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PRESENTACION

La necesidad de materializar las transacciones comerciales
internacionales en un documento —el contrato internacional—, a
modo de recordatorio de los derechos y obligaciones de las partes
contratantes, ha colocado a la contratacién internacional en un
lugar privilegiado en el nuevo escenario de la globalizacién y la
internacionalizacidon empresarial.

La contratacién internacional estd adquiriendo cada dia
mayor pujanza; los vinculos entre los operadores comerciales
internacionales son cada vez mds complejos, debido a la regula-
cién contractual a través de medios tecnoldgicos y a la compleji-
dad financiera del mundo de las divisas.

Ante este panorama, se hace necesario no solo entender los
aspectos juridicos de la contratacién internacional, conocer
los principales instrumentos juridicos que condicionan los con-
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tratos internacionales, sino también entender los aspectos prin-
cipales a tener en cuenta a la hora de establecer un contrato
internacional, y conocer las particularidades y “riesgos” que
presentan las principales modalidades de contratacién inter-
nacional, tales como el contrato de compraventa internacional
de mercaderias, el contrato de agencia comercial internacional, el
contrato de concesion o distribucién comercial internacional, el
contrato de franquicia internacional, y el contrato de joint ventu-
re internacional.

Los “riesgos contractuales” son los que se derivan de los pro-
pios contratos internacionales, aun antes de que las partes hayan
cumplido con las obligaciones derivadas del contrato en cuestion.
Existen por consiguiente diversas posibilidades de incumpli-
miento de sus obligaciones por las partes del contrato, lo que
constituye los “riesgos contractuales”, dentro del grupo mds
amplio de los denominados “riesgos de contrapartida” para las
empresas que intervienen en el comercio internacional.

Para responder la pregunta de icudles son los principales
riesgos asociados a una operacion contractual internacional ?,
en cada una de las modalidades contractuales internacionales
seleccionadas en esta obra procuraremos dar respuesta a las
siguientes cuestiones:

— Los objetivos del contrato internacional: conocer por qué y
cudndo se debe utilizar.

— Las caracteristicas del contrato internacional: andlisis de
sus elementos fundamentales, derechos y obligaciones, régimen juri-
dico, etc.

— Los riesgos derivados del contrato internacional: se trata
de identificar los riesgos derivados de su utilizacion y dar las pantas
para saber gestionarlos.

— Presentar un modelo de contrato internacional: se trata
de darle a la obra un valor asiadido, aportando un modelo propio de
cada contrato analizado que poder utilizar, a modo de documento
base, para elaborar el contrato final.

— Plantear un breve test de autoevaluacion, correspondien-
te a cadamodalidad contractual internacional, al final de cada

14



capitulo con sus correspondientes respuestas correctas; asi como
un caso prdctico recopilatorio final sobre la materia.

Esta obra, en definitiva, pretende ser una herramienta practi-
ca en la que se analizan los “riesgos contractuales” a los que
estan expuestas las empresas internacionalizadas en el comer-
cio internacional; una herramienta de trabajo util, adaptada ala
nueva realidad a la que hoy dia se enfrentan las empresas en este
campo; y, sobre todo, que permita al profesional identificar los
riesgos inherentes al complejo mundo de la contratacidn interna-
cional.

15
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ELEMENTOS BASICOS
DE LA CONTRATACION
INTERNACIONAL

1.1. PLANTEAMIENTO. LA IMPORTANCIA DEL CONTRATO
INTERNACIONAL

En un mundo cada vez mis globalizado, la internacionalizacién
empresarial se ha convertido en una clave de supervivencia, no
solo para las grandes empresas sino también para muchas pymes;
el objetivo es continuar creciendo cuando el espacio doméstico se
queda pequeno y es preciso ampliar horizontes; en otras ocasio-
nes, el motivo es la necesidad de seguir a los clientes alla donde
vayan, y evitar asi que algunos de nuestros competidores se cru-
cen en el camino.

Esta internacionalizacién exige ciertos conocimientos acerca
de los riesgos juridicos que plantea cualquier operacién comercial
en ese dmbito global. Por regla general, toda operacién comer-
cial internacional quedard plasmada en un contrato; pues bien, la
negociacion de ese contrato planteara una serie de complejidades,
derivadas de las obligaciones exigidas por los instrumentos juridi-
cos existentes en la materia, que las partes deberan conocer y
saber gestionar.

19



La evolucién experimentada por la practica de la contratacién
internacional es consecuencia de la generalizacién de la actividad
exportadora ¢ importadora de nuestras pymes. La necesidad de
materializar las transacciones comerciales internacionales en un
documento —el contrato internacional—, a modo de recordatorio
de los derechos y obligaciones de las partes contratantes, ha colo-
cado ala contratacién internacional en un lugar privilegiado en el
nuevo escenario de la globalizacién.

La contratacién internacional estd adquiriendo cada dia
mayor pujanza; los vinculos entre los operadores comerciales
internacionales son cada vez mis complicados, a causa de la
regulacién contractual a través de medios tecnolégicos y la com-
plejidad financiera del mundo de las divisas. Asi las cosas, los
objetivos que se persiguen con este estudio son multiples: no
solo es necesario entender los aspectos juridicos de la contrata-
cién internacional, conocer las leyes y convenios que condicio-
nan esos contratos, sino también entender los aspectos principa-
les a tener en cuenta ala hora de establecer uno de estos contratos,
y conocer los problemas que pueden surgir en este tipo de con-
tratacion.

CINCO PREGUNTAS BASICAS
SOBRE CONTRATACION INTERNACIONAL

1.9) ¢Cuando es internacional un contrato?
Un contrato es internacional cuando es susceptible de
afectar intereses de agentes econdmicos de varios
paises, por presentar conexiones con la normativa de
los mismos.

2.%) ¢Qué ocurre en caso de litigios en los contratos
internacionales?
Es absolutamente recomendable incluir en el contrato
una clausula que prevea cual sera la jurisdiccion com-
petente en caso de litigio: tribunales del comprador,
del vendedor, o del pais donde se deben cumplir las
obligaciones principales. Existe también la posibilidad
de pactar que las disputas se resuelvan mediante arbi-
traje, lo cual resulta muy conveniente a efectos de
celeridad y economia en la resolucién de las mismas.
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3.7) ¢Qué principales ventajas tiene el arbitraje frente
a los juzgados y tribunales de un determinado
Estado?

Suele ser notablemente mas rapido, no suele haber
riesgos de parcialidad y las partes litigan en el idioma
comun que hayan elegido.

4.%) ¢;Los contratos internacionales solo pueden ser
por escrito?

No, también pueden ser verbales. Sin embargo, es muy
recomendable que el acuerdo al que se llegue se plas-
me por escrito y que cada nuevo contrato recoja y/o
derogue cualquier posible relacion contractual anterior.

5.%) ¢Es importante firmar precontratos, cartas de

intenciones o Gentlemen’s Agreements?
En general se les suele dar poca importancia, y la ten-
dencia es no firmarlos, bajo la creencia de que hasta
que no se firma el contrato no existe vinculacion algu-
na, pero en mas casos de lo que comunmente se cree,
se adquieren compromisos con la firma de alguno de
estos documentos.

Fuente: httpI//\V\\'\\'.CLISCC.()I'”

1.2. CONCEPTO DE CONTRATO INTERNACIONAL

En origen, los contratos nacen desde el momento en que la socie-
dad alcanza tal nivel de desarrollo que los individuos necesitan:
a) por un lado, prever los problemas buscando soluciones 4 priori;
y, b) por otro, dejar constancia de su compromiso.

En este contexto, podemos entender por contrato todo acuer-
do de voluntades suscrito entre las partes con la finalidad de reali-
zar una transaccién comercial. Un contrato merecerd el calificati-
vo de internacional cuando no sea doméstico, esto es, cuando la
relacién juridica que se deriva de ¢l trascienda los limites del tréfi-
co juridico privado interno, y se encuentre conectada con mas de
un ordenamiento juridico estatal; por consiguiente, cuando en
esa relacion juridica esté presente algun elemento de los llamados
de “extranjerfa’, ya sea objetivo (p. ¢j., la firma del contrato en un
pais extranjero) o subjetivo (p. ¢j., la nacionalidad, el domicilio o
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la residencia habitual en un pais extranjero de cualquiera de las
partes contratantes), podemos hablar de un contraro internacional.

En definitiva, el contrato internacional es un “pacto de caba-
lleros”, esto es, una fuente de obligaciones para las partes contra-
tantes —que pueden ser personas fisicas o juridicas—; ya que un
contrato liga a las partes y a quienes traen causa de ellas, y los
derechos y obligaciones son tan solo de ellas, y de nadie més. En
principio, y salvo, por ejemplo, lo previsto en la legislacién fiscal,
ningun tercero puede invocar ese contrato en su propio beneficio
o en contra de alguna de las partes contratantes.

PRINCIPIOS RECTORES DE LA
CONTRATACION INTERNACIONAL

1.9 Principio de autonomia de la voluntad de las partes.
2.°) Principio de buena fe contractual.

3.°) Principio de pacta sunt servanda (cumplimiento de lo
pactado legalmente).

4.°) Principio de actuacion con la diligencia debida, con
arreglo a los usos y costumbres de cada sector.

1.3.  CLASES DE CONTRATOS INTERNACIONALES

El prototipo de todo acto de comercio internacional es el contra-
to de compraventa internacional de mercancias; no obstante,
existe una larga lista de contratos internacionales, que podemos
clasificar atendiendo a dos criterios bdsicos: a) las partes contra-
tantes; y, b) el objeto del mismo.

a) Las partes contratantes. Se pueden diferenciar los contra-
tos priblicos —cuando una de las partes contratantes, o bien
las dos son organismos publicos— de los privados —cuando
las partes contratantes, ya sean personas fisicas o juridicas,
son privadas—. Cuando nos referimos a contratos privados
—ossi se quiere, relaciones privadas—, estamos planteando la
exclusién de todos aquellos sectores del ordenamiento
juridico en los que predomina su vertiente publica, aunque
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es cierto que la calificacién de una situacién internacional
como “privada” o “publica’, no depende de la naturaleza de
los sujetos que la configuran, sino de la posicién juridica
que estos ocupan en la relacién. Por lo tanto, nos referimos
a contratos privados o relaciones juridicas privadas cuando
el sujeto es o una persona de derecho privado, o una perso-
na de derecho publico que acttia con cardcter privado —es
decir, que estd actuando iure gestionis, y no cuando esa per-
sona actua ejercitando su poder de autoridad, esto es,
cuando estd actuando ure imperii—.

El objeto del mismo. Aqui las posibilidades son infinitas,
aunque algunas de las figuras contractuales mds “habitua-
les” serfan: a) el contrato de compraventa internacional de
mercaderias, cuando una de las partes se compromete a
entregar una cosa, y la otra a pagar a cambio un precio cier-
to en dinero o signo que lo represente; b) ¢/ contrato de
agencia comercial internacional: aquel contrato en virtud
del cual una de las partes, denominada “agente”, ya sea una
persona fisica o juridica, se obliga frente a otra, llamada
“principal’, de manera continuada o estable y a cambio de
una remuneracion, a promover en un determinado territo-
rio actos y operaciones de comercio por cuenta ajena, 0 a
promoverlos y concluirlos por cuenta y en nombre ajenos,
como intermediario independiente, sin asumir el riesgo y
ventura de tales operaciones; c) e/ contrato internacional de
transferencia tecnoldgica: aquel por el que una persona fisi-
ca o juridica proporciona a otra acceso a una tecnologia o
know-how, a cambio de una remuneracién en forma de
importe global o royalties periédicos, o una participaciéon
accionarial; d) e/ contrato de concesion o distribucion exclu-
siva internacional, a través del cual una empresa, denomi-
nada “concedente”, se compromete a vender sus productos
en exclusiva a otra empresa, denominada “concesionario’,
en un determinado territorio y con fines de reventa de los
mismos; e) e/ contrato de franquicia internacional: aquella
relacién juridica por medio de la cual un empresario,
denominado “franquiciador” o “franquiciante”, pone a
disposicién de otro empresario independiente, denomina-
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do “franquiciado’, la posibilidad de explotar en un deter-
minado territorio una “concepcién global de empresa’,
con el objeto de producir y/o comercializar los productos
o servicios del primero, recibiendo a cambio una contra-
prestacién econdmica; o, f) ¢/ contrato de joint venture
internacional, por el que dos o mds socios convienen, sin
renunciar a su ocupacion propia, crear una empresa comun
para una actividad determinada, estable o provisional,
dotandola de apoyo técnico, financiero o comercial de sus
propias empresas, etc.

Tipos e contnaho

Fuente: http://\\'Ww.c;unamvalcnci;l.com

1.3.1. Contrato de compraventa internacional de
mercaderias

Como bien sabemos, toda operacién comercial internacional gira
en torno a lo contratado; en este contexto es donde el contrato de
compraventa internacional de mercaderias se articula como la
modalidad contractual mas antigua, prototipo de todos los actos
de comercio internacional; mediante el mismo, las partes contra-
tantes —vendedor y comprador— acuerdan una compraventa de
mercancias, fijando los términos de la misma en un documento
privado —ya sea una orden de pedido, una factura pro forma o un
contrato—, de forma que, para modificar cualquiera de las condi-
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ciones pactadas, es necesaria la conformidad de ambas partes
contratantes.

Es evidente que el contrato de compraventa internacional de
mercaderfas —como herramienta contractual transmisora de la
confianza entre las partes— es el que més claramente y mejor refle-
jala funcién del trafico mercantil internacional: comerciar es, por
antonomasia, comprar y revender con dnimo de lucro. La impor-
tancia de esta modalidad contractual se aprecia en el hecho de
que, desde siempre, se ha presentado como una guia juridica para
el desarrollo de la actividad profesional internacional de los
comerciantes. Ahora bien, a la hora de regularlo, su complejidad
se ve acrecentada por la existencia de una pluralidad de ordena-
mientos juridicos nacionales, que pueden incorporar soluciones
diferenciadas respecto de muchos de los aspectos del contrato.

Por el contrato de compraventa internacional de mercaderias,
uno de los contratantes —denominado “vendedor”- se obliga a
entregar una cosa determinada, y el otro —~denominado “compra-
dor”—, a pagar por ella un precio cierto en dinero o signo que lo
represente. Se trata de la realizacién de una transaccién mercan-
til, de una operacién comercial, que requiere por tanto: a) 4nimo
de lucro; b) profesionalidad; c) habitualidad; y, d) permanencia.

Este tipo de contrato es una de las modalidades mds usadas en
la prictica del comercio internacional. La Organizacién de las
Naciones Unidas propicid la creacién de un marco juridico de
obligada referencia: el Convenio (o Convencién) de Viena
de 1980 sobre los contratos de compraventa internacional de
mercaderfas (en adelante, Convenio de Viena), que regula la for-
macién de este tipo de contrato de compraventa, asi como los
derechos y las obligaciones de las partes intervinientes.

Segun el Convenio de Viena, el contrato se forma por: a) la
recepci6n de la aceptacion de una oferta; b) la realizacién de un
acto relativo a la expedicién de la mercancia; y, finalmente, ¢) el
pago del precio.

El contrato de compraventa internacional de mercaderfas es
un texto impreso con las condiciones generales y particulares de
la compraventa, y resulta especialmente util para las pymes que se
dediquen a la actividad comercial internacional. Contiene todas
las caracteristicas de la transaccién comercial, ¢ incluye, entre
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otras, las especificaciones técnicas, las condiciones de entrega y
los términos de pago pactados.

Es recomendable que toda negociacién comercial se formalice
preferentemente por escrito —mediante télex, fax, correo electrd-
nico, etc.—, aunque esto no es lo habitual en el comercio interna-
cional debido a la celeridad que lo caracteriza. En este sentido, los
contratos “mas complejos” —bien por la dificultad a la hora de
alcanzar el consenso entre las partes, o por el propio objeto del
mismo-, habitualmente son elaborados dentro de una primera
fase de preparacién o negociaciéon comercial, para después, en
una segunda fase, ser formalizados, tras una redaccién cuidadosa,
y atendiendo a las condiciones pactadas por las partes; mientras
que los contratos “menos complejos” —bien porque la operacién
sea repetitiva, o por el consenso alcanzado por las partes— no
requieren esta labor, y la mayoria de las veces se circunscriben a la
factura pro forma confirmada por el comprador.

1.3.2. Contrato de agencia comercial internacional

En virtud del contrato de agencia comercial una persona fisica o
juridica —el agente— se obliga, como intermediario independien-
te, de manera continuada y a cambio de una remuneracion, a pro-
mover (agente negociador) y/o a contratar (agente contratante)
operaciones de comercio por cuenta y en nombre de otra —el
principal— sin asumir, salvo pacto en contrario, el riesgo y ventura
de tales operaciones.

Desde una perspectiva material, el contrato de agencia esta
regulado por la Ley 12/1992, de 27 de marzo, sobre Contrato de
Agencia, que adapta al derecho espanol la Directiva 86/653/CEE
del Consejo, de 18 de diciembre de 1986, relativa a la coordina-
cién de los derechos de los Estados miembros en lo referente a los
agentes comerciales independientes (en adelante Directiva
86/653/CEE). En el 4mbito de la unificacién internacional, des-
taca el modelo de contrato de agencia comercial internacional
publicado por la Cdmara de Comercio Internacional (CCI) en
1991. Se trata de un instrumento que lleva a cabo —muy en linea
con la Directiva 86/653/CEE—- una estandarizacion de las prin-
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cipales cldusulas que deben figurar en los contratos de agencia
circunscritos a la venta —que no a la compra— de mercaderias.

En este sentido, cabe definir el contrato de agencia comercial
internacional como aquel contrato en virtud del cual una de las
partes, denominada “agente” (persona fisica o juridica), se obliga
frente a otra, llamada “principal’, de manera continuada o estable
y a cambio de una remuneracién, a promover en un determinado
territorio actos y operaciones de comercio por cuenta ajena, o a
promoverlos y concluirlos por cuenta y en nombre ajenos, como
intermediario independiente, sin asumir el riesgo y ventura de
tales operaciones.

El fundamento de esta modalidad contractual es que se trata
de una de las técnicas de distribucién de bienes y servicios més
eficaces desde el punto de vista coste-beneficio, ya que las empre-
sas, como es légico, no pueden establecer sedes en cada uno de los
paises a los que exportan sus productos.

1.3.3. Contrato de concesion o distribucion comercial
internacional

En el plano del derecho comparado, salvo excepciones como la
ley belga de 27 de julio de 1961, el contrato de concesién mercan-
til no suele estar regulado. Lo mismo ocurre en el derecho espa-
fiol, en el cual el contrato es atipico, salvo a efectos de la normati-
va comunitaria en materia de defensa de la competencia. Dicha
circunstancia genera no pocas confusiones con otras ﬁguras cer-
canas —franquicia, agencia-, maxime si tenemos en cuenta, por
un lado, las posibilidades innovadoras de la autonomia de la
voluntad y, por otro, la multiplicidad de significados que se pue-
den atribuir a la expresion “concesion”.

En efecto, el término contrato de concesidn hace referencia a
una figura contractual mercantil que es conocida también con
otras denominaciones, como contrato de distribucidn exclusiva,
contrato de suministro en exclusiva, etc. La expresion “distribu-
cién” suele utilizarse en dos sentidos. En una primera acepcion,
amplia, se refiere a los acuerdos orientados a la articulacién de
una red que cubra el camino que lleva de los fabricantes a los con-
sumidores de un producto determinado. En un segundo sentido,
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estricto, se designa con el nomen iuris “contrato de distribucién”
al contrato de concesidn de venta en exclusiva.

Dicha multiplicidad de significados produce serias dificulta-
des y divergencias a la hora de determinar cudl es la naturaleza
juridica del contrato, lo que plantea serios interrogantes acerca
de su disciplina juridica. La concesién participa de las notas
caracteristicas del contrato de compraventa, de suministro de
mercaderias, del mandato cualificado, etc. En realidad, se trata de
una compleja operacion sui generis que integra prestaciones pro-
pias de otras figuras contractuales tipicas, o atipicas, por lo que
hay que tener en especial consideracion lo dispuesto por las par-
tes a la hora de regular sus relaciones.

La estructura subjetiva del contrato es bilateral. De una parte,
el concedente, fabricante o suministrador; de otra, el concesiona-
rio o distribuidor.

e Elconcedente suele ser un fabricante de productos ampara-
dos por signos distintivos de prestigio, cuya obligacién basi-
ca es suministrar al concesionario los productos objeto de
distribucién que este ultimo le solicite; si bien es frecuente
pactar un minimo de compra.

e El concesionario es un empresario que actia por cuenta y
nombre propio y que asume el riesgo de lograr comerciali-
zar los productos objeto del contrato. No obstante su inde-
pendencia, en la prictica existe una situacién de clara sub-
ordinacién de los distribuidores respecto del concedente.

El contrato de concesion es una férmula de cooperacion inte-
rempresarial duradera o estable, que no se agota en cada pedido.
La relacién se configura intuitu personae, por cuanto su finalidad
es garantizar la comercializacién de determinados productos a
través de una empresa o persona también determinada, elegida en
funcién de su implantacién, conocimientos y capacidades respec-
to de un mercado concreto. Ello se traduce en un pacto de exclu-
sividad bidireccional: el concedente se obliga a no servir sus pro-
ductos a otro distribuidor, dentro de un territorio determinado,
mientras que el concesionario se compromete a concentrar su
actividad solo en la venta del producto objeto del contrato. Como
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es légico, la definicién del territorio y del producto contractual
resulta de vital importancia en estos contratos.

Es un tipo de contrato de extraordinario auge en el tréfico comer-
cial internacional, en virtud del cual las grandes empresas fraccionan
su mercado en pequeiias zonas asignadas a sus concesionarios o dis-
tribuidores. Por medio del contrato de concesién (o distribucién en
sentido estricto), una empresa (fabricante o concedente) se compro-
mete a vender sus productos en exclusiva a otra empresa (distribui-
dor o concesionario) en un determinado territorio, y con fines de
reventa (venta de los bienes sin transformar) de los mismos.

Se entiende por concesiéon mercantil un acuerdo de voluntades
en el que un empresario, denominado concesionario, pone el esta-
blecimiento del que es titular a disposicién de otro empresario o
comerciante, llamado concedente, para comercializar (vender) por
un tiempo indefinido o limitado, en una zona geografica determina-
day bajo las directrices y supervisién del concedente, aunque sea en
nombre y por cuenta propia, una serie de productos cuya exclusiva
reventa se le otorga en unas condiciones que estdn predeterminadas.

La utilidad de este contrato en el trdfico mercantil internacio-
nal es indiscutible, por el efecto econémico que provoca: al con-
cedente se le permite la fabricacién de una serie de productos al
por mayor sin necesidad de preocuparse del régimen de distribu-
cién al por menor de los mismos, y sin asumir el riesgo de venta
final de esos productos, riesgo que asume el concesionario.

El aspecto esencial de este contrato es la exclusividad, ya que
sin pacto de exclusiva es imposible que el concesionario pueda
desempenar el negocio en términos aceptables. La exclusividad
consiste en limitar la capacidad del concedente para distribuir los
bienes objeto de la concesién en el drea geogrifica determinada
por el contrato de concesion.

La diferencia principal entre el contrato de concesién mercan-
til y el de agencia se halla en el tipo de relacion existente entre el
empresario principal y el distribuidor. En el caso del concesiona-
rio, este actiia en su nombre y por cuenta propia, mientras que el
agente lo hace en nombre y por cuenta del principal. A través del
contrato de concesidn, el empresario principal se asegura una
correcta distribucion de sus productos sin correr riesgos o asumir
las responsabilidades propias de quien utiliza la intermediacién
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de distribuidores menos independientes que el concesionario
(como el agente).

Por otra parte, los contratos de franquicia se diferencian de
los de concesién mercantil —a pesar de que en los supuestos de
franquicia de distribucién existe notable proximidad- por esta-
blecer una integracién mds intensa entre las partes, asi como por
la particular relevancia que revisten en la franquicia el suministro
de asistencia técnica y la transmisién de los derechos de propie-
dad industrial y knzow-how, para hacer posible la explotacién de
una concepcién empresarial en su conjunto.

Esta modalidad contractual est regulada por el Reglamento
CEE 1983/83 de la Comisidn, de 22 de junio de 1983, relativo a
la aplicacién del apartado 3 del articulo 85 TCE a determinadas
categorfas de acuerdos de distribucion exclusiva.

1.3.4. Contrato de joint venture internacional

La idea que subyace a la joint venture —independientemente de la
denominacién que le demos: empresa mixta, sociedad mixta,
empresa conjunta u otra—, es la de que varias empresas deciden
aunar esfuerzos con el fin de complementarse y, aun perdiendo
cierta autonomia, conseguir asi objetivos que, de forma indivi-
dual, les resultarian inalcanzables. La negociaciéon de una joins
venture ha de llevarse a cabo analizando hasta el mds minimo deta-
lle, ya que una gestién inadecuada conducird al fracaso; ademds, en
el transcurso de las negociaciones las empresas interesadas deberdn
analizar, entre otras cosas, la forma de obtener los mejores resulta-
dos, decidir si el compromiso contractual va a ser a largo o a corto
plazo, o las consecuencias derivadas de la operacion.

Llegados a este punto, ante la ausencia de una definicién legal
al respecto, se hace necesario formular un concepto de joint ventu-
re internacional; asi, debemos entender por joint venture interna-
cional aquella forma de cooperacién entre empresas que gozan de
autonomia juridica y econdmica, radicadas en paises diferentes,
concretada bien mediante la constitucién de una empresa comun
—con personalidad juridica propia y érganos de administracion
independientes de las empresas asociadas, pero controlada por las
mismas—, o a través de la firma de un contrato, con el fin de llevar
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a cabo, de forma conjunta, una actividad determinada, duradera o
provisional en el tiempo, dotdndola de apoyo técnico, financiero o
comercial de sus propias empresas, a través de aportaciones de
capital, tecnologia y/o know-how, y/o mano de obra”

Joint venture internacional = cooperaciéon empresarial

Las diferentes formas que puede adoptar la joint venture interna-
cional se suelen reducir a dos tipos principales: la joint venture socie-
taria —también denominada equity joint venture, joint venture corpo-
ration o incorporated joint venture-,y la joint venture contractual —o
non-equity joint venture, joint venture by contract o unincorporated

joint venture—, que presentan las siguientes notas diferenciadoras.

1.3.4.1. Joint venture societaria o equity joint venture

Se trata de una modalidad de joint venture internacional que
implica la constitucion de una empresa comin, con personalidad
juridica propia y érganos de administraciéon independientes de
las empresas asociadas, pero controlada por las mismas, para lle-
var a cabo una actividad determinada.

Supone, en definitiva, la suma de varios contratos de larga
duracién:

a) Un “acuerdo de base o contrato de joint venture’, en el que
se prevé la constitucion de la sociedad gestora, se define el
objeto de la actividad a desarrollar, se fija la duracién del
compromiso empresarial, y, finalmente, se establece la for-
ma de control de dicha sociedad conjunta.

b) La “constitucién de la sociedad joint venture”, fijindose su
forma juridica, régimen de participaciones, forma de con-
trol y objeto social.

¢) La firma de diferentes “contratos satélites’, esto es, acuerdos
posteriores al “acuerdo de base” sobre los compromisos adqui-
ridos por las empresas participantes, con el objeto de dar con-
tenido a las actividades previstas en la joint venture (asi, por
ejemplo, entre otros, aportaciones de capital, adquisicién y/o
transferencia de tecnologia y/o know-how —o secreto empre-
sarial-, y/o mano de obra o suministro de materias primas).
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1.3.4.2. Joint venture contractual o non-equity joint venture

Consiste en una modalidad de joint venture internacional que
implica la firma de un contrato, con el fin de llevar a cabo una
actividad determinada, duradera o provisional en el tiempo, que-
dando sujetas las empresas firmantes a los pactos contractuales
que establecen los derechos y obligaciones de las partes de cara a
la ejecucién conjunta de dicha actividad en favor de un tercero.

Supone que una de las empresas firmantes se encarga de la ges-
tién de las operaciones, sin que ninguna de las dos deba realizar
desplazamiento patrimonial alguno.

Los motivos que pueden impulsar a un empresario a establecer
una joint venture son muy diversos pero, con cardcter general, este
tipo de modalidad contractual se lleva a cabo por la insuficiencia
de recursos por parte de un empresario para la puesta en marcha
de un determinado negocio. No obstante, concretando, podemos
sefalar que los motivos que pueden impulsar la creacién de una

Jjoint venture internacional podrian ser algunos de los siguientes:

1.°) Reduccidn del tiempo necesario para la introduccion de
un producto en un mercado exterior.

2.°) Adquisicién y/o transferencia de tecnologfa y/o know-how.

3.°) Necesidad de agrupacién empresarial para el acceso a
mercados exteriores “cerrados’.

4.°) Consolidacién de una red de distribucién en un mercado
exterior.

5.°) Reduccién de costes econémicos del desarrollo de un
producto.

6.°) Diversificacién de riesgos hacia nuevas vias de negocio.

7.°) Mejorar la capacidad productiva.

8.°) Compartir conocimientos y experiencia con otras empresas.

9.°) Lograr una mayor competitividad.

10.°) Beneficiarse de incentivos fiscales.

En todo caso, no debemos olvidarnos de que la joint venture
constituye el ultimo paso en un proceso de internacionalizacién
empresarial, eliminando de esta forma los riesgos que puede com-
portar el establecimiento de una red de agentes comerciales, distri-
buidores o franquiciados en un mercado exterior; aunque, en oca-
siones, esta modalidad contractual se convierte en la tnica
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posibilidad de acceso a mercados exteriores “cerrados’, cuya estruc-
tura politica, la actitud de las autoridades nacionales y su normativa
estatal impiden o hacen muy dificil la inversién directa extranjera;
asi, por ejemplo, la inversion extranjera en la Republica Popular de
China o en Cuba necesariamente han de pasar por la constitucion
de una joint venture internacional con empresas publicas.

No podemos obviar el hecho de que la constitucién de una
Jjoint venture implica cierta pérdida de independencia y autono-
mia, aunque, a cambio, se obtiene un negocio que a titulo indivi-
dual no se podria llevar a cabo. Si el principal motivo para optar
por la joint venture es la diversificacion de riesgos y beneficiarse
de incentivos fiscales, en nuestra opinion, estos no son motivos
suficientes para justificar esa pérdida de independencia y autono-
mia. Ahora bien, si lo que se busca es el acceso a mercados exterio-
res “cerrados’, la reduccién de costes econdmicos para el desarro-
llo de un nuevo producto o la adquisicién y/o transferencia de
tecnologia y/o know-how, la joint venture es el camino a seguir.

1.3.5. Contrato de franquicia internacional

Por contrato de franquicia internacional podemos entender
aquella relaciéon por medio de la cual un empresario —denomina-
do franquiciador o franquiciante— pone a disposicién de otro
empresario independiente —denominado franquiciado- la posi-
bilidad de explotar en un determinado territorio una “concep-
cién global de empresa’, con el objeto de producir y/o comerciali-
zar los productos o servicios del primero, a cambio de una
contraprestacion econdmica.

La franquicia es un contrato complejo muy utilizado en la
actualidad, en razén de los beneficios que reporta a los intervi-
nientes. En el mismo se hacen presentes elementos de otras rela-
ciones —como son la compraventa, la asistencia técnica, la conce-
sién o la licencia de derechos de la propiedad intelectual e
industrial-, exigiendo una estrecha colaboracién entre las partes.

La franquicia cumple una funcién semejante a la creacién de
una red de sucursales u otros establecimientos propiedad del sis-
tema empresarial, pero requiere instrumentos juridicos mas sen-
cillos y menos agiles.
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Las ventajas de la franquicia para el franquiciante y el franqui-
ciado vendrian a ser las siguientes:

1.°) El franquiciante, con una limitada inversién, obtiene
notables ventajas:

a. Un nimero de puntos de venta muy elevado.

b. Cada punto de venta estd gestionado por empresarios inde-
pendientes.

c. Estos empresarios independientes son los primeros intere-
sados en el buen funcionamiento del negocio.

d. Los empresarios estdn sometidos a un control més estrecho
que el existente en los contratos de concesién.

2.°) Teniendo en cuenta el elevado coste de la inversién, las
ventajas para el franquiciado son las siguientes:

a. Facilita su operatividad como empresario diferenciado.

b. Atenta el riesgo de sus inversiones, por comercializar pro-
ductos de reconocido éxito.

c. Cuenta en todo momento con ¢l respaldo de una empresa
experimentada —la del franquiciante- que proporciona la
asistencia necesaria para la buena marcha del negocio.

Conforme al objeto, podemos distinguir los siguientes tipos
de franquicia:

a. Franquicia de produccion o industrial: normalmente es un
acuerdo entre fabricantes, por el que se concede al franqui-
ciado la posibilidad de fabricar productos del franquicia-
dor. Por ejemplo, una empresa juguetera espanola permite
a otra china que se encargue de la fabricacién de un deter-
minado juguete, facilitindole los materiales y moldes nece-
sarios para ese fin.

b. Franquicia de distribucién: se trata tnicamente de distribuir
los productos. Por ejemplo, Prenatal, Mango, etc.; por lo tan-
to, el sistema se orienta a la comercializacién de productos.

c. Franquicia de servicios: el franquiciado realiza tnicamente
los servicios que el franquiciador le permite. Por ¢jemplo,
servicios juridicos o servicios de traduccién; por tanto, el
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sistema se orienta a hacer posible la prestacién de servicios
por el franquiciado.

Con carécter general, podemos sefalar que las obligaciones
del franquiciante son las siguientes:

Conceder el derecho a la utilizacién de signos distintivos
de los que es titular.

Comunicar los conocimientos técnicos reservados sobre
el funcionamiento de la franquicia.

Suministrar los bienes.

Prestar asistencia técnica.

Facilitar la integracién efectiva del franquiciado en la red
de distribucién o fabricacién.

Garantizar la homogeneidad del sistema, esto es, llevar a
cabo el control de la calidad de los productos y/o servi-
cios ofrecidos por los participantes en la red.
Proporcionar servicios de tipo publicitario, asesoramien-
to, formacidn de personal, etc.

Y de la misma forma, las obligaciones del franquiciado son las
siguientes:

1.9)

1.3.6.

Satisfacer la remuneracion pactada, que normalmente se
divide en dos apartados:

a. Pago del canon o derecho de entrada a la constitucién
del contrato de franquicia.

b. Pago de un canon periddico en funcién de los ingre-
SOS.

Adoptar las medidas necesarias para integrar el negocio
en la red.

Promover el objetivo de la franquicia.

Respetar la politica marcada por el franquiciante.

Contrato internacional de transferencia de
tecnologia

El acceso a los mercados exteriores no siempre resulta sencillo.
Realizar una inversion, crear una estructura de implantacién en el
exterior (constituir sucursales o filiales), pueden ser objetivos difi-
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cilmente abordables por algunas empresas. En tales casos, queda la
via de la transferencia de tecnologia, mediante la cesién de
derechos de propiedad industrial. En muchos casos, ha sustitui-
do a las técnicas de exportacion tradicional, al no requerir ni la
inversion ni la presencia del exportador en el pais extranjero.

Las creaciones empresariales se pueden proteger mediante
diversas modalidades de propiedad industrial. Un primer grupo
lo constituyen las creaciones técnicas, o invenciones, que aportan
una solucién a un problema técnico. La legislacién de patentes,
al garantizar un derecho de explotacién exclusivo durante un
tiempo determinado, se convierte en pieza esencial del progreso
técnico, fomentando el registro de los inventos para que puedan
ser conocidos por todos. Otro grupo lo forman las creaciones que
consisten en la realizacién de formas estéticamente nuevas, que se
protegen a través de los modelos y dibujos industriales.

Por transferencia de tecnologia podemos entender la del
conjunto de conocimientos sistemdticos necesarios para la fabri-
cacién de productos, aplicacién de procedimientos o prestacion
de servicios, vendidos o cedidos en el marco de transacciones
comerciales, a cambio del pago de unas regalias, o royalties, como
contraprestacion por el uso de las tecnologias cedidas. Se trata de
aquel contrato por el que una persona fisica o juridica —denomi-
nada “transferente” o “licenciante”— proporciona a otra —deno-
minada “adquirente” o “licenciatario” acceso a una tecnologia o
know-how, a cambio de una remuneracién en forma de importe
global, o bien royalties periédicos o una participacién accionarial.

Atendiendo al objeto del contrato, podemos distinguir dos
tipos: contratos de tecnologia patentada, y contratos de tecnolo-
gia no patentada.

1.3.7. Contrato internacional del + D

Las pymes también pueden innovar y, muchas veces, las barreras
existentes son mas de mentalidad que por otros factores. Lo que
mds les cuesta es dar el primer paso; siempre es el mas arriesgado,
porque hay que buscar una capacidad que no se tiene, etc. Eso si,
una vez que se ha empezado un factor de competitividad, todos
los miedos se disipan.
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Ademis, es de mencionar que Espana tiene uno de los regime-
nes fiscales mas ventajosos para la promociéndelal + D + i, pero
hay que contar con un sistema contable que demuestre que las
inversiones son realmente para innovacién.

Los contratos internacionales de investigacién y desarrollo
vienen a ser acuerdos entre empresas que tienen por objeto la
cooperacién en el campo de la investigacion y el desarrollo para la
obtencién de productos y/o procedimientos y su explotacién. En
este sentido, podemos hablar de I + D o, si se quiere, de Investiga-
cién, Desarrollo e Innovacién (I + D + i) cuando, como fruto de
tales acuerdos, se consiguen cambios en los procedimientos de
fabricacién o comercializacién, aunque la innovacién suponga,
por ¢jemplo, tnicamente el cambio de envase.

Hay diferentes clases de contratos internacionales de investi-
gacion y desarrollo:

a) Obtencién de productos.

b) Obtencién de procedimientos.

c¢) Pacto complementario de explotacién de los resultados
obtenidos o por obtener.

d) Explotacién a través de instrumentos de propiedad indus-
trial.

Los contratos internacionales de investigacién y desarrollo o
contratos internacionales de innovacidn presentan los siguientes
rasgos caracteristicos:

a) Son contratos atipicos, en los que tiene especial importan-
cia la definicién del “programa de investigacién”

b) Son acuerdos de colaboracién en el campo que va desde la
investigacion hasta la aplicacién industrial.

c) Son contratos de tracto sucesivo con un programa de
actuacion prefijado.

1.4. REQUISITOS QUE DEBEN DARSE PARA PODER HABLAR
DE UN CONTRATO INTERNACIONAL

En la practica, la existencia de un contrato internacional depende
de la concurrencia de tres elementos: a) el consentimiento de los
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contratantes; b) ¢l objeto del contrato; y ¢) la causa de la obliga-
cién que se establezca.

a) Consentimiento de los contratantes. El consentimiento
de los contratantes se manifiesta por el concurso de la oferta
y la aceptacion de la cosa y causa que han de constituir el
contrato. El consentimiento serd nulo, en todo caso, cuando
haya sido prestado por error, violencia, intimidacién o dolo.

b) Objeto cierto que sea materia del contrato. Pueden ser
objeto de contrato todas las cosas presentes y/o futuras, que
no estan fuera del comercio de los hombres; asi como todos
los servicios que no sean contrarios a las leyes o a las buenas
costumbres. Ademas, el objeto de todo contrato debe ser una
cosa determinada en cuanto a su especie, aunque la indeter-
minacién en la cantidad no sera obstéculo para la existencia
del contrato, siempre que sea posible determinarla sin necesi-
dad de nuevo acuerdo entre las partes contratantes.

c) Causa de la obligacién que se establezca. Es necesaria la
existencia de prestacién o promesa de una cosa o servicio
por la otra parte, ya que los contratos sin causa, o con causa
ilicita, no producen efecto alguno. Es ilicita la causa cuando
se opone a las leyes 0 a la moral, dando lugar a la nulidad del
contrato si no se consigue demostrar que estaba fundado en
otra causa verdadera y licita.

1.5. ASPECTOS FORMALES A TENER EN CUENTA A LA HORA
DE SUSCRIBIR UN CONTRATO INTERNACIONAL

En la actualidad, las transacciones comerciales con terceros mer-
cados constituyen una realidad cotidiana incuestionable, y en
auge. La complejidad de la normativa y la aparicién de nuevas
modalidades contractuales exigen una atencién especial. La con-
crecién de todos los detalles en un contrato internacional evitard
posteriores complicaciones entre las partes que mantienen rela-
ciones de negocios con el exterior. Se debe procurar la redaccién
y formulacién de los contratos méds adecuados e idéneos para la
transaccion, tras una negociacion eficaz.

Los contratos internacionales, por ser un medio de creacién
de obligaciones, deberdn redactarse velando por su claridad,
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concisién, congruencia y concrecién, excluyendo los términos
ambiguos, genéricos y equivocos, al igual que la asuncién de obli-
gaciones imposibles. Cuando los documentos se redacten en un
idioma distinto del espanol, es recomendable que vayan acompa-
fiados de la pertinente traduccién aprobada por ambas partes.

El grado de confianza y conocimiento mutuo, la experiencia
bilateral adquirida en las normales relaciones entre las partes,
serdn circunstancias que faciliten la operatividad y eficacia de los
contratos; por ello, entre otros, los principios de buena fe, dili-
gencia y autonomia de la voluntad de las partes, seran imprescin-
dibles para el buen fin de las operaciones.

No se trata de reproducir mecdnicamente modelos genéricos
de contratos internacionales, o que circulan masivamente, sino de
buscar la adaptacion, por medio de la relacidon contractual, a la
realidad de un sector econdémico y la adecuacion a las demandas
reciprocas de cardcter mds especifico.

CARACTERISTICAS PRINCIPALES DE LA
CONTRATACION INTERNACIONAL

a) En los paises de influencia del derecho anglosajon existe
una tendencia a detallar el contenido de los contratos
internacionales; mientras que en los de la érbita del dere-
cho continental, los contratos son menos casuisticos.

c

Los contratos internacionales pueden suponer, segun el
caso, mayores riesgos, mayores incertidumbres o mayor
libertad contractual.

c) Laforma escrita sera siempre una constancia de lo pactado.

d) El contrato internacional es un instrumento de coopera-
cion entre las partes, al mismo tiempo que un método
de prevision y cobertura de riesgos.

e) Las fases de un contrato internacional son las siguien-
tes: preparatoria, oferta, formacion y ejecucion.

f) Los contratos internacionales se interpretan: por la
comun intencién de las partes, por el sentido global del
contrato y por la buena fe.
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Para una transaccién comercial internacional, ademds de tener
disefiado el producto objeto de la misma y seleccionado el mercado
objetivo donde se pretende comercializar, se requiere la formula-
cién de un contrato claro, sencillo y conciso, que evite riesgos e
incertidumbres. Con esa finalidad, se deben tener en cuenta los
siguientes aspectos a la hora de suscribir un contrato internacional.

1.5.1. Las condiciones de entrega de la mercancia

Las condiciones de entrega de la mercancia quedan fijadas en
todo contrato internacional —y, en particular, en todo contrato de
compraventa internacional de mercaderfas— mediante los deno-
minados INCOTERMS® o “Términos Comerciales Internacio-
nales”, del inglés International Commercial Terms, de la Cdmara
de Comercio Internacional (CCI)". Los Incoterms constituyen
un conjunto estandarizado de reglas que fijan los términos comer-
ciales en la compraventa. Se caracterizan por: a) estar dotadas de
un cardcter puramente facultativo; y b) permitir concretar, de
forma universal, el significado de los principales términos utiliza-
dos en los contratos de compraventa internacional, especificando
los derechos y obligaciones de las partes en cada uno de ellos.

Los INCOTERMS han sido objeto de distintas versiones,
desde su primera redaccién en 1936. La tltima, la actualmente
vigente, es de 2010. En ella, los términos se clasifican en cuatro
grandes grupos: E, F, Cy D, atendiendo a los derechos y las obli-
gaciones que el contrato conlleva para vendedor y comprador. De
ellos, el grupo E es el mas beneficioso para el vendedor y el mas
oneroso para el comprador; el grupo D aparece como el més favo-
rable para el comprador y el més exigente para el vendedor.

1.5.2. Los riesgos de impago

En laactualidad, existen diversas férmulas a tener en cuenta para tra-
tar de aminorar el riesgo de impago en la contratacién internacional;
asi, por ejemplo, podemos optar por pactar un anticipo del pago,

! Incoterms® es una marca registrada de la Cimara de Comercio Internacional
(CCI). Puede encontrarse mas informacién sobre la marca comercial “Incoterms
en: http://www.iccwbo.org/incoterms
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utilizar como medio de pago una carta de crédito, suscribir una poli-
za de seguro de crédito a la exportacién —puede ser con CESCE
o con cualquier otra compania de seguros—, incluir en el contra-
to una cldusula de reserva de la propiedad o una cldusula penal.

1.5.3. Laresolucion de controversias y la determinacion
de la ley aplicable

La determinacién por las partes contratantes del 6rgano competen-
te —ya sea en sede jurisdiccional o en sede arbitral- para resolver las
controversias que puedan surgir derivadas del contrato; y la deter-
minacién de la ley aplicable al fondo del asunto —esto es, el derecho
aplicable al contrato internacional de que se trate— son dos cuestio-
nes que deben quedar siempre bien “atadas” a la firma de cualquier
contrato internacional.

1.6. DOCUMENTOS PREPARATORIOS PARA LA
FORMALIZACION DE UN CONTRATO INTERNACIONAL

Existe una serie de documentos preparatorios en el comercio
internacional que, sin ser necesariamente vélidos desde el punto
de vista legal, se consideran usuales en el comercio en ciertos sec-
tores y surgen de la negociacién entre las partes. Manifiestan la
voluntad de las partes en el establecimiento de una relacién con-
tractual; de su redaccién se podrd derivar el cardcter mas o menos
obligatorio de las relaciones establecidas.
Estos documentos vienen a ser los siguientes:

Carla de ImMerciones

Praz oo

Doumentos preparsiorios
La cpcidn

La oleria

Fuente: http://\V\V\V.CLUH‘.ll'LIV‘JlCl]Ci;l.C()lH
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1.6.1. La carta de intenciones

Se trata de un documento escrito, sin formalidad determinada,
encaminado a dejar constancia de la voluntad de las partes de lle-
var a cabo los actos necesarios para la realizacion de un contrato
que dé origen a una operacién comercial. Supone una declaraciéon
de voluntades reciprocas, con un alto valor ético y desde el punto
de vista juridico, con cierto efecto vinculante, aunque no sea
estrictamente contractual.

1.6.2. El precontrato

Es un convenio por el que dos o mds partes se comprometen a
celebrar, en un momento futuro, un contrato determinado y defi-
nitivo, que por el momento no se puede —o no se quiere— con-
cluir. De este modo, ambas partes se reservan el derecho de exigir
el cumplimiento del contrato proyectado, en un momento poste-
rior. La férmula de precontrato suele ser libre, salvo pacto en con-
trario. La declaracion de voluntad de las partes tan solo tendra
por objeto poner en vigor ese proyecto de contrato.

1.6.3. La opcidn

Supone la existencia de un acuerdo por el que una de las partes
otorga a la otra la facultad de decidir unilateralmente la realiza-
cién de un contrato de compraventa determinado. Asi, solo que-
da pendiente la opcién de la declaracién de voluntad del propio
beneficiario, que es un derecho transmisible —salvo pacto contra-
rio— del concedente, y previa notificacién del beneficiario que
pretenda transmitir esta opcidn a terceros. Es un contrato que
concede un derecho, no una obligacién. En este sentido, el com-
prador podré renunciar a la opcién de dos modos: mediante el
cumplimiento del plazo para ¢jercitar la facultad, o notificindolo
de forma expresa.

1.6.4. La oferta

Es toda promesa o declaracién de voluntad realizada unilateral-
mente por el oferente, que se obliga a dar, cumplir o ¢jecutar una
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determinada prestacién o negocio frente a otra parte. Es una pro-
puesta para contratar que requiere unas determinadas condiciones:

1. Eloferente tiene la intencién de obligarse para concluir un
contrato con el destinatario de la oferta.

2. Debe ser claray completa, en funcién del contrato a cumplir.

3. Debe ser suficientemente precisa, esto es, debe ir dirigida a
una persona, fisica o juridica, concreta.

4. Es un tipo de propuesta sin formalismos, salvo que el ofe-
rente especifique un modo determinado, al que el aceptan-
te deberd ajustarse.

5. Debe ser firme y definitiva, sin reservas generales que puedan

alterar las condiciones de un contrato, salvo excepciones.

El plazo de validez no suele estar fijado por ley.

N

7. Para que sea eficaz no basta con su emisidn, sino que debe
llegar al destinatario interesado.

1.7. NEGOCIACION Y CONTRATACION INTERNACIONAL

La redaccién de un contrato internacional reviste una gran com-
plejidad técenica, por dos motivos principales: 2) un contrato
internacional suele ser mas complicado que un contrato nacional,
y b) en los contratos nacionales se cuenta con el hecho de que la
normativa nacional puede suplir lo no previsto por las partes en
el propio contrato.

Existen dos grandes técnicas de negociacion y redaccion de
un contrato internacional: por un lado, la que consiste en disenar
un contrato internacional de forma muy detallada (= contrato
complejo y exhaustivo); y, por otro, la que supone redactar un
contrato que contenga exclusivamente sus elementos esenciales:
identificacién de las partes y de las obligaciones minimas que los
mismos asumen (= contrato de minimos).

Es mis, a la hora de negociar un contrato internacional pode-
mos optar por seguir una de estas dos vias:

1. Estandarizar los contratos de una empresa, de forma
que todos los contratos internacionales que firme esa
empresa tengan las mismas cldusulas o cliusulas muy simi-
lares, de forma que todas las cldusulas sean objeto de una
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misma interpretacién y no haya que negociar los contratos
uno por uno;

2. Optar por contratos ad hoc. Se preparan, redactan y
negocian para una situacién o transaccion comercial inter-
nacional concreta. Se recurre a esta via cuando se trata de
contratos que la empresa no realiza habitualmente, sino de
forma muy esporddica, y/o en el caso de contratos muy
complejos, de dificil redaccién y negociacién, que no res-
ponden a un esquema de contrato internacional-tipo.

1.8. REGIMEN JURIDICO BASICO DE LA CONTRATACION
INTERNACIONAL EN ESPANA

El auge del comercio internacional —y, por tanto, de la contrata-
cién internacional- ha provocado, en los tltimos afos, una ofen-
siva legislativa del estado moderno, por la que han venido suce-
diéndose los instrumentos juridicos —de dmbito comunitario,
convencional y/o auténomo- que han conformado el actual
marco juridico de la contratacién internacional en Espana.

PRINCIPALES INSTRUMENTOS JURIDICOS
DE LA CONTRATACION INTERNACIONAL

Reglamento (CE) 44/2001 del Consejo, de 22 de diciembre
de 2000, relativo a la competencia judicial, el reconocimien-
to y la ejecucion de resoluciones judiciales en materia civil y
mercantil (“Bruselas”).?

Convenio relativo a la competencia judicial y a la ejecucion
de resoluciones judiciales en materia civil y mercantil, cele-
brado en Lugano el 16 de septiembre de 1988.

Convenio relativo a la competencia judicial, el reconocimiento y
la ejecucion de resoluciones judiciales en materia civil y mercan-
til, acordado en Lugano el 30 de octubre de 2007 (“Lugano II").

Ley Organica 6/1985, de 1 de julio, del Poder Judicial
(seleccion de normas).

* Téngase en cuenta que el Consejo de la UE adoptd el 6 de diciembre de 2012
la revision de esta norma mediante el Reglamento (UE) 1.215/2012.
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Ley modelo de la CNUDMI sobre arbitraje comercial inter-
nacional, de 21 de junio de 1985.

Ley 60/2003, de 23 de diciembre, de Arbitraje.

Convencion sobre reconocimiento y ejecucion de senten-
cias arbitrales extranjeras, acordada en Nueva York el 10 de
junio de 1958.

Reglamento (CE) 593/2008, del Parlamento Europeo y del
Consejo, de 17 de junio de 2008, sobre la ley aplicable a las
obligaciones contractuales (“Roma I”).

Convenio sobre la ley aplicable a las obligaciones contrac-
tuales, acordado en Roma el 19 de junio de 1980, y proto-
colos de interpretacion.

Ley 26/1984, de 19 de julio, para la defensa de los consu-
midores y usuarios (seleccion de normas).

Ley 7/1998, de 13 de abril, sobre condiciones generales de
la contratacion (seleccion de normas).

1.9. CLAUSULADO GENERAL A TENER EN CUENTAA LA
HORA DE REDACTAR UN CONTRATO INTERNACIONAL

Para la redaccion de un contrato internacional hay que definir,
con “claridad, concrecidn, sencillez y congruencia’, quiénes son
las partes contratantes, cudl es el objeto del contrato, y cudl es el
contenido esencial del mismo.

Asi las cosas, podemos senalar como cldusulas esenciales a
incluir en un contrato internacional las siguientes®:

1.9.1. Encabezamiento y titulo del contrato

Es usual que los contratos internacionales comiencen con un
encabezamiento o titulo que los predefine juridicamente, y que
suele constar en la primera pagina del contrato.

3 Véase Alfonso Luis Calvo Caravacay Javier Carrascosa Gonzalez, “Contratos
internacionales I: cdmo redactar un contrato internacional”, en Zemas de Derecho
Internacional, wwwylex.com, 2002.
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Por ejemplo: “CONTRATO DE JOINT VENTURE
INTERNACIONAL (JOINT VENTURE SOCIETARIA O
EQUITY JOINT VENTURE)’.

1.9.2. ldentificacion de las partes contratantes

El contrato internacional se inicia con la identificacion de las par-
tes contratantes. Por ejemplo:

Este CONTRATO DE JOINT VENTURE INTERNACIONAL
se celebra por:

DE UNA PARTE, DoNn ...ccccccvvvevieennnnnn, , mayor de edad,
casado, vecino de ...........cc.e.... , Calle i,
NUM. e , €oN DNINUM. v , con
nacionalidad ........................ , en nombre y representacion de
la entidad mercantil ...........ccccvveeeiiiie e , domici-
liadaen .c..ccccooviveeniiinnn, Calle wvvveviiiiie e
....................... NUM.  .ooeeeeeeeeeeneeen..,  provista de  NIF
NUML e, constituida por tiempo indefinido
en escritura autorizada por el Notario de ......cccccceeveeeeeinnnnn,
Do) o el dia i, ,
que consta inscrita en el Registro Mercantil de ..........ccccccoee.
....... en el tomo ..........,, folio ............., hoja ..........., cuyas
facultades representativas vigentes derivan de la escritura de
nombramiento de cargos de fecha .............. otorgada ante
el Notario de ....vvvveevviiiieeee e, DON oo ,
gue en adelante sera denominada “AAA”.

DE OTRA PARTE, DON i, , mayor de
edad, casado, VECINO dE ...cccceeveiiiiiiiiiiiiiieiiiieieiieriiiis ,
calle i, NUM. e con
DNINUM. coveeeieiiiiiiiieeeeeeee, , con nacionalidad ............... ,
en nombre y representacion de la entidad mercantil ...........
........................................ , domiciliada en ........ccccceiinnnnn.
calle cooovviiiiiiiiii, NAaM. ............... , provista de
NIFNUM. o, constituida por tiempo inde-
finido en escritura autorizada por el Notario de
............................. DON i
eldia ..o, que consta inscrita en el Regis-
tro Mercantil de .........cccevvvviiiiiiiiiiiins al tomo ...vvvevees
folio ........... hoja ............. , cuyas facultades representativas
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vigentes derivan de la escritura de apoderamiento de

fecha............. otorgadaante el Notariode ............cccvvvvvnnnnn.
DON e , que en adelante sera denomi-
nada “BBB”.

1.9.3. Lugar y fecha del contrato

La fijacion del /ugar donde se ha concluido el contrato es relevan-
te a la hora de determinar qué ley estatal lo rige. La fijacién de la
fecha del contrato resulta importante para determinar su entrada
en vigor y las normas vigentes en el momento de la celebracién
del contrato.

Por e¢jemplo: “En la ciudad de ......... ;A e de......... de.....7

1.9.4. Preambulo del contrato

Las partes expresan cudl es el motivo que las ha llevado a contra-
tar. Por ejemplo:

MANIFIESTAN:

[. Que las partes, como consecuencia de la convergencia
de sus intereses, desean poner en comun sus esfuerzos
para realizar la actividad de promocion y construccion v,
consecuentemente, de obtener el desarrollo 16gico deri-
vado de dicha actividad. Asi, desde la firma del presente
contrato, las partes unificaran en un solo proyecto en
comun la edificacion y comercializacion de los terrenos
propiedad de “AAA” y, en consecuencia, los resultados de
la actividad, sus inversiones, cargas, responsabilidades y
derechos se compartiran en la misma proporcion que
ostenten las partes en el capital de una nueva sociedad
que se creara de mutuo acuerdo para llevar a cabo el
objeto de este contrato.

Il. Por tanto, el objeto del presente contrato es regular las
condiciones por las que se regira la cooperacion entre
las partes para la edificacion y la comercializacion de los
bienes inmuebles.
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Por todo ello, estando las partes de acuerdo y recono-
ciéndose capacidad legal suficiente para contratar y
obligarse mutuamente, han convenido en formalizar el
presente CONTRATO DE JOINT VENTURE INTERNA-
CIONAL.

1.9.5. Definiciones

Tras el predmbulo, suelen insertarse en los contratos interna-
cionales unas cliusulas que tienden a definir los conceptos que se
van a manejar a lo largo del propio contrato. Por ejemplo:

2.

DEFINICIONES Y ABREVIATURAS

Las siguientes definiciones seran de aplicacion a los térmi-
nos utilizados en este contrato:

1.

“AAA” significa entidad propietaria de los terrenos que
posteriormente se describiran.

“BBB” significa la persona juridica que junto a
DON i esta destinada a llevar a
cabo la promocién inmobiliaria en los terrenos de “AAA”.

La “Sociedad” es la sociedad fundada por “AAA”,

5] o N y “BBB” para llevar a cabo €l
objetivo comun de desarrollar la actividad de construc-
[o710] g 1= o SRR y, en concreto, en

la poblacidn de ..........ccccvvvvviiiiiennnn.

1.9.6. Validez del contrato

En principio, podriamos afirmar que todos los contratos son véli-
dos gracias al mero acuerdo entre los contratantes; es decir, todo

contrato se celebra, modifica o extingue por el mero acuerdo de

las partes, sin ningtn otro requisito. Por ejemplo:

trato, y que la mayor y mejor garantia del exacto cumplimien-

“Las partes proclaman entre si la validez del presente con-
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to del presente contrato radica en la solvencia de las mismas y
en la honorabilidad y recta intencién de las personas que en
nombre de aquellas, o en nombre propio, intervienen. Las
declaraciones y garantias en este contrato son expresion cierta
de todos los hechos materiales. No se ha omitido nada que
pudiera afectar desfavorablemente a ninguno de los docu-
mentos legales y contables examinados hasta este momento y
que forman parte del contrato. Tampoco existen hechos no
revelados, intencionadamente o no, que, de haber sido cono-
cidos, hubieran afectado a las partes, asi como a los compro-
misos empresariales asumidos en este contrato.”

1.9.7. Obligaciones de las partes

Una vez aclarados los motivos por los que se celebra el contrato,
identificadas las partes contratantes y aclarado que el contrato ha
sido vélidamente celebrado, hay que determinar las obligaciones
asumidas por las partes, siempre en estrictos términos de “clari-
dad, sencillez, congruencia y concrecién”. De esta forma, se
deberdn concretar extremos tales como las condiciones de entre-
ga de la mercancia, el precio, las condiciones de pago, etc. Por
ejemplo:

OBLIGACIONES DE “AAA”.- “AAA” asume la obligacion
de colaborar en el desarrollo del objetivo comin mediante
la actuacion activa y pasiva para la que sea requerida res-
pecto a la edificacion y comercializacion de lo construido
en las fincas aportadas a la Sociedad, captacion de clien-
tes, y todo aquello que redunde en el beneficio de la nue-
va entidad.

Asimismo, “AAA” asume la obligacion de proceder al levan-
tamiento de las cargas y gravamenes que en la actualidad
se hallan inscritas respecto a las fincas referidas, de tal
modo que este contrato devendra ineficaz de no conse-
guirse la cancelacion de las anotaciones e inscripciones de
las referidas cargas y gravamenes que afectan a las fincas
objeto de este contrato.
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OBLIGACIONES DE “BBB”.- DON.....cvvviieiiiiiiiee i
asume la obligaciéon de llevar de manera directa la gestion
de la construccion, reconversion y venta de todo lo que se
comercialice, asi como la de contratar al arquitecto y técni-
co de la obra que se encargue de las certificaciones y que
asuma la responsabilidad técnica de la construccion, direc-
cion y gestion de la totalidad de la misma.

“BBB” asume la obligaciéon de proporcionar a la nueva
sociedad todos los medios materiales y humanos necesa-
rios para llevar a cabo la actividad de urbanizacion, demoli-
cion, construccion, direccion, gestion y comercializacion.

OBLIGACIONES CONJUNTAS DE LAS PARTES.- Las par-
tes convienen que, para llevar a término eficazmente esta
asociacion, pondran sus mejores recursos y esfuerzos y
cooperaran de comun acuerdo, en cuanto sea necesario,
para lograr un beneficio racional, justo y equitativo para
ambas, quedando prohibida, en todo caso, el gjercicio indi-
vidual de su actividad, entrando en competencia directa
con la Sociedad formada por ambas partes.

Las partes pueden de comun acuerdo modificar el presente
contrato adoptando como forma de colaboracion cualquier
otra forma asociativa admitida legalmente, y aplicar en la
misma las reglas previstas en este contrato en cuanto sea
posible su adaptacion. El presente contrato de cooperacion
finalizara a los 25 afos desde su firma.

Las partes garantizan la veracidad y validez de la informa-
cién suministrada, y se obligan a no revelar ni divulgar la
informacion confidencial manejada como consecuencia del
gjercicio de su actividad, a ninguna persona fisica o juridica,
sin el consentimiento previo y por escrito de la otra parte.

O bien:

Primera.-El objeto de la compraventa viene especificado y
relacionado en el Anexo 1 de este contrato, el cual forma
parte inseparable del mismo.

Segunda.-El precio de las mercancias que debera pagar el
comprador al vendedor es de.................. (senialar divisa).
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Tercera.-La venta se efectuara en condiciones............
sometiéndose las partes contratantes a las Reglas Interna-
cionales publicadas por la CCl (INCOTERMS 2010).

El vendedor debera entregar la mercancia al transportista,
segun el modo previsto por el término comercial sefialado,
como maximo antes del dia ......... , No respondiendo de
los perjuicios que pudieran ocasionarse al comprador como
consecuencia de demoras en la llegada de dicha mercan-
cla a destino, salvo que tales demoras se hubiesen motiva-
do por causas imputables al vendedor, produciendo incum-
plimiento del plazo de entrega indicado, y no pudiera
acreditar el vendedor causa justificada alguna que hubiese
ocasionado dicho retraso.

Los plazos sefnalados podran ser modificados por las par-
tes cuando concurran causas de fuerza mayor o circuns-
tancias imprevistas que no hubieran podido preverse y que
hagan imposible el cumplimiento de los plazos de entrega
sefalados.

Si a la llegada de la mercancia a destino, el comprador no
se hiciera cargo de la misma, el vendedor podra exigir el
cumplimiento del presente contrato y que se efectle el
pago del precio convenido.

Cuarta.-El vendedor garantiza al comprador que las mer-
cancias suministradas estan libres de vicios o defectos de
fabricacion. A tales efectos, el vendedor se compromete a
reponer gratuitamente cualquier pieza defectuosa o a repa-
rar cualquier defecto de funcionamiento, siempre que el
comprador ponga en conocimiento del vendedor dicho
defecto en un plazo maximo de (......... ) meses, contados
a partir de la recepcion de la mercancia en destino.

No obstante, si en el momento de recibir las mercancias el
comprador, los vicios o defectos fueran manifiestos, debera
manifestarlo inmediatamente al comprador.

En cualquier caso el vendedor podra comprobar os vicios
o defectos alegados por el comprador mediante los medios
Qque crea oportunos.
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Quedan excluidos del plazo de garantia sefialado los defectos
0 perjuicios ocasionados en la mercancia vendida por causa
de negligencia 0 manejo defectuoso por parte del comprador.

Quinta.-El precio convenido en el presente contrato se hara
efectivo por el comprador al vendedor de la siguiente forma:

A) Un.... %, es decir la cantidad de.................. , en el
momento de la firma del presente contrato y que el compra-
dor entrega al vendedor en este acto y en efectivo metalico,
cantidad que es recibida por el vendedor a su entera satisfac-
cion, sirviendo este documento de la mas fiel y eficaz carta de
pago de la citada cantidad. Este porcentaje sera a cuenta del
precio total estipulado y su abono por parte del comprador
no le libera del cumplimiento del presente contrato.

B) El resto, es decir, la cantidad de................. , mediante
crédito documentario irrevocable y confirmado, pagadero
en las cajas de la oficina del Banco..................... , en el
plazo de........ dias naturales a contar de la recepcion de
las mercancias.

En caso de retraso en el pago por parte del comprador
devengara, sin perjuicio de las demas facultades que
correspondan al vendedor, un interés anual del.......... %”.

1.9.8. Clausula de fuerza mayor

La cldusula de fuerza mayor consiste en una cldusula contractual
en virtud de la cual la existencia de circunstancias excepcionales
que alteren el equilibrio inicial del contrato, impidiéndole el
cumplimiento de sus obligaciones a alguna de las partes contra-
tantes, puede ocasionar bien la suspension de la ¢jecucion del
contrato, o bien la resolucién del contrato sin responsabilidad
alguna. Por ejemplo:

“Los plazos estipulados se aplazaran ............ccccccceeviiinnnnnnn,
dias en los casos en que concurra fuerza mayor o cuando
surja cualquier otra circunstancia imprevista.
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Cada una de las partes contratantes (obligada a prorrogar
los plazos pactados) debe comunicar la concurrencia de
tales circunstancias (motivo de aplazamiento) dentro del pla-
zo de 15 dias, a partir de la fecha en que surgio la correspon-
diente situacion y, ademas, demostrar mediante documenta-
cién oficial la autenticidad del evento mencionado.”

1.9.9. Clausula penal

La clausula penal supone la indemnizacién tasada de danios y per-
juicios en el caso de incumplimiento contractual. Por ejemplo:

“En caso de incumplimiento por de sus obligaciones con-
tractuales cualquiera de las partes, la parte que haya incum-
plido pagara a la otra, en concepto de indemnizacién por
danos y perjuicios, la cantidad de .......cccceeeeeeennn. euros, sin
detrimento del derecho que corresponde a la parte perjudi-
cada a exigir una indemnizacion adicional si los dafios y per-
juicios que se hubieran causado fueran superiores.”

1.9.10. Clausula de reserva de dominio

Mediante esta cldusula la propiedad de la mercancia vendida per-
manecerd en manos del vendedor hasta que el comprador no haya
satisfecho el importe total del precio pactado. Por ¢jemplo:

“Si por cualquier circunstancia, el vendedor, en cumplimiento
del presente contrato, exigiere el pago de cualesquiera canti-
dades debidas de conformidad con lo estipulado anterior-
mente, y dichas cantidades no fueren abonadas en todo o
en parte en los plazos y condiciones sefialados, quedara
facultado para optar entre ejercitar la reserva de dominio
estipulada anteriormente y recuperar la mercancia vendida,
en cuyo caso el comprador perderia todo derecho al reinte-
gro de las cantidades que hubiese satisfecho hasta ese
momento, o bien exigir el cobro del resto de las cantidades
que hubiesen podido quedar desatendidas.
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La propiedad de las mercancias no se transfiere al compra-
dor hasta que no haya satisfecho la totalidad del precio pac-
tado. El vendedor se reserva el dominio sobre dichas mer-
cancias pudiendo reivindicarlas incluso en caso de reventa
de las mismas por parte del comprador.

Si la ley del pais del comprador no reconociera valida la
reserva de dominio estipulada en este pacto, el vendedor
gozara de todos los demas derechos sobre la mercancia
vendida que dicha ley le reconozca, queda ndo obligado el
comprador a prestar su concurso al vendedor si este se ve
precisado a tomar medidas destinadas a proteger su dere-
cho de propiedad y todos los demas derechos nacidos del
presente contrato.”

1.9.11. Clausula de revision de precio

Elriesgo de que el precio pactado en el contrato pueda cambiar
si se verifica, de forma imprevista, una variacién subita y excesi-
va del coste de los bienes o servicios objeto del contrato se debe
cubrir mediante la oportuna cldusula contractual. Por ¢jemplo:

“PRECIO.- El precio de los productos objeto de este contrato
que el comprador se compromete a pagar sera la cantidad
(o [ T , €N condiCiONES .....cceeevvvvenn... (INCOTERMS
2010). Ambas partes se comprometen a renegociar el precio
antes pactado, cuando este se vea afectado por variaciones
en el mercado internacional, por condiciones econémicas,
politicas y sociales extremas en el pais de origen o en el de
destino, o por cualquier otra circunstancia indicada por el
vendedor, en perjuicio de las partes; dejando, en tal caso,
constancia por escrito del nuevo precio mediante Anexo al
presente contrato o, en su caso, a falta de nuevo acuerdo
entre las partes, procediendo a la resolucion del contrato.”

1.9.12. Entrada en vigor

Se suele establecer que el contrato entre en vigor en la fecha de
formalizacién del mismo, es decir, en el momento de la firma. Por
ejemplo:
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“El presente contrato entrara en vigor el mismo dia de su fir-
ma, no pudiendo el comprador, una vez suscrito el mismo,
anular el pedido a que dicho contrato hace referencia, bajo
ningun concepto, sin el consentimiento del vendedor. Se
establecen como Unicas condiciones de previo cumplimiento
a la entrada en vigor las siguientes:

a) Haber satisfecho el comprador el pago anticipado.

b) Haber obtenido el vendedor los correspondientes docu-
mentos para formalizar la exportacion ante las autoridades
competentes de su pais.

C) Haber obtenido el comprador los correspondientes
documentos para formalizar la importacion ante las autorida-
des competentes de su pais.”

1.9.13. Clausula de resolucion de controversias

La determinaci6n por las partes contratantes del érgano compe-
tente para resolver las controversias que puedan surgir derivadas
de la firma del contrato, y la designacién de la ley aplicable al fon-
do del asunto son dos cuestiones que deben quedar bien “atadas”
a la firma del contrato. Por e¢jemplo, si un ciudadano francés con
domicilio en Paris formaliza un contrato de compraventa inter-
nacional de mercaderias con un ciudadano espanol establecido en
Alicante y surge un litigio derivado del incumplimiento de cual-
quiera de las obligaciones de las partes, y el comprador o el vende-
dor presenta una demanda ante los 6rganos jurisdiccionales espa-
fioles, habria que resolver varias cuestiones. ¢Son los 6rganos
jurisdiccionales espanoles competentes para conocer de este liti-
gio? En caso afirmativo, ¢qué ley aplicarfan para resolverlo, la
francesa o la espafiola? En definitiva, el hecho de que vendedor y
comprador hayan previsto tales cuestiones evitara problemas de
interpretacidn, simplificando el problema.
Por ejemplo:

“Las partes, de comun acuerdo, deciden someter sus con-
troversias a la competencia de los juzgados y tribunales del
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pais del......., y concretamente a los de la localidad en donde
este desarrolle sus actividades comerciales e industriales.”

Otra posibilidad serfa acudir al arbitraje comercial internacio-
nal: mecanismo de resolucién de controversias extrajudicial rdpi-
do, econdmico y eficaz, en contraposicion con el recurso a la via
jurisdiccional de resolucidn de controversias. De esta forma, se
deberia incluir en el contrato una cléusula de arbitraje comercial
internacional, que, en la practica, cumple las siguientes funcio-
nes: a) crea una serie de obligaciones entre las partes contratantes;
b) excluye la intervencién de los érganos jurisdiccionales para
resolver el litigio; ) concede atribuciones a los drbitros para deci-
dir sobre las cuestiones planteadas por las partes; y, d) indica que,
en caso de litigio, ambas partes se someteran al arbitraje de un
organismo especializado —por ejemplo la Corte Espafola de
Arbitraje, la Cdmara de Comercio Internacional de Paris, la Lon-
don Court of Arbitration, o la American Importers and Exporters
Association.

Por ejemplo:

“Todos los litigios que puedan plantearse en relacion con el
presente Contrato seran resueltos de forma definitiva segun
las Reglas de Conciliacion y Arbitraje de la Camara de
Comercio Internacional, por uno o varios arbitros designados
de acuerdo con dichas reglas.”

1.9.14. Clausula de eleccion de ley

Una de las cldusulas mds importantes de los contratos internacio-
nales es la cliusula de eleccién de ley por varios motivos: 1.°) aun-
que no surja nunca un contencioso entre las partes, resulta util
saber cudl es la ley aplicable al contrato, pues asi las partes podrén
cumplir con el contrato ajustindose a derecho; 2.°) si surge el
contencioso, la clausula de eleccién de ley evita problemas y redu-
ce costes, pues el juez o el drbitro ya saben qué ley debe regir el
contrato: la elegida por las partes; y 3.°) esta clausula permite a los
contratantes elegir el derecho que més convenga, por su conteni-
do, a sus intereses.
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Por ejemplo:

“En todo lo convenido y en lo que se encuentre expresamen-
te previsto, este contrato se regira por la ley vigente en........ ,
particularmente lo dispuesto en la Convencion de Naciones
Unidas sobre los contratos de compraventa internacional de
mercaderias y, en su defecto, por los usos y practicas comer-
ciales reconocidas por esta.”

1.9.15. Terminacion del contrato

Se trata de determinar las causas de finalizacién del contrato
internacional. Por ejemplo:

“TERMINACION DE LA JOINT VENTURE.- Sin perjuicio de
las causas sefialadas para el supuesto de rescision contrac-
tual en la clausula sexta, la joint venture terminara:

a) Por vencimiento del plazo sefialado anteriormente.

b) Por mutuo acuerdo de las partes.”

1.9.16. Rescision contractual

Lo habitual es la rescision contractual por incumplimiento de
una de las partes. Por ¢jemplo:

“RESCISION CONTRACTUAL.- Cualquiera de las partes
podra exigir la rescision del contrato siempre que se dé cual-
quiera de las siguientes circunstancias:

a) Que exista una situacion de incumplimiento, por una de
las partes, de las obligaciones que asume por el presen-
te contrato.

b) Por contravenir cualquiera de los pactos que se estipu-
lan en el presente contrato.

La rescision contractual provocara el efecto de obligar a la
parte declarada incumplidora a poner a disposicion de la otra
parte la participacion que ostente en la joint venture sin reci-
bir contraprestacion alguna y dejando a salvo el derecho de
la otra parte de reclamar danos y perjuicios”.
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1.9.17. Clausulas finales

Los contratos internacionales de una cierta envergadura econé-
mica suelen contener una serie de cldusulas finales que regulan
aspectos accesorios del contrato, pero de gran importancia. Asi,
por ejemplo:

a) Cldusula “modificacién por forma escrita”. Es usual que
en los contratos internacionales concluidos por escrito se
inserte una cldusula que impone la utilizacién de una for-
ma escrita para toda modificacién que se desee introducir
en el articulado contractual o para la extincién del contra-
to. Por ¢jemplo:

“Los términos del presente contrato no podran ser alterados,
renunciados o modificados ni cancelados, excepto por decla-
racion expresa por escrito de las partes contratantes.”

b) Clausula Entire agreement. Es frecuente en la contrata-
cién internacional la insercidn de una cldusula en la que se
haga constar que el contenido del contrato es el fijado
finalmente por las partes, con exclusion de cualesquiera
otros documentos. Por ejemplo:

“No existen declaraciones, ni compromisos verbales que no
hayan sido incorporados al presente contrato.”

¢) Cléusula de confidencialidad. Esta cliusula sehala que la
informacién que se han proporcionado reciprocamente para
la conclusién del contrato es confidencial. Por ejemplo:

“CONFIDENCIALIDAD.- Las partes se obligan a tratar confi-
dencialmente, y a no reproducir, publicar ni difundir ninguna
informacién comercial, financiera ni técnica que puedan cono-
cer de la otra parte en funcién de su relacion contractual. Una
vez extinguido el contrato, cada parte borrara y destruira toda
la informacion que sobre la presente relacion haya almacena-
do en cualquier soporte o haya reproducido por cualquier pro-
cedimiento, exceptuando la que legalmente estén obligados a
conservar.
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Ambas partes se comprometen a guardar el mas absoluto
secreto respecto de los datos de caracter personal a que ten-
gan acceso en cumplimiento del presente contrato y a obser-
var todas las previsiones legales que se contienen en la Ley
Organica 15/1999 de proteccion de los datos de caracter per-
sonal. En particular, se comprometen a no aplicar o utilizar los
datos de caracter personal obtenidos o aquellos a los que
hayan tenido acceso con fin distinto al que figura en el presen-
te contrato, ni a cederlos, ni siquiera para su conservacion, a
otras personas.”

d) Cl4usula sobre notificaciones entre las partes. Se trata
de determinar el domicilio de las partes contratantes a
efectos de realizar cualquier notificacién con ocasién del
contrato internacional. Por ejemplo:

“NOTIFICACIONES.- Cualquier notificacion que deba hacer-
se en virtud del presente contrato debera realizarse en la
direccion de las partes que figura en este contrato. No obs-
tante, las partes podran variar el lugar de recepcion de las
notificaciones por medio de la notificacion fehaciente con
quince dias de antelacion a que se produzca tal cambio.

Las notificaciones deberan serlo por cualquier medio que
deje constancia del contenido de la comunicacion y de su
recepcion.”

e¢) Cldusula de impuestos y gastos. Esta cldusula tiene como
objetivo repartir de manera equitativa los impuestos y gas-
tos realizados con ocasién de las negociaciones necesarias
para celebrar el contrato. Por ejemplo:

“GASTOS E IMPUESTOS.- Cuantos gastos se deriven para la
formalizacion de los actos juridicos previstos en el presente
contrato seran satisfechos por............

Todos los impuestos que graven este contrato en el pais del
comprador correran por cuenta de este, debiendo atender el
vendedor los que se devenguen en su pais.”
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f) Clausula de idioma. Se determina la lengua o lenguas ofi-
ciales del contrato. Por ejemplo:

“El texto integro del contrato, asi como la documentacion
que se derive del mismo, incluidos los ANEXOS, han sido
establecidos en los idiomas .........occvvvvvviinnnnn.. , conside-
randose ambas versiones como oficiales, fijandose como
prioritaria para su interpretacion la versién en idioma

”

g) Cliusula “mimero de copias” y firma de las partes.
Con esta cldusula, los contratantes indican en cuantas
copias oficiales ha sido redactado el contrato, y que todas
cllas integran y forman parte del contenido del contrato.
El contrato finaliza con la firma de las partes o de sus
representantes legales, que han de tener el poder para
obligar a su representado en virtud del contrato. Por
ejemplo:

“Y en prueba de conformidad con todo lo establecido en el
presente contrato, ambas partes lo firmanen ............. ejem-
plares.”

1.10. CONTRATACION INTERNACIONAL: I'{ESOLIIGI(')N DE
CONTROVERSIAS Y DETERMINACION DE LA LEY
APLICABLE

Como hemos comentado, la determinacién por las partes con-
tratantes del 6rgano competente para resolver las controversias
que puedan surgir derivadas de la firma del contrato es cuestiéon
que debe quedar resuelta a la firma del contrato. Existen cuatro
férmulas* que regulan la solucién de un conflicto surgido en la
interpretacién de un contrato internacional, una vez agotada la
via amistosa: la resolucién via jurisdiccional, el recurso al arbi-
traje, la conciliacién o la mediacién.

4 Véase Carlos Iribarren, “La solucién de conflictos en un contrato internacio-
nal ¢tribunales o arbitraje? (I) y (II)”, en www.reexporta.com, 2003.
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Las dos ultimas, la conciliacién y la mediacidn, tienen escasa
virtualidad en la prictica de la contratacién internacional, pues
son meros intentos de arreglo a través de un tercero que tnica-
mente son vinculantes si hay efectivamente un acuerdo interpar-
tes, ya que cualquiera de las partes contratantes puede apartarse
del proceso sin consecuencia alguna. Las dos férmulas mas utili-
zadas para la solucién de los conflictos en el comercio internacio-
nal son la resolucién via jurisdiccional y el recurso al arbitraje
comercial internacional.

El arbitraje es un sistema de solucién de conflictos alternativo
alos tribunales de justicia, establecido por cortes de arbitraje que
dependen de diversos organismos publicos o privados, o por
arbitros individuales escogidos por las partes. Su intervencion
culmina con una resolucién, denominada /audo, que tiene igual
valor juridico y fuerza ejecutiva que una sentencia dictada por
un tribunal de justicia. Ahora bien, si la sentencia judicial y el
laudo arbitral tienen los mismos valores juridicos y fuerza ejecu-
tiva, cabe la siguiente pregunta: ;cual de estos dos sistemas debe-
remos escoger a la hora de redactar y firmar un contrato interna-
cional?

RECOMENDACIONES EN CUANTO AL RECURSO AL
ARBITRAJE

1.9) Preferir el arbitraje de derecho al arbitraje de equidad.

2.8) Utilizar asesores juridicos locales, para tener una vision
exacta del procedimiento extranjero, y de los derechos
y obligaciones previstos en sus normas.

3.9) Utilizar los servicios consulares del pais de que se trate,
para obtener una guia sobre la fiabilidad de los aseso-
res locales que hayan de utilizarse.

4.8) Seleccionar un traductor, intentando exigir que la copia
en espanol tenga validez juridica, en caso de discrepan-
cias.
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5.8) Estudiar la sede del arbitraje antes de su eleccion.

6.%) Agotar la via amistosa antes de litigar.

En este sentido, los criterios que debemos tener en cuenta para
clegir entre la resolucién de controversias via judicial o arbitral
vendrian a ser los siguientes:

1.0

El tiempo hasta que se dicta la sentencia o el laudo. El
sistema judicial en general es mas lento que el arbitraje.
En primer lugar, por el general retraso de los juzgados, y
en segundo lugar por la posibilidad de recurrir las senten-
cias.

Por el contrario, el laudo arbitral debe ser dictado en un
plazo de seis meses, salvo que las partes acuerden un plazo
superior. Ademds, en el arbitraje no existe la posibilidad de
interponer recursos, salvo el recurso de revision, el cual es
excepcional y tnicamente se puede interponer en casos
muy particulares.

El tiempo desde que se dicta hasta que se ejecuta la sen-
tencia o el laudo. Una vez dictada la sentencia o el laudo,
casi tan importante como el resultado de la resolucién es la
ejecucion o cumplimiento de la misma. La ejecucion en
Espafia o en cualquiera del resto de los Estados miembros
de la UE serd casi automdtica si se trata de una sentencia
que emana de un juez comunitario; por el contrario, si la
sentencia emana o pretende hacerse cumplir en un tercer
estado (Estado no miembro de la UE), el proceso serd
mucho més lento. Con relacién al arbitraje, tendremos que
acudir al Convenio de Nueva York de 1958, que regula el
reconocimiento de los laudos arbitrales, con el fin de deter-
minar: a) si el laudo dictado en el extranjero puede ser ¢je-
cutado en Espana, o el dictado en nuestro pais puede ser
ejecutado en el extranjero; y, b) el procedimiento estableci-
do en el derecho interno del pais de ejecucion.

El coste. Tanto el recurso a la via judicial como al arbitra-
je conllevan un coste. Mientras en el sistema judicial espa-
fiol un procedimiento conlleva unas costas procesales,
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que incluyen los honorarios de abogado, procurador y, en
su caso, de peritos, en el arbitraje las costas incluyen los
honorarios administrativos de la corte arbitral, los del o
los 4rbitros, del abogado, y, en su caso, de los peritos. El
recurso al arbitraje no es econémico en comparacién con
la resolucidn via jurisdiccional; por el contrario, suele ser
mucho mds caro.

4.° La especializacién. En principio, los arbitros designados
para resolver una cuestién de comercio exterior son exper-
tos en la materia, circunstancia que no se da con el juez,
que debe, en todo caso, apoyarse en los peritos.

5.° La confidencialidad. Una ventaja del arbitraje con respec-
to a los tribunales de justicia es la confidencialidad del pro-
cedimiento, ya que los laudos arbitrales no se tienen que
publicar, mientras que en el procedimiento judicial preside
el principio de publicidad de las resoluciones judiciales.

1.11. REFLEXIONES FINALES

PRIMERA. El comercio internacional debe estar presidido por
el imaginario “Principio de la mala fe”, esto es, pensemos que la
otra parte va a incumplir lo pactado, de forma que el contrato
internacional actiie como un mecanismo de prevencién de ese
riesgo. El contrato internacional viene a ser como un seguro: joja-
14 que nunca lo tengamos que utilizar, pero conviene tenerlo por
si surge un problema!

SEGUNDA. El uso (y abuso) de contratos tipo no debe ser el
camino a seguir, ya que al tratarse de documentos estandarizados
no suelen acomodarse por completo a una operacion comercial
especifica. El contrato internacional debe ser como un “traje a
medida’, a la medida de nuestra concreta operacién comercial.
TERCERA. Si bien es cierto que una adecuada redaccién del
contrato no garantiza el buen fin de las operaciones, también
es verdad que ayuda a solventar muchos problemas en caso de
litigio. De ahi que la definicién del contrato internacional
detallard las estipulaciones de las partes de una forma coheren-
te y detallada, y el objeto del contrato debe ser preciso, claro y
expositivo.
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TEST DE AUTOEVALUACION

1. Un contrato es considerado “internacional”:
a. Cuando las partes lo hagan constar de forma expresa en el
mismo.

b. Cuando el contrato aparece vinculado con un Unico orde-
namiento juridico a través de cualquier tipo de conexion.

c. Cuando el contrato aparece vinculado con mas de un orde-
namiento juridico a través de cualquier tipo de conexion, ya
sea subjetiva u objetiva.

d. Ninguna de las respuestas anteriores es correcta.

2. El Reglamento (CE) 44/2001, del Consejo, de 22 de diciem-
bre de 2000, relativo a la competencia judicial, el reconoci-
miento y la ejecucidon de resoluciones judiciales en materia
civil y mercantil (Reglamento “Bruselas 1”) establece como
posibles criterios de determinacion de la competencia
judicial internacional, entre otros, los siguientes:

. La sumision expresa.

a

b. La sumision técita.

c. El domicilio del demandado.
d

. Todas las respuestas anteriores son correctas.

3. Para determinar la ley aplicable ante el incumplimiento de
una obligacion contractual de caracter mercantil, el Regla-
mento Roma | establece como criterio principal el siguiente:

. El criterio de la prestacion caracteristica.

. El principio de la autonomia de la voluntad de las partes.

. El criterio de los vinculos mas estrechos.

o O T ©

. Todas las respuestas anteriores son correctas.

4. En relacion con el Convenio de Viena de 1980 sobre
compraventa internacional de mercaderias, una de las
siguientes afirmaciones es correcta:

a. Toda propuesta no dirigida a una o varia personas determi-
nadas sera considerada como una oferta.

b. El contrato se perfeccionara en el momento de surtir efecto
la aceptacion de la oferta.
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. Toda propuesta de celebrar un contrato, dirigida a una o

varias personas determinadas constituira una simple invita-
cién a hacer ofertas.

. El silencio por parte del destinatario de una oferta constitu-

ye la aceptacion de la misma.

5. Los contratos de agencia comercial internacional debe-
ran siempre formalizarse por escrito:

a.

C.

d.

Cuando lo exijan tanto el empresario principal o0 mandante
como el agente.

. Cuando lo exijan el empresario principal o0 mandante y/o el

agente.
Cuando lo exija el consumidor final o cliente.
Todas las respuestas anteriores son correctas.

6. La diferencia fundamental entre el contrato de agencia
comercial internacional y el contrato de concesiéon o
distribucion exclusiva internacional es la siguiente:

a.

b.

C.

d.

En el contrato de agencia comercial internacional el agente
actla por cuenta propia, mientras que en el contrato de
concesion o distribucion exclusiva internacional el conce-
sionario actla en nombre y por cuenta del concedente.

En el contrato de agencia comercial internacional el agente
actua en nombre y por cuenta del empresario principal o
mandante, mientras que en el contrato de concesion o dis-
tribuciéon exclusiva internacional el concesionario actia por
cuenta propia.

Las respuestas a) y b) son correctas.
Ninguna de las respuestas anteriores es correcta.

SOLUCIONES

1:c.
2:d.
3:b.
4: b.
5:b.
6: b.
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EL CONTRATO DE
COMPRAVENTA INTER-
NACIONAL DE MERCA-
DERIAS Y PRINCIPALES
RIESGOS ASOCIADOS

2.1. PLANTEAMIENTO: LA COMPRAVENTA INTERNACIONAL
DE MERCADERIAS COMO PROTOTIPO DE TODO ACTO DE
COMERCIO INTERNACIONAL

Como es sabido, toda operacién comercial internacional gira en
torno a lo contratado. Es en este contexto donde el contrato de
compraventa internacional de mercaderias se articula como la
modalidad contractual mds antigua, prototipo de los actos de
comercio internacional. Mediante el mismo, las partes contratan-
tes —vendedor y comprador— acuerdan una compraventa de mer-
caderfas y fijan los términos de la misma en un documento priva-
do -ya sea una orden de pedido, una factura pro forma o un
contrato—, de forma que para modificar cualquiera de las condi-
ciones pactadas es necesaria la conformidad de ambas partes con-
tratantes.

Es evidente que el contrato de compraventa internacional de
mercaderias —como herramienta contractual transmisora de la
confianza entre las partes— es el que més claramente y mejor refle-
jala funcién del trafico mercantil internacional: comerciar es, por
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antonomasia, comprar y revender con d4nimo de lucro. La impor-
tancia de esta modalidad contractual se aprecia en el hecho de
que, desde siempre, se ha presentado como una guia juridica para
el desarrollo de la actividad profesional internacional de los
comerciantes.

La complejidad de este contrato se ve acrecentada por la exis-
tencia, a efectos de su regulacién, de una pluralidad de ordena-
mientos juridicos nacionales, que pueden incorporar soluciones
diferenciadas respecto de muchos de los aspectos del mismo.

2.2, CONCEPTO DE CONTRATO DE COMPRAVENTA
INTERNACIONAL DE MERCADERIAS

Por el contrato de compraventa internacional de mercaderias, uno
de los contratantes —denominado “vendedor”- se obliga a entre-
gar una cosa determinada, y el otro —denominado “comprador”-
a pagar por ella un precio cierto en dinero o signo que lo repre-
sente. Se trata de la realizacidn de una transaccidén mercantil, de
una operacion comercial, que requiere: a) 4nimo de lucro; b) pro-
fesionalidad; ¢) habitualidad; y d) permanencia.

En este sentido, segtin el Convenio de Viena de 1980 sobre los
contratos de compraventa internacional de mercaderias, el con-
trato se forma por: a) la recepcién de la aceptacion a una oferta;
b) la realizacién de un acto relativo a la expedicidn de la mercan-
cla; y ¢) el pago del precio.

El contrato de compraventa internacional de mercaderias
es una de las modalidades mas usadas en la practica del comercio
internacional. La Organizacién de las Naciones Unidas (ONU)
propicié un marco juridico de obligada referencia: el menciona-
do Convenio de Viena de 1980 sobre los contratos de compra-
venta internacional de mercaderias, instrumento juridico que
regula la formacién del contrato de compraventa, los derechos y
las obligaciones de las partes.

Se trata de un texto impreso con las condiciones generales y
particulares de la compraventa, y es especialmente util para las
pymes que se dediquen a la actividad comercial internacional.
Contiene las caracteristicas de la transaccién comercial, e incluye,

72



entre otros asuntos, las especificaciones técnicas, las condiciones
de entrega y los términos de pago pactados.

Es recomendable que toda negociacién comercial internacio-
nal se formalice preferentemente por escrito —mediante télex,
fax, correo electrénico, ete.—, aunque esto no es lo habitual en el
comercio internacional, debido a la celeridad que lo caracteriza.
En este sentido, los contratos “mds complejos” —bien por la difi-
cultad a la hora de alcanzar el consenso entre las partes, o por el
propio objeto contractual-, se claboran habitualmente en una
primera fase de preparacién o negociacién comercial, para forma-
lizarse después, en una segunda fase, tras una redaccién cuidado-
sa, y atendiendo a las condiciones pactadas por las partes; mien-
tras que los contratos “menos complejos” —bien porque la
operacidn sea repetitiva, o por el consenso ya alcanzado por las
partes— no requieren este proceso, y la mayoria de las veces se cir-
cunscriben a la factura pro forma confirmada por el comprador.

2.3. REQUISITOS ESENCIALES EN TODO CONTRATO DE
COMPRAVENTA INTERNACIONAL DE MERCADERIAS

2.3.1. Requisitos de fondo: consentimiento, objeto y
causa

a) Consentimiento. La oferta verbal tiene la misma fuerza
que las cldusulas escritas, ya que el contrato nace con el
consentimiento, y se perfecciona con la entrega.

b) Objeto. Debe ser concreto y determinado.

¢) Causa. No es mds que la busqueda del beneficio reciproco.

2.3.2. Requisitos de forma: el principio de libertad de
forma

El Convenio de Viena regula —en sus articulos 14 y siguientes— el
proceso de formacién del contrato mediante el intercambio de
dos declaraciones de voluntad: la oferta y la aceptacién. Una
vez que recae la aceptacién efectiva, el contrato se entiende per-
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feccionado —por ejemplo, cuando las negociaciones son largas y
dificiles—, y las partes quedan obligadas a lo pactado.

Es cierto que, en ocasiones, resulta dificil determinar cudndo
estamos en presencia de una oferta o de una aceptacién. Por lo
que se refiere a la oferta, segun el Convenio de Viena, los elemen-
tos minimos esenciales que deben constar en ella para que pueda
ser aceptada deben ser los siguientes: a) que se derive del conteni-
do de la oferta el nacimiento de un contrato; b) que la oferta sea
suficientemente precisa; y ¢) que la oferta se dirija a una o varias
personas determinadas.

Segtin lo previsto en el Convenio de Viena, la oferta surte
efecto cuando llega a su destinatario; y a partir de ese momento,
el destinatario puede aceptarla. La retirada de la oferta solo es
posible cuando esta llega antes o al mismo tiempo que la oferta,
aunque esta sea irrevocable. Ademas de la posibilidad de retirar y
de revocar la oferta que se concede al oferente, el destinatario
puede rechazar el contenido de la oferta, lo que significa la extin-
cién de la misma. No obstante, la oferta no podra revocarse: a) si
indica un plazo fijo para la aceptacién o, de otro modo, que es
irrevocable; o b) si el destinatario podia razonablemente conside-
rar que la oferta era irrevocable, y ha actuado basindose en esa
oferta.

En cuanto a la aceptacidn, es la respuesta positiva a la oferta,
clara e incondicionada por parte de su destinatario. La declara-
cién de aceptacién puede ser escrita —mediante carta, telegrama,
télex, fax, correo electrdnico, etc.— u oral —con presencia de las
partes o por teléfono—. En ambos casos, para que la aceptacion
sea efectiva y, en consecuencia, se perfeccione el contrato, esta
debe llegar al oferente en el plazo de tiempo establecido en la
oferta o, en su defecto, en un plazo razonable.

La declaracién de aceptacién debe coincidir en todos y cada
uno de sus términos con la oferta para que se pueda perfeccionar
el contrato. Se trata de lo que se conoce en inglés como “the
mirror image rule” (“la regla del espejo”), ya que la aceptacion
debe ser como el reflejo de la oferta en el espejo. En caso contrario
nos encontrarfamos ante una contraoferta.
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Y, finalmente, se produce el perfeccionamiento del contrato en
el momento en que surta efecto la aceptacion, esto es, cuando lle-
gue al oferente.

REQUISITOS ESENCIALES DEL CONTRATO DE
COMPRAVENTA INTERNACIONAL DE MERCADERIAS

CONSENTIMIENTO
OBJETO
CAUSA
LIBERTAD DE FORMA

No debemos olvidar que lo habitual en el comercio interna-
cional es que no sean las partes contratantes las que negocien por
si mismas el contrato de compraventa, sino que lo hagan por
medio de ferceras personas —por ejemplo, mediante agentes
comerciales—; si esto ocurre, es importante que la parte contra-
tante que se relaciona con ese tercero se asegure de que la comuni-
cacion le llega personalmente a su contraparte; y que se trate, en
todo caso, de un representante autorizado.

En cuanto a una posible modificacién del contrato de compra-
venta internacional de mercaderias, el propio Convenio de Vie-
na establece —en su articulo 29— que el contrato podrd modifi-
carse o extinguirse por mero acuerdo entre las partes, ya sea
verbal, por escrito o por el mero silencio de una de las partes
contratantes. No obstante, si las partes lo quieren, se pueden
establecer restricciones a la modificacién del contrato de com-
praventa internacional de mercaderfas —p. ¢j., establecer que
cualquier modificacién oral se declare inoperante—, en aras a
buscar lo que el Convenio de Viena denomina “principio de
seguridad en el trifico comercial internacional’, esto es, impedir
que uno de los contratantes vea frustradas sus expectativas a la
¢jecucion del contrato bajo unos determinados términos, cuan-
do habia confiado en la modificacién operada verbalmente por
su contraparte.
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2.4. REGIMEN JURIDICO DE LA COMPRAVENTA
INTERNACIONAL DE MERCADERIAS EN ESPANA

REGIMEN JURIDICO DEL CONTRATO DE COMPRA-
VENTA INTERNACIONAL DE MERCADERIAS

Convencion de las Naciones Unidas sobre los contratos de
compraventa internacional de mercaderias, hecha en Viena
el 11 de abril 1980 (Convenio de Viena).

Reglas oficiales de la CCl para la interpretacion de reglas
comerciales / INCOTERMS 2010.

Directiva 1999/44/CE, del Parlamento Europeo y del Con-
sejo, de 25 mayo de 1999, sobre determinados aspectos
de la venta y las garantias de los bienes de consumo.

Reglamento (CE) 593/2008, del Parlamento Europeo y del
Consejo, de 17 de junio de 2008, sobre la ley aplicable a las
obligaciones contractuales (“Roma I”).

Convenio sobre la ley aplicable a las obligaciones contrac-
tuales, hecho en Roma el 19 de junio de 1980, y protocolos
de interpretacion.

2.5. EL CONVENIO DE VIENA DE 1980 SOBRE ]
COMPRAVENTA INTERNACIONAL DE MERCADERIAS

No cabe ninguna duda de que el contrato de compraventa inter-
nacional de mercaderias es la razén de ser del comercio interna-
cional. El mencionado Convenio de Viena se aplicard a aquellos
contratos que tengan por objeto el intercambio de determinadas
mercaderias entre personas con establecimientos en diferentes
Estados.

En la actualidad (septiembre de 2013) forman parte de dicho
Convenio 80 paises, lo que significa que dos terceras partes de la
poblacién mundial disponen del mismo conjunto de normas en
relacion con el contrato de compraventa internacional de merca-
derias; y, lo que es aun mas importante, que més de dos terceras
partes del conjunto del comercio internacional queda gobernado
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por el Convenio de Viena. Asi, por ejemplo, en Europa, solo tres
Estados no forman parte del mismo: Irlanda, Portugal y el Reino

Unido.

Convencion de las Naciones Unidas sobre los Contratos de Compraventa
Internacional de Mercaderias: Estados parte a 30 de septiembre de 2013

Ratificacion,
adhesion (*),
Estado Notas Firma aprobacién( ()1'), Entrfada en
aceptacion () vigor
o sucesion (§)
Albania 13/05/2009 (*) |01/06/2010
Alemania (e) 26/05/1981 (21/12/1989 |01/01/1991
Argentina  |(a) 19/07/1983 (*) |01/01/1988
Armenia (@), (b) 02/12/2008 (*) |01/01/2010
Australia 17/03/1988 (*) |01/04/1989
Austria 11/04/1980 |29/12/1987 |01/01/1989
Bahréin 25/09/2013 (*) |01/04/2014
Bélgica 31/10/1996 (*) [01/11/1997
Benin 29/07/2011 (*) |01/08/2012
E:;g&?r;:e" 12/01/1994 (§) 06/03/1992
Bielorrusia |(a) 09/10/1989 (*) |01/11/1990
Brasil 04/03/2013 (*) |01/04/2014
Bulgaria 09/07/1990 (*) |01/08/1991
Burundi 04/09/1998 (*) |01/10/1999
Canada (©) 23/04/1991 (*) |01/05/1992
Chile (@) 11/04/1980 |07/02/1990 |01/03/1991
China (@), (b)|30/09/1981 |11/12/1986 (1) 01/01/1988
Chipre 07/03/2005 (*) |01/04/2006
Colombia 10/07/2001 (*) |01/08/2002
gjrrea el 17/02/2004 (*) |01/03/2005
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Ratificacion,
adhesion (%),

Estado Notas Firma aprobacion (1), Ent\:?da en
aceptacion () gor
o sucesion (§)

Croacia 08/06/1998 (§)|08/10/1991
Cuba 02/11/1994 (*) [01/12/1995
Dinamarca |((d) 26/05/1981 (14/02/1989 |01/03/1990
Ecuador 27/01/1992 (*) [01/02/1993
Egipto 06/12/1982 (*) |01/01/1988
El Salvador 27/11/2006 (*) |01/12/2007
Eslovaquia |(b) 28/05/1993 (§)(01/01/1993
Eslovenia 07/01/1994 (§)|25/06/1991
Espana 24/07/1990 (*) |01/08/1991
Eitizi‘s’s (b)  |31/08/1981 [11/12/1986 |01/01/1988
Estonia 20/09/1993 (*) (01/10/1994
Finlandia (d) 26/05/1981 (15/12/1987 |01/01/1989
Francia 27/08/1981 |06/08/1982 (1)(01/01/1988
Gaboén 15/12/2004 (*) |01/01/2006
Georgia 16/08/1994 (*) |01/09/1995
Ghana 11/04/1980

Grecia 12/01/1998 (*) |01/02/1999
Guinea 23/01/1991 (*) [01/02/1992
Honduras 10/10/2002 (*) |01/11/2003
Hungria (a), (f) (11/04/1980 (16/06/1983 |01/01/1988
Iraq 05/03/1990 (*) |01/04/1991
Islandia (d) 10/05/2001 (*) |01/06/2002
Israel 22/01/2002 (*) (01/02/2003
Italia 30/09/1981 (11/12/1986 |01/01/1988
Japoén 01/07/2008 (*) |01/08/2009
Kirguistan 11/05/1999 (*) |01/06/2000
Lesotho 18/06/1981 (18/06/1981 01/01/1988
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Ratificacion,
adhesion (*),

Estado Notas Firma aprobacion (1), Ent\:iada en
aceptacion () gor
o sucesion (§)
Letonia 31/07/1997 (*) |01/08/1998
Libano 21/11/2008 (*) (01/12/2009
Liberia 16/09/2005 (*) |01/10/2006
Lituania (@) 18/01/1995 (*) |01/02/1996
Luxemburgo 30/01/1997 (*) |01/02/1998
Ex Republi-
ca Yugosla-
va degMace- 22/11/2006 (§)|17/11/1991
donia
Mauritania 20/08/1999 (*) |01/09/2000
México 29/12/1987 (*) |01/01/1989
Moldavia 13/10/1994 (*) |01/11/1995
Mongolia 31/12/1997 (*) |01/01/1999
Montenegro 23/10/2006 (§)|03/06/2006
Noruega (d) 26/05/1981 |20/07/1988 |01/08/1989
MIERED 22/09/1994 (*) 01/10/1995
Zelanda
Paises Bajos 29/05/1981 |13/12/1990 (})/01/01/1992
Paraguay (@) 13/01/2006 (*) |01/02/2007
Perd 25/03/1999 (*) |01/04/2000
Polonia 28/09/1981 (19/05/1995 |01/06/1996
Republica *
Arapb,e Siria 19/10/1982 (*) |01/01/1988
gﬁ"e’g:"ca (b) 30/09/1993 (§) 01/01/1993
giﬁ:’i:i'g;a 07/06/2010 () |01/07/2011
Rumania 22/05/1991 (*) |01/06/1992
Rusia (@) 16/08/1990 (*) |01/09/1991
San Marino 22/02/2012 (*) |01/03/2013

79




Ratificacion,
adhesion (¥),
Estado Notas Firma aprobacién( ()1'), Ent\:?da en
aceptacion () gor
o sucesion (§)
San Vicente
y las Grana- |(b) 12/09/2000 (*) |01/10/2001
dinas
Serbia 12/03/2001 (§)|27/04/1992
Singapur (b) 11/04/1980 (16/02/1995 |01/03/1996
Suecia (d) 26/05/1981 (15/12/1987 |01/01/1989
Suiza 21/02/1990 (*) |01/03/1991
Turquia 07/07/2010 (*) |01/08/2011
Ucrania (a) 03/01/1990 (*) |01/02/1991
Uganda 12/02/1992 (*) |01/03/1993
Uruguay 25/01/1999 (*) |01/02/2000
Uzbekistan 27/11/1996 (*) |01/12/1997
Venezuela
R 28/09/1981
Bolivariana
de)
Zambia 06/06/1986 (*) |01/01/1988
NOTAS

a) Este Estado declard, con arreglo a los articulos 12 y 96
de la Convenciéon, que no seria aplicable ninguna disposi-
cion del articulo 11, del articulo 29 ni de la Parte Il de la
Convencion que permitiera que la celebracion, la modifica-
cion o la extincion, por mutuo acuerdo, de un contrato de
compraventa, o que la oferta, la aceptacion o cualquier otra
manifestacion de intencion se hiciera por un procedimiento
que no fuera por escrito, en el caso de que cualquiera de
las partes tuviera su establecimiento en su territorio.

(b) Este Estado declaré6 que no quedaria obligado por el
inciso b) del parrafo 1) del articulo 1.
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(c) Al dar su adhesion, el Gobierno del Canada declard que,
de conformidad con el articulo 93 de la Convencion, esta
seria aplicable a Alberta, la Columbia Britanica, Manitoba,
Nueva Brunswick, Terranova, Nueva Escocia, Ontario, Isla
del Principe Eduardo y los Territorios del Noroeste. En una
declaracion recibida el 9 de abril de 1992, el Gobierno del
Canada extendi6 el ambito de aplicacion de la Convencion a
Quebec y a Saskatchewan. Por notificacion recibida el 29 de
junio de 1992, el Canada extendié el ambito de aplicacion
de la Convencion al Territorio del Yukon. Por notificacion
recibida el 18 de junio de 2003, el Canada extendio el ambi-
to de aplicacion de la Convencion al Territorio de Nunavut.

(d) Noruega declard que no quedaria obligado por la parte |l
de la Convencion (“Formacion del Contrato”). Dinamarca,
Finlandia, Islandia, Noruega y Suecia declararon que la Con-
vencion no se aplicaria a los contratos de compraventa, ni a
su formacioén, cuando las partes tuvieran sus establecimien-
tos en Dinamarca, Finlandia, Islandia, Noruega o Suecia.

(e) Al ratificar la Convencion, el Gobierno de Alemania decla-
ré que no aplicaria el inciso b) del parrafo 1) del articulo 1
con respecto a cualquier Estado que hubiese hecho una
declaracion por la que ese Estado no aplicaria el inciso b)
del parrafo 1) del articulo 1.

(f) En el momento de ratificar la Convencion, el Gobierno de
Hungria declaré que consideraba que las condiciones gene-
rales de entrega de mercaderias entre organizaciones de los
Estados miembros del Consejo de Ayuda Mutua Econdémica
estaban sujetas a las disposiciones del articulo 90 de la
Convencion.

Fuente: http://www.uncitral.org/uncitral/es/uncitral_texts/sale_

go0ds/1980CISG.html

El Convenio de Viena es la norma sustantiva por excelencia en
materia de compraventa internacional de mercaderias, pues,
como ya hemos comentado, regula la formacién del contrato, los
derechos y obligaciones de las partes, asi como las acciones posi-
bles en los casos de incumplimiento de alguna de las partes, lo
que permite que el empresario mexicano, alemén o noruego ten-
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http://www.uncitral.org/uncitral/es/uncitral_texts/sale_

gan un lenguaje comun: el representado por el conjunto de las
disposiciones del Convenio de Viena’. Se evitan, asi, los posibles
conflictos de leyes.

ESTRUCTURA DEL CONVENIO DE VIENA DE 1980

PARTE | (arts. 1-13): ambito de aplicacion y disposiciones
generales.

PARTE Il (arts. 14-24): formacion del contrato.

PARTE Il (arts. 25-88): obligaciones de las partes y transmi-
sion del riesgo.

PARTE IV (arts. 89-101): disposiciones finales.

Para que el Convenio de Viena sea aplicable a un contrato de
compraventa internacional de mercaderias, es necesaria la concu-
rrencia de los siguientes criterios: a) ha de tratarse de una compra-
venta; b) tiene que ser internacional —y no doméstica—; ¢) ha de
ser de mercaderias —entendiendo por tales “bienes muebles cor-
porales”’; y d) no puede tratarse de una compraventa de las
excluidas por el propio Convenio.

El Convenio de Viena puede resultar aplicable, o bien cuan-
do se trate de un contrato entre partes cuyos establecimientos
estén sitos en Estados diferentes y que sean partes contratantes
del mismo —por ejemplo, supongamos un comprador estableci-
do en Alicante (Espafia) que compra 10 toneladas de carne a un
vendedor establecido en Buenos Aires (Argentina); con caracter
general, y salvo pacto en contrario entre las partes, el Convenio
de Viena serd aplicable, ya que tanto Espafia como Argentina son
estados parte del Convenio de Viena—, o bien cuando las normas
de derecho internacional privado prevean la aplicacién de la ley
de un Estado contratante. Por e¢jemplo, si un empresario estable-
cido en Valencia (Espafia) contrata la venta de 15 t. de naranjas a

> Puede consultarse el texto oficial en espafiol del Convenio en: hetp://www.
uncitral.org/pdf/spanish/texts/sales/cisg/V1057000-CISG-s.pdf
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un empresario establecido en Londres (Reino Unido), el Conve-
nio de Viena solo se aplicard si las normas del derecho interna-
cional privado remiten a la ley de un Estado contratante: en este
caso, Espana, ya que el Reino Unido no es parte del Convenio de
Viena. En este sentido, parece irrelevante la nacionalidad de las
partes, y en cuanto al concepto de establecimiento, el Convenio
de Viena senala que si alguna de las partes tiene mas de uno, se
entenderd por tal —y determinard la internacionalidad del con-
trato— “el que guarde la relacién mas estrecha con el contrato y
con su cumplimiento, habida cuenta de las circunstancias cono-
cidas o previstas por las partes en cualquier momento antes de la
celebracién del contrato o en el momento de su celebracién”
[art. 10,a)].

En su articulo 2, el Convenio lista las compraventas que estin
excluidas de su dmbito de aplicacién: a) de mercaderfas compra-
das para uso personal, familiar o doméstico; b) en subastas; ¢)
judiciales; d) de valores mobiliarios, titulos o efectos de comercio
y dinero; ¢) de buques, embarcaciones, acrodeslizadores y acrona-
ves; y, f) de electricidad.

CONVENIO DE VIENA DE 1980 SOBRE LOS CONTRA-
TOS DE COMPRAVENTA INTERNACIONAL DE MER-

CADERIAS
] Contratos de compraventa que ten-
Ambito de apli- gan por objeto mercaderias; los
cacioén establecimientos de las partes han

de estar en Estados diferentes.

Cuestiones for-

males Rige el principio de libertad de forma.

El vendedor debe entregar la mer-
cancia, los documentos que acom-
] ) pafnan a la misma, asi como transmi-
Obligaciones tir su propiedad.

de las partes
El comprador debe pagar el precio

pactado, recepcionar las mercade-
rias y examinarlas.
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Consecuencias
del incumpli- Solicitud de indemnizacion por
miento de las danos y perjuicios.

obligaciones

Salvo incumplimiento esencial del
Transmisién del contrato, la transmision del riesgo

riesgo obliga al comprador a pagar al ven-
dedor el precio pactado.

2.6. LOS INCOTERMS 2000 Y LOS NUEVOS INCOTERMS 2010

Para su préspero desarrollo, las operaciones de comercio exte-
rior requieren reglas, practicas y procedimientos normaliza-
dos, que les ofrezcan seguridad técnica y juridica. Para resolver
el problema de la falta de uniformidad juridica de los contra-
tos de compraventa internacional, la Cdmara de Comercio
Internacional (CCI) elaboré y publicd, por vez primera en
1936, los llamados INCOTERMS, abreviatura de Internatio-
nal Chamber of Commerce Trade Terms®. Los INCOTERMS
son un reflejo de la denominada Lex Mercatoria (o “derecho
de los comerciantes”), esto es, un “derecho” creado por sus
protagonistas, con el fin de simplificar los intercambios
comerciales internacionales. Son unas reglas que definen las
condiciones més comunes en la compraventa de mercancias, y
que tienen por objetivo establecer criterios definidos sobre la
distribucién de los gastos y la transmisién de los riesgos entre
las partes, compradoray vendedora, en ¢l contrato de compra-
venta internacional. Utilizados tanto en contratos de compra-
venta internacionales como nacionales, los INCOTERMS
simplifican la redaccién de dichos contratos, y ayudan a evitar
malentendidos, estableciendo de forma clara las obligaciones
del comprador y del vendedor. INCOTERMS ° es una marca
registrada de la Cdmara de Comercio Internacional (CCI).

Los INCOTERMS cumplen dos funciones bésicas: 2) se ocupan

6 S 1 R »
Puede encontrarse mds informacién sobre la marca comercial “Incoterms
en: http://www.iccwbo.org/incoterms
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de normalizar los derechos y obligaciones de las partes involucra-
das en un contrato de compraventa en cuanto al transporte y
entrega de las mercancias vendidas/compradas; y, 4) establecen
de forma clara y exacta el momento en que se transmite la propie-
dad del bien objeto de la compraventa del comprador al vende-

dor.

10 RECOMENDACIONES DE USO DE LOS INCOTERMS

1.2 Recuerde que los INCOTERMS no son un contrato de
compraventa.

2.2 Considere cudles son los términos apropiados en fun-
cion de las mercancias.

3.2 Tenga en cuenta las condiciones apropiadas para el
transporte requerido.

4.2 Decida quién va a organizar el transporte.

5.2 Decida quién va a organizar el seguro.

6.2 Consulte las Notas de Orientacion.

8.2 Elija el INCOTERM apropiado.

9.2 Especifique el lugar con la mayor precision posible.

10.2 Incorpore la version adecuada de los INCOTERMS en
Su contrato.

La CClI suele revisar la lista de INCOTERMS cada diez afios; el
pasado 1 de enero de 2011 entrd en vigor la tltima actualizacién
hasta la fecha. Esta version de 2010 aspira a simplificar y adecuar
las reglas al comercio moderno mediante la desaparicién de cua-
tro términos y la inclusién de dos nuevos respecto a la anterior
version de 2000.

Creemos necesario y oportuno referirnos alos INCOTERMS
2000, en la medida en que estamos seguros de que multitud de
contratos de compraventa internacional que puedan devenir en
un litigio futuro estan sujetos a la versiéon de 2000. Ademds, los
comerciantes pueden acordar seguir utilizando la versién de 2000
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como hasta ahora, u otras anteriores, siempre que asi lo expresen
en los documentos contractuales.

2.6.1. Incoterms 2000

EXW (Ex Works - En Fabrica). El vendedor ha cumplido su
obligacién de entrega al poner la mercancia a disposicién del com-
prador en su fébrica, taller, etc. No es responsable ni de cargarla en
el vehiculo proporcionado por el comprador, ni de despacharla de
aduana para la exportacion, salvo acuerdo en contrario. El compra-
dor corre con todos los gastos y riesgos desde que retira la mercade-
ria en el domicilio del vendedor hasta que esta alcanza su destino
final. Si la mercancia se danase dentro de la fibrica y antes de que
empiece a transcurrir el plazo acordado para la entrega, el vendedor
asumirfa la responsabilidad. Si ya se hubiese iniciado ese plazo, la
responsabilidad recaerd en el comprador.

FCA (Free Carrier - Franco Transportista). El vendedor
cumple con su obligacién al poner la mercancia en el lugar fijado,
a cargo del transportista, y también tiene que asumir la realiza-
cién de las formalidades para el despacho de aduana para la
exportacion. Si el comprador no ha fijado ningtn punto especifi-
co, el vendedor puede elegir dentro de la zona estipulada el punto
donde el transportista se hard cargo de la mercaderia. Este térmi-
no puede usarse con cualquier modo de transporte, incluido el
multimodal.

FOB (Free on Board - Franco a bordo). Va seguido del puer-
to de embarque, p. ¢j., FOB Buenos Aires. Este término implica
que la mercaderia es puesta a bordo del barco con todos los gas-
tos, derechos y riesgos a cargo del vendedor, hasta el momento en
que traspasa la borda del barco; el flete estd excluido. FOB exige
que el vendedor despache la mercaderia de exportacién. Este tér-
mino puede usarse Unicamente para transporte por mar o vias
navegables interiores.

FAS (Free Alongside Ship - Franco al costado del buque).
La abreviatura va seguida del nombre del puerto de embarque. El
precio de la mercaderfa se entiende puesta a lo largo (costado) del
navio en el puerto convenido, sobre el muelle o en barcazas,
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corriendo todos los gastos y riesgos hasta dicho punto a cargo del
vendedor. El comprador debe despachar la mercaderia en aduana.
Este término puede usarse solamente para el transporte por mar o
vias navegables interiores.

CFR (Cost and Freight - Coste y Flete). La abreviatura va
seguida del nombre del puerto de destino. El precio comprende la
mercancia puesta en puerto de destino, con flete pagado pero no
cubierto con seguro. El vendedor debe despachar la mercaderia
en Aduana. El término solamente puede usarse en el caso de
transporte maritimo o por vias navegables interiores.

CIF (Cost, Insurance and Freight - Coste, Seguro y Flete).
La abreviatura va seguida del nombre del puerto de destino. El
precio incluye la mercancia puesta en puerto de destino con flete
pagado y seguro cubierto. El vendedor contrata el seguro y paga
la prima correspondiente. El vendedor solo estd obligado a conse-
guir un seguro con cobertura minima.

CPT (Carriage Paid To - Transporte pagado hasta...). El
vendedor paga el transporte de la mercancia hasta el destino men-
cionado. El riesgo de pérdida o dafo se transfiere al comprador
cuando la mercaderfa ha sido entregada al transportista. El vende-
dor debe despachar la mercaderia para su exportacién.

CIP (Carriage and Insurance Paid To - Transporte y seguro
pagados hasta...). El vendedor tiene las mismas obligaciones que
bajo CPT, pero ademds debe conseguir un seguro a su cargo.

DAF (Delivered At Frontier - Entregada en frontera). El
vendedor cumple con su obligacién cuando entrega la mercancia,
despachada en aduana, en el lugar convenido de la frontera, pero
antes de la aduana fronteriza del pais colindante. Es fundamental
indicar con precisién el punto de la frontera correspondiente.

DES (Delivered Ex Ship - Entregada sobre buque). El ven-
dedor cumple con su obligacién cuando pone la mercancia a dis-
posicién del comprador a bordo del buque en el puerto de desti-
no, sin despacharla en aduana para la importacién.

DEQ (Delivered Ex Quay - Entregada en muelle). El vende-
dor cumple con su obligacién cuando pone la mercaderia a dispo-
sicién del comprador sobre el muelle, en el puerto de destino con-
venido.

87



DDU (Delivered Duty Unpaid - Entregada derechos no
pagados). El vendedor cumple con su obligacién cuando pone la
mercancia a disposicién del comprador en el lugar convenido en
el pais de importacién. El vendedor asume todos los gastos y ries-
gos relacionados con la mercancia hasta entregarla (excluidos
derechos, cargas oficiales e impuestos), asi como los gastos y ries-
gos de llevar a cabo las formalidades aduaneras.

DDP (Delivered Duty Paid - Entregada derechos pagados).
Elvendedor asume las mismas obligaciones que en DD U, mis los
derechos, impuestos y cargas necesarias para llevar la mercancia
hasta el lugar convenido.

2.6.2. Incoterms 2010

En estos ultimos anos han evolucionado muchos aspectos del
comercio internacional que afectan a los INCOTERMS. En
aspectos como la concepcidn del transporte internacional y la uti-
lizacién del transporte combinado se ha avanzado en el concepto
logistico de la intermodalidad, y se han creado nuevas infraes-
tructuras que facilitan el uso y la gestién de estos conceptos. Se
han incorporado nuevas formas de cobro y pago, existen nuevas
normativas y acuerdos en el dmbito internacional; todos los ele-
mentos que rodean a los INCOTERMS han evolucionado. El
entorno es cambiante y se transforma constantemente, lo que lle-
vado a la CCI a responder de forma efectiva a esta situacién con
los nuevos INCOTERMS 2010.

El resultado de esta revisién ha sido un conjunto de reglas
con mayor claridad y precisién, adaptadas al siglo XXI, que
ofrecen mayor seguridad juridica en las transacciones de compra-
venta. El nuevo sistema de INCOTERMS elimina cuatro de los
términos anteriores: DAF, DES, DEQy DDU. Al tiempo, incorpo-
ra dos nuevos términos nuevos: Delivered At Place (DAP) y Deli-
vered At Terminal (DAT), que comentaremos mds adelante.

Los INCOTERMS 2010 han sido divididos en dos grupos:
un primer grupo que reune aquellos términos que se pueden
adoptar con cualquier tipo de transporte (anzy mode of transport),
también conocidos como multimodales o polivalentes, y otro
con los que solo pueden emplearse para el transporte por mar o
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vias navegables interiores (Sea and Inland Waterway Transport
Only). De esta manera se simplifica la clasificacién:
a) Normas aplicables a cualquier tipo de transporte
(transporte multimodal):

* CIP: Carriage and Insurance Paid.
* CPT: Carriage Paid To.
* DAP: Delivered At Place.
o DAT: Delivered At Terminal.
* DDP: Delivered Duty Paid.
o EXW: Ex Works.
o FCA: Free Carrier.
b) Normas aplicables al transporte maritimo o por vias
navegables interiores:

CFR: Cost and Freight.
CIF: Cost, Insurance and Freight.
FAS: Free Alonside Ship.
FOB: Free On Board.

Por comparacién con la version de 2000 es de destacar la des-
aparicion de algunos INCOTERMS poco utilizados, salvo qui-
zas el DDU, como eran:

- DES (Delivered Ex Ship).

- DAF (Delivered At Frontier).

- DEQ (Delivered Ex Quay).

- DDU (Delivered Duty Unpaid).

Entre los multimodales han aparecido dos INCOTERMS
nuevos: DAT y DAP. DAT (Delivered At Terminal) se sitia
como cédigo polivalente, aunque puede aplicarse al transporte
maritimo, en cuyo caso se marca la entrega en el muelle del puerto
de destino, después de haberse descargado la mercancia del
buque. En el caso del DAP (Delivered At Place) puede entender-
se como una mezcla de los desaparecidos DDU y el DAF, aunque
mds versitil que este ltimo al eliminarse la palabra “frontera” del
enunciado del término. La entrega se realiza en algin punto del
pais destino acordado por ambas partes y especificado documen-
talmente.
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Se establece un nuevo régimen de responsabilidad en FOB,
CFRy CIF: de “sobre la borda de buque” se pasa a “a bordo del
buque” en el puerto de salida. El exportador pasa a responsabili-
zarse de la estiba en el puerto de salida. En los tres INCO-
TERMS, el exportador transmite al importador la responsabili-
dad (por pérdidas y dafios a la mercancia) cuando la mercancia
estd estibada en el buque. Es una consecuencia légica del cambio
en FOB. En el INCOTERM FOB los costes de la estiba en ¢l
puerto de origen se atribuyen al exportador y se contempla que
este deberd entregar la mercancia “a bordo del buque”. De esta
forma se elimina la linea imaginaria producida por el término
“sobre la borda del buque™

Ademds, se evita la doble facturacién de la estiba en origen
(a vendedor y comprador) que se producia con la anterior expli-
cacién del cédigo. Por otro lado, el exportador también adquiere
la responsabilidad de la estiba en el puerto de salida, pero la trans-
mite en cuanto la mercancia se encuentra a bordo (estibada).

Respecto a los términos preexistentes, la nueva redaccion de
los INCOTERMS incluye algunas recomendaciones sobre EXW.
En las ventas extracomunitarias, se desaconseja la utilizacién de
este INCOTERM por los problemas que puede tener el vendedor
para conseguir el DUA de exportacién (= justificante legal de la
exportacién), teniendo en cuenta que el despacho aduancro de
exportacion ha de efectuarlo el comprador extracomunitario.

En las ventas intracomunitarias también se desaconseja la uti-
lizacién del EXW pues, en teoria, el EXW no incluye ni el coste
ni la responsabilidad de la carga sobre vehiculo en el almacén del
exportador y, sin embargo, en la prictica, el exportador (a través
de su personal de expediciones) siempre realiza la carga sobre el
vehiculo en sus propias instalaciones. Vale la pena recordar que
FCA Fébrica si incluye (entre los costes y responsabilidades del
vendedor) la carga del vehiculo en las instalaciones del vendedor
y que, por tanto, resulta un INCOTERM mucho més ajustado a
la realidad comercial internacional.

Siguiendo con EXW, se determina que lo normal es que la
mercancia se cargue en el vehiculo del importador en el propio

almacén del exportador, pero dicho INCOTERM no recoge ni
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la responsabilidad ni el coste de la operacion. En este caso, lo
mas adecuado serfa utilizar el término FCA Fabrica (Free
Carrier + lugar).

Respecto a la venta de mercancias en contenedores, se reco-
mienda recurrir a los términos multimodales, entendiendo los
maritimos como excepcionales. Son particularmente recomenda-
bles CPT, FCA o CIP. A la propuesta de cambio a los INCO-
TERMS FCA, CPT y CIP subyace la intencién de reducir el ries-
go de pérdida o destruccién de la mercancia para el vendedor. En
FCA puerto, por ejemplo, el vendedor transmite el riesgo en cuan-
to entrega la mercancia en el puerto de salida, y no se hace respon-
sable de lo que le pueda suceder a esta en la terminal portuaria,
durante su estancia en muelle o en la posterior carga sobre el buque.

Sefalaremos acto seguido las siguientes REGLAS DE ORO
para el empleo de los INCOTERMS 2010:

* Incluya siempre la expresion “INCOTERMS 20107 en los
documentos para evitar errores de interpretacion.

* Utilice como referencia la publicacion INCOTERMS de la
Cémara de Comercio Internacional.

* Utilice solo los once INCOTERMS 2010: no olvide que es
CFR, no C&F ni C+F ni CAE y que DDU, DAF, DES y
DEQ ya no existen.

* Para contenedores/transporte multimodal, utilice EXW,
FCA, CIP, CPT, DAT, DAP, DDP.

* Para mercancias cargadas por el costado del buque, emplee
FAS, FOB, CFR, CIE

* Elgrupo “C” es como el “F”: se entrega en origen.

* Elgrupo “D” es de entrega en destino.

2.7. OBLIGACIONES DE LAS PARTES CONTRATANTES EN
UN CONTRATO DE COMPRAVENTA INTERNACIONAL DE
MERCADERIAS

Las principales obligaciones de las partes en un contrato de com-
praventa internacional de mercaderfas, segun los articulos 30 y
siguientes del Convenio de Viena, y atendiendo a cada una de las
posiciones contractuales, serfan las siguientes:
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2.7.1. Obligaciones del VENDEDOR

1. Entrega de las mercaderias y de los documentos relaciona-
dos con las mismas. El vendedor debera entregar las mercan-
ciasy los documentos relacionados con las mismas en el momen-
to y lugar de entrega determinados por el contrato, que,
habitualmente, ser4 el sefialado por el INCOTERM estipulado
en el contrato. Lo habitual, con relacion al lugar de entrega de las
mercancias, es que, cuando el contrato implica el transporte de
las mismas, el vendedor cumple con la obligacién de entrega en
el momento de ponerlas a disposicion del primer porteador para
que las traslade al comprador, o bien poniéndolas a disposicion
del comprador en su propio establecimiento. En cuanto al
momento de entrega, igualmente se establece que, en defecto de
un plazo pactado, las mercancias se entregaran en un plazo razo-
nable a partir de la celebracién del contrato, no estando obliga-
do el comprador a aceptarlas cuando se le entregan antes de la
fecha fijada. Por tltimo, en cuanto a los documentos relacionados
con las mercancias, se establece la facultad del vendedor de sub-
sanar cualquier falta de conformidad de los documentos cuan-
do se los entregd al comprador anticipadamente.

2. Transmision de la propiedad. El vendedor tiene la obliga-
cién de transmitir la propiedad de las mercancias libre de vicios
o defectos fisicos y juridicos. Los defectos fisicos se refieren al
estado de conservacién y posible deterioro de las mercaderias,
y los juridicos se refieren a que estas deben entregarse libres de
cualesquiera derechos o pretensiones de terceros, a menos que
el comprador convenga en aceptarlas: dicha obligacién alcan-
za a los derechos o pretensiones basados en la propiedad
industrial o intelectual.

2.7.2. Obligaciones del COMPRADOR

1. Pago del precio y recepcién de las mercancias. La obligacion
de pagar el precio pactado incluye la de cumplir con todas aque-
llas medidas que sean necesarias para hacer posible el pago (por
ejemplo, la apertura de un crédito documentario). En cuanto al
lugar del pago del precio, el Convenio de Viena seala que si el
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pago ha de hacerse contra entrega de las mercaderias o docu-
mentos, el comprador cumple con la obligacién en el lugar en
que se efecttie la entrega; en caso contrario, el lugar serd el esta-
blecimiento del vendedor. En relacion con el momento del pago
del precio, el comprador habrd de pagarlo cuando el vendedor
ponga a su disposicion las mercaderfas o los documentos repre-
sentativos de ellas. La obligacién del comprador de recepcionar
las mercaderias consiste en realizar todos los actos que razona-
blemente quepa esperar de ¢l para que el vendedor pueda efec-
tuar la entrega, y en hacerse cargo de las mercancias.

. Examinar las mercancias y comunicar al vendedor la falta de
conformidad si procede. El comprador est obligado a examinar
o hacer examinar las mercaderias en el plazo mas breve posible,
atendidas las circunstancias, y a comunicar, en su caso, su falta de
conformidad. Si el comprador, una vez examinadas las mercan-
cias, detecta alguna falta de conformidad debera comunicérsela al
vendedor dentro de un plazo razonable a partir del momento en
que haya descubierto la naturaleza de dicha falta de conformidad
(o debiera haberla descubierto), perdiendo si no el derecho a invo-
car la falta de conformidad de las mercancias, a menos que exista
una excusa razonable para haber omitido dicha comunicacién.

OBLIGACIONES DE COMPRADOR Y VENDEDOR EN
UN CONTRATO DE COMPRAVENTA INTERNACIONAL
DE MERCADERIAS

A) Obligaciones del VENDEDOR:

1.%) Entrega de las mercaderias y de los documentos rela-
cionados con las mismas.

2.2) Transmision de la propiedad.

B) Obligaciones del COMPRADOR:

1.8 Pago del precio y recepcion de las mercaderias.

2.8) Examen de las mercaderias y comunicacion al vende-
dor de la falta de conformidad, en su caso.

93



2.8. RIESGOS DERIVADOS DEL INCUMPLIMIENTO DE UN
CONTRATO DE COMPRAVENTA INTERNACIONAL DE
MERCANCIAS

2.8.1. Los riesgos y su gestion

La compraventa internacional se realiza entre paises que tienen
diferentes idiomas, estructura socioeconémica, cultura comercial
y sistema legal. Estas diferencias aumentan los riesgos del comer-
cio internacional. Los riesgos pueden surgir por cuatro vias:

Mercancias (calidad de los productos y transporte).
— Cobro/pago (crédito, impago y tipos de cambio).
Cuestiones juridicas (legales y contractuales).
Imprevistos (fuerza mayor ¢ imprevistos en general).

Por lo que se refiere a la calidad de los productos, el importa-
dor puede experimentar dificultades para conocerla. Para evitar
esto, debe pedir un certificado de inspeccidn. El transporte supone
un gran riesgo, ya que las distancias pueden ser grandes y pueden
producirse pérdidas de la mercancia, por robo y deterioro.

El riesgo de crédito se produce por el desconocimiento de la
solvencia del comprador; por lo tanto, para evitarlo se utiliza
como medio de pago el crédito documentario. El impago supone
que no se reciba el pago de la mercancia. Por lo que hace al tipo
de cambio, ¢l precio de las operaciones se fija en una moneda
determinada, cuyo tipo de cambio a la fecha del cobro es una
incégnita que puede perjudicar al beneficiario: para evitarlo, lo
mejor es hacer un seguro de riesgo de cambio.

Los riesgos por cuestiones legales vienen de que los paises pue-
den cambiar de leyes, lo que podria afectar a la operacién. La solu-
ci6n es que el contrato de compraventa se fije en el pais del exporta-
dor. Los riesgos contractuales tienen que ver con la forma, plazo
de entrega y demds condiciones establecidas en el contrato.

Los imprevistos pueden ser muy diversos. Entre las causas de
fuerza mayor se hallan desastres naturales como terremotos,
inundaciones, etc., pero también las guerras. La inestabilidad
politica, econdmica y social puede suponer un riesgo asimismo,
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ya que puede obligar a una empresa inversora o exportadora a
abandonar el comercio con ese pais.

Ademés de los riesgos anteriores, es preciso gestionar cada tipo
de riesgo desde el punto de vista documental. Las operaciones del
comercio internacional, para ser seguras, precisan de garantias. Las
empresas deben tener su propio sistema de gestién de riesgos, que
se desarrolla en tres fases: informacién, negociacion y reclamacion.

* l.2fase: Informacién. Antes de realizar una operacién de
comercio hay que informarse acerca del compra-
dor y su pais.

* 2.2fase: Negociacién. Hay que desarrollar un proceso de
negociacion con la empresa extranjera en el que
las garantias sobre transporte, impago y aplica-
cién contractual queden definidas claramente.

* 3.2fase: Reclamacidn. Tiene tres momentos: reclamacion
amistosa, reclamacidn extrajudicial y reclamacién
judicial.

2.8.2. Incumplimiento del contrato

Dentro de los posibles incumplimientos contractuales cabe des-
tacar dos grandes bloques; a saber, incumplimiento del compra-
dor en el pago del precio ¢ incumplimiento del vendedor en la
entrega de la mercancia.

o Incumplimiento del comprador en el pago del precio. El com-
prador puede incumplir su obligacién de pago de la mer-
cancia por razones comerciales o por razones politicas y
extraordinarias. En el primer caso, impagado comercial, el
impago es totalmente achacable al comprador. Si no paga el
precio de la mercancia es porque no desea hacerlo, o porque
su situacion econémica no se lo permite. En el segundo
caso, impagado politico o extraordinario, el impago no es
achacable al comprador. En este caso, si el comprador no
paga el precio acordado por la mercancia es porque las auto-
ridades de su pais no se lo permiten (prohibicién de transfe-
rencia al exterior), o porque hay razones extraordinarias que
lo impiden (guerra, revolucidn, catdstrofe natural...).
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o Incumplimiento del vendedor en la entrega de la mercancia.
Como es obvio, el vendedor también puede incumplir total
o parcialmente su obligacién de entregar la mercancia obje-
to del contrato.

PRINCIPALES INCUMPLIMIENTOS DE UN CONTRATO DE
COMPRAVENTA INTERNACIONAL DE MERCADERIAS

Por parte del vendedor:

- Entrega de las mercaderias fuera del plazo convenido.

- Entrega parcial de las mercaderias.

Por parte del comprador:

- No recepcién de las mercaderias.

- Impago del precio convenido.

2.8.3. Vias de solucion ante el incumplimiento del
contrato

2.8.3.1. Via negocial

Es la via a utilizar inicialmente en todos los casos. En la negocia-
cién pueden intervenir, Gnica y exclusivamente, las partes impli-
cadas en el conflicto (negociacién directa), o bien pueden servir-
se de intermediarios oficiales o privados (negociacién indirecta).

2.8.3.2. Via judicial

Hay que recurrir a ella cuando la negociacién no ha puesto fin al
conflicto entre las partes. Puede venir especificada o no en el con-
trato de compraventa internacional.

2.8.3.3. Via arbitral

Al igual que la via judicial, procede su utilizacién cuando ha fra-
casado la via negocial. Puede estar especificada en el contrato de
compraventa internacional (via cliusula de sumisién), o puede
ser decidida por las partes una vez acontecido el conflicto.
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2.8.3.4. Via previsional

Con anterioridad a la realizacién de las exportaciones, los expor-
tadores pueden acudir a cualquier compaiiia de seguros de crédi-
to y caucién, con el objeto de contratar seguros de crédito a la
exportacion. A través del seguro de crédito a la exportacion, los
exportadores quedan cubiertos frente a los siguientes riesgos:

* Riesgo de resolucidn de contrato. A saber: que la ejecucion de
un contrato con el extranjero quede interrumpida, suspendida o
imposibilitada, antes de que el exportador haga efectiva la entrega
de la mercancia pactada.

* Riesgo de crédito vendedor (de impago del precio por parte
del comprador). A saber: que el importador, habiendo recibido la
mercancia, no haga frente total o parcialmente al pago del precio
de la misma.

Contratado un seguro de crédito a la exportacion, el exporta-
dor tiene la certeza de que, pase lo que pase, cobrara el precio de
la mercancia vendida al exterior. De todos modos, el exportador
puede asegurar todos los riesgos o solo algunos de ellos.

Légicamente, cuanto mayor sea la cobertura, mayor serd la
prima a pagar por el exportador. En cualquier caso, la tltima pala-
bra en materia de coberturas la tiene la compania de seguros; es
perfectamente posible que esta limite su cobertura a determina-
dos riesgos o, simplemente, no acceda a la cobertura solicitada
por el exportador.

Como es légico, la contratacién del seguro de crédito a la
exportacion resulta especialmente aconsejable para el exportador
en los siguientes casos: cuando desconozca totalmente al cliente;
cuando (aun conociendo al cliente) utilice una forma de cobro
poco segura (ejemplo: transferencia del comprador a la recepcién
de la mercancia); o cuando se exporte a un pais “conflictivo”
(¢ejemplo: Africa subsahariana).

En relacién al origen de los riesgos antes mencionados (reso-
lucién de contrato e impago), los seguros de crédito a la exporta-
cién distinguen entre:
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— Riesgos de origen comercial: causados por suspension de pagos

o quicbra del comprador (insolvencia de derecho); por retra-
sos en el pago por el comprador (morosidad prolongada o
insolvencia de hecho); y por rescisiones o suspensiones de
contrato efectuadas unilateralmente por el importador.

— Riesgos de origen politico, catastrdfico o extraordinario: cau-

sados por decisiones de gobiernos extranjeros que impiden
a sus importadores nacionales efectuar los pagos al exterior
derivados de sus importaciones (retencién de transferen-
cias); y por guerras, revoluciones, terremotos y cualquier
otra catdstrofe que impida a los importadores pagar el pre-
cio de sus importaciones.

En consecuencia, las pélizas de seguro de crédito a la exporta-
cién cubren cuatro riesgos basicos:

Riesgos de resolucién de contrato, de cardcter comercial.
Riesgos de resoluciéon de contrato, de caricter politico,
catastréfico o extraordinario.

Riesgos de crédito vendedor (impagado), de cardcter
comercial.

Riesgos de crédito vendedor (impagado), de cardcter poli-
tico, catastrdfico o extraordinario.

También cabe contratar seguro de crédito a la exportacién
para cubrir:

Riesgos de inversiones en el exterior.

Riesgos de fianzas (a fiadores y exportadores).

Riesgo de prospeccién de mercados y asistencia a ferias.
Riesgos por diferencias de cambio de moneda.

Para la cobertura de los riesgos de resolucién de contrato y los

de impagado, se utilizan las denominadas “pélizas de compradores
. b2 « 71 ’ . b2 s/

privados” o “pélizas de compradores publicos” (en funcién de la
personalidad juridica del comprador). Los riesgos comerciales
solo pueden asegurarse mediante péliza de compradores privados,
pues, por principio, los compradores ptblicos no pueden quebrar
ni suspender pagos. Asi pues, las pdlizas de compradores ptblicos
solo pueden cubrir riesgos de cardcter politico o extraordinario.
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2.8.4. Resolucion en caso de incumplimiento del contrato

Un contrato de compraventa internacional de mercaderias se
puede resolver ante el incumplimiento de la otra parte contratan-
te, dando derecho al resarcimiento de los dafios y perjuicios que
se hayan producido y probado, mediante el ¢jercicio de cualquie-
ra de las siguientes acciones: ejecucidn forzosa, resolucion del con-
trato o reduccidn del precio. En este sentido, se distingue entre
incumplimiento doloso —que se produce por intencién o dnimo de
una parte de perjudicar a la otra—, e incumplimiento involuntario
—que puede ser por fuerza mayor o caso fortuito—.

2.8.4.1. Ejecucion forzosa

El Convenio de Viena otorga al comprador el derecho a poder
exigir al vendedor el cumplimiento de todas las obligaciones con-
tractuales. El comprador también podra prorrogar el plazo de
cumplimiento. La falta de entrega, total o parcial, en un lugar dis-
tinto del fijado en el contrato, facultard al comprador a recibir
otra mercaderfa en sustitucion, o la reparacién de las anomalias
por parte del vendedor.

2.8.4.2. Resolucion del contrato

Cuando el incumplimiento sea tan grave que impida el normal
desarrollo del contrato, se producir la resoluciéon de este, que-
dando libres las partes de las obligaciones atin pendientes, y surti-
rd los siguientes efectos:

* Restitucion de las mercancias en idéntico estado.

* Devoluciéon del precio por el vendedor, mis el interés
correspondiente desde la fecha de pago.

* Abono por parte del comprador de los beneficios que obtu-
vo por el uso o la venta de las mercancias.

2.8.4.3. Reduccion del precio

El comprador podrd rebajar el precio proporcionalmente a la
diferencia existente entre el valor que las mercaderias entregadas
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tenian en el momento de la entrega, y el valor que hubiesen teni-
do en ese momento, conforme al contrato.

2.8.5. Derechos y acciones en caso de incumplimiento

del contrato

En caso de incumplimiento de un contrato de compraventa inter-
nacional de mercaderias, el Convenio de Viena sefiala como accio-
nes y derechos, comunes a comprador y vendedor, las siguientes:

a)

b)

<)

Exigir el cumplimiento del contrato. Solicitar que la par-
te que ha incumplido sus obligaciones contractuales, las
cumpla.

Conceder un plazo suplementario para el cumplimien-
to del contrato. Una vez que se ha producido un determi-
nado incumplimiento contractual por una de las partes
contratantes, ¢l comprador (y/o el vendedor), de estar
interesado todavia en recibir lo acordado, puede comuni-
carse con su contraparte para fijar un plazo suplementario
de duracién razonable para que cumpla sus obligaciones.
Exigir la resolucion del contrato. El comprador o el ven-
dedor unicamente pueden declarar resuelto el contrato
cuando el incumplimiento sea considerado esencial, o
cuando, concedido un plazo suplementario de duracién
razonable para el cumplimiento de las obligaciones de la
parte incumplidora, este no se haya producido y el incum-
plidor se niegue a realizar el cumplimiento.

Solicitar una indemnizacién por dafios y perjuicios.
Cualquiera de las partes contratantes podra solicitar una
indemnizacion por dafos y perjuicios por el incumpli-
miento del contrato en que haya incurrido la otra parte.
Esa indemnizacién —que comprenderd el valor de la pérdi-
da sufriday el de la ganancia dejada de obtener por la parte
solicitante, como consecuencia del incumplimiento—, no
podra exceder de la pérdida que la parte que haya incurri-
do en incumplimiento hubiera previsto, o debiera haber
previsto, en el momento de la celebracién del contrato,
tomando en consideracién los hechos de que tuvo o debié
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haber tenido conocimiento en ese momento, como conse-
cuencia posible del incumplimiento del contrato.

e) Conceder la exoneracién. La parte que ha incumplido
cualquiera de sus obligaciones contractuales queda exone-
rada de responsabilidad por danos y perjuicios, si prueba
que esa falta se debe a un impedimento ajeno a su volun-
tad, y si no cabfa razonablemente esperar que tuviese en
cuenta en el momento de la celebracién del contrato el
impedimento que lo evitase o superase, o que evitase o
superase sus consecuencias.

f) Exigir el pago de intereses. El Convenio de Viena establece
el derecho, que asiste tanto al vendedor como al comprador,
de percibir intereses en el caso de que la contraparte no
pague el precio o cualquier otra suma adeudada.

g) Proceder a la conservacidon de las mercaderias. El Con-
venio de Viena se refiere tanto al derecho de retencion que
tiene el vendedor como a la obligacién de conservacién
que también pesa sobre ¢, cuando el comprador se demo-
ra en la recepcidn de las mercancias, o cuando el pago del
precio y la entrega de las mercancias han de hacerse simul-
tineamente, y no paga el precio. La obligacién de conser-
vacidn se concreta en adoptar las medidas que sean necesa-
rias, atendidas las circunstancias, para su conservacion.

Los derechos y acciones especificamente diseiados para cada
una de las partes —comprador y vendedor- serfan:

* Reduccidén del precio. El Convenio de Viena contempla la
posibilidad de que el comprador, haya pagado o no el pre-
cio, pueda solicitar al vendedor la reduccién del precio en
los casos de falta de conformidad con las mercaderias.

* Especificacién de las mercaderias o subsanacién de cual-
quier falta de conformidad. El Convenio de Viena permi-
te al vendedor especificar la forma, las dimensiones u otras
caracteristicas de las mercaderias, de acuerdo con las necesi-
dades del comprador que le sean conocidas si, correspon-
diendo esa obligacion al comprador, este no la cumple en el
plazo fijado, o en un plazo razonable después de haberle
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mandado el vendedor un requerimiento, y este sigue guar-
dando silencio. Una vez realizada la especificacién, el ven-
dedor deberd informar de sus detalles al comprador y fijar
un plazo razonable para que este pueda presentar una espe-
cificacion diferente. Si pasado ese plazo, el comprador no ha
hecho uso de esa posibilidad, la especificacién del vendedor
tendrd fuerza vinculante. Asimismo, el vendedor tiene el
derecho de subsanar cualquier falta de conformidad de las
mercaderias, cuando estas difieran en grado e intensidad.

Es importante resaltar que no existe una jerarquia entre las
distintas acciones que se pueden solicitar por incumplimiento;
ademds, en caso de incumplimiento contractual, comprador y
vendedor pueden solicitar la indemnizacién de los dafos y per-
juicios causados, ya sea de forma alternativa o acumulativa a las
restantes acciones por incumplimiento.

En cuanto al posible incumplimiento contractual por causa de
fuerza mayor —que es “todo acontecimiento fuera del control razo-
nable de las partes, que no pueda solucionarse sobre la base de la
buena voluntad y afecte al cumplimiento del contrato”-, esta cldu-
sula resulta imprescindible en un contrato de compraventa interna-
cional de mercaderfas, como causa de exoneracién de responsabili-
dad. En la prictica, la recomendacién seria la siguiente: si se
presenta un caso de fuerza mayor, debe comunicarse enseguida, y
conceder a la otra parte interesada un plazo determinado, a fin de
que pueda comprobar el suceso acaecido; v, si el tiempo previsto es
de poca duracidn, puede procederse a establecer un nuevo compro-
miso, para continuar después, una vez restablecido el dano, con
cuyo fin deben ponerse de acuerdo ambas partes.

Asi, la cldusula de fiserza mayor que podriamos proponer para
su inclusién en un contrato de compraventa internacional de
mercaderias podria ser la siguiente:

“Los plazos senalados podran ser modificados por las par-
tes cuando concurran causas de fuerza mayor o circunstancias
imprevistas que no hubieran podido preverse y que hagan
imposible el cumplimiento de los plazos de entrega senala-
dos..”, pudiendo incluso senalarse casos concretos de fuerza

102



mayor, como por ejemplo: “...concretamente, en caso de mare-
moto, terremoto, guerra, huelga, fuego, inundaciones, confis-
caciones, movilizaciones, medidas oficiales o cambios de
gobierno”

Las posibilidades de reclamacion por los defectos existentes en
las mercancias adquiridas pasan por proceder a efectuar las corres-
pondientes reclamaciones dentro del plazo mds breve posible tras
el examen de las mismas. Se establece un plazo méximo de dos
afios desde que las mercaderfas se ponen a disposicién del com-
prador, segtin prevé el Convenio de Viena.

En la medida en que la regulacién no se caracteriza por su
concrecidn, podemos establecer las siguientes recomendaciones
al respecto:

a) Parael VENDEDOR:

Con ¢l objeto de evitar aquellas situaciones en las que, trans-
currido un tiempo desde la venta de las mercaderias, el com-
prador pretende del vendedor la resolucién contractual, la
sustitucion de las mercaderias o su reparacién, proponemos:

- Lainclusién en el contrato de una cldusula donde se esta-
blezca un plazo breve de tiempo para que el comprador
examine las mercaderias, sefialando, en su caso, el momen-
to de inicio del cémputo.

- La fijacién de un limite temporal determinado, cuando se
trate de mercaderias con un funcionamiento complejo, que
requieran su puesta en marcha —p. ¢j., cualquier tipo de
maquinaria pesada—, con el fin de que el comprador pueda
examinarlas, y, en su caso, reclamar por los posibles defec-
tos, senalando que, una vez transcurrido el mismo, no se
podré efectuar reclamacion alguna.

b) Parael COMPRADOR:

Con el objeto de proteger al comprador frente a posibles pro-
blemas con las mercancias objeto del contrato, aunque reco-
mendamos que el examen de las mismas se efectie con cierta
rapidez, proponemos:
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- La fijacién de plazos largos con el fin de poder efectuar las
reclamaciones pertinentes, senalando que el inicio del cém-

puto serd desde el momento en que el comprador examine
las mercaderias, y no desde la entrega o recepcion de las
mismas.

- La inclusién de una cldusula de garantia, especificando su
cobertura y duracién.

2.9. MODELO DE CONTRATO DE COMPRAVENTA
INTERNACIONAL DE MERCADERIAS

A titulo de ¢jemplo, el esquema de una operacién de compraven-
ta internacional de mercancias entre un vendedor establecido en
Alicante (Espafa) y un comprador establecido en Buenos Aires
(Argentina) vendria a ser el siguiente:

1.°)

2.°)

9.°)

El exportador espanol y el importador argentino for-
malizan el contrato de compraventa internacional de
mercaderfas.

El exportador espanol solicita licencia de exportacién y el
importador argentino solicita licencia de importacion.
El importador argentino da cuenta a su banco de la
operacién y le ordena que abra un crédito a favor del
exportador espanol.

El banco argentino comunica al banco del exportador
espanol la apertura del crédito.

El banco espafol pone en conocimiento de su cliente
—ecl exportador espanol- la apertura del crédito y el
condicionado del mismo.

El exportador espanol contrata, en su caso, el transporte.
El exportador espaniol suscribe, en su caso, una poéliza
de seguro.

El exportador espanol prepara los documentos para el
despacho de la mercancia en la aduana de salida, dando
las instrucciones oportunas a su agente de aduanas.

El agente de aduanas tramita el despacho, teniendo en cuen-
ta la interaccién con los medios de transporte a utilizar.

104



10.°)
11.°)
12.°)
13.0)

14.°)

15.°)

Realizado el despacho de conformidad, se procede al
envio a través del medio de transporte convenido.

El exportador espafiol entrega la documentacién solici-
tada en el condicionado del crédito a su banco, quien si
la halla conforme, le paga.

El banco espafiol envia los documentos al banco argentino.
El banco argentino envia los documentos a su cliente y
le cobra la cantidad que ha abonado al banco espaol.
El importador argentino procede a preparar la docu-
mentacion para el despacho de la mercancia en la adua-
na de llegada y se la entrega a su agente de aduanas para
el despacho de importacién.

El agente de aduanas argentino procede al despacho de
la mercancia en contacto con los medios de transporte,
y una vez conforme el despacho, se lleva la mercancia a
su destino final.

A la vista de este esquema, por lo tanto, las cldusulas que debe
contener todo contrato de compraventa internacional de mercade-
rias serén las siguientes:

1.2)

Identificacion de las partes contratantes: identificar a
comprador y vendedor, dejando constancia de su capa-
cidad juridica y para contratar.

Objeto del contrato: precisar las mercaderias objeto
del contrato, detallando la cantidad, caracteristicas y
condiciones en que se encuentran —o bien, los criterios
para su determinacién-—.

Condiciones de entrega: indicar el INCOTERM utili-
zado.

Precio: indicar la cantidad de dinero —sefialando la
divisa correspondiente— que se pagara por la compra de
los productos.

Forma de pago: anotar el medio de pago utilizado
—carta de crédito, giro a la vista, cheque, etc.—, precisar
los documentos que el comprador requiera para la
importacién y pago de las mercaderias, y los que garan-
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6.2)

7.2)

8.2)

9.2)

10.?)

11.9)

12.2)

13.2)

14.2)

15.2)

16.2)

ticen la conformidad de recibo de la misma, ¢ indicar la
forma de satisfacer el precio convenido.

Envase y embalaje de las mercaderias: especificar las
condiciones especificas de embalaje de acuerdo con el
tipo de mercancia y los riesgos del transporte.

Fecha de entrega: indicar la fecha de entrega de las
mercaderfas, a partir de la firma del contrato.

Patentes y marcas: en su caso, escribir los niimeros de
registro de la/s patente/s y/o marca/s, y demds infor-
macion pertinente.

Vigencia del contrato: senalar cuindo entienden ter-
minado el contrato las partes.

Rescision por incumplimiento: indicar el plazo que
tienen las partes para la rescision del contrato en caso
de incumplimiento.

Insolvencia patrimonial: indicar la posibilidad que
tienen las partes de dar por terminado el contrato en
caso de insolvencia patrimonial.

Subsistencia de las obligaciones: senalar que la resci-
sién o terminacidn del contrato no afecta al resto de las
obligaciones dimanantes del mismo.

Cesion de derechos y obligaciones: sefalar la imposi-
bilidad para las partes de ceder o transferir total o par-
cialmente los derechos y/o las obligaciones derivadas
del contrato.

Limite de la responsabilidad contractual: indicar el
plazo maximo durante el que el vendedor garantiza al
comprador que las mercaderfas suministradas estin
libres de vicios o defectos de fabricacion.
Cumplimiento del contrato: sefialar la fecha de entra-
da en vigor del contrato y las condiciones de previo
cumplimiento a la misma.

Resolucién de controversias: indicar los juzgados y
tribunales o en su caso, el 6rgano arbitral, que se decla-
rarfan competentes, en caso de controversia entre las
partes contratantes.
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17.2) Legislacion aplicable: determinar la ley con la que los
juzgados y tribunales o, en su caso, el 6rgano arbitral,
resolverian la controversia entre las partes contratantes.

18.2) Impuestos: sefialar que los impuestos que graven el con-
trato correrdn por cuenta de cada una de las partes segin
se devenguen en el pais del comprador o del vendedor.

19.*) Idioma: indicar los idiomas en que estd redactado el con-
trato, y cudl es la version prioritaria, y

20.) Disposiciones finales: indicar el lugar y fecha de la firma
del contrato, y proceder a la firma del mismo por duplicado

por parte del vendedor y del comprador.

Evidentemente, el contrato de compraventa internacional de
mercaderias se verd, en la prictica, acompafado de una serie de

documentos que se van generando a la par.

MODELO DE CONTRATO DE COMPRAVENTA INTER-
NACIONAL DE MERCADERIAS E INSTRUCCIONES
PARA SU CONFECCION

(Advertencia: este modelo de contrato se acomparia a titulo
meramente ilustrativo ya que, para la correcta formalizacion
de un contrato de compraventa internacional de mercade-
rias, como para la de cualquier otro, se recomienda contar
con el asesoramiento de un especialista en la materia).

A) MODELO DE CONTRATO DE COMPRAVENTA
INTERNACIONAL DE MERCADERIAS

Este contrato de COMPRAVENTA INTERNACIONAL DE
MERCADERIAS se celebra entre, por una parte la empre-

Y- IO , (1) representada en este acto por
........................ (2) y por laotra, laempresa ............ce....., (3)
representada también en este acto por ............cccvvvvvnns , (4)

a quienes en lo sucesivo se les denominara el “vendedor” y
el “comprador” respectivamente, de acuerdo con las
siguientes declaraciones y clausulas:
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DECLARACIONES
POR UNA PARTE, DECLARA EL VENDEDOR:

I. Que es una sociedad legalmente constituida de confor-
midad con las leyes de.............. (5) segun consta en la
ESCritura....cooeeeeeiiiiiiiieeeeeiinns 6)

Il. Que dentro del objeto social se encuentran, entre otras
actividades, la fabricacion, comercializacion, importa-
cion y exportacion de........veee....... 7)

lll. Que cuenta con la capacidad, conocimientos, experien-
cia y personal adecuado para realizar las actividades a
que se refiere la declaracion que antecede.

IV. QueD. ................ (8) es su legitimo representante y, en
consecuencia, se encuentra debidamente facultado
para suscribir el presente contrato y obligar a su repre-
sentada en los términos del mismo.

V. Que tiene su domicilio en...........ceeee.... (9), el mismo que
sefala para todos los efectos legales a que haya lugar.

POR OTRA PARTE, DECLARA EL COMPRADOR:

. Que es una empresa constituida de acuerdo con las
leyes de......cooenn... (10) y que se dedica entre otras acti-
vidades a la comercializacion e importacion de los pro-
ductos a que refiere la Declaracion Il del vendedor.

Il. Que conoce las caracteristicas y especificaciones de los
productos objeto del presente contrato.

. Que D...oovvvvvveennn, (11) es su legitimo representante y
esta facultado para suscribir el presente contrato y obli-
gar a su representada en los términos del mismo.

IV. Que tiene su domicilio en................ , (12) el mismo que
sefala para todos los efectos legales a que haya lugar

AMBAS PARTES DECLARAN:

Que tienen interés en realizar las operaciones comerciales a
que se refiere el presente contrato, de conformidad con las
anteriores declaraciones y asi al tenor de las siguientes:
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CLAUSULAS

PRIMERA. OBJETO DEL CONTRATO.- Por medio de
este instrumento el vendedor se obliga a vender y el com-
prador a adquirir...........cceeeee.... (13)

SEGUNDA. PRECIO.- El precio de los productos objeto de
este contrato que el comprador se compromete a pagar
sera la cantidad de.........ccccoeeennnn, (14), en condicio-
NES...cccevvviivrnnnns (15) INCOTERMS 2010). Ambas partes se
comprometen a renegociar el precio antes pactado cuando
este se vea afectado por variaciones en el mercado interna-
cional o por condiciones econémicas, politicas y sociales
extremas en el pais de origen o en el de destino, en perjui-
cio de las partes................ El vendedor debera entregar la
mercancia al transportista, segun el modo previsto por el
término comercial senalado, como maximo antes del dia
pactado, no respondiendo de los perjuicios que pudieran
ocasionarse al comprador como consecuencia de demoras
en la llegada de dicha mercancia a destino, salvo que tales
demoras se hubiesen motivado por causas imputables al
vendedor, produciendo incumplimiento del plazo de entrega
indicado y no pudiera acreditar el vendedor causa justifica-
da alguna que hubiese ocasionado dicho retraso. (16)

Los plazos sefialados podran ser modificados por las
partes cuando concurran causas de fuerza mayor o circuns-
tancias que no hubieran podido preverse y que hagan impo-
sible el cumplimiento de los plazos de entrega senalados.

Si a la llegada de la mercancia a destino, el comprador
no se hiciera cargo de la misma, el vendedor podra exigir el
cumplimiento del presente contrato, y que se efectie el
pago del precio convenido.

TERCERA. FORMA DE PAGO.- El comprador se obliga a
pagar al vendedor el precio pactado en la clausula anterior,
mediante................ (17) contra entrega de los siguientes
documMENtOS. ..uvvvvieiieeeeeeiiiies (18). De conformidad con lo
pactado en el parrafo anterior, el comprador se comprome-
te a realizar las gestiones correspondientes, a fin de que se
realicen los tramites necesarios para su cancelacion en las
condiciones sefialadas. Los gastos que se originen por la
apertura y manejo de la carta de crédito o sistema de pago
convenido seran por cuenta del comprador.
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El precio convenido en el presente contrato se hara efec-
tivo por el comprador al vendedor de la siguiente forma (19):

A) Un.... %, es decir la cantidad de.................. , en el
momento de la firma del presente contrato y que el compra-
dor entrega al vendedor en este acto y en efectivo metalico,
cantidad que es recibida por el vendedor a su entera satisfac-
cion, sirviendo este documento de la mas fiel y eficaz carta de
pago de la citada cantidad. Este porcentaje sera a cuenta del
precio total estipulado y su abono por parte del comprador no
lo libera del cumplimiento del presente contrato.

B) El resto, es decir, la cantidad de................. ,
mediante crédito documentario irrevocable y confirmado,
pagadero enlas cajas delaoficinadelBanco.....................
en el plazo de........ dias naturales a contar desde la recep-
cién de las mercancias.

En caso de retraso en el pago por parte del comprador,
devengara, sin perjuicio de las demas facultades que
correspondan al vendedor, un interés anual del.......... %.

CUARTA. ENVASE Y EMBALAJE DE LAS MERCAN-
CIAS.- El vendedor se obliga a entregar las mercancias obje-
to del presente contrato, en el lugar sefialado en la clausula
segunda, cumpliendo con las especificaciones siguientes: ...
.................................................................. (20)

QUINTA. FECHA DE ENTREGA.- El vendedor se obliga a
entregar las mercancias a que se refiere este contrato den-
tro de los............ (21) dias, contados a partir de la fecha de
confirmacioén por escrito del pedido y convenido el sistema
de pago previsto en la clausula tercera.

SEXTA. PATENTES Y MARCAS.- El vendedor declara y el
comprador reconoce que los productos objeto de este
contrato se encuentran debidamente registrados.................
(22) Asimismo el comprador se compromete a natificar al
vendedor, tan pronto llegue a su conocimiento, cualquier
violacion o uso indebido de dicha patente o marca, a fin de
que el vendedor pueda ejercer los derechos que legalmente
le correspondan.
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SEPTIMA. VIGENCIA DEL CONTRATO.- Ambas partes
convienen que, una vez el vendedor haya entregado la tota-
lidad de la mercancia convenida en la clausula primera, y el
comprador haya cumplido con cada una de las obligacio-
nes estipuladas en el presente instrumento, este se dara
por terminado.

OCTAVA. RESCISION POR INCUMPLIMIENTO.- Ambas
partes podran rescindir este contrato en caso de que una
de ellas incumpla sus obligaciones y se abstenga de tomar
las medidas necesarias para reparar el incumplimiento
dentro de los.............. (23) dias siguientes al aviso, notifi-
cacion o requerimiento que la otra parte le haga en el sen-
tido de que proceda a reparar el incumplimiento de que se
trate. La parte que ejercite su derecho a la rescision debe-
ra dar aviso a la otra, cumplido el término a que se refiere
el inciso anterior.

NOVENA. INSOLVENCIA PATRIMONIAL.- Ambas partes
podran dar por terminado el presente contrato, de forma
anticipada y sin necesidad de declaracion judicial previa, en
caso de que una de ellas fuere declarada en quiebra o con-
curso de acreedores, suspension de pagos O Concurso
voluntario, o cualquier otro tipo de insolvencia patrimonial.

DECIMA. SUBSISTENCIA DE LAS OBLIGACIONES.- La
rescision o terminacion de este contrato no afecta de mane-
ra alguna a la validez y exigibilidad de las obligaciones con-
traidas con anterioridad, o de aquellas ya formadas que,
por su naturaleza o disposicion de la ley, o por voluntad de
las partes, deben diferirse a fecha posterior. En consecuen-
cia, las partes podran exigir, aun con posterioridad a la res-
cisidon o terminacion del contrato, el cumplimiento de estas
obligaciones.

UNDECIMA. CESION DE DERECHOS Y OBLIGACIO-
NES.- Ninguna de las partes podra ceder o transferir total
o parcialmente los derechos ni las obligaciones derivadas
de este contrato, salvo acuerdo establecido por escrito
previamente.
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DUODECIMA. LIMITE DE LA RESPONSABILIDAD CON-
TRACTUAL.- El vendedor garantiza al comprador que las
mercancias suministradas estan libres de vicios o defectos
de fabricacion. A tales efectos, el vendedor se compromete a
reponer gratuitamente cualquier pieza defectuosa o a reparar
cualquier defecto de funcionamiento, siempre que el com-
prador ponga en conocimiento del vendedor dicho defecto
en un plazo maximo de............c....... (24) meses, contados a
partir de la recepcion de la mercancia en destino.

No obstante, si en el momento de recibir las mercancias
el comprador, los vicios o defectos fueran manifiestos,
debera manifestarlo inmediatamente al vendedor.

En cualquier caso, el vendedor podra comprobar los
vicios o defectos alegados por el comprador mediante los
medios que crea oportunos.

Quedan excluidos del plazo de garantia sefalado los
defectos o perjuicios ocasionados en la mercancia vendida
por causa de negligencia 0 manejo defectuoso por parte
del comprador.

DECIMOTERCERA. CUMPLIMIENTO DEL CONTRA-
TO.- El presente contrato entrara en vigor el mismo dia de
su firma, no pudiendo el comprador, una vez suscrito el
mismo, anular el pedido a que dicho contrato hace referen-
cia, bajo ningun concepto, sin el consentimiento del vende-
dor. Se establecen como Unicas condiciones de previo
cumplimiento a la entrada en vigor las siguientes:

a) Haber satisfecho el comprador el pago anticipado.

b) Haber obtenido el vendedor los correspondientes docu-
mentos para formalizar la exportacion ante las autorida-
des competentes de su pais.

c) Haber obtenido el comprador los correspondientes
documentos para formalizar la importacion ante las auto-
ridades competentes de su pais.
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DECIMOCUARTA. RESOLUCION DE CONTROVER-
SIAS.- Las partes, de comun acuerdo, deciden someter
sus controversias a la competencia de los juzgados vy tribu-
nales del pais del.................. (25), y concretamente a los de
la localidad en donde este desarrolle sus actividades comer-
ciales e industriales.

DECIMOQUINTA. LEGISLACION APLICABLE.- En todo
lo convenido y en |0 que se encuentre expresamente previs-
to, este contrato se regiréa por la ley vigente en....................
(26), particularmente lo dispuesto en la Convencion de
Naciones Unidas sobre los contratos de compraventa inter-
nacional de mercaderias y, en su defecto, por los usos y
practicas comerciales reconocidas por esta.

DECIMOSEXTA. IMPUESTOS.- Todos los impuestos que
graven este contrato en el pais del comprador correran por
cuenta de este, debiendo atender el vendedor los que se
devenguen en su pais.

DECIMOSEPTIMA. IDIOMA.- El texto integro del contrato,
asi como la documentacion que se derive del mismo, inclui-
dos los ANEXOS han sido establecidos en los idiomas
........................... (27), considerandose ambas versio-
nes como oficiales, fijandose como prioritaria para su inter-
pretacion la version en idioma.................. (28)

Y en prueba de conformidad con todo lo establecido en el
presente contrato, ambas partes lo firman en dos ejempla-
res, €N .ooovvvvvnnnn, - T de............... (29)

EL VENDEDOR EL COMPRADOR

B) INSTRUCCIONES PARA SU CONFECCION

(1) Indicar el nombre completo o la denominacién de la
empresa vendedora.

(2) Indicar el nombre completo de la persona fisica que
firmara el documento, la cual debe estar facultada para
ello.
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(3) Incluir el nombre completo y denominacion de la
empresa compradora.

(4) Citar el nombre completo de la persona que suscribira
el contrato.

(5) Mencionar el pais correspondiente.

(6) Anotar la fecha de constitucion de la sociedad en cues-
tion.

(7) Mencionar la actividad de la empresa vendedora.

(8) Anotar el nombre y apellidos de la persona que firma el
contrato, en nombre de la empresa vendedora.

(9) Mencionar el domicilio principal de la empresa vende-
dora.

(10) Mencionar el pais donde se conformd la empresa
compradora.

(11) Anotar el nombre y el cargo de la persona que firmara
el contrato, en nombre de la empresa compradora.

(12) Mencionar el domicilio principal de la empresa com-
pradora.

(13) Precisar las mercancias objeto del contrato, detallando
la cantidad, caracteristicas y condiciones en que se
encuentran, o bien, los criterios para su determinacion.

(14) Indicar la cantidad de dinero, sefalando la divisa
correspondiente, que se pagara por la compra de los
productos.

(15) Anotar las condiciones de entrega (INCOTERMS 2010)
pactadas por las partes contratantes.

(16) Este paragrafo es opcional y solo se debera utilizar en
casos especiales, p. €]., para productos perecederos.

(17) Anotar carta de crédito, giro a la vista, cheque, o el
medio de pago convenido.

(18) Precisar los documentos que el comprador requiera
para la importacion y pago de la mercancia, y los que
garanticen la conformidad de recibo de la misma.
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(19) Indicar la forma de satisfacer el precio convenido.

(20) Especificar las condiciones de embalaje de acuerdo
con el tipo de mercancia y los riesgos del transporte.

(21) Indicar la fecha de entrega a partir de la firma del pre-
sente contrato.

(22) Escribir los nimeros de registro de la patente y demas
informacion pertinente. En el caso de productos que no
requieren este registro se puede suprimir esta clausula.

(23) Indicar el plazo que tienen las partes para la rescision
del contrato, en caso de incumplimiento.

(24) Indicar el plazo maximo durante el cual el vendedor
garantiza al comprador que las mercancias suministra-
das estan libres de vicios o defectos de fabricacion.

(25) Indicar los juzgados y tribunales que se declararian
competentes en caso de controversia entre las partes
contratantes, o bien incluir una clausula de arbitraje.

(26) Determinar la ley aplicable con la que los juzgados y
tribunales o la corte arbitral, resolverian la controversia
entre las partes contratantes.

(27) Indicar los idiomas en que esta redactado el contrato.
(28) Indicar la version del contrato prioritaria.
(29) Indicar el lugar y fecha de la firma del contrato.

(30) Firma del contrato por duplicado —y cada una de las hojas
del mismo— por parte del vendedor y del comprador.

2.10. REFLEXIONES FINALES

De lo expuesto hasta aqui podemos extraer las siguientes conclu-
siones finales a modo de “recetario” para todo aquel interesado en
los intercambios comerciales internacionales:

PRIMERA.-El contrato de compraventa internacional de mer-
caderias se forma por: a) la recepcién de la aceptacién de una
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oferta; b) la realizacién de un acto relativo a la expedicién de la
mercancia; y, c) el pago del precio.

SEGUNDA.- El contrato de compraventa internacional de
mercaderias es un texto impreso con las condiciones generales y
particulares de la compraventa; contiene las caracteristicas de la
transaccién comercial, e incluye, entre otras cosas, las especifica-
ciones técnicas, las condiciones de entrega (forma, lugar y tiem-
po) y los términos de pago pactados.

TERCERA.- El Convenio de Viena de 1980 sobre los contra-
tos de compraventa internacional de mercaderias es la norma sus-
tantiva por excelencia en materia de compraventa internacional
de mercaderias, pues regula la formacién del contrato, los dere-
chos y obligaciones de las partes contratantes, asi como las accio-
nes que pueden interponerse en los casos de incumplimiento por
alguna de estas.

CUARTA..- Los requisitos esenciales en todo contrato de com-
praventa internacional de mercaderias son los siguientes: a) requi-
sitos de fondo (consentimiento, objeto y causa); y, b) requisitos
formales (oferta y aceptacion).

QUINTA.- Las cldusulas que ha de contener todo contrato de
compraventa internacional de mercaderias son las siguientes: 1.2)
Identificacién de las partes contratantes; 2.2) Objeto del contra-
to; 3.2) Condiciones de entrega; 4.%) Precio; 5.2) Forma de pago;
6.2) Envase y embalaje de las mercaderias; 7¢) Fecha de entrega;
8.2) Patentes y marcas; 9.2) Vigencia del contrato; 10.2) Rescision
por incumplimiento; 11.2) Insolvencia patrimonial; 12.2) Subsisten-
cia de las obligaciones; 13.2) Cesioén de derechos y obligaciones; 14.2)
Limite de la responsabilidad contractual; 15.2) Cumplimiento del
contrato; 16.2) Resolucién de controversias; 17.2) Legislacion aplica-
ble; 18.2) Impuestos; 19.2) Idioma; y, 20.2) Disposiciones finales.

SEXTA.- Las principales obligaciones de las partes en un con-
trato de compraventa internacional de mercaderias, segun el
Convenio de Viena, son las siguientes: a) obligaciones del VEN-
DEDOR: 1) entrega de las mercaderias y de los documentos
relacionados con las mismas; y, 2.2) transmisién de la propiedad;

y b) obligaciones del COMPRADOR: 1.*) pago del precio y recep-
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cién de las mercaderfas; y, 2.2) examen de las mercaderfas y comu-
nicacién al vendedor, si procede, de la falta de conformidad.

SEPTIMA.- Un contrato de compraventa internacional de
mercaderias se puede resolver ante el incumplimiento —doloso
o involuntario— de la otra parte contratante, dando derecho a
resarcirse de los dafios y perjuicios que se hayan producido y
probado, mediante el ¢jercicio de cualquiera de las siguientes
acciones: ejecuci(')n forzosa, resolucién del contrato o reduc-
cién del precio.

OCTAVA.- En caso de incumplimiento de un contrato de
compraventa internacional de mercaderas, el Convenio de Viena
sefala como acciones y derechos comunes a comprador y vende-
dor los siguientes: a) exigir el cumplimiento del contrato; b) con-
ceder un plazo suplementario para el cumplimiento del contrato;
c) exigir la resolucién del contrato; d) solicitar una indemniza-
cién por dafios y perjuicios; ¢) conceder la exoneracion; f) exigir
el pago de intereses; o, g) proceder a la conservacion de las mer-
cancfas. Ademas, el comprador puede solicitar una reduccion del
precio, y el comprador podré optar por solicitar la especificacion
de las mercaderfas o la subsanacion de cualquier falta de confor-
midad.

NOVENA.- Las posibilidades de reclamacién de los defec-
tos existentes en las mercaderias adquiridas mediante un contrato
de compraventa internacional pasan por proceder a efectuar las
correspondientes reclamaciones, tras el examen de las mismas, en
el plazo mds breve posible desde el momento en que se hayan des-
cubierto, o en el que debieran haberse descubierto, establecién-
dose un plazo miximo de dos afios desde que las mercaderias se
ponen a disposicién del comprador, segtin prevé el Convenio de
Viena.

Si bien es cierto que una adecuada redaccién del contrato de
compraventa internacional de mercaderias no garantiza el buen
fin de la operacion, si que ayuda a solventar muchos problemas en
caso de controversia. De ahi que debamos optar por la claridad,
concrecidn y congruencia a la hora de su elaboracién, sin perder
de vista nuestra concreta operacién comercial internacional.
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TEST DE AUTOEVALUACION

1. ¢A qué tipos de contratos se aplica el Convenio de Viena
sobre compraventa internacional de mercaderias?

a. A las compraventas de mercaderias, entre partes que ten-
gan sus establecimientos en Estados diferentes.

b. A las compraventas de buques y efectos de comercio,
entre partes que tengan sus establecimientos en Estados
diferentes.

c. Alas compraventas de mercaderias entre partes de diferen-
te nacionalidad.

d. A las compraventas de aeronaves, entre partes que tengan
sus establecimientos en Estados diferentes.

2. ;Qué requisitos de forma exige el Convenio de Viena
sobre compraventa internacional de mercaderias para
que el contrato sea valido?

a. Que el contrato se celebre “por escrito”.

b. Que el contrato se celebre de forma verbal, pero con confir-
macion escrita.

c. Que se celebre “por escrito”, en cualquiera de los idiomas
de las partes intervinientes en el mismo.

d. Ninguna de las anteriores respuestas es correcta.

3. Segun el Convenio de Viena sobre compraventa interna-
cional de mercaderias, ¢cuales son los requisitos para
que exista una oferta?

a. Que esta sea dirigida, obligatoriamente, por escrito al desti-
natario, expresando en la misma la intencion de concluir
una compraventa.

b. Que esta indique el objeto de la compraventa.

c. Que esta sea suficientemente precisa e indique la intencion
del oferente de quedar obligado en caso de aceptacion.

d. Que esta sea una invitacion a comprar.

4. Segun el Convenio de Viena sobre compraventa interna-
cional de mercaderias, ¢cuando surte efecto la acepta-
cion de la oferta?

a. Cuando esta llegue a conocimiento del oferente.
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b. En el momento en que el comprador acepta la mercancia
ofrecida por el vendedor.

c. En el momento de la firma del contrato.

d. Todas las anteriores respuestas son correctas.

¢Qué son los INCOTERMS y qué cuestiones regulan?

a. Son un conjunto de normas juridicas vinculantes que,

adoptadas en el seno de organizaciones internacionales,
regulan el comercio internacional.

b. Son una especie de convenios internacionales adoptados y
ratificados por los Estados, para regular la compraventa
internacional de mercaderias.

c. Son un conjunto de reglas elaboradas por la Camara de
Comercio Internacional (CCI) que concretan de forma uni-
versal los términos de los contratos internacionales.

d. Ninguna de las anteriores respuestas es correcta.

—
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o 0 2 p

SOLUCIONES

122




EL CONTRATO

DE AGENCIA

COMERCIAL
INTERNACIONALY @

PRINCIPALES RIESGOS
ASOCIADOS mmmm






EL CONTRATO DE
AGENCIA COMERCIAL
INTERNACIONALY
PRINCIPALES RIESGOS
ASOCIADOS

3.1. PLANTEAMIENTO: LA INTERMEDIACION EN EL
COMERCIO INTERNACIONAL Y LA FUNCION DEL AGENTE
COMERCIAL INTERNACIONAL

Sibien el comercio internacional consiste, en esencia, en comprar
y vender, el contrato de compraventa internacional de mercade-
rfas no suele darse de un modo quimicamente puro, sino acompa-
fiado de otros contratos satélite que facilitan y potencian su efica-
cia. Una de las modalidades mds utilizadas en el dmbito
internacional en estos momentos por todo tipo de empresas y, en
concreto, por las espafiolas, para dar a conocer sus productos en
los mercados, es el contrato de agencia comercial internacional.
Dado que una empresa no puede establecerse en todos y cada
uno de los paises a los que exporta sus productos, la contratacion
de un experto conocedor del sector y del mercado de destino
resulta la solucién idénea. La opcién del agente comercial inter-
nacional es la forma de distribucién de bienes y servicios mds
interesante, en términos de relacién coste-beneficio, para aquellas
empresas que quieren introducirse en nuevos mercados y, en un
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futuro, establecer sus propias redes de distribucién, lo que justifi-
ca su amplia utilizacién en el dmbito del comercio internacional.

AGENTE COMERCIAL INTERNACIONAL = REDUCCION
DE COSTES Y REDUCCION DE RIESGOS

Ahora bien, la seleccién de un buen agente comercial interna-
cional, la negociacién y posterior firma del oportuno contrato
entre empresa y agente comercial internacional, no es cuestién
tan sencilla como parece. Si se escoge a la persona idénea, la posi-
bilidad de hacer negocios en ese mercado es importante; si la
seleccidn es errdnea, dificilmente podremos distribuir nuestros
productos o prestar servicios en ese mercado.

PROCESO DE SELECCION DE UN AGENTE COMERCIAL
INTERNACIONAL

1.9 Localizacion, busqueda e identificacion de candidatos.

9 Contacto y preseleccion.

°) Visita al mercado.

2.9
3.9
4.°) Solicitud de informes de solvencia.
5.9

) Seleccion final y firma del contrato.

Nos encontramos, en definitiva, ante una modalidad contrac-
tual minuciosamente regulada en el 4mbito comunitario, lo que
limita, en cierto modo, el juego del principio de la autonomia de
la voluntad.

3.2. CONCEPTO DE CONTRATO DE AGENCIA COMERCIAL
INTERNACIONAL

En virtud del contrato de agencia comercial internacional, una
persona fisica o juridica denominada agente se obliga, de manera
continuada o estable, frente a otra, denominada mandante o prin-
cipal, a cambio de una remuneracién, para promover actos u ope-
raciones de comercio por cuenta ajena, o promoverlos y concluir-
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los por cuenta y en nombre ajenos, como intermediario
independiente, en un determinado territorio, sin asumir (salvo
pacto en contrario) el riesgo y ventura de tales operaciones.

La utilizacién de los servicios de un agente comercial tiene dos
grandes ventajas para el mandante: a) reduccién de costes: al mar-
gen de los gastos en la seleccion del agente, a este, habitualmente,
solo se lo remunera con una comisién sobre las ventas realizadas.
La utilizacién de sus servicios es una opcién notablemente mis
barata que la venta a través de vendedores propios (= “represen-
tantes de comercio”) que tengan que desplazarse al extranjero, o
que la apertura de una delegacion o filial comercial en el exterior;
Y, b) reduccion de riesgos: a través del agente, las ventas se diversifi-
can entre diferentes clientes, mientras que en el caso, por ¢jemplo,
del distribuidor, se concentra todo el riesgo en una sola empresa.
El agente, conocedor de su mercado, debera facilitar informacion
financiera y de solvencia acerca de las operaciones que vaya reali-
zando.

3.3. CLASES DE AGENTES COMERCIALES
INTERNACIONALES

Los agentes comerciales internacionales son personas fisicas o
juridicas que, de manera continuada o estable, se dedican a inter-
mediar en operaciones de comercio internacional por cuenta de
otros (fabricantes, mayoristas, distribuidores), recibiendo a cam-
bio una remuneracidn, pero sin asumir el riesgo de las operacio-
nes en las que participan.

El agente es un profesional independiente, que actia por
cuenta ajena; lleva a cabo su actividad de forma auténoma, orga-
nizando su trabajo segtin sus propios criterios, sin tener que cum-
plir obligaciones de tipo laboral con las empresas para las que
trabaja. Por ello percibe no un sueldo, sino una comisién en fun-
cién de los resultados que obtenga y, ocasionalmente, una com-
pensacién econémica por los gastos en los que incurre.

La mayor parte de los agentes trabajan con una estructura
minima: una pequeia oficina o despacho, equipo de comunica-
ciones, y a veces, el apoyo de una secretaria o ayudante a tiempo
parcial. El éxito de su actividad radica, sobre todo, en poseer
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informacién actualizada de cardcter comercial, técnico y legal
sobre los mercados y productos con los que operan.

En ciertos paises como Alemania, ¢l Reino Unido o los Esta-
dos Unidos, existen agentes comerciales con gran tradicién y
prestigio, que canalizan un volumen muy significativo del comer-
cio de importacidn.

AGENTE COMERCIAL INTERNACIONAL
AUTONOMIA, PERMANENCIA Y ESTABILIDAD,
CARACTER REMUNERADO Y FACULTAD DE NEGOCIAR
Y/O CONCLUIR OPERACIONES POR CUENTA AJENA

Se pueden distinguir los siguientes tipos de agentes comercia-
les internacionales, en funcién de su especializacion:

* Agentes de importacion (import agents): orientados hacia
la demanda de productos en sus mercados de origen. Tratan
de localizar fabricantes en el exterior para satisfacer la carte-
ra de clientes que ya tienen constituida en sus paises.

* Agentes de exportacién (export agents): al contrario que
los anteriores, estin orientados hacia la oferta. Buscan clien-
tes en mercados exteriores para los productos que se fabri-
can en sus propios paises. La base de su éxito es tener una
oferta de productos competitivos.

* Agentes de importacién-exportacion (brokers): trabajan
en los dos sentidos de las operaciones de comercio exterior,
con una amplia gama de productos, buscando la especializa-
cién en un nimero reducido de paises o zonas geograficas (a
veces, se dedican al comercio bilateral), generalmente con
estructuras de distribucién poco desarrolladas.

 Agentes generales (general agents): aquellos que unica-
mente trabajan para fabricantes que les garantizan la exc/u-
sividad en una zona geogréfica, para toda la gama de pro-
ductos, presentes y futuros, y por un periodo minimo,
generalmente, cinco afios. Suelen trabajar, sobre todo, con
grandes y medianas empresas que tienen cierto prestigio y
marcas consolidadas en sus mercados locales.
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* Agentes de compra (buying agents): trabajan para clientes
como centrales de compras, cadenas de hipermercados, gran-
des almacenes, fabricantes que consumen un gran volumen de
materias primas, etc. Su funcién consiste en localizar provee-
dores extranjeros que puedan suministrar a precios inferiores a
los que sus clientes pagan a sus proveedores habituales.

3.4. REGIMEN JURIDICO APLICABLE AL CONTRATO DE
AGENCIA COMERCIAL INTERNACIONAL EN ESPANA

En nuestro ordenamiento juridico, desde una perspectiva con-
flictual, las relaciones entre las partes contratantes (principal y
agente) entran dentro del 4mbito de aplicacién del Reglamento
(CE) 593/2008, del Parlamento Europeo y del Consejo, de 17 de
junio de 2000, relativo a la ley aplicable a las obligaciones con-
tractuales (en lo sucesivo, Reglamento “Roma I”)’; pero, las rela-
ciones externas (principal y/o agente con el tercero) se rigen por
el apartado 11 del art. 10 del Cédigo Civil (en lo sucesivo, CC).

Desde una perspectiva material, el contrato de agencia estd
regulado por la Ley 12/1992, de 27 de marzo, sobre Contrato de
Agencia®, que tiene cardcter imperativo y no es de aplicacién a los
agentes que actiien en mercados secundarios oficiales o reglamen-
tados de valores (en lo sucesivo, Ley 12/1992); esta supone la
adaptacion del derecho espafiol a la Directiva 86/653/CEE del
Consejo, de 18 de diciembre de 1986, relativa a la coordinacion
de los derechos de los Estados miembros en lo referente a los
agentes comerciales independientes (en adelante, Directiva
86/653/CEE); subsidiariamente, son de aplicacién las normas
del Cédigo de Comercio en materia de comisiéon mercantil, regu-
lada en los articulos 244 a 302 del Cédigo de Comercio, y de for-
ma residual por las normas del mandato del Cédigo Civil.

Finalmente, en el 4mbito de la Lex Mercatoria, destaca el
modelo de contrato de agencia comercial de la Cdmara de
Comercio Internacional, de 1991, estandarizacién de las princi-
pales cldusulas que deben figurar en los contratos de agencia cir-
cunscritos a la venta —no a la compra— de mercaderias.

7 DOCE L 177/6, de 4 de julio de 2008.
8 BOE ntm. 129, de 29 de mayo de 1992.
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REGIMEN JURIDICO BASICO DE LA AGENCIA
COMERCIAL INTERNACIONAL EN ESPANA

REGIMEN CONFLICTUAL (COMUNITARIO Y NACIONAL)

—r

. Reglamento (CE) 593/2008, del Parlamento Europeo y del
Consejo, de 17 de junio de 2008, sobre la ley aplicable a las
obligaciones contractuales (“Roma I”).

REGIMEN MATERIAL (COMUNITARIO Y NACIONAL)

2. Directiva 86/653/CEE, relativa a la coordinacién de los
derechos de los Estados miembros en lo referente a los
agentes comerciales independientes.

3. Ley 12/1992, de 27 de mayo, sobre el contrato de agencia.

4. Codigo de Comercio.
5. Cddigo Civil.
- LEX MERCATORIA

6. Modelo de contrato de agencia comercial de la CCl,
de 1991.

La incorporacién al derecho espaiiol del contenido normativo
de la Directiva 86/653/CEE planted, en su dia, dos problemas
fundamentales: el primero, de técnica legislativa, hacia referencia
a si esa incorporacién debia realizarse mediante la reforma del
Cédigo de Comercio o, por el contrario, mediante una ley espe-
cial; el segundo, de politica legislativa, era el relativo al contenido
de la norma de transposicion.

OBJETIVOS DE LA DIRECTIVA 86/653/CEE

1.°) Propiciar la consecucion del principio de una compe-
tencia no falseada en el seno de la UE, favoreciendo,
de esta forma, el buen funcionamiento del mercado
comun.

2.°) Asegurar una proteccion minima uniforme al agente
comercial en sus relaciones con el principal.
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La opcién entre la reforma del Cédigo de Comercio y la
aprobacién de una ley especial se resolvié a favor de la primera.
La inclusién del régimen de la agencia dentro del Cédigo de
Comercio de 1885 no parecia conveniente, en la medida en
que, en los tltimos afios, la muy importante reforma de la legis-
lacién mercantil llevada a cabo se habia desarrollado, funda-
mentalmente, mediante la aprobacién de leyes separadas, y no
mediante la modificacién del articulado de la primera ley mer-
cantil.

El segundo problema aludido, el de politica legislativa, se
planted también como consecuencia de la ya senalada falta de
tipificacion legal de la agencia. Asi, la incorporacién de las solu-
ciones comunitarias no implicé la armonizacién de normas lega-
les inexistentes, sino que, en realidad, se opté por una regulacién
ex novo del contrato de agencia, y por no limitar el contenido de

la ley especial a la Directiva 86/653/CEE.

LEY 12/1992, DE 27 DE MAYO, SOBRE EL CONTRATO
DE AGENCIA COMERCIAL

Capitulo I: Disposiciones generales.

Se delimita el objeto de la regulacion, se define el contrato
de agencia, y se determina que el régimen juridico del con-
trato de agencia se configura bajo el principio general de la
imperatividad de los preceptos de la Ley, salvo expresa pre-
vision en contrario.

Capitulo Il: Contenido del contrato.

Se divide en cinco secciones. La primera trata de la
actuacion del agente; la segunda regula las obligaciones
de las partes; la tercera se ocupa especificamente de la
remuneracion; la cuarta presta atencion al pacto acciden-
tal sobre limitacion de la competencia del agente una vez
finalizado el contrato; y la quinta trata de la documenta-
cion del contrato.
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Capitulo IlIl: Extincion del contrato.

Se distingue entre los casos en que se hubiera pactado por
tiempo determinado o por tiempo indefinido. En el primer
caso, se dispone que el contrato se extinga por el venci-
miento del término. Los contratos de duracion determinada
gjecutados por las partes después de transcurrido el plazo
inicialmente previsto, quedan transformados en contratos
de duracion indefinida.

3.5. DIFERENCIAS DEL CONTRATO DE AGENCIA
COMERCIAL INTERNACIONAL CON OTROS CONTRATOS
INTERNACIONALES SIMILARES: COMISION,
REPRESENTANTES DE COMERCIO Y CONCESION 0
DISTRIBUCION COMERCIAL

Resulta imprescindible, como cuestién previa, delimitar exacta-
mente a qui¢nes aludimos con los términos “agentes comerciales”
y “representantes de comercio”. Nos estamos refiriendo especifi-
camente a profesionales que llevan a cabo la actividad de promo-
cién y mediacién que les es propia para la comercializacion de los
productos o servicios que constituyen el objeto social de las
empresas con las que estdn vinculados contractualmente a tal fin.
La caracteristica fundamental de su actuacién es que constituye
para esas entidades una “colaboracién comercial externa’, ya que
la llevan a cabo “desde fuera” de la empresa y con autonomia de
actuacion. Colaboracién distinta, pues, de la que denominaria-
mos “interna’, que serfa la que realizan “desde dentro” los emplea-
dos pertenecientes a su plantilla y, concretamente, a su departa-
mento comercial, desempefiando también funciones de venta,
pero bajo la supervisién y control directo de la propia empresa a
través de sus directivos o mandos intermedios. Son lo que se
denomina “viajantes”; “vendedores”; “corredores en plaza’, etc.
Estos “colaboradores internos” son y han sido siempre “trabaja-
dores ordinarios” cuya situacién no ha suscitado nunca dudas y
que, por lo tanto, es ajena a la problemdtica que vamos a tratar.
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DIFERENCIAS ENTRE AGENTES COMERCIALES

Y DISTRIBUIDORES

AGENTE
COMERCIAL DISTRIBUIDOR
Tipo de activi- | Trabaja por cuenta Trabaja por cuenta
dad ajena. propia.
Tamano de Profesional auténo- | Sociedad mercan-
empresa mo, con muy poca | til, con una estruc-

estructura.

tura desarrollada.

Nivel de riesgo

No asume el riesgo
de las operaciones,
ya gue no compra
la mercancia.

Asume el riesgo

de las operaciones;
adquiere en firme
los productos.

Remuneracion

Comision sobre las
ventas que se reali-
cen (reembolso de
gastos, en ciertos
casos).

Margen comercial
entre el precio de
compray el de
venta.

Control del Menor: el exporta- Mayor: los clientes

mercado dor conoce y trata son del distribuidor,
directamente con no del exportador.
los clientes.

Informacion Debe facilitar infor- Posiblemente se
macion detallada de | reserve la informa-
su mercado a los cién mas valiosa
exportadores que sobre su mercado
representa. y sus clientes.

Servicios Generalmente, no Tiene medios para

tiene capacidad
para gestionar la
operativa de comer-
cio exterior.
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AGENTE
COMERCIAL

DISTRIBUIDOR

Comunicacién

No decide sobre la
politica de comuni-
cacion internacional
del exportador.

Participa activa-
mente en las estra-
tegias y acciones
de comunicacion.

Grado de com-
promiso

Bajo: relacion a cor-
to plazo para tan-
tear el mercado y
ver qué posibilida-
des ofrece.

Alto: se trata de
establecer una rela-
cién a largo plazo,
estable y beneficiosa
para ambas partes.

Relacion con-
tractual

Normativa de la UE,
protectora para el
agente en determi-
nados casos
(indemnizacion por
clientela).

No existe una regu-
lacion legal especifi-
ca para el contrato
de distribucion,
basandose en los
pactos que esta-
blezcan las partes.

Fuente: Llamazares (2004).

Una vez tomada la decision de poner en manos de una perso-
na ajena a la empresa la introduccién de sus productos o servicios
en un mercado nuevo, es necesario comprobar que una serie de
elementos figuran en el contrato para que la empresa esté
legalmente protegida.

CHeckuist - CONTRATO DE AGENCIA COMERCIAL

INTERNACIONAL

el contrato?

- ¢Se va a establecer un periodo de prueba antes de cerrar

- ¢Leinteresa a la empresa cederle al agente comercial la
exclusividad de su producto o servicio?

cado?

- ¢Es el contrato mas adecuado para actuar en ese mer-

- ;Cuales son los elementos (subjetivos y objetivos) que
deben estar presentes en el contrato?

134




CHeckisT - CONTRATO DE AGENCIA COMERCIAL
INTERNACIONAL (cont.)

- 4 Protege el contrato los intereses de las partes?

- ;Cuales seran las obligaciones del agente comercial?

- ¢ Cuales seran las obligaciones del mandante?

- ¢ Duracion del contrato?

- ;Se considerara competente al juez del pais del empre-
sario o al del agente comercial?

- ;,Se ha previsto el arbitraje como mecanismo alternativo
a la via de resolucion judicial de posibles controversias
entre el empresario y el agente comercial?

- ¢Se ha analizado adecuadamente la legislacion en materia
de contratacion comercial en el pais del agente comercial?

3.6. RASGOS CARACTERISTICOS DEL CONTRATO DE
AGENCIA COMERCIAL INTERNACIONAL

Las empresas que buscan introducirse en un nuevo mercado recu-
rren, generalmente, a alguna forma de intermediacién comercial,
entre las cuales las mds frecuentes son la figura del agente y la del
distribuidor. Las diferencias entre ambas son significativas: tipo
de actividad, tamano de empresa, nivel de riesgo, remuneracién,
control del mercado, prestacion de servicios, etc.

AGENTE COMERCIAL INTERNACIONAL

INTERMEDIARIO INDEPENDIENTE

El contrato de agencia comercial internacional es #znico y dife-
rente frente a otras modalidades de colaboracién comercial interna-
cional; y lo es porque presenta los siguientes rasgos diferenciadores:

1.°) Duracidn: se trata de un contrato de duracién, en cuanto
origina una relacién juridica duradera entre las partes, ya
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que el agente se obliga frente al principal de manera con-
tinuada o estable. El contrato de agencia exige permanen-
cia o estabilidad: eso si, tan “permanente” es una agencia
por tiempo indeterminado, como una agencia por un afno
0 por varios.

Independencia del agente: el agente es un empresario
independiente, de forma que puede organizar su activi-
dad profesional conforme a sus propios criterios.

La diferencia fundamental entre el representante de
comercio y el agente comercial radica precisamente en
esa independencia o autonomifa, que falta en el primero.
El agente puede ser un mero negociador, esto es, una per-
sona dedicada a promover actos y operaciones de comer-
cio, 0 asumir también la funcién de concluir los promo-
vidos por él.

Se presumird que existe dependencia cuando quien se
dedique a promover actos u operaciones de comercio
por cuenta ajena, o a promoverlos y concluirlos por
cuenta y en nombre ajenos, no pueda organizar su activi-
dad profesional, ni el tiempo dedicado a la misma, con-
forme a sus propios criterios.

Asi, no se considerardn agentes los representantes y
viajantes de comercio dependientes ni, en general, las
personas que se encuentren vinculadas por una relacién
laboral, sea comuin o especial, con el empresario por cuya
cuenta actian.

Caricter retribuido del agente: ¢l contrato de agen-
cia es un contrato bilateral oneroso, en cuanto que la
actividad del agente ha de ser remunerada. Por otra
parte, la ausencia de estipulacidn expresa en el contra-
to no signiﬁca que sea gratuito, sino que la remunera-
cidn tiene que fijarse conforme a los usos.

Promocion y/o conclusién de actos de comercio: el
agente se obliga frente al principal a promover actos u ope-
raciones de comercio por cuenta ajena, o a promoverlos y
concluirlos por cuenta y en nombre ajenos. El agente comer-
cial no acttia por cuenta propia, sino ajena, sea por cuenta
de uno o de varios empresarios. No se incluye la exclusiva
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como rasgo definidor, y cuando concluye actos y operacio-
nes de comercio debe hacerlo en nombre del principal.
Riesgo y ventura de las operaciones: ¢l agente no asu-
me el riesgo de las operaciones que promueve o contrata
por cuenta ajena.

Contrato escrito: cada una de las partes contratantes
podra exigir de la otra, en cualquier momento, la forma-
lizacién por escrito del contrato de agencia, en el que se
hardn constar las modificaciones que, en su caso, se
hubieran introducido en el mismo.

RESUMEN: CARACTERES DEL CONTRATO DE AGENCIA

COMERCIAL INTERNACIONAL

1. Se trata de un contrato consensual, bilateral, de natura-
leza mercantil.

2. El agente es autbnomo e independiente.

3. Los servicios son prestados por el agente de manera
continuada y duradera.

4. El agente debe ser remunerado.

. El agente no respondera, salvo pacto en contrario, del

riesgo y ventura de las operaciones que realice en nom-
bre del principal.

. El contrato debe formalizarse por escrito, cuando sea

requerido por alguna de las partes.

3.7.

ELEMENTOS DEL CONTRATO DE AGENCIA COMERCIAL

INTERNACIONAL

Hemos sefialado c6mo, en virtud del contrato de agencia comercial

internacional, una persona fisica o juridica denominada agente se

obliga frente a otra denominada mandante o principal, de manera

continuada o estable, y a cambio de una remuneracién, a promover

actos u operaciones de comercio por cuenta ajena, o a promoverlos

y concluirlos por cuenta y en nombre ajenos, como intermediario
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independiente, en un determinado territorio, sin asumir, salvo pac-
to en contrario, el riesgo y ventura de tales operaciones.

MANDANTE ----------- AGENTE ----------- CLIENTE FINAL

De esta forma, los elementos del contrato de agencia comer-
cial internacional son evidentes:

a) Elementos subjetivos: las partes contratantes, es decir, el
agente comercial y el mandante o principal.

b) Elementos objetivos: el producto o servicio (promocionado
por el agente comercial) y el territorio (dado o no en exclusi-
vidad) para la promocién y/o conclusién de actos u opera-
ciones de comercio por parte del agente comercial en nom-
bre del mandante.

3.8. ACTUACION DEL AGENTE COMERCIAL INTERNACIONAL

El agente deberi realizar, por si mismo o por medio de sus depen-
dientes, la promocién y, en su caso, la conclusién, de los actos u
operaciones de comercio que se le hubieren encomendado. La
actuacién por medio de subagentes requerird autorizacién expre-
sa del empresario. Cuando el agente designe la persona del suba-
gente, responderd de su gestion.

El agente estd facultado para promover los actos u operaciones
objeto del contrato de agencia, pero solo podra concluirlos en
nombre del empresario cuando tenga atribuida esta facultad.

Salvo pacto en contrario, el agente puede desarrollar su activi-
dad profesional por cuenta de varios empresarios. En todo caso,
necesitaré el consentimiento del empresario con quien haya cele-
brado un contrato de agencia para ejercer por su propia cuenta, o
por cuenta de otro empresario, una actividad profesional relacio-
nada con bienes o servicios de igual o andloga naturaleza, y con-
currentes o competitivos con aquellos cuya contratacion se hubie-
ra obligado a promover.

El agente esté facultado para exigir en el acto de la entrega el
reconocimiento de los bienes vendidos, asi como para efectuar el
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depdsito judicial de dichos bienes en caso de que el tercero rehu-
sara o demorase sin justa causa su recibo.

3.9. OBLIGACIONES DE LAS PARTES

En el contexto referido en el apartado anterior, el agente adquie-
re las siguientes obligaciones:

1.2)

6.2)

En el ejercicio de su actividad profesional, el agente debe-
rd actuar lealmente y de buena fe, velando por los intere-
ses del o los empresarios por cuya cuenta actte.
Ocuparse con la diligencia de un ordenado comerciante
de la promocién v, en su caso, de la conclusién de los
actos u operaciones que se le hubieren encomendado.
Comunicar al empresario toda la informacién de que dis-
ponga, cuando sea necesaria para la buena gestién de los
actos u operaciones cuya promocion y, en su caso, conclu-
sién, se le hubiere encomendado, asi como, en particular,
la relativa a la solvencia de los terceros con los que existan
operaciones pendientes de conclusién o ejecucion.
Desarrollar su actividad con arreglo a las instrucciones
razonables recibidas del empresario, siempre que no
afecten a su independencia.

Recibir en nombre del empresario cualquier clase de
reclamaciones de terceros sobre defectos o vicios de cali-
dad o cantidad de los bienes vendidos y de los servicios
prestados como consecuencia de las operaciones promo-
vidas, aunque no las hubiera concluido.

Llevar una contabilidad independiente de los actos u ope-
raciones relativos a cada empresario por cuya cuenta actue.

Por otra parte, serin obligaciones del principal:

1.2)

2.2)

En sus relaciones con el agente, el empresario deberd
actuar lealmente y de buena fe.

Poner a disposicion del agente, con antelacién suficiente
y en cantidad apropiada, los muestrarios, catdlogos, tari-
fas y demds documentos necesarios para el ejercicio de su
actividad profesional.
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3.2) Procurar al agente todas las informaciones necesarias para
la ¢jecucién del contrato de agenciay, en particular, adver-
tirle, desde que tenga noticia de ello, cuando prevea que el
volumen de los actos u operaciones va a ser sensiblemente
inferior al que el agente hubiera podido esperar.

) Satisfacer la remuneracién pactada.

.*) Dentro del plazo de quince dias, el empresario deberd
comunicar al agente la aceptacién o el rechazo de la
operacién comunicada. Asimismo deberd comunicar al
agente, dentro del plazo mds breve posible, habida
cuenta de la naturaleza de la operacién, la ejecucion,
ejecucion parcial o falta de ejecucion de esta.

3.10. RIESGOS DERIVADOS DE UN CONTRATO DE AGENCIA
COMERCIAL INTERNACIONAL

El contrato de agencia comercial internacional plantea riesgos en
varios 4mbitos. A saber: la remuneracién del agente comercial
internacional, la exigencia al agente de prohibicién de competen-
cia a la finalizacién del contrato, la propia formalizacién del con-
trato, las formalidades a cubrir y cumplir a la extincién del con-
trato, y las indemnizaciones que se generan a favor del agente
comercial a la extincién del contrato: indemnizacién por cliente-
la ¢ indemnizacién por dafios y perjuicios.

3.10.1. Remuneracion del agente comercial internacional

La remuneracién del agente consistird en una cantidad fija, en
una comisién o en una combinacién de los dos sistemas anterio-
res. En defecto de pacto, la retribucién se fijard de acuerdo con los
usos de comercio del lugar donde el agente ejerza su actividad. Si
estos no existieran, el agente percibird la retribuciéon que fuera
razonable, teniendo en cuenta las circunstancias que hayan con-
currido en la operacion.

Desde la perspectiva del empresario, lo habitual es optar por
un sistema de remuneracién basado en el devengo de comisiones
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en funcién de las ventas promovidas por el agente. En este senti-
do, debemos hacernos eco de dos situaciones posibles:

1.2)

Comisién por actos u operaciones concluidos durante
la vigencia del contrato de agencia:

a) Por los actos y operaciones que se hayan concluido
durante la vigencia del contrato de agencia, el agente tendra
derecho a la comisién cuando concurra alguna de las cir-
cunstancias siguientes: que el acto u operacién de comercio
se haya concluido como consecuencia de la intervencién
profesional del agente; o que el acto u operacién de comer-
cio se haya concluido con una persona respecto de la cual el
agente hubiera promovido'y, en su caso, concluido con ante-
rioridad un acto u operacién de naturaleza analoga.

b) Cuando el agente tuviera la exclusiva para una zona
geografica o para un grupo determinado de personas,
tendréd derecho a la comisién siempre que el acto u ope-
racién de comercio se concluya durante la vigencia del
contrato de agencia con persona perteneciente a dicha
zona o grupo, aunque el acto u operacién no haya sido
promovido ni concluido por el agente.

Comisién por actos u operaciones concluidos con
posterioridad a la extincién del contrato de agencia:

Por los actos u operaciones de comercio que se hayan
concluido después de la terminacion del contrato de
agencia, el agente tendra derecho a la comisién cuando
concurra alguna de las circunstancias siguientes: 2) que
el acto u operacién se deban principalmente a la activi-
dad desarrollada por el agente durante la vigencia del
contrato, siempre que se hubieran concluido dentro de
los tres meses siguientes a la extincién de dicho contrato;
b) que el empresario o el agente hayan recibido el encar-
go o pedido antes de la extincién del contrato de agencia,
siempre que el agente hubiera tenido derecho a percibir
la comisién de haberse concluido el acto u operacién de
comercio durante la vigencia del contrato en cuestion; y
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¢) el agente no tendra derecho a la comisién por los actos
u operaciones concluidos durante la vigencia del contra-
to de agencia, si dicha comisién correspondiera a un
agente anterior, salvo que, en atencién a las circunstan-
cias concurrentes, resultase equitativo distribuir la comi-
sién entre ambos agentes.

Ademds, hay varias cuestiones en relacién con este habitual
sistema de remuneracién que merecen nuestra atencion:

a) Devengo de comisién: la comision se devengard en el

b)

momento en que el empresario hubiera ejecutado, o hubiera
debido ejecutar, el acto u operacién de comercio o estos
hubieran sido ejecutados total o parcialmente por el tercero.
Derecho de informacién del agente: el empresario entre-
gard al agente una relacién de las comisiones devengadas
por cada acto u operacidn, el tltimo dia del mes siguiente
al trimestre natural en que se hubieran devengado, en
defecto de pacto que establezca un plazo inferior. En la
relacién se consignardn los elementos esenciales a partir de
los cuales se ha calculado el importe de las comisiones. Por
su parte, el agente tendrd derecho a exigir la exhibicién de
la contabilidad del empresario en los particulares necesa-
rios para verificar todo lo relativo a las comisiones que le
correspondan y en la forma establecida en el Cédigo de
Comercio. Igualmente, tendr4 derecho a que se le propor-
cionen las informaciones de que disponga el empresario y
que sean necesarias para verificar su cuantia.

Pago de la comisioén: la comisién se pagard no mds tarde
del ultimo dia del mes siguiente al trimestre natural en el
que se hubiese devengado, salvo que se hubiere pactado
pagarla en un plazo inferior.

d) Pérdida del derecho a la comisién: el agente perdera el

derecho ala comisién si el empresario prueba que el acto u
operaciones concluidas por intermediacién suya con el
tercero no han sido ejecutados por circunstancias no
imputables al empresario. En tal caso, la comisién que
hubiera percibido el agente a cuenta del acto u operacién
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pendiente de ejecucién deberd ser restituida inmediata-
mente al empresario.

¢) Reembolso de gastos: salvo pacto en contrario, el agente
no tendréd derecho al reembolso de los gastos que le hubie-
ra originado el ¢jercicio de su actividad profesional.

/) Garantia de las operaciones a cargo del agente: ¢l pacto
por cuya virtud el agente asuma el riesgo y ventura de uno,
de varios o de la totalidad de los actos u operaciones pro-
movidos o concluidos por cuenta de un empresario, serd
nulo si no consta por escrito y con expresiéon de la comi-
sion a percibir.

3.10.2. Prohibicion de la competencia

Entre las estipulaciones del contrato de agencia, las partes podrin
incluir una restriccion o limitacién de las actividades profesionales
a desarrollar por el agente una vez extinguido dicho contrato. El
pacto de limitacién de la competencia no podra tener una duracién
superior a dos afios a contar desde la extincién del contrato. Si este
se hubiere pactado por un tiempo inferior, el pacto de limitacién de
la competencia no podra tener una duracién superior al afio.

REQUISITOS DE VALIDEZ DEL PACTO DE LIMITACION
DE LA COMPETENCIA

1.9) Debera formalizarse por escrito.

2.°) Solo podré extenderse a la zona geogréfica, o0 a estay
al grupo de personas confiados al agente, y solo podra
afectar a la clase de bienes o de servicios objeto de los
actos u operaciones promovidos o concluidos por el
agente.

3.10.3. Formalizacion del contrato

Cada una de las partes podra exigir de la otra, en cualquier
momento, la formalizacién por escrito del contrato de agencia,
en el que se hardn constar las modificaciones que, en su caso, se
hubieran introducido en el mismo.
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3.10.4. Extincion del contrato de agencia comercial
internacional

El contrato de agencia podr4 pactarse por tiempo determinado o
indefinido. Si no se hubiera fijado una duracién determinada, se
entenderd que el contrato ha sido pactado por tiempo indefinido.

La extincién del contrato de agencia se puede producir por
diversos motivos, ademds del transcurso del tiempo para los de dura-
cién determinada. Asi, por ejemplo, puede extinguirse por volun-
tad de los contratantes; por denuncia unilateral por parte de cual-
quiera de los contratantes; por iniciativa de cualquiera de los
contratantes, siempre y cuando la otra parte haya incumplido de
forma total o parcial sus obligaciones; cuando se produzca la quie-
bra o concurso de acreedores, suspension de pagos o concurso
voluntario, o cualquier otro tipo de insolvencia patrimonial de cual-
quiera de los contratantes; cuando uno de los contratantes sea una
persona juridica y se proceda a su disolucién; o por fallecimiento,
jubilacién, invalidez o por enfermedad total ¢ irreversible del agente.

Se articulan tres formas de extincién del contrato de agencia
comercial internacional: 2) extincidn del contrato por tiempo
determinado; 4) extincién del contrato de agencia por tiempo
indefinido; y ¢) extincién por causa de muerte.

EXTINCION DEL CONTRATO DE AGENCIA COMER-
CIAL INTERNACIONAL

a) Extincion del contrato POR TIEMPO DETERMINADO.

El contrato de agencia convenido por tiempo determina-
do se extinguira por cumplimiento del término pactado.
No obstante, los contratos de agencia por tiempo deter-
minado que continlen siendo ejecutados por ambas
partes después de transcurrido el plazo inicialmente pre-
visto se consideraran transformados en contratos de
duracion indefinida.

b) Extincion del contrato de agencia POR TIEMPO
INDEFINIDO: el preaviso.

El contrato de agencia de duracion indefinida se extingui-
ra por la denuncia unilateral de cualquiera de las partes
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mediante preaviso por escrito. El plazo de preaviso
sera de un mes para cada ano de vigencia del contrato,
con un maximo de seis meses. Si el contrato de agencia
hubiera estado vigente por tiempo inferior a un ano, el
plazo de preaviso sera de un mes. Las partes podran
pactar mayores plazos de preaviso, sin que el plazo para
el preaviso del agente pueda ser inferior, en ninguin caso,
al establecido para el preaviso del empresario. Salvo
pacto en contrario, el final del plazo de preaviso coincidi-
ra con el Ultimo dia del mes. Para la determinacion del
plazo de preaviso de los contratos por tiempo determi-
nado que se hubieren transformado por ministerio de la
ley en contratos de duracion indefinida, se computara la
duracién que hubiera tenido el contrato por tiempo
determinado, afiadiendo a la misma el tiempo transcurri-
do desde que se produjo la transformaciéon en contrato
de duracion indefinida.

Ahora bien, cada una de las partes de un contrato de
agencia pactado por tiempo determinado o indefinido
podra dar por finalizado el contrato en cualquier momen-
1o, sin necesidad de preaviso, en los siguientes casos:

e Cuando la otra parte hubiere incumplido, total o par-
cialmente, las obligaciones legal o contractualmente
establecidas.

» Cuando la otra parte hubiere sido declarada en estado
de quiebra o concurso de acreedores, suspension de
pagos o0 concurso voluntario, o cualquier otro tipo de
insolvencia patrimonial, 0 cuando hubiere sido admiti-
da a tramite su solicitud de suspension de pagos.

c) Extincion POR CAUSA DE MUERTE.

El contrato de agencia se extinguira por muerte o decla-
racion de fallecimiento del agente. No se extinguira por
muerte o0 declaracion de fallecimiento del empresario,
aunque puedan denunciarlo sus sucesores en la empre-
sa con el preaviso que proceda.
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3.10.5. Indemnizaciones a la extincién del contrato de
agencia comercial internacional

El contrato de agencia comercial internacional genera el derecho
a una triple indemnizacién a favor del agente (ademds de la que,
en su caso, pueda corresponderle por la falta de preaviso, a la que
nos hemos referido anteriormente).

EXTINCION DEL CONTRATO DE AGENCIA COMERCIAL
INTERNACIONAL
INDEMNIZACION POR CLIENTELA + INDEMNIZACION
POR DANOS Y PERJUICIOS + INDEMNIZACION POR
PROHIBICION DE COMPETENCIA (+ FALTA DE PREAVISO)

3.10.5.1. Indemnizacién por clientela

Cuando se extinga el contrato de agencia (fuese por tiempo deter-
minado o indefinido), el agente que hubiese aportado nuevos
clientes al empresario, o incrementado sensiblemente las opera-
ciones con la clientela preexistente, tendrd derecho a una indem-
nizacién si su actividad anterior puede continuar produciendo
ventajas sustanciales al empresario, y resulta equitativamente pro-
cedente por la existencia de pactos de limitaciéon de competencia,
por las comisiones que pierda o por las demds circunstancias que
concurran.

El derecho a la indemnizacién por clientela, que existe tam-
bién en caso de que el contrato se extinga por fallecimiento del
agente, no podréd exceder, en ningun caso, del importe medio
anual de las remuneraciones percibidas por el agente durante los
tltimos cinco afos, o durante todo el periodo de duraciéon del
contrato, si este fuese inferior.

3.10.5.2. Indemnizacién por daiios y perjuicios

El empresario que denuncie unilateralmente el contrato de agen-
cia de duracién indefinida vendr4 obligado a compensar los danos
y perjuicios que, en su caso, haya causado al agente la extincién
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anticipada, siempre que la misma no permita la amortizacién de
los gastos que el agente, instruido por el empresario, haya realiza-
do para la ¢jecucién del contrato.

No obstante, el agente no tendréd derecho a la indemnizacién
por clientela o por dafos y perjuicios:

a) Cuando el empresario hubiese extinguido el contrato por
causa de incumplimiento por el agente de las obligaciones
legal o contractualmente establecidas.

) Cuando el agente hubiese denunciado el contrato, salvo
que la denuncia tuviera como causa circunstancias imputa-
bles al empresario, o se fundara en la edad, la invalidez o la
enfermedad del agente y no pudiera exigirsele razonable-
mente la continuidad de sus actividades.

¢) Cuando, con el consentimiento del empresario, el agente
hubiese cedido a un tercero los derechos y las obligaciones
de que era titular en virtud del contrato de agencia.

La acci6én para reclamar la indemnizacion por clientela o la
indemnizacién de dafios y perjuicios prescribird al afio a contar
desde la extincién del contrato.

3.10.5.3. Indemnizacion por prohibicion de competencia

Entre las estipulaciones del contrato de agencia, las partes
podran incluir una restriccién o limitacién de las actividades
profesionales desarrolladas por el agente una vez extinguido el
contrato, a cambio de la oportuna indemnizacién al agente.

El pacto de limitacién de la competencia no podré tener una
duracién superior a dos afos a contar desde la extincién del con-
trato de agencia. Si el contrato de agencia se hubiere pactado por
un tiempo menor, el pacto de limitacion de la competencia no
podra tener una duracién superior a un afio.

El pacto de limitacidn de la competencia, que deberd formali-
zarse por escrito para tener validez, solo podrad extenderse a la
zona geogréfica o a esta y al grupo de personas confiadas al agen-
te, y solo podré afectar a la clase de bienes o de servicios objeto de
los actos u operaciones promovidos o concluidos por el agente.
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3.11. EL CONTRATO DE AGENCIA COMERCIAL
INTERNAGIONAL: JURISDICCION COMPETENTE Y
DETERMINACION DE LA LEY APLICABLE

3.11.1. Jurisdiccion competente

La Disposiciéon Adicional de la Ley 12/1992, del contrato de
agencia, contiene un foro imperativo en favor de los tribunales
del “domicilio del agente”. Pero, mucho cuidado, porque la Dis-
posicién Adicional de la Ley 12/1992 contiene un mero foro de
“competencia territorial”, y no un foro de “competencia judicial
internacional”. El foro recogido en la Ley 12/1992 solo opera una
vez que estd claro que los tribunales espafioles son internacional-
mente competentes con arreglo al Reglamento 4/2001. En con-
secuencia, en los supuestos de contratos de agencia internaciona-
les, las partes pueden someterse a los tribunales estatales que
prefieran sin que sea obligatorio litigar ante los tribunales corres-
pondientes al domicilio del agente.

3.11.2. Determinacion de la ley aplicable

El contrato se regird por la ley elegida por las partes. Esta elec-
cién deberd manifestarse expresamente, o resultar de manera
inequivoca de los términos del contrato o de las circunstancias
del caso. Las partes podrén designar la ley aplicable a la totalidad,
o solamente a una parte del contrato (= articulo 3.1 del Regla-
mento “Roma I”). A falta de eleccidn, el contrato se regira por
la ley del pais donde el agente comercial tenga su residencia

habitual [articulo 4.1.b) del Reglamento “RomaI”].

3.12. EL CONTRATO DE AGENCIA COMERCIAL
INTERNACIONAL EN OTROS PAISES

A continuacion, ofrecemos una breve comparativa del tratamien-
to juridico de los principales elementos del contrato de agencia
comercial internacional en otros paises, tanto de la UE como de
fuera de ella, con el fin de poder compararlo con el tratamiento
juridico previsto en Espana (Ley 12/1992).
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3.12.1. En el seno de la UE (Alemania, Francia, Italia y

Reino Unido)
REINO
ALEMANIA FRANCIA ITALIA UNIDO
Requisitos | No se requie- | No se requie- | No se requie- | No se requie-
formales | re formalidad | re formalidad | re formaliza- | re formalidad
ni registro ni registro cién del con- | ni registro
alguno. alguno. trato por alguno.
escrito, pero
si el registro
en la camara
de comercio
local como
agente.
Exclusivi- |Las partes Las partes Las partes Las partes
dad determinaran | determinaran | determinaran | determinaran
la exclusivi- | la exclusivi- |la no exclusi- | la exclusivi-
dad o no del |dad o no del |vidad del dad o no del
contrato. En | contrato. En |contrato. En | contrato. En
casodeno |casodeno |casodeno |casodeno
hacerlo en el | hacerlo en el | hacerlo en el | hacerlo en el
contrato, contrato, contrato, contrato,
este se con- |este se con- |este se con- | este se con-
siderarano |siderarano | siderara siderara no
exclusivo. exclusivo. exclusivo. exclusivo.
Remune- |Derecho del |Derechodel |Derechodel |Derecho del
racion agentealas |agentealas |agentealas |agentealas
comisiones | comisiones | comisiones | comisiones
porlas tran- | porlastran- | porlastran- | por las tran-
sacciones sacciones sacciones sacciones
que haya que haya que haya que haya
procurado procurado procurado procurado
(durante la (durante la (durante la (durante la
duracién del | duracion del | duracién del | duracion del
contrato y contrato y contrato y contrato y
después de | después de la | después de la | después de la
la terminacién | terminacion | terminacion | terminacion
del contrato, |del contrato, | del contrato, | del contrato,
dentro de un |dentro de un | dentro de un | dentro de un
periodo razo- | periodo razo- | periodo razo- | periodo razo-
nable). nable). nable). nable).
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ALEMANIA

FRANCIA

ITALIA

REINO

UNIDO
Extincion |No se No se No se No se
requiere nin- | requiere nin- | requiere nin- | requiere nin-
gun requiisito | guin requisito | gun requisito | gun requisito
formal, salvo |formal, salvo |formal, salvo formal, salvo
el pla;o de el plago de el pla;o de ol plazo de
preaviso (1 preaviso (1 preaviso (1 preaviso (1
mes por mes por mes por
cada afio de |cada ano de | cada aho de mes.duran‘Ee
contrato, contrato, contrato, el primer afio
con un méxi- | con un méxi- | con un méxi- | de contrato,
mo de 6 mo de 6 mo de 6 2 durante el
meses). meses). meses). segundo, y 3
a partir del
tercer afo).
Prohibi- Las partes Las partes Las partes Las partes
cién de podran acor- | podran acor- | podran acor- | podran acor-
compe- darla durante | darla durante | darla durante | darla durante
tencia y después y después y después y después
del contrato | del contrato | del contrato | del contrato
(por un tiem- | (por un tiem- | (por un tiem- | (por un tiem-
PO NO Supe- | PO NO supe- | PO NO supe- | PO NO supe-
rior a dos rior a dos rior a dos rior a dos
afos). afos). afos). afos).
Duracién |Por tiempo |Portiempo | Por tiempo | Por tiempo
determinado | determinado | determinado | determinado
o indefinido. | o indefinido. | o indefinido. | o indefinido.
Prescrip- |Elplazode |Elplazode |Reclamacion |El plazo de
cion de prescripcion | prescripcidon | de comisio- | prescripcion
las accio- |delaindem- |de laindem- |nes: 5 anos. |de laindem-
nes nizaciéon por | nizacion por | Indemniza- | nizacién por
clientela sera | dafos y per- | cion por clientela o
de 1 afno; juicios sera | extincion del | dafios y per-
para cual- de 1 ano; contrato: 10 |juicios (a
quier otro para cual- afios (aun- eleccion del
tipo de recla- | quier otro que debera | agente) sera
macion tipo de anunciarse al | de 1 ano;
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REINO

del contrato.

ALEMANIA FRANCIA ITALIA UNIDO
Prescrip- |debera efec- |reclamacion |empresario | para cual-
cién de tuarse en el | debera efec- |en el plazo | quier otro
las accio- |plazode 3 |tuarseenel |deunafo). |[tipo de recla-
nes aflos desde | plazo de 5 macion
(cont.) la finalizacion | afios desde debera efec-
del contrato. |la finalizacion tuarse desde

la finalizacion
del contrato
en el plazo
previsto por
la ley inglesa
con caracter
general en
esta materia.

3.12.2. Fuera de la UE (Argentina, China, Brasil y EE.UU.)
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ARGENTINA| CHINA BRASIL EE.UU.
Formadel |Nose No se Se requiere | Se requiere
contrato requiere for- | requiere for- |la inclusion | formaliza-
malidad ni | malizacién | en el contra- | cién del
registro escrita. to de deter- | contrato por
alguno. minados escrito, en
términosy | buena parte
condiciones |de los
y el registro | EE.UU.
del agente.
Exclusivi- Las partes |Las partes |Se presume |Las partes
dad determina- | determina- |la exclusivi- |determina-
ran la exclu- | ran la exclu- | dad del ran la exclu-
sividad o no |sividad o no |agente en la |sividad o no
del contrato. | del contrato | zona territo- | del contrato.
rial determi-
nada en el
contrato.




ARGENTINA| CHINA BRASIL EE.UU.

Remunera- |Derecho del |Las partes |Las comi- Derecho del

ciéon agente a las |podran siones agente a las
comisiones | acordar deberan ser | comisiones
por las tran- | libremente el | cobradas por las tran-
sacciones momento por el agen- | sacciones
que él haya |de pago. te durante | que él haya
procurado los 15 dias | procurado
(durante la siguientes al | solo durante
duracion del pago de los |la duracion
contrato y bienes del contrato.
después de adquiridos
la termina- por el com-
cion del prador.
contrato).

Extincién No se No se No se No se
requiere nin- | requiere nin- | requiere nin- | requiere nin-
gun requisi- | gun requisi- | gun requisito | gun requisi-
to formal, to formal, ni | formal, salvo | to formal, ni
salvo el pla- |un plazo el plazo de |un plazo
zo de prea- |minimo de |preaviso de |minimo de
Viso. preaviso. 90 dias. preaviso.

Prohibicién |Las partes |No se prevé |Las partes |No se prevé

de compe- |podran una prohibi- | podran una prohibi-

tencia acordarla | cién especi- |acordarla, | cion especi-
durante y fica en rela- | por escrito, |fica en rela-
después del |cion conla | después del | cién con la
contrato realizacion | contrato realizacion
(por un por el agen- | (por un por el agen-
tiempo te de de tiempo te de activi-
determina- |actividades |determina- |dades de
do). de compe- | do). competen-
tencia con el cia con el
empresario. empresario.
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ARGENTINA| CHINA BRASIL EE.UU.
Duracién Por tiempo | Por tiempo | El contrato | Por tiempo
determinado | determinado | se presumi- | determinado
o indefinido. | o indefinido. |ra por tiem- | o indefinido.
po indefini-
doen
determina-
dos supues-
tos legal-
mente
estableci-
dos.
Prescrip- Debera con- | El plazo de | El plazo de | Debera con-
ciébn delas |templarse prescripcion | prescripcion | templarse
acciones caso por para cual- de la indem- | caso por
caso. quier tipo de | nizacion por | caso.
reclamacion | clientela
sera de 2 serade 5
anos desde | anos.
la finaliza-
cion del
contrato.

3.13. MODELO DE CONTRATO DE AGENCIA COMERCIAL
INTERNACIONAL

Las provisiones que afectan mds directamente a la redaccion de
un contrato de agencia comercial internacional entre las partes
son las siguientes:

(1.2) ENCABEZAMIENTO E IDENTIFICACION DE
LAS PARTES:

— Identificar con precision al principal y al agente.

— Definicién de los términos del apoderamiento del agente.

— Posibilidad de recurrir a subagentes por cuenta y riesgo del
agente.
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(2.2) IDENTIFICACION DE LOS PRODUCTOS
OBJETO DEL CONTRATO:

— Hacer constar que el nombramiento del agente solo afecta
a determinados productos, que conviene especificar lo més
posible en un anexo.

— Incorporar una mencién a la obligacién del agente de
comunicar al principal toda la informacidn acerca del esta-
do del mercado para el producto.

— Especificar las condiciones de colaboracion del agente con
el principal a efectos de una eventual retirada del producto
por razones tecnoldgicas, sanitarias, etc.

(3.2) DETERMINACION DEL TERRITORIO CON-
TRACTUAL:

— Hacer constar que el nombramiento del agente solo afecta
al territorio especificado en el contrato. Conviene especifi-
car lo més exactamente posible dicho territorio tanto en
términos positivos (“El fabricante nombra al agente repre-
sentante exclusivo para el territorio de...”) cuanto negativos
(“El agente se obliga a no negociar contratos con clientes
situados fuera de su territorio.”).

(4.*) IDENTIFICACION DE LA CLIENTELA CON-
TRACTUAL:

— Hacer constar la clientela del principal y del agente en el
territorio especificado en el contrato a la firma del mismo.

(5.2) DERECHOS DE EXCLUSIVIDAD:

— Compromiso del principal de conceder/no conceder a otra
persona distinta del agente la representacién o venta de los
productos contractuales, en el territorio contractual.

— Reserva de la posibilidad de venta directa por parte del
principal a determinados clientes contractuales, con obli-
gacién de informar al agente y de satisfacer a este la perti-
nente comision.
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— Compromiso por parte del principal de extender condicio-
nes contractuales andlogas a las pactadas al resto de even-

tuales agentes.
(6.2) OBLIGACIONES DEL AGENTE:

— Minimo de ventas.

— Custodia de las cantidades cobradas.

— Informes de actividad.

- Descripcién pormenorizada de las actividades a desempe-
fiar. Mencién genérica de la obligacién de desarrollar sus
funciones con la debida diligencia.

- Condiciones de entrega, conservacion y venta de los pro-
ductos contractuales.

— Prohibicién de competencia.
(7.2) OBLIGACIONES DEL MANDANTE:

- Régimen de comisiones y procedimiento para su célculo.
Indemnizaciones al agente por desplazamientos y gastos.
Formay moneda de pago. Garantias. Pago de los impuestos
o cualquier otro tipo de exaccién fiscal sobre la remunera-
cién del agente.

- Régimen de aceptacidn, rechazo y ¢jecucién de los pedidos
del agente. Proporcionar toda la informacién precisa para
facilitar el ejercicio de las funciones del agente: condicio-
nes de venta, alteraciones de las mismas, listados de precios
y productos, etc.

— Régimen de asistencia técnica y formacién profesional del
agente. Sufragar los gastos del material publicitario comer-
cial.

— Indemnizar al agente por los perjuicios que este pudiera
sufrir por el desempefio de sus funciones o la terminacién

anticipada del contrato.
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(8.2) DERECHOS DE PROPIEDAD INTELECTUAL
EINDUSTRIAL:

— Uso de marcas y signos distintivos. Licencias de fabricacién
en el territorio contractual. Prohibicién de divulgacion del
secreto industrial y/o comercial.

(9.2) ENTRADA EN VIGORY FIN DEL CONTRATO:

— Duracién del contrato.

(10.) RESOLUCION DE CONTROVERSIAS (TRI-
BUNALES COMPETENTES O ARBITRAJE) Y DETER-
MINACION DE LA LEY APLICABLE.

(11.) IDIOMA.
(12.2) INDEMNIZACIONES:

- Indemnizacién por clientela.
- Indemnizacién por danos y perjuicios

(13.2) CONTENIDO INTEGRO DEL CONTRATO.
(14.2) IMPUESTOS Y GASTOS.

A continuacion, se acompana MODELO DE CONTRATO
DE AGENCIA COMERCIAL INTERNACIONAL con la
formulacidn de las provisiones antes resefiadas.

(Advertencia: este modelo de contrato se acompaiia a titulo
meramente ilustrativo ya que, para la correcta formalizacion de un
contrato de agencia comercial internacional, como para la de cual-
quier otro, se recomienda contar con el asesoramiento de un especia-
lista en la materia):
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MODELO DE CONTRATO
DE AGENCIA COMERCIAL INTERNACIONAL

Enlaciudad de........cccccvvnnnnn. - W de......

REUNIDOS

(19

De una parte,.........ceeeeeeennn. , €n representacion de la mer-
cantil................... , con CIF............... , con domicilio
en......... , actuando como Mandante.
De otra, ..., , en representacion de la mer-
cantil..........ooeeeeee, ,con CIF...coovvvnnnnnnn. , con domicilio
=10 P , actuando como Agente.

En el caracter que ha quedado expresado, ambas partes se
consideran reciprocamente con plena capacidad para contra-
tar y obligarse, por lo que puestas previamente de acuerdo,

EXPONEN
1. Que la empresa.................. se dedica a la fabricacion
de........... (producto o mercancia).

2. Que la empresa desea promover la venta de sus produc-
tos y los servicios relacionados con los mismos, en el terri-
torio contemplado en el presente contrato.

3.QueD........... es agente comercial colegiado y desem-
pena su actividad profesional en.....................

4. Que han convenido la celebracion de un CONTRATO DE
AGENCIA COMERCIAL, excluyéndose expresamente el
caracter laboral, lo que llevan a efecto mediante el presente
Contrato de naturaleza mercantil y de acuerdo a las
siguientes:

CLAUSULAS

(2.7) PRIMERA. OBJETO DEL CONTRATO.- El objeto del
presente contrato de agencia consiste en la actividad de
mediacion y promocion para la venta de............... pro-
ductos/ servicios producidos por el Mandante segun lo
especificado en el presente Contrato.
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Estos productos son susceptibles de variacion, modifica-
cién o cambio, a tenor de las necesidades y evolucion del
mercado, sin que el empresario tenga la obligacion de ceder
la representacion de los nuevos productos al agente (u obli-
gandose a ceder su representacion).

(37 SEGUNDA. DEMARCACION TERRITORIAL.- El
Agente llevara a cabo su actividad en Espanfa; en particular,
en la ZONA geografica de........ccceeeeiveiiinnnnnnn, La ZONA des-
crita no se considera en exclusiva, debiendo el profesional
desarrollar su actividad con la maxima intensidad al objeto
de incrementar tanto el nimero de clientes como el volu-
men de operaciones comerciales, no pudiendo vender fue-
ra de la misma, salvo autorizacion expresa del empresario.

El Mandante se reserva la facultad de realizar, a través de su
departamento comercial, las gestiones comerciales que
considere oportunas en la zona descrita para incrementar el
volumen de operaciones, quedando el profesional obligado
a colaborar con el personal designado por el empresario,
recibiendo la correspondiente retribucion por el éxito de las
operaciones en que intervenga y lleguen a buen fin.

(4.7) TERCERA. CLIENTELA CONTRACTUAL.- A efectos
de la determinacion de la clientela que vaya aportando el
Agente, se iran incorporando anualmente al presente Con-
trato, como Anexo, el cual formara parte integrante del pre-
sente Contrato, la relacion de clientes actuales de la empre-
sa Mandante. Este Anexo se actualizara anualmente, de
manera que se iran incluyendo los nuevos clientes aporta-
dos por el agente como resultado de la realizacion de su
actividad, asi como los nuevos clientes aportados, en su
caso, directa o indirectamente, por el Mandante.

(5.7) CUARTA. EXCLUSIVIDAD.- El Agente podra realizar
su funcion de mediaciéon o promocion para otras empre-
sas o personas fisicas, siempre que no supongan compe-
tencia, directa o indirecta para el Mandante, y con conoci-
miento previo del Mandante. No obstante, el Agente
precisara del consentimiento expreso y por escrito del Man-
dante para poder participar, directa o indirectamente, en
sociedades 0 negocios de produccidn o comercializacion
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de productos susceptibles de competir con los productos
objeto del presente Contrato.

(6.7 y 7.%) QUINTA. SUBAGENTES.- El Agente manifiesta
que dispone de su propia estructura empresarial, dotada de
medios materiales, organizacion y de recursos humanos. El
personal dependiente del Agente, si lo hubiere, actuara bajo
su responsabilidad y a su cargo. A tal efecto, se obliga a
velar por que la actividad del personal contratado se ade-
cue a lo que es convenido en este Contrato.

No obstante, el Agente podra delegar las funciones enco-
mendadas por el Mandante en los subagentes 0 personas
fisicas y/o juridicas que tenga por conveniente, bajo su res-
ponsabilidad y, siempre, previo consentimiento expreso del
Mandante. Ninguna de estas personas mantendra una rela-
cion directa con el Mandante, siendo unicamente admitidas
las relaciones que se desprendan del Contrato de agencia
establecido entre el Agente y el Mandante.

Los subagentes contratados en virtud del presente Contra-
to, se comprometen y obligan a no intervenir ni aportar su
concurso, directa y/o indirectamente, ni por si ni a través de
sus participes, administradores o, en su caso, a través
de personas fisicas con las que tengan alguna relacion de
parentesco, a la venta y comercializacion de los productos
del Mandante cualquiera que sea su modo de distribucion,
ni con otra sociedad dependiente de esta, durante un perio-
do de dos arios desde su cese con el Mandante.

(7.7) SEXTA. OBLIGACIONES DEL MANDANTE.- El
Mandante facilitara oportunamente al Agente los corres-
pondientes muestrarios, documentos técnicos o comer-
ciales y, en general, demas elementos materiales necesa-
rios o0 convenientes para realizar la actividad de promocién
y venta prevista en este Contrato, de acuerdo con las con-
diciones de venta indicadas, al principio de cada tempora-
da, por el Mandante al Agente. Todos estos elementos
seran remitidos por el Mandante, a su cargo, hasta su
destino. El envio de muestrarios y muestras se hara siem-
pre con la correspondiente valoracion realizada por el
Mandante.
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El Agente se compromete a conservarlos con la adecuada
diligencia y a no reproducirlos por ningiin medio y de ningun
modo.

En caso de extincion del presente Contrato, sea cual sea la
causa, el Agente debera, dentro de los 30 dias siguientes,
restituir al Mandante todos los muestrarios y demas ele-
mentos que le hayan sido entregados para realizar su activi-
dad.

(6.7) SEPTIMA. OBLIGACIONES DEL AGENTE.- El
Agente organizara su actividad profesional con total inde-
pendencia y conforme a sus pautas, normas y criterios.
No obstante debera respetar los intereses del Mandante
y tendra en cuenta las instrucciones que este le dé en
todo lo referente a precios, condiciones de entrega y
pago de las operaciones que se realicen, descuentos a
conceder, etc.

El Agente asumira el riesgo y ventura de las operaciones
comerciales concluidas en la ZONA. La remuneracion que
percibira el Agente por tal menester quedara englobada en
la comision referida en la clausula octava del presente Con-
trato.

6.2y 7.7 OCTAVA. RETRIBUCIONES.- La comision es la
unica renumeracion a la que podra aspirar el Agente, que
asumiré todos los gastos de su prospeccion y de su organi-
zacion.

El Agente no tendra derecho a percibir comision alguna por
las ventas que concluya sin respetar los precios de venta y
las condiciones generales de venta dadas por el Mandante.

El Agente tampoco tendra derecho a percibir comision
alguna por las ventas concluidas directamente por el Man-
dante con centrales de compra cuyo ambito de actividad
sea nacional.

El tanto por ciento de comisidn que corresponda al Agente,
de acuerdo a lo especificado a continuacion, se determina-
ra siempre sobre el neto de las facturas emitidas por el
Mandante, por las ventas del Agente.
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La remuneracion del Agente, que se revisara anualmente
por las partes contratantes, se establece mediante comisio-
nes. Se abonara, por cada una de las ventas concluidas por
el Agente, sobre el precio neto de los productos vendidos
por la intervencion directa y personal del Agente, para los
productos producidos por el Mandante, una comision
del...... % /.... Euros / unidad vendida indexada sobre el
valor neto de toda la facturacion. (7.9)

6.2y 7.7) NOVENA. DEVENGO DE LAS COMISIONES.- El
cobro de las comisiones se realizara una vez el cliente haya
efectuado la totalidad del pago del pedido gestionado por el
Agente. En el caso de que no se procediese al pago de la
totalidad del pedido por parte del cliente por causas ajenas
al Mandante, no se devengara comision alguna a favor del
Agente.

Las comisiones se haran efectivas trimestralmente, sobre
los pedidos servidos, en euros, en la cuenta del banco del
Agente, una vez hayan sido integramente abonadas las
operaciones por el cliente final al Mandante. Cada trimestre
natural el Mandante practicara la oportuna liquidacion de
comisiones devengadas, que enviara al Agente para que en
el plazo de siete dias habiles muestre su conformidad,
entendiéndose que se considera conforme si no indica
nada dentro del plazo sefnalado.

Por las ventas que se hayan perfeccionado después de que
finalice el presente Contrato, el Agente tendra derecho a la
comision cuando concurra alguna de las circunstancias
siguientes:

a. Que la venta se deba principalmente a la actividad desa-
rrollada por el Agente durante la vigencia del Contrato,
siempre que se hubiere perfeccionado dentro de los 3
meses siguientes a la fecha de extincion del mismo.

b. Que el Mandante o el Agente hayan recibido el encargo
o pedido antes de la extincion del Contrato, siempre que
el Agente hubiera tenido derecho a percibir la comisiéon
de haberse perfeccionado la venta durante la vigencia
del Contrato.
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(6.7 y 7.%) DECIMA. ACEPTACION DE PEDIDOS.- El Man-
dante comunicara al Agente la aceptacion o rechazo de un
pedido en un plazo breve de tiempo, salvo causa de fuerza
mayor, desde que fuera recibido por fax o correo electroni-
co. El pedido se entendera no aceptado cuando expresa-
mente el Mandante asi se lo haga saber al Agente.

En caso de que se liquidaran comisiones por operaciones
que posteriormente resultaren fallidas, la comision abonada
por el Mandante al Agente se descontara en la primera liqui-
dacién que se practique. No obstante si la operacion llega-
se a buen fin, el Agente recuperara inmediatamente el dere-
cho a su comision.

(6.2y 7.7 UNDECIMA. EJERCICIO DE LA AGENCIA.- El
Agente promovera y concluira en el territorio exclusivo el
mayor numero de ventas de productos de la sociedad,
teniendo en cuenta lo siguiente:

a) El Agente debera acomodarse a las condiciones de venta
generales dadas por el Mandante. El Mandante se reserva
el derecho de modificar a su conveniencia dichas condi-
ciones generales de venta. El Agente solo podra convenir
condiciones particulares de venta con los clientes si media
autorizacion previa y por escrito de la sociedad.

b) El Mandante servira directamente los productos objeto
de las operaciones concertadas por el Agente. El Man-
dante podra negarse a servir los productos cuando el
Agente y/o los clientes se hallen en situacion de incum-
plimiento de cualquiera de sus obligaciones.

c) El Agente vendra obligado a aumentar anualmente el
objetivo de ventas marcado cada afo por el Mandante;
y, bajo consecuencia de rescision unilateral y por causa
justificada del presente Contrato, se compromete a
aumentar la cifra de ventas correspondiente al ejercicio
anterior correspondiente.

d) El Mandante facturara directamente a los clientes.

e) Incumbira al Agente la gestion de cobro de las facturas
correspondientes a los pedidos servidos, debiendo
efectuar todos los actos precisos a tal fin. El Mandante

162




estara obligado a colaborar con el Agente en referencia a
la gestion de cobro, facilitandole la informaciéon necesaria
y realizando los actos de colaboracién que se estimen pre-
Cisos.

f) En caso de litigio, el Mandante podra exigir al Agente que
en la reclamacion del pago siga las indicaciones del Man-
dante.

g) El Agente no tendra derecho al reembolso de los gastos
que le hubiera originado el ejercicio de su actividad pro-
fesional.

(3.7) DUODECIMA. DERECHOS DE PROPIEDAD INTE-
LECTUAL E INDUSTRIAL.- El Agente informara al Man-
dante de cuantos actos de competencia desleal puedan
acontecer en su zona exclusiva, asi como de cualquier
infraccion respecto a los derechos de propiedad industrial o
intelectual de la empresa.

El Agente reconoce que el Mandante es titular de todos los
derechos de propiedad intelectual y/o industrial sobre:

1. Los productos objeto del presente Contrato, asi como el
resto de los productos fabricados por el Mandante.

2. Los muestrarios, muestras, catédlogos y demas elemen-
tos de publicidad o al servicio de la comercializacion de
los productos del Mandante.

3. La/s marca/s del Mandante, asi como el nombre de los
productos y servicios registrados y/o creados por parte
del Mandante.

4. El resto de documentacion, catalogos, muestras, vy
demés elementos entregados al Agente con objeto del
presente Contrato, susceptibles de derecho de propie-
dad intelectual o industrial.

El Agente se compromete a no usar, ceder o en cualquier
modo transmitir o comunicar la propiedad intelectual del
Mandante conocida o recibida con motivo de la prestacion
de los servicios objeto del presente Contrato, sin su previa
autorizacion expresa y por escrito.
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El Agente tiene prohibido, mientras esté vigente el Contrato,
divulgar cualquier informacion de orden comercial, técnico
o financiero susceptible de favorecer los intereses de una
empresa competidora del Mandante. EI Agente también
obligara a sus empleados y subagentes a mantener la mis-
ma confidencialidad. Esta obligacion subsistira después del
término del presente Contrato, salvo en cuanto a lo que se
convierta en publico y notorio.

El Mandante, por su parte, se compromete a guardar en
estricto secreto las informaciones que lleguen a su poder,
relativas a la organizacion, la actividad comercial y el funcio-
namiento del Agente, obligacidon que subsistira igualmente
después de la finalizacion del presente Contrato, salvo en
cuanto a lo que se convierta en publico y notorio.

(6.") DECIMOTERCERA. NO COMPETENCIA.- Salvo
consentimiento expreso del Mandante, el Agente se obliga
a no prestar, en el marco geografico del mismo, servicios de
igual o similar naturaleza a empresas que directa o indirec-
tamente realicen actividades empresariales concurrentes o
competidoras del Mandante, durante la vigencia del pre-
sente Contrato.

Con el fin de que el Agente no lleve a cabo una competen-
cia desleal con los clientes del Mandante, no podra ejercer
por su cuenta, directa o indirectamente, actividades de
comercio o distribucion de productos que formen parte del
objeto social del empresario. Tampoco podra participar
directa o indirectamente en sociedades mercantiles que
realicen actividades concurrentes con el Mandante.

Se considera actividad concurrente cualquier actividad rela-
cionada con bienes o servicios que sean de igual o analoga
naturaleza que aquellos que constituyen el objeto social del
Mandante y, en especial, que constituyan el ambito material
del presente Contrato. El incumplimiento del compromiso
de no competencia previsto en la presente clausula se
entendera como un incumplimiento grave del presente
Contrato y dara lugar a su rescision.

(6.") DECIMOCUARTA. DEBER DE INFORMACION.- El
Agente informara al Mandante de cualquier observacion o
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reclamacion efectuada por los clientes respecto a los pro-
ductos, asi como cualquier otra informacion comercial, juri-
dica o econdmica que pueda repercutir directamente en el
Mandante. Ambas partes daran pronta y correcta respuesta
a estas reclamaciones.

Con el objeto de facilitar, en el interés comun de las partes,
la plena eficacia de su colaboracion, el Agente se compro-
mete a informar con regularidad al Mandante del estado del
mercado, de lo que desean los clientes en general y de las
acciones comerciales de las empresas competidoras.

A tal fin, el Agente se obliga a dirigir al Mandante, al menos
una vez por trimestre, un informe escrito en el que se reco-
jan los datos antes mencionados.

6.2y 7.7) DECIMOQUINTA. OBJETIVO DE VENTAS.- Las
partes contratantes acordaran anualmente un objetivo de
ventas para el ano siguiente. Fijandose el objetivo de ventas
para el presente ejercicio en la cantidad de........ euros (0
moneda del pais en que ejerza su actividad el agente).

(9.%) DECIMOSEXTA. DURACION DEL CONTRATO.- El
plazo de duracién del presente Contrato se conviene por el
periodo de 1 afo, a contar desde la fecha del mismo, reno-
vandose de forma automatica por periodos anuales de
tiempo, salvo que cualquiera de las partes, con la antela-
cidén minima referida en la clausula decimoctava del presen-
te Contrato, antes de la finalizacion del mismo, exprese, de
forma fehaciente y por escrito, lo contrario.

(6.") DECIMOSEPTIMA. PROHIBICION DE COMPE-
TENCIA.- Una vez se extinga el presente Contrato, el
Agente se compromete a no desempenar la actividad de
promocioén concertada en este Contrato para otras perso-
nas o entidades que comercialicen productos que puedan
suponer competencia al Mandante, durante el plazo de
dos anos.

No obstante, si el presente Contrato se extinguiera con
anterioridad al plazo de dos afos, la limitacion establecida
tendra la misma duracién que el periodo en que el Contrato
estuvo en vigor.
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(6.2 y 7.?) DECIMOCTAVA. RESOLUCION DEL CONTRA-
TO.- El Contrato podra ser extinguido por la denuncia uni-
lateral de cualquiera de las partes, con un preaviso escrito y
fehaciente de un mes por cada afo de vigencia del Contra-
to, con un maximo de seis meses. Si el Contrato hubiera
estado vigente por tiempo inferior a un ano, el plazo de
preaviso sera de un mes.

No obstante todo lo anterior, y de conformidad con las
normas generales de contratacion, el incumplimiento, por
cualquiera de las partes, de las obligaciones contraidas
contractualmente en este Contrato, facultara a la otra
parte para considerarlo resuelto, de forma automatica y
de pleno derecho, sin necesidad de preaviso, bastando
con la notificacion fehaciente de esta resolucion a la parte
incumplidora indicando la voluntad y la causa de la extin-
cion.

(12.7) DECIMONOVENA. INDEMNIZACIONES.- En caso
de extincion de este Contrato, el Agente tendra derecho a
una indemnizacion si hubiera aportado nuevos clientes al
Mandante. El importe de esta indemnizacion se calculara
en funcién de los nuevos clientes aportados por el Agente
y el volumen de facturacion que estos hubiesen realizado;
también tendra derecho, en su caso, a la indemnizacion
resultante por la prohibicidon de competencia, a la que se
refiere la clausula decimotercera del presente Contrato, y a
la indemnizacién por dafos y perjuicios, en caso de incum-
plimiento del presente Contrato por parte del Mandante. El
importe maximo de estas indemnizaciones no podra exce-
der, en ningun caso, del importe medio de las comisiones
por ventas percibidas anualmente durante los Ultimos cin-
co anos o durante el periodo de vigencia de este Contrato,
si este hubiera tenido, hasta su resolucion, una duracion
inferior.

Las partes acuerdan que estas tres indemnizaciones seran
abonadas, de forma anticipada, por el Mandante al Agente,
quedando englobadas en las retribuciones que debe perci-
bir este de aquel, referidas en la clausula octava del presen-
te Contrato, en concepto de plus o exceso entre las comi-
siones pactadas en el presente Contrato.
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(10.%) VIGESIMA. RESOLUCION DE CONTROVERSIAS Y
DETERMINACION DE LA LEY APLICABLE.- En caso de
discrepancia en torno a la validez, ejecucion, o interpreta-
cion de este Contrato, las partes se comprometen a resol-
verlo de forma amistosa. No obstante, en el caso de que las
partes no llegaran a un acuerdo mediante negociacion,
acuerdan que todo litigio, discrepancia, cuestion o reclama-
cion resultantes de la ejecucion o interpretacion del presen-
te contrato o relacionados con él, directa o indirectamente,
se resolveran definitivamente:

OPCION A)... mediante arbitraje en el marco de la Corte
de Arbitraje de ...... , con sede en la Camara Oficial de
Comercio, Industria y Navegacion de ...... (Espana), a la
que se encomienda la administracion del arbitraje y la desig-
nacion de los arbitros, de acuerdo con su Reglamento y
Estatutos, que resolvera aplicando la ley espafnola.

OPCION B)... a través de los Juzgados y Tribunales del
domicilio del Mandante, que resolvera aplicando la ley espa-
nola.

6.2y 7.7 VIGESIMOPRIMERA. NOTIFICACIONES.- Cual-
quier notificacion requerida bajo el presente Contrato debe-
ra hacerse por escrito, mediante fax, correo certificado,
correo electronico, o comunicacion escrita privada siempre
que se asegure la constancia del envio y recepcion, dirigida
a las direcciones que se sefialan en el presente Contrato.

Cada parte podra, mediante notificacion a la otra, cambiar
su domicilio para recibir dichas notificaciones.

(11.%) VIGESIMOSEGUNDA. IDIOMA.- El texto integro del
presente contrato, asi como la documentacién que se deri-
ve del mismo, han sido establecidos en los idiomas espanal
e inglés, fijandose como version oficial y prioritaria para su
interpretacion la version en idioma espanol.

(13.%) VIGESIMOTERCERA. CONTENIDO iNTEGRO.- Las
partes acuerdan que este Contrato constituye la expresion
completa y exclusiva de lo convenido entre las partes y que
sustituye a cualquier contrato y acuerdos anteriores, caso
de haberlos, de forma y manera que el presente documento
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se convierte en la Unica y vigente manifestacion de sus
voluntades reciprocas, sin perjuicio de la aplicacion supleto-
ria de las normas generales del ordenamiento juridico espa-
nol para los casos no contemplados expresamente en el
presente Contrato.

Si cualquiera de sus clausulas deviniera ilegal 0 no resultara
procedente, sera tenida por no puesta, sin que ello invalide
o afecte en forma alguna a las restantes clausulas y sin per-
juicio de la voluntad de las partes de subsanar las clausulas
que resultaren prohibidas o no legalmente exigibles.

(14.%) VIGESIMOCUARTA. IMPUESTOS Y GASTOS.-
Cuantos impuestos, gastos, derechos y/o arbitrios de cual-
quier clase de Administracion Publica puedan devengarse
con ocasion del presente Contrato y/o del gjercicio de las
actividades encomendadas y/o derivadas del mismo seran
satisfechos por las partes con arreglo a la Ley. En general,
el Agente soportara todos los gastos ocasionados por su
prospeccion, siendo cuestion personal del mismo todas las
cargas fiscales que lo incumben.

6.2y 7.7 VIGESIMOQUINTA. CONFIDENCIALIDAD.- Las
partes se comprometen a mantener bajo secreto y confi-
dencial durante la vigencia del presente Contrato y con pos-
terioridad al mismo, toda informacion obtenida en el con-
texto del mismo, entendiéndose por informacion confidencial
el contenido del presente Contrato y sus anexos, y toda la
informacién o documentos relativos a las operaciones reali-
zadas en virtud del presente Contrato o al know-how que
cualquiera de las partes hubiera podido conocer de la otra
en virtud del presente Contrato, sus anexos y sus posibles
renovaciones.

Y en prueba de conformidad con todo lo establecido en el
presente Contrato, ambas partes lo firman en dos ejempla-
res, en la ciudad y fecha al principio indicadas.

EL MANDANTE EL AGENTE
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3.14. REFLEXIONES FINALES

PRIMERA. La correcta eleccién del canal de implantacién
en los mercados exteriores se ha convertido en el caballo de
batalla de toda empresa que quiere subirse al tren de la interna-
cionalizacién. En este sentido, cobra especial relevancia la cola-
boracién comercial, siendo el contrato de agencia comercial
internacional el camino mds adecuado por donde llegar al éxito
empresarial.

SEGUNDA. El contrato de agencia comercial internacional
es el acuerdo de colaboracién més frecuente entre empresarios de
diferentes paises. En virtud del mismo, el agente se compromete
de forma duradera a la prospeccién y visita de la clientela, a nego-
ciar y eventualmente concluir contratos de venta en nombre y
por cuenta de la empresa. Pero, en la prictica, el término “agente”
es, a veces, utilizado inadecuadamente y se denomina errénea-
mente asi a quien, por su cuenta y riesgo, adquiere los bienes que
revende a sus propios clientes, esto es, al correctamente denomi-
nado “distribuidor”.

También hay que distinguir el concepto de agente comercial
del de representante de comercio, vinculado a la empresa con un
contrato de trabajo. Las legislaciones de los distintos paises pre-
sentan diferencias en lo que se refiere al régimen juridico de la
agencia comercial. Por este motivo, es importante asegurarse de
que el contrato pactado no incluya ninguna cldusula incompati-
ble con normas imperativas de la ley elegida libremente por las
partes contratantes.

TERCERA. Existen diferencias a nivel internacional en el
tratamiento de la figura del agente comercial; asi, mientras en
algunos paises de Oriente Medio (y en Argelia) estd prohibido
que el intermediario sea extranjero, en paises bajo la influencia
de la extinta URSS (p. ¢j. Cuba), se reservaba a organismos y
empresas publicas esta actividad comercial; en el 4mbito de la
UE, el tratamiento de esta figura —o, al menos, las cuestiones
referentes a qué se entiende por agente, el derecho a remunera-
cién por su intermediacién y el derecho a ser indemnizado, asi
como el preaviso en caso de extincidn del contrato de agencia
por tiempo indefinido— se encuentra armonizado gracias a la
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Directiva 86/653/CEE. De hecho, la Ley 12/1992 supone la
adaptacion de la misma al derecho espanol. Ahora bien, aunque
el hecho de que la Ley derive de una Directiva comunitaria
implica que el contrato de agencia tenga una regulaciéon “pricti-
camente uniforme” en todos los paises comunitarios, como
hemos podido apreciar, existen alguna diferencias. Eso si, la
eleccién de la ley espafiola como ley rectora de un contrato de
agencia comercial internacional implicard, en la practica, la
aplicacién de la mencionada Ley 12/1992.

BIBLIOGRAFiIA BASICA RECOMENDADA
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CaNTOS, Manuel (1998): Introduccion al comercio internacional,
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CARRASCOSA GONZALEZ (2011): La redaccién de los contratos
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CAMARA DE COMERCIO INTERNACIONAL (1995): Modelo de
la CClI de contrato de agencia comercial, publicacién nim. 496
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DiEz VERGARA, Marta (2001): Manual prictico de comercio
internacional, 5.* edicién, Madrid: Deusto.
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170



GUARDIOLA SACARRERO, Enrique (1998): Contratos de colabo-
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ENLACES WEB RECOMENDADOS
CAMARA DE COMERCIO INTERNACIONAL (CCI)

www.iccwbo.org
Modelo de contrato de agencia comercial internacional elabo-
rado por la CCL
Acceso: de pago.

CASCE- PREGUNTAS Y RESPUESTAS DE COMERCIO EXTERIOR

WWW.Casce.org
Programa de asesoramiento elaborado por el Consejo Supe-
rior de Cdmaras de Comercio, disefiado para que las empresas
puedan plantear sus dudas en el 4mbito de la internacionaliza-
cién empresarial.

Acceso: libre.

GLOBAL NEGOTIATOR

www.globalnegotiator.com
Modelos de contratos internacionales en inglés y espafiol.

Acceso: de pago.

ICEX ESPANA EXPORTACION E INVERSIONES

www.icex.es

Portal que ofrece amplios servicios a las empresas espafiolas
con la finalidad de fomentar sus exportaciones y facilitar su
implantacién internacional.

Acceso: libre.

JURIS INTERNACIONAL

WWwWw.jurisint.org

Més de 250 contratos internacionales, contratos-modelo y
guias de redaccion seleccionadas en razén de su interés practi-
co para las transacciones internacionales.

Acceso: libre.
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vlex.es
Bibliografia sobre contratacién internacional y modelos de
contratos internacionales en espafol.

Acceso: de pago.

CALVO & CARRASGCOSA

www.accursio.com

Textos legales actualizados en materia de derecho internacio-
nal privado, nacionalidad y extranjeria, y derecho del comer-
cio internacional.

Acceso: libre.
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TEST DE AUTOEVALUACION

1. El contrato de agencia comercial internacional se define
como:
a. Aquel en virtud del cual dos partes, denominadas “mandan-

d.

2. E
c

a
b
9
d

3. L

te o principal” y “agente”, se comprometen, esporadica-
mente, a cerrar actos de comercio entre partes situadas en
diferentes territorios, sin remuneracion a cambio.

. Aquel en virtud del cual el “agente” se compromete en favor
del “mandante o principal”, de una manera temporal, a
cerrar actos de comercio en su nombre a cambio de una
remuneracion.

. Aquel en virtud del cual el “agente” se compromete de
manera estable a promover y/o concluir actos de comercio
en favor del “mandante o principal”, por cuenta ajena, a
cambio de una remuneracion.

Ninguna de las respuestas anteriores es correcta.

| prestador caracteristico en el contrato de agencia
omercial internacional es:

. El empresario principal o mandante.

. El agente.

. La parte que actia como vendedor.

. La parte que actia como comprador.

os contratos de agencia comercial internacional deberan

siempre formalizarse por escrito:

a.

c.
d.

Cuando lo exijan tanto el empresario principal 0 mandante
como el agente.

. Cuando lo exija el empresario principal 0 mandante y/o el
agente.

Cuando lo exija el consumidor final o cliente.
Todas las respuestas anteriores son correctas

4. Segun la legislaciéon francesa, un contrato de agencia

c
a
b
c
d

omercial internacional:

. Debe celebrarse siempre por escrito.

. No puede celebrarse verbalmente.

. Puede celebrarse verbalmente.

. No puede celebrarse verbalmente, salvo pacto en contrario.
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2: b.
3: b.
4:c.

SOLUCIONES
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4.1. INTRODUCCION

La eleccién del canal de implantacién en los mercados internacio-
nales resulta una cuestién capital para la empresa que pretenda
competir en una economia compleja, abierta y globalizada. Una
de las posibles opciones para concurrir en mercados alejados del
ambito geogréfico o sectorial original de la empresa consiste en
recurrir a la intermediacién comercial, es decir a la colaboracién
con sujetos dedicados profesionalmente a la promocidn y/o esti-
pulacidn de contratos por cuenta ajena o propia.

La cobertura juridica de la relacién entre ambos tipos de
empresarios viene dada por los denominados contratos de inter-
mediacién comercial o de colaboracién interempresarial: con-
tratos de agencia, contratos de concesidn o distribucidn, o con-
tratos de franquicia. La finalidad de todas estas férmulas
contractuales es la misma: prolongar la actividad de la empresa a
través de colaboradores que se comprometen a promover y/o a
concluir uno o varios contratos en interés y por cuenta de la mis-
ma. Esta estrategia permite prescindir de los costes que implicaria
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tener que crear una estructura empresarial en cada uno de los
nuevos mercados en los que se pretende introducir los productos
o servicios propios.

4.2. CONCEPTO DE CONTRATO DE CONCESION 0
DISTRIBUCION COMERCIAL INTERNACIONAL

Un contrato de concesidén o distribucidon comercial internacional
es aquel en virtud del cual el fabricante de un producto determi-
nado establece un vinculo de colaboracién estable y duradera con
otra empresa comercial, por el que esta tltima se compromete,
por tiempo determinado o indefinido, a adquirir en firme los pro-
ductos de ese fabricante y a llevar a cabo su venta posterior en una
zona o 4rea geogréfica determinada, bien con exclusividad, bien
en concurrencia con otros distribuidores, asumiendo en todo
caso el riesgo de las operaciones.

4.3. REQUISITOS Y OBLIGACIONES DE LAS PARTES EN
EL CONTRATO DE CONCESION O DISTRIBUCION
COMERCIAL INTERNACIONAL

Son varios los requisitos a determinar para poder hablar de un
contrato de concesion o distribucién comercial internacional:
1. Realizacién de una actividad en nombre y por cuenta
propia.
El concesionario debe realizar la actividad en nombre y por
cuenta propia, lo cual implica, no ya en su relacién con el
concedente, sino en la proyeccion externa de su actividad, el
deber de actuar en su propio nombre en las operaciones de
reventa que efecttie con terceros. Asi pues, el concesionario
no estd autorizado a contratar en nombre del concedente.

2. Exclusividad.

La exclusiva de venta concedida por el concedente al conce-
sionario es uno de los elementos que caracterizan y definen
de modo singular a este contrato. El concedente deberd
garantizar al concesionario la exclusiva de venta, obligandose
mientras dure el contrato a no celebrar determinadas clases
de contratos con personas distintas al concesionario.
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3.

4.

Deber de lealtad y buena fe.

Se trata de una obligacién que subyace en todo negocio
celebrado en nuestro ordenamiento juridico, ya que la rela-
cién que surge de todo contrato implica para las partes
unos deberes de lealtad y buena fe. En particular, este deber
de lealtad y buena fe se manifiesta en:

a. Deber del concesionario de asumir las consecuen-
cias de los contratos celebrados con terceros y, en
especial, las responsabilidades derivadas de los pro-
ductos que vende;

b. Deber del concesionario de poner atencién en la evo-
lucién del mercado y los gustos de los consumidores,
llevando a cabo actividades tendentes a la promocién
de los productos objeto del contrato en su territorio,
manteniendo siempre informado al concedente.

¢. Fluidez en la comunicacién del concesionario con el
concedente, debiendo informarlo puntualmente de
sus actividades, sin que ello suponga menoscabo
alguno de su independencia como empresario.

d. No llevar a cabo actividades con relacién a produc-
tos concurrentes.

Volumen minimo de compras.

Una de las cldusulas que suelen incluirse en todo contrato
de concesién o distribucién internacional es la que fija un
volumen minimo de compras por el distribuidor. General-
mente, lo que suelen fijar las partes es un minimo para el
primer afio, que se ird revisando al alza para los afios poste-
riores. Se trata de lograr que el concesionario se implique
en la necesidad de afianzar el producto en su territorio, con
la idea dltima de que si alcanza ese volumen minimo de
compras, el concedente podra optar por la resolucién del
contrato.

Reventa de un producto.

En ocasiones, el concedente puede incluir en el contrato
de concesiéon o distribucién internacional condiciones
generales para la reventa de sus productos. Ahora bien,
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estas condiciones obligan al concesionario frente al conce-
dente, pero este no estd obligado a incorporarlas a los con-
tratos celebrados con terceros. De este modo, si el conce-
sionario cambia, 0 no incorpora determinadas condiciones
de venta al contrato celebrado con terceros, no habri
infraccién por parte del concesionario, y ello no generard,
por lo tanto, obligacién del concedente frente a terceros.

6. Promocion.

Se trata de otra de las obligaciones principales del conce-
sionario: llevar a cabo actividades tendentes a promover
los productos contractuales, con el fin de lograr el mayor
numero de ventas posibles, y lo explicado en el parrafo
anterior. Como se ha dicho antes, uno de los objetivos pri-
mordiales que busca el concedente a la hora de conceder la
distribucidn exclusiva a un distribuidor o concesionario es
el de introducir su producto o gama de productos en un
mercado determinado, con un claro objetivo de perma-
nencia. Lo que busca, en definitiva, no es tanto lograr
aumentar su facturacion con pedidos esporddicos, cuanto
la consolidacién de su negocio en el territorio en cuestion.

7. Prohibicién de competencia.

El contrato fijard de forma expresa el deber del concesiona-
rio de no realizar actividades comerciales con bienes de
andloga naturaleza o con los que se pueda lograr un resul-
tado semejante, que concurran o puedan competir dentro
del mismo sector con los del concedente.

4.4. DIFERENCIAS CON OTRAS FIGURAS CONTRACTUALES
INTERNACIONALES

¢CUALES SON LAS PRINCIPALES DIFERENCIAS CON
OTRAS MODALIDADES CONTRACTUALES?

Contrato de distribucién frente a contrato de agencia

La diferencia principal entre el contrato de distribucion y el
de agencia es el tipo de relacion existente en uno y otro
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caso entre el empresario principal y el distribuidor. En el caso
del distribuidor, este actla en su nombre y por cuenta pro-
pia, mientras que el agente lo hace en nombre y por cuenta
del principal. A través del contrato de distribucion, el empre-
sario principal se asegura una correcta distribucion de sus
productos sin correr riesgos o0 asumir las responsabilidades
propias de quien utiliza la intermediacion de distribuidores
menos independientes que el distribuidor (como el agente).

Contrato de distribucién frente a contrato de franquicia

Los contratos de franquicia se diferencian de los de distri-
bucién (pese a que en los supuestos de franquicia de distri-
bucién existe notable proximidad) por establecer una inte-
gracion mas intensa entre las partes, asi como por la
particular relevancia que reviste en la franquicia el suminis-
tro de asistencia técnica y la transmision de los derechos de
propiedad industrial y know-how, para hacer posible la
explotacion de una concepcién empresarial en su conjunto.

4.5. NORMATIVA APLICABLE AL CONTRATO DE CONCESION
0 DISTRIBUCION COMERCIAL INTERNACIONAL EN LA
UEY EN OTROS PAISES

Es necesario tener en cuenta que no existe un conjunto de normas
uniformes, aceptadas universalmente, al que los operadores inter-
nacionales puedan remitirse en la formulacién de sus pactos, y que
hay en cambio una pluralidad de leyes nacionales, usos y costum-
bres, y diferentes culturas juridicas. Sin embargo, podemos dibujar
el siguiente mapa normativo aplicable al contrato de distribucién
comercial internacional en el 4mbito de la UE, donde esta modali-
dad contractual estd regulada por el Reglamento (UE) 330/2010,
de la Comision, de 20 de abril de 2010, relativo a la aplicacién del
articulo 101, apartado 3, del Tratado de funcionamiento de la
Unién Europea, a determinadas categorias de acuerdos verticales y

practicas concertadas (DOUE L 102/1, de 23 de abril de 2010)°.

? No obstante, hemos de hacer referencia expresa a la Disposicién adicional deci-
mosexta de la Ley 2/2011, de 4 de marzo, de Economia Sostenible (BOE nam. 55,
de 5 de marzo de 2011), por la que se modifica la Ley 12/1992, de 27 de mayo,
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Y, en otros paises, ¢como quedan regulados los contratos de distri-
bucién comercial? ;Con qué se encontrard el empresario espanol
que intente negociar un contrato fuera?

sobre contrato de agencia, de forma que: 1. Hasta la aprobacién de una Ley regula-
dora de los contratos de distribucién, el régimen juridico del contrato de agencia
previsto en la Ley 12/1992 se aplicara a los contratos de distribucién de vehi-
culos automéviles e industriales, por los que una persona natural o juridica, deno-
minada distribuidor, se obliga frente a otra, el proveedor, de manera continuada o
estable y a cambio de una remuneracién, a promover actos u operaciones de comer-
cio de estos productos por cuenta y en nombre de su principal, como comerciante
independiente, asumiendo el riesgo y ventura de tales operaciones; 2. En defecto de
Ley expresamente aplicable, las distintas modalidades de contratos de distribucién
de vehiculos automéviles ¢ industriales, cualquiera que sea su denominacion, se
regirdn por lo dispuesto en la presente Ley, cuyos preceptos tienen cardcter impera-
tivo; 3. Serd nulo todo pacto en contrario por el que el proveedor se reserve la facul-
tad de modificar unilateralmente el contenido esencial de estos contratos y, en par-
ticular, la gama completa de productos y servicios contractuales, el plan de negocio
del distribuidor, las inversiones y plazo de amortizacién, la remuneracién fija y
variable, los precios de los productos y servicios, las condiciones generales de venta
y garantia posventa, las directrices comerciales y los criterios de seleccién de los dis-
tribuidores; 4. El distribuidor tnicamente vendr4 obligado a realizar las inversiones
especificas que sean necesarias para la ¢jecucion del contrato que figuren expresa-
mente relacionadas, de forma individualizada, en el contrato o sus modificaciones, y
tnicamente en el caso de que se establezea para cada una de ellas el periodo en el que
se considere que quedardn amortizadas; 5. Cuando el proveedor exija al distribui-
dor una compra minima de productos contractuales para disponer de un stock cal-
culado en funcién de los objetivos comerciales, el distribuidor podré devolverle los
productos suministrados y no pedidos por clientes una vez transcurran sesenta dfas
desde su adquisicién. En este caso, el proveedor estard obligado a recomprar al dis-
tribuidor los productos devueltos en las mismas condiciones en que se compraron;
6. En caso de extincidn del contrato, ya sea por vencimiento de su plazo o por cual-
quier otra causa, el distribuidor tendrd derecho a percibir las siguientes cantidades
en concepto de compensacién o indemnizacién por los conceptos que se indican:
) El importe correspondiente al valor de las inversiones especificas pendiente de
amortizacién en el momento de la extincién del contrato. ) Una indemnizacién
por clientela que en ningtn caso podrd ser inferior al importe medio anual de las
ventas efectuadas por el proveedor al distribuidor durante los tltimos cinco afios de
vigencia del contrato, o durante todo ¢l perfodo de vigencia del contrato si este
hubiese sido inferior. ¢) Las indemnizaciones del personal laboral del que haya teni-
do que prescindir el distribuidor por la extincién del contrato. ) Asimismo, en
cualquier caso de extincién del contrato, el proveedor vendrd obligado a adquirir
del distribuidor todas aquellas mercancias que se hallen en poder de este tltimo, al
mismo precio por el que hubieren sido vendidas; 7. El proveedor no podra negar su
consentimiento a la cesién total o parcial del contrato de distribucién de vehiculos
automéviles e industriales si la empresa cesionaria se compromete por escrito a
mantener la organizacion, estructura y recursos que el empresario cedente mantenia
afectos a la actividad de distribucién; y, 8. La competencia para el conocimiento de
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4.5.1. Estados Unidos

Naturalmente, el contenido del contrato de distribucién depen-
derd de la capacidad negociadora de cada parte. En muchos casos,
el americano intentard imponer sus condiciones, ocurriendo esto
mis frecuentemente en el caso de las grandes empresas que dispo-
nen de buenos equipos juridicos y mucha capacidad de compray
de negociacién. En otros casos, el espafol tendra mayor capaci-
dad negociadora si dispone de algiin producto exclusivo, o espe-
cialmente deseado por el americano.

Teniendo en cuenta las précticas americanas, segun las cuales
los contratantes recurren frecuentemente a los tribunales, resulta
esencial un contrato redactado correctamente y que proteja los
intereses del empresario espanol. Los juristas estadounidenses
utilizan esencialmente contratos tipo como marcos que deben
imperativamente ser completados o modificados en funcién de
los datos concretos del asunto a tratar. Asi, el abogado estadouni-
dense consultard en una primera fase los formularios (check-lists)
que permiten hacer una enumeracién de las caracteristicas de la
venta, asi como los contratos tipos de los que se dispone.

En los Estados Unidos, los contratos son siempre més detalla-
dos que en Espana, y el ambiente es muy legalista y con tendencia
al litigio. De hecho, el sistema juridico americano, que deriva de
la Common Law britanica, se funda en la jurisprudencia y los pre-
cedentes, por lo que tiene cierta tendencia hacia la casuistica. El
empresario espafiol debe ser consciente de esta situacion y elabo-
rar un contrato de distribucidn conforme al derecho, a la practica
y a las condiciones habituales en los Estados Unidos, y desconfiar,
por tanto, de los contratos tipo.

Segun el principio de autonomia de la voluntad adoptado por
Espana y Estados Unidos, las partes en el contrato de venta pue-
den escoger la ley a aplicar al mismo. Esta ley regira las relaciones
comerciales entre las partes (obligaciones respectivas, litigios, etc.).
El problema de la eleccién del derecho aplicable estd ligado a la
cuestion de la jurisdiccion competente en caso de litigio. En

las acciones derivadas del contrato de distribucién comercial de vehiculos automé-
viles e industriales corresponderd al juez del domicilio del distribuidor, siendo nulo
cualquier pacto en sentido distinto.
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muchos casos, las partes se ven envueltas en una discusién sobre
laley aplicable. Ninguna de las partes quiere quedar en desventaja
respecto a la otra, asi que en ocasiones, la normativa internacional
es la elegida. En la practica, el resultado de las negociaciones
depende del peso relativo de las partes y de los intereses comercia-
les de cada una de ellas en la transaccién. Tendremos entonces
dos opciones bésicas entre las que elegir. La cuestion que se plan-
tea es, si es preferible someter el contrato entre un espafiol y un
americano al:

* Derecho interno espafol: Cédigo de Comercio y legisla-
cién mercantil. El hecho de someter la transaccién interna-
cional al derecho espafiol y a la jurisdiccion de los tribuna-
les espaiioles puede ser muy conveniente en determinados
casos. De hecho, desde el momento en que el americano
dispone de bienes en Espana, la ¢jecucién de una sentencia
judicial sobre sus bienes estard también sometida a las reglas
espafolas. Sin embargo, si el americano no posee bienes en
Espana, lo que suele ser lo habitual, una sentencia de un tri-
bunal espanol deberd someterse a un proceso de exequétur
ante tribunales norteamericanos (judgement enforcement),
Este proceso tendrd como consecuencia la prolongacién del
litigio en el tiempo y acarreard un aumento de los gastos de
justicia.

¢ Derecho interno americano: Cédigo de Comercio Unifica-
do (Uniform Commercial Code o UCC), cuya aplicacién es
variable dependiendo del estado de la Unidén en que nos
encontremos. En efecto, las reglas juridicas americanas apli-
cables a la compraventa estdn determinadas por la legisla-
cién y la jurisprudencia de cada uno de los estados federales.
Existe, sin embargo, una gran uniformidad gracias a la
UCC, que recoge la mayor parte de las reglas fundamenta-
les que afectan al comercio en los EE.UU. Este cédigo ha
sido adoptado con mds o menos variantes por todos los
estados federales. La parte espanola deberia contemplar la
posibilidad del uso de este derecho, en la medida en que
ofrece numerosas ventajas al vendedor. A fin de poder apli-
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car esta legislacion, los interesados deberdn escoger el dere-
cho de un estado americano en concreto.

Aceptar la aplicacién del derecho americano es a menudo un
medio de obtener en compensacién una cldusula eficaz de regla-
mentacion de los litigios. Es sabido que el contencioso en EE.UU.
es particularmente largo y oneroso. Asi, la eleccién de una cldusu-
la de arbitraje se revela razonable en la mayor parte de los casos.
En cualquier caso, tal como se viene repitiendo, cada caso concre-
to necesitard de un asesoramiento profesional.

4.5.2. China

En las dos tltimas décadas, China ha desarrollado un cuerpo
completo de normas que regulan las inversiones y las transaccio-
nes comerciales. A pesar de ello, ain subsisten lagunas y, en
muchos casos, las normas existentes resultan vagas o confusas.

El empresario chino es buen cumplidor de sus obligaciones
contractuales, pero el hecho de que no exista todavia un marco
legal completo y que los chinos no estén demasiado familiariza-
dos con las practicas comerciales internacionales, hace que resulte
necesario redactar un contrato exhaustivo, amplio y concreto.
Por otro lado, es importante traducirlo rigurosamente, para evi-
tar futuros problemas de interpretacion o divergencias entre la
version chinay la extranjera. Para evitar posibles enfrentamientos
o conflictos, es importante asegurarse de que el socio no solo
entiende el texto del contrato, sino también el sentido y finalidad
subyacentes.

Existen tres procedimientos para resolver discrepancias con
los socios chinos:

- Procedimiento administrativo: en algunos casos, existen
procedimientos administrativos para resolver conflictos,
por ¢jemplo en el drea de la propiedad industrial. Suele ser
un medio rapido y efectivo.

- Procedimiento judicial: este es el procedimiento mas lar-
go y més complicado, debido sobre todo a los vacios legales
existentes en todo el sistema, y a la falta de experiencia e
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imparcialidad de los jueces locales, lo que crea una gran
incertidumbre durante todo el proceso.

— Arbitraje: los inversores extranjeros pueden elegir varios
procedimientos, comisiones locales de arbitraje, Comisién
Internacional de Arbitraje Econémico y Comercial de
China (CIETAC), o un tribunal de arbitraje extranjero (las
opciones mas frecuentes son: Estocolmo, Hong Kong, Sin-
gapur y Londres).

La verdadera causa de la fragilidad del sistema legal se encuen-
tra en el cuerpo judicial. Muchos tribunales estén presididos por
jueces sin formacion legal, experiencia o imparcialidad, nombra-
dos la mayoria por su lealtad al partido. Esta situacion estd empe-
zando a cambiar a medida que mejora la educacion legal en las
universidades y, especialmente, con la reciente normativa que exi-
ge que los nuevos jueces sean de carrera profesional y con forma-
cién adecuada. Sin embargo, en la actualidad atin son mayoria los
jueces que se dejan sobornar por los gobiernos locales.

Asi pues, los acuerdos firmados pierden todo valor, ya que los
litigantes no pueden confiar en los tribunales chinos, que son par-
ciales en sus decisiones y estdn lejos de aplicar principios legales
reconocidos.

4.5.3. Japon

La regulacién del mercado japonés de distribucién ha seguido
mejorando y liberalizdndose hasta el momento, con lo que a dia
de hoy las barreras legales a la entrada del capital extranjero en la
distribucién japonesa son minimas. Aun asi, existen ciertas dis-
posiciones en la Ley sobre medidas a tomar por los distribuidores
de gran tamafio para preservar la calidad de vida, que obligan a las
empresas que quieran abrir centros de més de 1.000 m? a realizar
costosas simulaciones de tréfico y contaminacién atmosférica y
sonora.

En el caso de Japén, es importante entrar en el pais con un
socio local que tenga un buen conocimiento del mercado, tenien-
do en cuenta que debe mostrar una posicién suficientemente soli-
da ante sus proveedores; pero con cuidado, porque un socio tam-
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bién puede suponer ciertas restricciones a la expansién en Japén,
dependiendo de su drea de influencia, etc.

4.5.4. América Latina

4.5.4.1. Argentina

En Argentina, el intermediario preponderante es el distribuidor
tradicional, que compra los productos asumiendo el riesgo de la
operacién y los revende en el mercado, con o sin derechos exclusi-
vos de comercializacién en determinados territorios.

La figura del representante también es muy frecuente, espe-
cialmente para productos industriales y de consumo de precio
elevado o fabricados sobre pedido. No existe una ley de contra-
to de agencia ni un Colegio de Agentes Comerciales como en
Espana. La actividad del agente estd contemplada en la normati-
va mercantil general. Una figura parecida es la del viajante de
comercio, aunque este trabaja normalmente en régimen de
dependencia.

Ademis, la legislacion argentina establece que los acuerdos de
colaboracién para la distribucién comercial deben materializarse
en un contrato celebrado entre las partes respectivas. Esos contra-
tos deben inscribirse en el Registro Publico de Comercio.

4.5.4.2. Brasil

En Brasil existen dos clases de contratos de distribucién: los de
“distribucién comercial” y los de “distribucion ordinaria”

Los contratos de “distribucién comercial” estan regulados por
la Ley n.° 6.729, de 28 de noviembre de 1979 (modificada por la
Ley n.° 8132, de 26 de diciembre de 1990). Dicha Ley es de obli-
gado cumplimiento, si bien estd circunscrita al sector de la auto-
mocidn, concretamente a las relaciones entre las montadoras de
vehiculos y sus distribuidoras. De acuerdo con su articulo 2, la
Ley solo es aplicable a vehiculos automéviles, camiones, autobu-
ses, tractores agricolas y motocicletas.
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El resto de contratos de distribucién entrarfan en la categoria de
contratos de “distribucién ordinaria’, que no se rigen por ninguna
ley especifica, sino por las disposiciones generales del Cédigo de
Comercio y del Cédigo Civil. De esta forma, las partes contratantes
tienen libertad para fijar lo que estimen conveniente en el contrato
de distribucién. Ahora bien, si en el contrato tinicamente se estipula
una relacién de intermediaciéon de productos por parte del distri-
buidor, en nombre de la empresa contratante de sus servicios, y no se
menciona la obligacién del distribuidor de comprar los productos
para su venta posterior, sin importar la denominacién atribuida en
el contrato, dicha relacién se considerard de “representacién comer-
cial’, y le serdn de aplicacién las Leyes n.° 4.886 y 8.420, referidas al
régimen juridico aplicable a los representantes comerciales.

4.5.4.3. México

La base legal de la distribucién comercial se halla en el Cédigo
Civil, el Cédigo de Comercio y la legislacién mercantil. No obs-
tante, no todos los contratos estan regulados.

Los contratos tipicos son aquellos cuyas caracteristicas y con-
tenido obligacional aparecen regulados en la legislacion, en tanto
que los atipicos son aquellos para los que no existe regulacién o
disciplina alguna en la legislacién. La actividad comercial ha favo-
recido que los comerciantes empleen estos contratos atipicos,
dando lugar a la existencia de contratos de distribucién, suminis-
tro, agencia, etc. Al carecer de regulacion especifica, su caracteri-
zacion proviene de la de otros contratos tipicos, pues se pueden
hacer referencias a la compraventa mercantil, tratdndose de la dis-
tribucién o suministro, y a la comisién mercantil tratdndose de la
agencia, por dar algunos ¢jemplos.

En la préctica, en México se utilizan estos contratos basaindose
en los usos y practicas mercantiles habituales, sin descuidar parti-
cularidades de otros contratos tipicos, incorporandoles obliga-
ciones contractuales expresamente reguladas en la ley. La ventaja
de estos contratos es que, al no existir una regulacién legislativa,
garantizan la libertad contractual de las partes que, principal-
mente en contratos comerciales, no se encuentra limitada por la
ley, respetando la voluntad de contratar de las partes.
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4.6. RIESGOS DERIVADOS DE UN CONTRATO DE CONCESION
0 DISTRIBUCION COMERCIAL INTERNACIONAL

Explicar de modo sistematico los riesgos derivados de un contrato
internacional de concesién o distribucién comercial resulta una
labor casi imposible, por la falta de regulacién expresa, la ausencia
de una jurisprudencia unanime y el alto nivel de litigiosidad que
presenta esta modalidad contractual. Los riesgos que presenta se
plantean en dos momentos distintos: una vez celebrado el contra-
to, y a la extincién del mismo. En el primer caso, surgen de las res-
tricciones a la libre competencia y de la competencia desleal.

4.6.1. Restricciones a la libre competencia

En el caso de los contratos de distribucidn, la limitacién del 4mbito
de actuacién del distribuidor al territorio de un concreto Estado de
la UE provoca la compartimentacién del mercado comtin (inte-
rior), contraria, por este solo hecho, al derecho de defensa de la com-
petencia. La especializacién no puede llevar a restringir o limitar las
importaciones paralelas (esto es, que otros distribuidores puedan
tener acceso al territorio del Estado donde el distribuidor vende sus
productos), ni las exportaciones paralelas (esto es, que el distribui-
dor suministre sus productos en ¢l territorio de un Estado distinto).

No obstante, es posible limitar el espacio de actuacién del dis-
tribuidor (territorio contractual), siempre que ese espacio no
coincida con el de un Estado miembro. Ademds, es posible limi-
tar las ventas activas del citado comprador (esto es, la captacién
de clientes fuera del territorio contractual) siempre que concu-
rran las siguientes condiciones:

a) La prohibicién de venta de los productos fuera del espacio
contractual no puede alcanzar a los clientes del comprador
(distribuidor). Por lo tanto, no puede impedirse que esos
clientes (revendedores) vendan los productos en cualquier
lugar.

b) Solo es posible limitar el territorio contractual del compra-
dor (distribuidor) cuando el propio proveedor se haya
reservado dicho territorio o lo haya atribuido con cardcter
exclusivo a otro distribuidor.
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El Reglamento 330/2010 antes mencionado establece qué res-
tricciones a la competencia pueden figurar o no en un acuerdo de
distribucion exclusiva cuyos efectos se extiendan a todo el territorio
comunitario. En general, 7 se podrin incorporar al contrato (= arti-
culo 4 Reglamento 330/2010) cldusulas del siguiente tipo:

a) Larestriccién de la facultad del comprador-distribuidor de
determinar el precio de venta, sin perjuicio de que el pro-
veedor pueda imponer precios de venta maximos, o reco-
mendar un precio de venta, siempre y cuando estos no
equivalgan a un precio de venta fijo o minimo como resul-
tado de presiones o incentivos procedentes de cualquiera
de las partes;

b) La restriccion del territorio en el que, o de la clientela a la
que, el comprador-distribuidor parte del acuerdo —sin per-
juicio de una restriccion sobre su lugar de establecimiento—
pueda vender los bienes o servicios contractuales, excepto:

e La restriccién de ventas activas en el territorio o al grupo
de clientes reservados en exclusiva al proveedor o asigna-
dos en exclusiva por el proveedor a otro comprador, cuan-
do tal prohibicién no limite las ventas de los clientes del
comprador.

e La restriccién de ventas a usuarios finales por un com-
prador que opere a nivel del comercio al por mayor.

o Larestriccién de ventas por los miembros de un sistema
de distribucién selectiva a distribuidores no autorizados
en el territorio en el que el proveedor ha decidido apli-
car ese sistema.

e La restriccién de la facultad del comprador de vender
componentes suministrados con el fin de su incorpora-
cién a un producto, a clientes que tengan intencién de
usarlos para fabricar el mismo tipo de productos que el
proveedor;

¢) La restriccién de las ventas activas o pasivas a los usuarios
finales por parte de los miembros de un sistema de distri-
bucién selectiva que operen al nivel del comercio al por
menor, sin perjuicio de la posibilidad de prohibir a un
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miembro del sistema que opere fuera de un lugar de esta-
blecimiento no autorizado;

d) La restriccidn de los suministros cruzados entre distribui-
dores dentro de un sistema de distribucién selectiva, inclu-
sive entre distribuidores que operen a distintos niveles de
actividad comercial;

e) La restriccion acordada entre un proveedor de componen-
tes y un comprador-distribuidor que los incorpora a otros
productos, que limite la capacidad del proveedor de vender
esos componentes como piezas sueltas a usuarios finales o a
talleres de reparacién o proveedores de otros servicios a los
que el comprador-distribuidor no haya encomendado la
reparacion o mantenimiento de sus productos.

Y no se podrin incorporar al contrato (= articulo 5 Reglamento
330/2010) las siguientes cldusulas:

a) Cualquier cldusula, directa o indirecta, de no competencia
cuya duracidn sea indefinida o exceda de cinco anos.

b) Cualquier obligacién directa o indirecta que prohiba al
comprador, tras la expiracion del acuerdo, fabricar, com-
prar, vender o revender bienes o servicios.

¢) Cualquier obligacién directa o indirecta que prohiba a los
miembros de un sistema de distribucién selectiva vender
las marcas de determinados proveedores competidores.

4.6.2. Gompetencia desleal

¢Qué pasa si el distribuidor A vende sus productos en una zona
determinada, que no tenfa asignada de forma exclusiva el provee-
dor a otro comprador (distribuidor B) en ¢l momento de la cele-
bracién del primer contrato de distribucién? Dependerd de lo
que se haya indicado en el contrato. Si el distribuidor A tenia
delimitado su territorio contractual, no es posible que le impida
al proveedor contar con otro distribuidor B para el suministro de
bienes en dicha zona, a pesar de haber generado un volumen sig-
nificativo de ventas activas en este lugar. El distribuidor A podria
exigir al proveedor, en todo caso, una indemnizacién por la acti-
vidad de promocidn y de publicidad de sus productos (captacion
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de clientela), que ha estado llevando a cabo en dicho territorio
que el proveedor asigna al distribuidor B.

Si el distribuidor A no tenia delimitada su actividad a una
zona concreta, en la que realiza ventas activas, podr4 alegar la
existencia de un acto o practica de competencia desleal si el pro-
veedor contrata con otro comprador el suministro exclusivo de
los bienes en ese territorio, durante la vigencia del contrato con
A. Estos actos estan sancionados por la Ley sobre Competencia
Desleal, que recoge el criterio de la aplicacién de la lex mercatus
protectionis, esto es, la utilizacion de la ley del mercado afectado
por los actos de competencia desleal que tienen lugar en su terri-
torio, para reprimir tales comportamientos.

Por tltimo, estos acuerdos (en los que se ha insertado una
clausula que prohibe ventas activas en determinado territorio
reservado por el proveedor) no pueden suponer que el proveedor
alcance una cuota de mercado superior al 30%, entendiendo por
tal, no solo un concreto espacio geografico sino material (esto es,
por sector de actividad).

4.6.3. Extincion del contrato

La Ley del Contrato de Agencia resulta aplicable analdgica-
mente en los contratos de distribucién comercial por cuanto se
trata de figuras afines. Dicha aplicacién analdgica debe reali-
zarse con cierta cautela, pues nos encontramos ante figuras
juridicas distintas. A pesar de la facultad de las partes para
extinguir libremente el contrato de concesién o distribucién
comercial internacional cuando quieran, quien la ejerce se
enfrenta al deber de indemnizar por clientela y por dafios y
perjuicios si ha hecho uso de su facultad sin justa causa o con
abuso de derecho.

No obstante, si en el contrato se ha pactado que cualquiera de
las partes puede, unilateralmente y por su libre voluntad, finalizar
las relaciones, estableciéndose ademds que no ha lugar a indemni-
zacion por concepto alguno; dicha cldusula es totalmente validay
debe respetarse, a menos que la parte adversa acredite la existen-
cia de una conducta de concesién o distribucién comercial
internacional.
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4.7.

MODELO DE CONTRATO DE CONCESION 0
DISTRIBUCION COMERCIAL INTERNACIONAL

Son cldusulas bésicas en la configuracién de esta modalidad con-
tractual las recogidas en el siguiente cuadro:

CONTRATO DE CONCESION O DISTRIBUCION INTER-

¢QUE CLAUSULAS DEBEN SER INCLUIDAS EN UN

NACIONAL?

Realizacion de una actividad en nombre y por cuenta propia.

Objeto del contrato.

Precio de venta de los productos y forma de pago.

Condiciones de adquisicion del producto.

Volumen minimo de compra.

Obligaciones del concedente.

Obligaciones del distribuidor.

Duracion, resolucion y finalizacion del contrato.

Publicidad.

Confidencialidad.

Resolucion de controversias y determinacion de la ley
aplicable.

Veamos cada una de ellas por separado:

- Realizacién de una actividad en nombre y por cuenta

propia. El concesionario debe realizar la actividad en
nombre y por cuenta propia, lo cual implica, no ya en su
relacién con el concesionario, sino en la proyeccién exter-
na de su actividad, el deber de actuar en su propio nombre
en las operaciones de reventa que efectte con terceros. El
concesionario no estd autorizado a contratar en nombre
del concedente. Asi, y como consecuencia ulterior, los
actos derivados del incumplimiento de esta cldusula no
vinculardn al concedente, salvo que ¢l mismo acepte la
actuacién del concesionario o asuma sus consecuencias,
ratificando dicha actuacién.
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- Objeto del contrato. Se deberan concretar en el contrato
los siguientes extremos:

o Productos contractuales. Descripcidn positiva y negativa.
Deberd hacerse mencién en este punto de los productos
que podran ser comercializados y revendidos, en su caso,
por el concesionario, que pueden o no coincidir integra-
mente con el catdlogo del concedente.

o Territorio contractual. Descripcion positiva o negativa.
En este punto se determinarad el territorio concreto,
debiendo establecer los limites de la mejor forma posi-
ble, para evitar futuras controversias con concesionarios
de territorios limitrofes. Generalmente, cuando se trata
de un contrato internacional, los limites geograficos vie-
nen determinados por las propias fronteras del pais, ya
que, salvo que se trate de paises muy extensos, o donde la
demanda es muy fuerte, el concedente atribuird la distri-
bucién en exclusiva a un #nico concesionario salvo, claro
estd, en el caso de productos como los automéviles, bie-
nes de consumo, u otros de cardcter analogo.

o DPrecios de reventa del producto contractual. Derecho del
concesionario a fijarlos libremente. Tarifas de referen-
cia. Una de las cldusulas prohibidas a que hemos hecho
mencién con anterioridad era la de la prohibicién de
fijar en el contrato el precio de reventa. Serd, por lo tan-
to, el concesionario quien libremente establezca los
precios que estime oportunos, aunque en la practica
suela guiarse por las indicaciones del concedente en
cuanto a minimos o maximos. En esta cliusula podrd
fijarse el derecho del concesionario a hacer los descuen-
tos que estime oportunos, o que las campanas promo-
cionales, ya sean conjuntas con el concedente o indivi-
duales, vayan dirigidas a la reventa de sus productos,
salvo que estén prohibidas de manera expresa en el pro-
pio contrato. En la prictica, el concedente suele sumi-
nistrar al concesionario unas tarifas de referencia, y este
fijard sus precios segtin la politica empresarial que lleve
en la direccién de su empresa.
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- Precio de venta de los productos y forma de pago. En
ocasiones, el concedente puede incluir en el contrato de
concesion o distribucién internacional condiciones gene-
rales para la reventa de sus productos. Ahora bien, estas
condiciones obligan al concesionario frente al concedente,
pero no estd obligado a incorporarlas a los contratos cele-
brados con terceros. De este modo, si el concesionario cam-
bia, 0 no incorpora, determinadas condiciones de venta al
contrato celebrado con terceros, no habra infraccién por su
parte, y ello no generard, por tanto, obligacién al conce-
dente frente a los terceros.

- Condiciones de adquisicion del producto. Los produc-
tos se adquieren en exclusiva. Es una obligacién que va uni-
da a la exclusiva de reventa, por lo que genera obligaciones
de no hacer tanto para el concedente como para el concesio-
nario.

- Volumen minimo de compra. Una de las cldusulas que
suelen incluirse en todo contrato de concesién o distribu-
cién internacional es la que fija un volumen minimo de
adquisiciones por el concesionario o distribuidor. General-
mente, lo que suelen fijar las partes es un minimo para el
primer afio, que se ird revisando al alza en los afios posterio-
res. Se trata con ello de lograr que el concesionario se impli-
que en el esfuerzo de introducir y afianzar el producto del
concedente en su territorio.

En referencia a los objetivos de compra, se sugiere refle-
jar que, con una determinada antelacién al 1 de enero de
cada ¢jercicio, el concedente fijard los objetivos minimos de
compra que, para cada afio y producto, deberd cumplir el
distribuidor.

- Obligaciones del concedente. Son obligaciones bésicas
del concedente:

e Suministrar al concesionario todos los elementos necesa-
rios para que este pueda, dentro de la linea marcada por
el concedente, desarrollar su actividad de reventa.
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e Suministrar un minimo de unidades o cantidad de pro-
ducto contractual. En la medida que el concesionario
estd obligado a cumplir con un minimo de compras, el
concedente debe de poner los medios a su alcance para
garantizar el suministro de ese minimo y del resto de
pedidos que pudiera cursar el concesionario, debiendo el
concedente, en caso de no poder hacer frente a la totali-
dad de pedidos, por las circunstancias o por imposibili-
dad manifiesta, informar al concesionario o redistribuir
equitativamente el stock existente entre todos los conce-
sionarios.

e Tolerar el control del producto por el propio concesiona-
rio, o por una agencia de control.

e Entregar el producto de méxima calidad que posea en
stock, advertir al concesionario de los cambios que pre-
tenda introducir al respecto, prestar garantia contra
vicios de fabricacién por un cierto periodo.

e Prestar asistencia técnica y/o comercial al concesionario.
Reparto de costes. Deberd fijarse en el contrato el por-
centaje que las partes asumirdn del total de gastos que
suponga para al concesionario la prestacién de asistencia
técnica y/o comercial.

e DPrestar asistencia juridica al concesionario que sea perse-
guido por terceros por competencia desleal o motivos
similares a raiz del desempefio de sus obligaciones con-
tractuales. Reembolso de gastos en caso de condena. El
concedente estard obligado a prestar la necesaria asisten-
cia juridica al concesionario por los problemas que
pudieran surgir con terceros en el ejercicio de su activi-
dad, y de los que sea responsable el concedente.

o Satisfacer una comisién al concesionario por cada venta
directa que realice el concedente. En ocasiones, el conce-
dente puede atribuirse en el contrato la facultad de sumi-
nistrar directamente sus productos a determinados clien-
tes dentro del territorio donde el concesionario tiene la
exclusiva de compra y reventa. Para estos casos, se sucle
fijar previamente el pago de una comisién, a modo de
indemnizacién a favor del concesionario.
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- Obligaciones del distribuidor. Son obligaciones esencia-
les del distribuidor las siguientes:

* Adquirir los productos contractuales unica y exclusiva-
mente del concedente, sin que pueda existir acuerdo o
pacto para que estos bienes le sean suministrados por
otros concesionarios.

* Minimo de compra, pues asi puede el concedente fijar
unas previsiones minimas de venta y garantizar la pene-
tracién de sus productos en el territorio de referencia.

* Obligacién de informar acerca de la actividad desarrolla-
da, clientela, reglamentacién, etc. Supone una obligacién
esencial que debe cumplir escrupulosamente el concesio-
nario.

* Prohibicién de competencia con los productos contrac-
tuales. Obligaciones de secreto. En ningtin caso, el distri-
buidor o concesionario podré distribuir en el territorio
contractual bienes de andloga naturaleza, es decir, aque-
llos con los que se pudiera conseguir el mismo fin, ni
podra revelar durante la vigencia del contrato informa-
cién suministrada por el concedente con relacién a la
filosoffa de su empresa o a los propios productos.

* Limitacidn territorial referida a las ventas y a la promo-
cién de los productos contractuales. El concesionario
fijard su actividad en el territorio asignado a tal efecto, y
no podra llevar a cabo actividades dirigidas a revender o
promocionar sus productos fuera de dicho territorio.

* Prohibicién de suministrar el producto contractual a
determinados clientes. Se trata de una obligacién que
puede ser establecida por el concedente cuando no desea
que sus productos sean comercializados por clientes que
no entren dentro del perfil o filosofia de la empresa. Suele
darse en supuestos de cadenas de tiendas o establecimien-
tos que puedan comercializar, ademds de productos con-
currentes o competitivos, otros que pudieran englobarse
en otro segmento o actividad.

* Asistencia al concedente en la defensa de los derechos de
propiedad industrial y/o intelectual de este. Informacién
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de actos de competencia desleal. El concesionario debera
asistir e informar al concedente de cualquier tipo de limi-
tacién o transgresion en que puedan incurrir su marca o
los productos comercializados dentro del territorio del
concesionario.

¢ Almacenamiento de un stock minimo. Con esta medida,
el concedente no solo se asegura unas ventas fijas periédi-
cas, sino que también asegura el servicio de forma eficien-
te y en plazos de entrega razonables a los clientes del con-
cesionario.

* Servicio de posventa y garantias. Dentro de su propia
organizacion, el concesionario deberd formar personal
con los suficientes conocimientos técnicos que garanti-
cen un servicio de posventa eficaz y rapido, para los posi-
bles vicios o defectos que pudieran aparecer en los pro-
ductos contractuales.

* Obtener todas las autorizaciones administrativas preci-
sas para la introduccién en el territorio del producto con-
tractual. Se ha hecho mencién a esta obligacion al decir
que el concesionario estaba obligado a informar al conce-
dente de las posibles modificaciones de los requisitos
para la entrada de sus productos en dicho territorio.

Duracién, resolucidn y finalizacién del contrato. Sobre
la base del principio de autonomia de la voluntad que rige
en materia contractual, las partes tienen plena libertad para
fijar la duracion del contrato, pudiendo pactar que la vigen-
cia del mismo sea por tiempo determinado o por tiempo
indefinido. Ahora bien, en caso de que no se hubiera fijado
duracién determinada, se entiende que el contrato tiene
vigencia indefinida.

Una vez determinada la duracidn del contrato en sus
distintas formas, debemos referirnos a la finalizacién de la
relacién contractual. Distinguiremos en este punto dos
supuestos, segn la finalizacién del contrato sea por el
transcurso del tiempo convenido, o, en caso de tratarse de
contratos de duracién indeterminada, que sea por denuncia
unilateral o resolucién por incumplimiento.
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En el primer supuesto, segin se ha expuesto anterior-
mente, el contrato puede establecer un plazo o una fecha fija
de finalizacion. Si se fija un plazo de duracién, los meses se
computardn segtn el calendario gregoriano, y el afo serd de
trescientos sesenta y cinco dias. Ahora bien, en caso de que
se trate de un contrato por tiempo determinado, si una vez
transcurrido el plazo inicialmente previsto continta siendo
ejecutado por ambas partes, se transformard en contrato de
duracién indefinida. Si se trata de un contrato por tiempo
determinado, finalizard el dia previsto, no pudiendo finali-
zar anticipadamente por denuncia de una de las partes si no
existe justa causa para ello. No obstante, si es posible la
resolucién del mismo por incumplimiento.

Otra causa para la finalizacién del contrato es la denun-
cia unilateral por alguna de las partes, en cuyo caso se acep-
ta siempre y cuando esté fundamentada en una razén de
peso, o justa causa que impida la continuacion del contrato.
La razén mds comun, y que faculta a cualquiera de las par-
tes para instar la resolucién del mismo, es el incumplimien-
to de una o varias de sus clausulas. Se entiende por justa
causa no solo el incumplimiento contractual grave de la
otra parte, sino también las situaciones de insolvencia de la
misma, lo cual tiene su fundamento en la especial naturale-
za de la relacién que existe entre concedente y concesiona-
rio, en la que una situacién econdmica estable y sancada es
fundamental para la distribucién de los productos contrac-
tuales.

Por otro lado, debemos analizar las cldusulas que deter-
minardn la vigencia y extincion del contrato. Nos centra-
remos en las siguientes:

* Entrada en vigor del contrato. Salvo que las partes esta-
blezcan una fecha o periodo determinado en el contrato,
la fecha en la que entrard en vigor el contrato serd a partir
del momento en que se haya firmado por las partes.

* Rescision y preaviso. Ya sea de forma unilateral o conjunta,
las partes podrdn determinar la rescision del contrato por
incumplimiento, por una u otra de las partes, de una o
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varias cldusulas del contrato, o por acuerdo mutuo. En
caso de rescision unilateral, la parte que decida rescindir-
lo deberd avisar de su intencién a la otra con un plazo de
preaviso determinado para que esta pueda actuar en con-
secuencia.

* Duracion determinada o indeterminada. El contrato
podrd tener una vigencia determinada, ya sea a través de
la fijacién de una fecha concreta, o indeterminada.
Caso de que la duracién sea indeterminada, con mayor
razén, debera fijarse la obligacidén de preaviso entre las
partes.

* Indemnizaciones. Las partes podrin fijar las oportunas
indemnizaciones por incumplimiento de las obligacio-
nes. En este punto suelen incluirse indemnizaciones por
clientela, o por incumplimiento de la obligacion de secre-
to durante la vigencia del contrato o en momento poste-
rior, u otras que pudieran determinar las partes.

— Publicidad. Una de las cldusulas que no debemos olvidar a
la hora de redactar un contrato de distribucién internacio-
nal es aquella que fije la obligacién por el concesionario de
llevar a cabo actividades de promocién de los productos
contractuales, con el fin de lograr el mayor nimero de ven-
tas posibles. Existen varias acciones que el concesionario
puede llevar a cabo, a saber:

* Publicidad: suele ser la mas utilizada por el concesiona-
rio, ¢ ird dirigida al territorio donde tiene la exclusiva
de distribucién. En ningtin caso podrd llevar a cabo
publicidad fuera del territorio asignado. En cualquier
caso, deberd fijarse en el contrato de la forma més con-
creta posible, ya sea a través de acciones genéricas, o
concretas, que dependerdn de las circunstancias de cada
momento.

o Participacion del concesionario en ferias: por regla general,
el concesionario no podréd determinar a su conveniencia
la participacion en ferias, ya que esta decisién dependerd,
en muchas ocasiones, de la voluntad del concedente.

202



Sera necesaria, en cualquier caso, la aprobacién por parte
del empresario principal en aquellos casos en que se trate
de ferias a celebrar en un lugar fuera del territorio del
concesionario. En ese caso, o asume el coste integro el
concedente, o se decide compartirlo entre este y varios
distribuidores que se hallen en un radio cercano al lugar
de celebracién.

- Confidencialidad. Prohibicién por parte del concesiona-
rio de revelar a terceros, y sobre todo a aquellos que pudie-
ran utilizar la informacién en beneficio propio por su acti-
vidad, toda aquella informacién de cardcter confidencial
que le haya sido confiada por el concedente con ocasién
del ejercicio de sus funciones como distribuidor o conce-
sionario.

- Resolucién de controversias y determinacién de la ley
aplicable. No todo contrato llega a buen fin y, en un
momento determinado, las partes pueden no llegar a resol-
ver, por si solas, las divergencias derivadas del mismo. Si
bien toda relacién juridica surge con vocacién de continui-
dad, pues para ello se firman los contratos, en el transcurso
de la vigencia de los mismos es posible que aparezcan con-
troversias que tendrdn que dirimir, bien los tribunales, o
bien una institucién arbitral.

Sobre la base de la idea de que no puede haber un con-
trato sin ley, las partes, en pleno uso del principio de auto-
nomia de la voluntad, podran determinar en el suyo la legis-
lacién aplicable que estimen mds oportuna.

A continuacién se presenta un modelo de contrato de conce-
sién o distribucién comercial internacional exclusiva, seguido de
las correspondientes instrucciones para su confeccion.

(Advertencia: este modelo de contrato se acompaiia a titulo
meramente ilustrativo ya que, para la correcta formalizacion de un
contrato de concesion o distribucion comercial internacional, como
para la de cualquier otro, se recomienda contar con el asesoramiento
de un especialista en la materia.)
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MODELO DE CONTRATO DE CONCESION O DISTRI-
BUCION COMERCIAL INTERNACIONAL

REUNIDOS
(1.9

De una parte,........cccvvveenen. , en representacion de la mer-
cantil ....cccoeeeeeees ,con CIF ................ , con domicilio en
........... , actuando como Concedente.
De otra, ..cccooeevveiiiiiieeeeeenes , en representacion de la mer-
(7= 011 A ,CONCIF,..ccoeeeiiiiiin, , con domicilio
(<10 B , actuando como Concesionario o Distri-
buidor.

EXPONEN

Ambas partes comparecen gozando de la necesaria capa-
cidad juridica y de obrar para el otorgamiento del presente
contrato de distribucion, en su propio nombre, derecho e
interés, y a los fines del presente documento

(22)
MANIFIESTAN

1. Que ...... fabrica productos .................... , poseyendo
a tal efecto know-how propio.

2. Que el DISTRIBUIDOR se dedica, entre otras activida-
des, al almacenaje, venta y distribucion de productos

3. Que el DISTRIBUIDOR posee la organizacion, medios y
recursos humanos y técnicos necesarios para asegurar la
Optima distribucion de los productos que fabrica

4. Que............... desea asegurar la difusion de sus pro-
ductos en todo el territorio de ............. , (en adelante, la
“ZONA”).

5. Que.............. esta interesado en conceder la distribu-

cion exclusiva de sus productos al DISTRIBUIDOR.
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6. Que en atencion a todo lo anteriormente manifestado,
las partes contratantes han acordado la celebracion y firma
del presente CONTRATO DE DISTRIBUCION EXCLUSI-
VA INTERNACIONAL (en adelante, el “CONTRATO”), y que
se regira por las siguientes

CLAUSULAS

(3.9) PRIMERA. OBJETO.- .............. concede al DISTRI-
BUIDOR la distribucion exclusiva de los productos que apa-
recen en los ANEXOS, que fabrica en sus instalaciones (en
adelante, los “PRODUCTOS”), através del canal .............. ,
dentro del territorio de .............. , obligandose a cum-
plir los volumenes minimos de compras estipulados en
el ANEXO | del presente CONTRATO.

Cualquier modificacion, alteracion o nueva delimitacion del
territorio sefalado, requerira el acuerdo por escrito de las
partes contratantes.

El DISTRIBUIDOR no podra vender o comercializar los
PRODUCTOS del suministrador fuera del territorio determi-
nado. Porsuparte ............... no vendera ni comercializara
en el territorio descrito, directa o indirectamente, los pro-
ductos objeto de este contrato, reservandose el derecho de
comercializacion del producto en otros canales de distribu-
cion dentro de la ZONA acordada.

............... se reserva el derecho en exclusiva de distribu-
cidn para si mismo o para la persona o entidad que se
designe, en el resto de paises, fuera de la ZONA. EI DISTRI-
BUIDOR se compromete a abstenerse de realizar ventas
activas fuera de la ZONA asignada. Para realizar ventas
activas a canales de distribucion diferentes, el DISTRIBUI-
DOR deberé solicitar autorizacion expresa a ................ El
DISTRIBUIDOR se obliga a no abrir ninguna sucursal ni
tener ningun almacén para su distribucion fuera de la ZONA
en lo referido a la distribucion de los PRODUCTOS.

Las partes acuerdan que ............... solo podra realizar
ventas de los PRODUCTOS, ya sea de manera directa o
indirecta, a cualquier otro distribuidor de la ZONA, en el
caso de que el DISTRIBUIDOR no alcanzara la prevision de
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compras pactada en el ANEXO I del presente CONTRATO
durante un semestre, 0 que existiera una desviacion supe-
rior al ....% acumulado en el afo.

El DISTRIBUIDOR se compromete, de forma expresa, a
aplicar el mayor grado de diligencia exigible en el cumpli-
miento de las obligaciones dimanantes del presente CON-
TRATO, obligandose a conseguir un éptimo grado de pre-
sencia, colocacion y penetracion de los PRODUCTOS en el
mercado y a aumentar en el mayor porcentaje posible la
cuota de mercado de los PRODUCTOS en la ZONA. (4.9)

(5.7) SEGUNDA. PRECIO DE VENTA DE LOS PRODUC-
TOS Y FORMA DE PAGO.- Durante la vigencia de este
CONTRATO, los precios de venta de los PRODUCTOS, que
se consideraran comprados en firme, vendran reflejados en
el ANEXO I, salvo que se acuerden otros entre las partes a
través de los pedidos y la confirmacion de estos, los cuales
podran suministrarse en expositores a peticion del cliente.
Ambas partes se comprometen a renegociar el precio antes
pactado, cuando este sea afectado por variaciones en el
mercado internacional o por condiciones econdémicas, poli-
ticas y sociales extremas en el pais de origen 0 en el de
destino, en perjuicio de las partes. ............... se compro-
mete a notificar por escrito el nuevo precio pactado, y a
aplicar en cada operacion los precios estipulados en el
CONTRATO vigente.

............... emitira factura por el valor de adquisicion de los
PRODUCTOS suministrados, que debera ser pagada por el
DISTRIBUIDOR en la forma de transferencia bancaria por
adelantado o carta de crédito irrevocable a 60 dias, salvo que
se acuerde otra cosa diferente, desde la fecha de emision de
la factura correspondiente a la cuenta siguiente que se le
indique, cuyo titular es ............... El impago de una factura
sin justa causa por parte del DISTRIBUIDOR facultara a
............... a interrumpir el suministro de los PRODUCTOS
de forma automatica, pudiendo rescindir el CONTRATO.

(6.7) TERCERA. CONDICIONES DE ADQUISICION DEL
PRODUCTO POR PARTE DEL DISTRIBUIDOR Y RATIOS
DE BONIFICACION.- Durante la duracion del presente
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CONTRATO, ...covvvnnnnns se compromete a suministrar los
PRODUCTOS al DISTRIBUIDOR siguiendo las ratios de
bonificacion y condiciones expresadas en el ANEXO 1 del
presente CONTRATO.

Si por cualquier motivo debidamente justificado, el CONCE-
DENTE dejase de fabricar 0 no tuviese disponible cualquie-
ra de los productos que figuran en dicho ANEXO I, no incu-
rrira en responsabilidad, siempre que notifique dicho
particular al distribuidor, en un plazo de 30 dias de antela-
cién como minimo.

(7.) CUARTA. VOLUMEN MINIMO DE COMPRAS.- Las
partes acuerdan que durante la duracion de este CONTRA-
TO, el DISTRIBUIDOR debera cumplir con los minimos de
compras de los PRODUCTOS estipulados en el ANEXO |
del presente CONTRATO.

(8.") QUINTA. EXPOSITORES DEL PRODUCTO.- A peti-
cion del DISTRIBUIDOR, ............... se compromete a
entregar gratuitamente al DISTRIBUIDOR los expositores
de las unidades correspondientes a los PRODUCTOS
adquiridos (en adelante, los “EXPOSITORES”), que seran
entregados si asi lo requiere el DISTRIBUIDOR, siempre que
se tengan existencias, se haya acordado la entrega de la
mercancia terminada y ello sea compatible con la politica de
marketing de............... , Si se hubiera acordado entregar la
mercancia sin envasar, los expositores los tendra que impri-
mir el distribuidor. El nimero de EXPOSITORES entregados
al DISTRIBUIDOR sera proporcional a la cuantia a la que
ascienda el volumen de compras del PRODUCTO.

En el caso de que el DISTRIBUIDOR deseara mas EXPOSI-
TORES de los que se le atribuyan por su volumen de com-
pras o solicitara nuevos EXPOSITORES, el precio de los
mismos sera aquel que venga fijado por la politica comercial
de ..ooiiinnn, durante la vigencia del contrato.

El DISTRIBUIDOR se compromete a no colocar en los
EXPOSITORES otro género que no sean los PRODUCTOS,
a procurarles un lugar adecuado en los comercios, asi
como a retornarlos a ............... si el comercio no fuera a
usarlos.
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(9.7) SEXTA. OBLIGACIONES DEL CONCEDENTE.-
............... se compromete a facilitar, a solicitud del DIS-
TRIBUIDOR, la formacion e informacion que considere
oportuna a la fuerza de ventas del DISTRIBUIDOR, a fin de
asegurar el mayor grado posible de conocimientos del
PRODUCTO por parte del personal comercial del DISTRI-
BUIDOR.

ElI DISTRIBUIDOR es libre de fijar el precio de reventa de los
productos. No obstante ............... podra facilitar, si lo
cree conveniente, una lista de precios recomendados.

(10.%) SEPTIMA. OBLIGACIONES DEL DISTRIBUIDOR.-
El DISTRIBUIDOR vendera en su propio nombre y por su
cuenta en el territorio, los productos que le sean suministra-
dos por .............e. , esforzandose por aumentar el volu-
men de ventas y por defender los intereses de este.

El DISTRIBUIDOR respetara la composicion y presentacion
de los productos objeto de este acuerdo, sin que pueda
manipularlos ni venderlos en otros envases o envoltorios o
bajo otro nombre o marca que los de ...............

Durante la vigencia del presente contrato, el DISTRIBUIDOR
no podra representar, fabricar, promocionar o vender pro-
ductos que hagan competencia a los productos proporcio-
nados por el suministrador.

El DISTRIBUIDOR se obliga a disponer de personal sufi-
ciente, formado por técnicos de ............... , para atender
las consultas de los clientes de la ZONA.

El DISTRIBUIDOR se obliga a autorizar salidas conjuntas de
delegados de su fuerza de ventas con personal
de .............. a fin de que estos tengan un conocimiento
de primera mano de la concreta situacion del mercado y del
real posicionamiento del PRODUCTO.

El DISTRIBUIDOR podra contratar a representantes vy
comerciales para la mejor distribucion del PRODUCTO.
Ninguna de estas personas mantendra una relacion directa
CON v, , siendo unicamente admitidas las relacio-
nes que se desprendan del contrato establecido entre el
CONCEDENTE vy el DISTRIBUIDOR.
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El DISTRIBUIDOR garantiza que tiene en la actualidad y
mantendra en un futuro las instalaciones, financiacion y per-
sonal adecuados para cumplir las obligaciones que asume
en méritos de este CONTRATO, sin que el cumplimiento del
presente CONTRATO suponga para el DISTRIBUIDOR cos-
tes o inversiones adicionales.

Durante la vigencia del presente CONTRATO, el DISTRIBUI-
DOR se compromete a no comercializar ni distribuir, directa
o indirectamente, productos que sean competitivos y seme-
jantes a los PRODUCTOS. Dicha obligacion persistira, en
salvaguarda del know-how facilitado por ............... ,
durante los 12 meses siguientes a la expiracion del presen-
te CONTRATO. El DISTRIBUIDOR expresamente reconoce
que la persistencia de tal medida no le supone ningun tipo
de perjuicio.

(11.7) OCTAVA. ENTREGA DEL PRODUCTO.- ...............
entregara el PRODUCTO, en condiciones ............... (INCO-
TERMS 2010), hasta la zona aduanera que determine el DIS-
TRIBUIDOR, sin cargo alguno en concepto de transporte, al
estar incluido en los precios de venta al DISTRIBUIDOR.

(12.) NOVENA. DURACION DEL CONTRATO.- El presen-
te CONTRATO tendra una duracion inicial de un afio,
comenzando el dia de la firma del CONTRATO, siendo
renovable tacitamente por periodos iguales sucesivos, 0
mas, mediante acuerdo escrito de ambas partes, salvo que
sea denunciado por cualquiera de las partes, mediante noti-
ficacion por escrito que garantice confirmacion de recep-
cién, con una antelacion minima de tres meses a su venci-
miento, o al de cualquiera de sus prérrogas.

En las renovaciones del presente CONTRATO, las partes
fijaran, entre otros, los productos a ser distribuidos, los pre-
cios de los mismos, las ratios de bonificacion, asi como el
volumen minimo de compras para la siguiente anualidad.
Dicho acuerdo, que se formalizara por escrito en un plazo
no inferior a 30 dias anteriores a la finalizacion del CONTRA-
TO y de cualquiera de sus renovaciones, y se concretara en
sucesivos ANEXOS al presente CONTRATO, quedando el
resto de clausulas del mismo subsistentes.
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Las partes expresamente se comprometen a acatar, a
todos los efectos, el caracter temporal del presente CON-
TRATO. La existencia de una proérroga del presente CON-
TRATO no generara expectativas a las partes acerca de
subsiguientes prorrogas del CONTRATO.

(137 DECIMA. RESOLUCION DEL CONTRATO.- Cual-
quiera de las partes podra resolver este contrato mediante
notificacion por escrito que garantice confirmacion de recep-
cién, en caso de incumplimiento grave por la otra parte de
sus obligaciones contractuales, o en caso de circunstancias
excepcionales que justifiquen una resolucion anticipada.

............... podra alegar, sin caracter limitativo, las siguien-
tes causas de resolucion:

a. El impago por parte del distribuidor de las facturas
correspondientes a los suministros efectuados.

b. Elincumplimiento del volumen minimo de ventas pactado.

c. La violacion de la clausula de exclusividad de territorio o
de no competencia.

d. Cualquier infraccion cometida respecto a los productos
originales del CONCEDENTE que atente contra sus dere-
chos de propiedad industrial.

Por su parte, el DISTRIBUIDOR podra alegar, sin caracter
limitativo, las siguientes causas de resolucion:

a. El rechazo reiterado y sin justa causa de sus pedidos.

b. Elincumplimiento de la reserva de exclusividad del distri-
buidor.

En caso de rescision de este contrato, el DISTRIBUIDOR no
tendra derecho a indemnizacion por el fondo de comercio o
compensacion similar.

(14.% UNDECIMA. FINALIZACION DEL CONTRATO.-
............... tendra derecho a finalizar el CONTRATO de
manera inmediata en caso de que el DISTRIBUIDOR
incumpla las obligaciones derivadas del presente CON-
TRATO.

210




Cualquiera de las partes esta facultada para resolver el
CONTRATO, sin causa alguna, mediante comunicacion
escrita, que debera ser enviada al menos con cuatro meses
de antelacion a la fecha estimada de finalizacion. Las partes
acuerdan que durante el plazo de preaviso antes menciona-
do, deberan respetar los derechos y obligaciones que se
deriven del presente CONTRATO.

Tras la finalizacion del presente CONTRATO, el DISTRIBUI-
DOR se compromete a devolver a ............... todo el mate-
rial promocional, asi como las muestras de PRODUCTOS y
EXPOSITORES que obren en su poder. Dicha devolucion se
realizara en un periodo de 15 dias a contar desde la finaliza-
cion del CONTRATO.

El DISTRIBUIDOR renuncia a toda reclamacion de dafios y
perjuicios sobre la base de posibles pérdidas de beneficios,
clientela, gastos o inversiones realizadas, u otros supuestos
similares o anélogos, debiendo tener en todo caso en cuenta
las estipulaciones del presente CONTRATO a la hora de pla-
nificar sus estrategias de financiacion, desarrollo e inversion.

(15.%) DUODECIMA. PUBLICIDAD.- El DISTRIBUIDOR se
compromete a publicitar el PRODUCTO o a hacer promo-
ciones en cumplimiento de la politica de marketing fijada
070 ] Durante el periodo de vigencia del presen-
te CONTRATO y sus sucesivas renovaciones, el DISTRIBUI-
DOR podra hacer uso de la mencion “Distribuidor exclusivo
de ............... ” 0 cualquier otra marca de la empresa, y se
abstendra de ello a la finalizacion del mismo. En el caso de
que cualquiera de las marcas comerciales se modificara, el
DISTRIBUIDOR efectuara las mismas modificaciones.

En caso de no utilizar materiales publicitarios propuestos en
la actividad de promocion, el DISTRIBUIDOR sometera a
aprobacion de ............... todo catalogo o literatura pro-
mocional en la que se publicite el PRODUCTO, a fin de ade-
cuarlos a la politica de imagen de marca de ................

El DISTRIBUIDOR se compromete a no alterar las condicio-
nes de presentacion y envasado del PRODUCTO, ni a
comercializarlo utilizando marcas propias, sin el consenti-
miento por escrito de ................
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(16.") DECIMOTERCERA. CONFIDENCIALIDAD.- Las
partes se comprometen a mantener bajo secreto y a man-
tener confidencial durante la vigencia del CONTRATO y con
posterioridad al mismo, toda informacién obtenida en su
contexto, entendiéndose por informacion confidencial el
contenido del presente CONTRATO y sus ANEXOS, y toda
la informacién o documentos relativos a las operaciones
realizadas en virtud del CONTRATO, a las bonificaciones o
descuentos practicados o al know-how que cualquiera de
las partes hubiera podido conocer de la otra en virtud del
presente CONTRATO, sus ANEXOS vy sus posibles renova-
ciones.

(17.%) DECIMOCUARTA. NOTIFICACIONES.- Cualquier
notificacion requerida bajo el CONTRATO debera hacerse
por escrito, mediante fax, correo certificado, correo electré-
nico, 0 comunicacion escrita privada siempre que se ase-
gure la constancia del envio y recepcion, dirigida a las direc-
ciones que se sefalan a continuacion.

Cada parte podra, mediante notificacion a la otra, cambiar
su domicilio para recibir dichas notificaciones.

[Indicar direcciones]

(18.7) DECIMOQUINTA. REGISTROS.—................ decla-
ra y el DISTRIBUIDOR reconoce que los productos objeto
de este contrato cumplen con las normas europeas, inclu-
yendo el Marcado CE en los productos que asi lo requieran.
Asimismo el DISTRIBUIDOR se compromete a registrar el
producto en la ZONA, en los organismos oficiales corres-
pondientes, en nombre de ..........oii i, y
aportara al DISTRIBUIDOR todos los documentos necesa-
rios para realizar dichos registros, siempre que le resulte
posible su obtencion.

(19.9) DECIMOSEXTA. INSOLVENCIA PATRIMONIAL.-
Ambas partes podran dar por terminado el presente contra-
to, en forma anticipada y sin necesidad de declaracion judi-
cial previa, en caso de que una de ellas fuere declarada en
quiebra o concurso de acreedores, suspension de pagos o
concurso voluntario, o cualquier otro tipo de insolvencia
patrimonial.
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(20.%) DECIMOSEPTIMA. SUBSISTENCIA DE LAS OBLI-
GACIONES.- La rescision o terminacion de este contrato
no afecta de manera alguna a la validez y exigibilidad de las
obligaciones contraidas con anterioridad, o de aquellas ya
formadas que, por su naturaleza o disposicion de la ley, o
por voluntad de las partes, deban diferirse a fecha poste-
rior; en consecuencia, las partes podran exigir, aun con
posterioridad a la rescision o terminacion del contrato, el
cumplimiento de estas obligaciones.

(21.7) DECIMOCTAVA. CESION DE DERECHOS Y OBLI-
GACIONES.- Ninguna de las partes podra ceder o transfe-
rir total o parcialmente los derechos ni las obligaciones deri-
vadas de este contrato, salvo acuerdo establecido por
escrito previamente.

(2.7 DECIMONOVENA. LIMITE DE LA RESPONSABILI-
DAD CONTRACTUAL.— ................ garantiza al DISTRI-
BUIDOR que las mercancias suministradas estan libres de
vicios o defectos de fabricacion. A tales efectos ................
se compromete a reponer gratuitamente cualquier pieza
defectuosa 0 a reparar cualquier defecto de funcionamiento,
siempre que el DISTRIBUIDOR ponga en conocimiento
de............ dicho defecto en un plazo maximo de 30 dias,
contados a partir de la recepcion de la mercancia en destino.

No obstante, si en el momento de recibir las mercancias el
DISTRIBUIDOR, los vicios o defectos fueran manifiestos,
debera manifestarlo inmediatamente a .................

En cualquier caso ................ podra comprobar los vicios
o defectos alegados por el DISTRIBUIDOR mediante los
medios que crea oportunos.

Quedan excluidos del plazo de garantia senalado los defec-
tos o perjuicios ocasionados en la mercancia vendida por
causa de negligencia o manejo defectuoso por parte del
DISTRIBUIDOR.

(23.%) VIGESIMA. IMPUESTOS.- Todos los impuestos que
graven este contrato en el pais del DISTRIBUIDOR correran
por cuenta de este, debiendo atender ................ los que
se devenguen en su pais.
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(247 VIGESIMOPRIMERA. ANEXOS.- Todos los ANEXOS
del presente CONTRATO, asi como todos los suscritos en el
marco del mismo, se consideraran en todo su contenido,
como parte integrante del CONTRATO a todos los efectos.

(°5.%) VIGESIMOSEGUNDA. RESOLUCION DE CON-
TROVERSIAS Y DETERMINACION DE LA LEY APLICA-
BLE.- En caso de discrepancia en torno a la validez, ejecu-
ciéon o interpretacion de este contrato, seran competentes
los tribunales de..........coocoiiiiiini

[O bien incluir una clausula sometiéndose a arbitraje:]

Cualquier divergencia derivada directa o indirectamente del
presente contrato sera definitivamente resuelta de acuerdo
con el Reglamento de Conciliacién y Arbitraje de................
por uno 0 mas arbitros conforme a ese Reglamento.....,
debiéndose resolver €l litigio de acuerdo con laley .......

(267 VIGESIMOTERCERA. CONTENIDO iNTEGRO.-
Las partes acuerdan que este contrato constituye la expre-
sion completa y exclusiva de lo convenido entre ellas y que
sustituye cualquier contrato y acuerdos anteriores, caso de
haberlos, de forma y manera que el presente documento se
convierte en la Unica y vigente manifestacion de sus volun-
tades reciprocas, sin perjuicio de la aplicacion supletoria de
las normas generales del ordenamiento juridico espanal
para los casos no contemplados expresamente en el pre-
sente contrato.

Si cualquiera de sus clausulas deviniera ilegal o no resultara
procedente, sera tenida por no puesta, sin que ello invalide
o afecte en forma alguna a las restantes clausulas y sin per-
juicio de la voluntad de las partes de subsanar las clausulas
que resultaren prohibidas o no legalmente exigibles.

(27.%) VIGESIMOCUARTA. MODIFICACIONES.- Los tér-
minos del presente contrato no podran ser alterados,
renunciados o modificados ni cancelados, excepto por
declaracion expresa por escrito de las partes contratantes.

Ademas, las partes manifiestan que no existen declaracio-
nes, ni compromisos verbales o escritos que no hayan sido
incorporados al presente CONTRATO.
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Y en prueba de conformidad con todo lo establecido en el
presente contrato, ambas partes lo firman en dos ejempla-

res, en ..ooovveeeennnn. - (28.9)
EL CONCEDENTE EL DISTRIBUIDOR
ANEXO | (29.9)

OBJETIVOS DE COMPRA DE LOS PRODUCTOS
PRODUCTO.-

RAPELES ESPECIALES.- Segun las cantidades vendidas
anuales, el DISTRIBUIDOR recibira un rapel adicional que
se percibira en el primer pedido de la siguiente anualidad en
forma de bonificaciones de género del porcentaje indicado
segun la franja de ventas.

COMENTARIOS AL CLAUSULADO A INCLUIR EN EL
CONTRATO:

(1.%) IDENTIFICACION DE LAS PARTES.

— ldentificar a las partes contratantes —concedente y con-
cesionario o distribuidor—.

(2.%) MANIFESTACIONES.

— Manifestaciones previas que han inducido a la firma del
contrato.

(3.2) - (4.%) OBJETO DEL CONTRATO.

— Determinar si la distribucion es en exclusiva o no.
— Fijar volimenes minimos de compra.

— Determinar la zona de venta.

— Determinar las condiciones de venta dentro y fuera de la
zona.

(5.%) PRECIO DE VENTA DE LOS PRODUCTOS Y FOR-
MA DE PAGO.

— Determinar el precio de venta del producto.
— Determinar la forma de pago.
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(6.2) CONDICIONES DE ADQUISICION DEL PRODUCTO
POR PARTE DEL DISTRIBUIDOR Y RATIOS DE
BONIFICACION.

— Senfalar las condiciones de adquisicion del producto por
parte del distribuidor.

— Fijar, en su caso, las ratios de bonificacion.

(7.3) VOLUMEN MINIMO DE COMPRAS.

— Sefialar el volumen minimo de compras del producto.
(8.%) EXPOSITORES DEL PRODUCTO.

— Clausula a incluir cuando el concedente le suministre al
distribuidor expositores del producto.

(9.%) OBLIGACIONES DEL CONCEDENTE.

— Concretar las obligaciones del concedente.

(10.%) OBLIGACIONES DEL DISTRIBUIDOR.

— Concretar las obligaciones del concesionario.

(11.%) ENTREGA DEL PRODUCTO.

— Determinar las condiciones de entrega de la mercancia.
(12.2) DURACION DEL CONTRATO.

— Fijar el plazo de duracion del contrato.

(13.2) RESOLUCION DEL CONTRATO.

— Concretar las causas de resolucion del contrato.

(14.%) FINALIZACION DEL CONTRATO.

— Concretar las causas de finalizacion anticipada del contrato.
(15.%) PUBLICIDAD.

— Concretar la politica de publicidad del producto.

(16.%) CONFIDENCIALIDAD.

— Compromiso de las partes de mantener bajo secreto y
confidencialidad toda la informacion obtenida en el con-
texto del contrato.

(17.%) NOTIFICACIONES.
— Fijar el domicilio de las partes a efectos de notificaciones.
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(18.%) REGISTROS.

— En su caso, hacer referencia al Marcado CE y a los regis-
tros en los organismos oficiales correspondientes.

(19.2) INSOLVENCIA PATRIMONIAL.

— Fijar la insolvencia patrimonial como causa de termina-
cion del contrato.

(20.2) SUBSISTENCIA DE LAS OBLIGACIONES.

— Determinar que en caso de rescision o terminacion del
contrato subsisten las obligaciones contraidas por las
partes.

(21.?) CESION DE DERECHOS Y OBLIGACIONES.
— Fijar la imposibilidad de cesion o transferencia total o par-
cial de los derechos y obligaciones derivadas del contrato.
(22.3) LIMITE DE LA RESPONSABILIDAD CONTRAC-
TUAL.

— Indicar el plazo maximo durante el cual el vendedor
garantiza al comprador que las mercancias suministradas
estan libres de vicios o defectos de fabricacion.

(23.%) IMPUESTOS.

— Reparto de impuestos y gastos entre las partes contra-
tantes (concedente y concesionario o distribuidor).

(24.2) ANEXOS.

— Estipular que los anexos que se acompanan forman parte
del contenido del contrato.

(25.2) RESOLUCION DE CONTROVERSIAS Y DETERMI-
NACION DE LA LEY APLICABLE.

— Indicar los juzgados y tribunales que se declararian com-
petentes en caso de controversia entre las partes contra-
tantes, o bien incluir una clausula de arbitraje.

— Determinar la ley aplicable con la que los juzgados v tri-
bunales o la corte arbitral resolverian la controversia entre
las partes contratantes.
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(26.2) CONTENIDO INTEGRO.

— Determinar que el contrato constituye la expresion com-
pleta y exclusiva de lo convenido entre las partes y que
sustituye a cualquier contrato y acuerdos anteriores.

— Determinar la anulabilidad del contrato en caso de clau-
sula ilegal 0 no procedente.

(27.%) MODIFICACIONES.

— Determinar que cualquier modificacion al contrato debera
hacerse de forma expresa por escrito.

(28.%) FIRMA DEL CONTRATO.
— Indicar el lugar y fecha de la firma del contrato.

— Firmar el contrato por duplicado y en cada una de las
hojas del mismo.

(29.%) OBJETIVOS DE COMPRA DE LOS PRODUCTOS.

— En el anexo correspondiente, fijar los objetivos de compra
de los productos, vy, en su caso, los rapeles aplicables.

4.8. REFLEXION FINAL

El contrato de distribucién comercial internacional es una modali-
dad de extraordinario auge en el tréfico comercial, en virtud del cual
las grandes empresas fraccionan su mercado en pequenas zonas asig-
nadas a sus concesionarios o distribuidores. A través del contrato de
distribucién, una empresa (fabricante o concedente) se comprome-
te a vender sus productos en exclusiva a otra empresa (distribuidor o
concesionario) en un determinado territorio y con fines de reventa
(venta de los bienes sin transformar) de los mismos.

La utilidad de este contrato en el trifico mercantil internacio-
nal es indiscutible, por el efecto econdémico que produce: al con-
cedente se le permite la fabricacién de una serie de productos al
por mayor sin necesidad de preocuparse del régimen de distribu-
cién de los mismos al por menor y sin asumir el riesgo de venta
final de esos productos, riesgo que asume el concesionario.
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En la construccién de un contrato de distribucidn comercial
internacional son tres los aspectos esenciales a tener en cuenta:
primero, el PRODUCTO contractual; segundo, la definicién
del TERRITORIO o 4rea geogrifica determinada asignada al
distribuidor para la reventa de los productos del concedente; y,
tercero, la EXCLUSIVIDAD, ya que sin pacto de exclusiva es
imposible que el concesionario pueda desempenar el negocio en
términos aceptables.
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ENLACES WEB RECOMENDADOS

CAMARA DE COMERCIO INTERNACIONAL (CCI)

\\'\\'\V.iCC\\'b0.0l‘g

Modelo de contrato de distribucién comercial internacional
elaborado porla CCL

Acceso: de pago.

CASCE-PREGUNTAS Y RESPUESTAS DE COMERCIO EXTERIOR

\\'\V\V.CRSCC.()rg

Programa de asesoramiento elaborado por el Consejo Supe-
rior de Cdmaras de Comercio para que las empresas puedan
plantear sus dudas en el dmbito de la internacionalizacién.
Acceso: libre.

GLOBAL NEGOTIATOR

www.globalnegotiator.com
Modelos de contratos internacionales en inglés/espanol.

Acceso: de pago.

ICEX ESPANA EXPORTACION E INVERSIONES

www.icex.es

Portal que ofrece amplios servicios a las empresas espafiolas
con la finalidad de fomentar sus exportaciones vy facilitar su
implantacién internacional.

Acceso: libre.

CALVO & CARRASCOSA

WWW.accursio.com

Textos legales actualizados en materia de derecho internacio-
nal privado, nacionalidad y extranjerfa.

Acceso: libre.
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TEST DE AUTOEVALUACION

1. La diferencia fundamental entre el contrato de agencia
comercial internacional y el contrato de concesion o distri-
bucién exclusiva internacional es la siguiente:

a.

c.
d.

En el contrato de agencia comercial internacional el
agente actla por cuenta propia, mientras que en el con-
trato de concesion o distribucion exclusiva internacional
el concesionario actla en nombre y por cuenta del con-
cedente.

. En el contrato de agencia comercial internacional el

agente actlia en nombre y por cuenta del empresario
principal o mandante, mientras que en el contrato de
concesion o distribucion exclusiva internacional el con-
cesionario actla por cuenta propia.

Las respuestas a) y b) son correctas.
Ninguna de las respuestas anteriores es correcta.

. Ante una controversia relativa a un contrato de distribu-

cion comercial internacional entre una parte domiciliada
en Espana y otra domiciliada en Suiza, los tribunales espa-
noles, para determinar su competencia:

a.

d.

Aplicaran el Reglamento de Bruselas | o el Convenio de
Lugano, en funcion del domicilio del demandado.

. Aplicaran el Convenio de Bruselas relativo a la competencia

judicial internacional y a la ejecucion de resoluciones.

. Aplicaran el Convenio de Roma sobre ley aplicable a las

obligaciones contractuales.
Todas las respuestas anteriores son correctas.

. Sobre los posibles acuerdos que pueden suscribirse en un

contrato de distribucién comercial internacional exclusiva:

a.

b.

Son clausulas contractuales no permitidas: comprar los
productos solo al fabricante concedente y no desarrollar
ventas activas fuera del territorio concedido.

Son clausulas contractuales no permitidas: fijacion de pre-
cios de reventa y proteccion territorial absoluta (prohibicion
de las ventas pasivas).
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c. No es posible suscribir acuerdos para limitar las ventas de
competidores.

d. Todas las respuestas anteriores son correctas.

4. Las sentencias de los tribunales espanoles en materia de
contratos de distribucion comercial internacional:

a. Nunca se ejecutan en los Estados que no son parte de
la UE.

b. Se reconocen casi automaticamente en el mercado interior
(UE) si respetan los criterios fijados en el Convenio de Bru-
selas o en el Reglamento Bruselas |

c¢. Circulan libremente en todo el mundo, cualquiera que sea
su contenido.

d. Todas las respuestas anteriores son correctas.

SOLUCIONES
1:b.
2: a.
3: b.
4: b.
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5.1. INTRODUCCION

Como ya se ha dicho®, el contrato de franquicia internacional plasma
la relacién juridica por la que un empresario, denominado “franqui-
ciador” o “franquiciante’, pone a disposicién de otro empresario
independiente, denominado “franquiciado’, la posibilidad de explo-
tar en un determinado territorio una “concepcién global de empresa’,
con el objeto de producir y/o comercializar los productos o servicios
del primero, a cambio de una contraprestaciéon econdmica.

Dos son los factores que motivan la formalizacién de un con-
trato de franquicia internacional: por un lado, la transmisién de
know-how, esto es, de un conjunto de conocimientos préicticos
no patentados, derivados de la experiencia de un empresario, veri-
ficados por este en la préctica, y relativos a la venta de productos o
a la prestacion de servicios a los consumidores y, por otro, la coo-
peracién comercial, con la idea de establecer una red de distribu-
cién con identidad comtn y mediante inversiones econdmicas
limitadas.

10 Véase Cap. 1, epigrafe 1.3.
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La razén fundamental del éxito del contrato de franquicia
internacional es que resulta el vinculo ideal entre los grandes
capitales y las pymes, ademds de ser una estrategia de diversifica-
cién y marketing extraordinaria, como sistema de comercializa-
cién de un producto o servicio, ya que permite no solo la expan-
sién geogrifica y la conquista de mercados desconocidos,
ocupando zonas y controlando la distribucién de los productos
en las mismas, sino también valorizar la marca.

5.2. CONCEPTO Y ELEMENTOS DEL CONTRATO DE
FRANQUICIA INTERNACIONAL

La franquicia es un conjunto de derechos de propiedad industrial
o intelectual relativos a marcas, nombres comerciales, rétulos de
establecimientos, modelos, disefios, derechos de autor, krow-how
o patentes, que deben explotarse para la venta de productos o
prestacion de servicios.

Por consiguiente, el contrato de franquicia internacional es el
acuerdo en virtud del cual, a cambio de una contraprestacién
econémica directa o indirecta, el “franquiciador” (también
denominado, “franquiciante”), cede a otra parte, denomina-
da “franquiciado”, el derecho a la explotacién de una franqui-
cia para comercializar determinados productos o servicios.

ESQUEMA OPERATIVO DEL
CONTRATO DE FRANQUICIA INTERNACIONAL

El FRANQUICIADOR cede el derecho a la explotacion de
una franquicia (marca/know-how/asistencia técnica y
comercial)

A

FRANQUICIADOR FRANQUICIADO

\/

El FRANQUICIADO debe satisfacer la remuneracion pac-
tada (canon de enganche + royalties)

Fuente: Ortega y Medran (2008).

226



Los elementos que conforman la esencia del contrato de fran-
quicia internacional son los siguientes:

1.

Licencia de marca: se permite que el franquiciante sea
titular de una marca sobre un producto o servicio, ya que la
clientela es atraida por el renombre y prestigio de la mis-
may; y, por supuesto, que el franquiciado ademas de utilizar
esa marca, utilice también sus signos y simbolos distinti-
vos, juntamente con una serie de normas relacionadas con
la forma de actuar del franquiciado, en cuanto a la activi-
dad y administracion a desarrollar.

Transferencia de know-how: ¢l franquiciante tiene la
obligacién de poner al tanto al franquiciado con respecto a
la conduccién, estructura y organizacién del negocio; y,
por supuesto, este debe seguir las instrucciones al pie de la
letra, logrando una uniformidad en el producto y en la pre-
sentacién del mismo.

Regalias o canon: se debe establecer alguna forma de
retribucion del franquiciado al franquiciante, ya que esta-
mos frente a un contrato oneroso, en contraprestacion a
los servicios, asistencia técnica, licencia de marca, etc.,
durante la vigencia del contrato.

Territorio: se trata de la delimitacién de un 4mbito territorial
a favor del franquiciado, donde se desarrollard su negocio.
Asistencia del franquiciante al franquiciado: puede
estar condensada en un manual operativo. El grado de la
misma dependera de los términos del acuerdo, pudiendo
crearse un centro de asistencia y servicios minimos para los
franquiciados de la cadena, donde se brinda informacién
de mercado, técnica o, simplemente, de compras.

La no competencia y/o las posibilidades de subfranqui-
ciar: impidiendo, por un lado, de forma expresa la posibi-
lidad de que el franquiciante realice negocios que supon-
gan competencia; y, por otro, lado prohibiendo o no la
posibilidad de subcontratar.

Confidencialidad: consiste en la obligacién de secreto, ya
que el franquiciado tiene acceso a informacién confiden-
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cial del franquiciante, prolongindose atin durante un pla-
zo prudencial posterior a la conclusién del contrato.

8. Plazo de duracién del contrato: por lo general, las partes
tienden a establecer un plazo lo suficientemente largo para
permitirles recuperar la inversién inicial realizada. Lo
aconsejable es un término de entre dos y cinco afios, con
opcién a renovarlo por plazos iguales.

SISTEMA DE FRANQUICIA

Franquiciador
Contrato
Royalties @ Know-how
Derechos Formacion
de entrada Franquiciados inicial
Servicios
de sistema

Ventas ﬂ Ingresos

Clientes-mercado

Fuente: De Juan (2001).

5.3. VENTAJAS E INCONVENIENTES DE LA FRANQUICIA
INTERNACIONAL

Son multiples las ventajas que trae consigo la franquicia interna-
cional, no solo para las partes contratantes sino también, en gene-
ral, para los consumidores:

1. Megjora la distribucién de productos y/o la prestacion de
servicios, puesto que da a los franquiciadores la posibilidad
de crear una red de distribucién uniforme mediante inver-
siones limitadas.
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2. Favorece la entrada de nuevos competidores en el mercado,
aumentando asi la competencia entre marcas.

3. Permite que los comerciantes independientes puedan esta-
blecer instalaciones de forma més répida, y con més posibili-
dades de éxito, que si tuvieran que hacerlo sin la experiencia
y la ayuda del franquiciador, lo que les permite competir de
forma mds eficaz con las grandes empresas de distribucion.

4. Reserva a los consumidores y a otros usuarios finales una
parte equitativa del beneficio resultante, puesto que com-
bina las ventajas de una red de distribucién uniforme con
la existencia de comerciantes personalmente interesados
en el funcionamiento eficaz de su empresa.

Ventajas exclusivas para el FRANQUICIADOR

— Disminucion de los gastos que comporta toda inversion
de capital en el exterior, al apoyarse sobre una red que se
autofinancia, orientando sus inversiones a tareas de
investigacion, para mejorar su propia tecnologia.

— Reduccién de los riesgos —politicos y econdmicos— que
implica toda inversion en el exterior al no tener que des-
plazar capitales a otro pais, y evitar las restricciones a las
inversiones extranjeras existentes en determinadas activi-
dades comerciales.

— Se consigue, con rapidez, darle renombre internacional a
la marca y al producto, sin temor a que se altere su cali-
dad y prestigio, debido a la uniformidad implicita de la
franquicia.

— Adquisicion de conocimiento de las necesidades de un
mercado, en principio extrafo para él, al contar con fran-
quiciados cualificados que conocen mejor que nadie las
opciones y gustos del consumidor local.

— Con una inversion limitada, se alcanza un ndmero de
puntos de venta muy elevado, gestionados por empresa-
rios independientes, que son los primeros interesados en
el buen funcionamiento del negocio.
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PAUTAS PARA PONER EN MARCHA UNA FRANQUI-
CIA INTERNACIONAL

1.%) Recopilacion de informacién acerca de la posible fran-
quicia.

2.2%) Firma de un precontrato de franquicia.

3.%) Elaboracién de un plan de negocio.

4.2) Formacion tedrica y practica del futuro franquiciado.

5.2%) Formalizacion del contrato de franquicia.
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Ventajas exclusivas para el FRANQUICIADO

— El intercambio constante de experiencias con el franqui-
ciador representa un factor de innovacion permanente,
que le permitira, desde un principio, beneficiarse de una
marca y unos distintivos que atraeran a la clientela.

— Competir con grandes superficies, o con filiales de gran-
des multinacionales, sin la servidumbre que comporta
una joint venture con un socio local, algo dificiimente
alcanzable en una posicion de mero agente o distribuidor.

— Sentirse seguro y respaldado por la asistencia técnica y
comercial inherente a la franquicia, que le sera facilitada
por el franquiciador durante la vida del contrato, y todo
ello sin perder su independencia juridica y patrimonial.

— Facilita su operatividad como empresario diferenciado.

— Atenla el riesgo de sus inversiones, al comercializar pro-
ductos de reconocido éxito.

— Cuenta, en todo momento, con el respaldo de una empresa
experimentada —la del franquiciador—, que le proporciona la
asistencia necesaria para la buena marcha del negocio.

Ahora bien, la franquicia internacional, también presenta
algunos inconvenientes, que no debemos obviar:

1. Laintegracién en una red de franquicias supone tener que
soportar unos costes adicionales que no encontrarfamos en
caso de apertura de un comercio independiente (derecho
de entrada y royalties de funcionamiento y publicidad).

2. Elfranquiciado tendrd un margen reducido de creatividad,
ya que todos los aspectos de la explotacién del negocio
estan predefinidos por el franquiciador, y estipulados en
los manuales.

3. Si el negocio consigue superar las previsiones iniciales de
rentabilidad establecidas por el franquiciante, es muy posi-
ble que el franquiciado comience a cuestionarse la necesi-
dad de pagar los royalties de funcionamiento y termine por
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no aceptar de buen grado las visitas periddicas del personal
de control del franquiciador.

El bajo rendimiento y capacidad de otros puntos de venta
de la red pueden afectar gravemente la imagen y reputa-
cién de nuestro negocio.

Pueden darse limitaciones para la venta o traspaso del
negocio. El franquiciador puede tener derechos de compra
y de rescision del contrato segn las condiciones definidas
en el mismo.

Un franquiciador en fase de lanzamiento hard més esfuer-
zos de captacion de nuevos franquiciados que de presta-
cién de servicios adecuados de asistencia y apoyo. La limi-
tacién de recursos financieros puede generar importantes
deficiencias en la prestacion de estos servicios.

El franquiciador puede resultar poco ¢ético, guiado tnica-
mente por el 4nimo de lucro, y no establecer una correcta
relacion de apoyo al franquiciado.

El franquiciador puede carecer de los recursos financieros y
humanos necesarios o, simplemente, explotar un negocio
carente de solidez y fiabilidad.

ERRORES MAS FRECUENTES DE LA FRANQUICIA

INTERNACIONAL

Falta de capacidad financiera.

Prisas por franquiciar.

Desconocimiento del propio negocio.

Mala definicion de la marca.

Mala eleccion de los franquiciados.

Falta de mercado.

Inasistencia al franquiciado.

Saturacion del mercado.
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5.4. DIFERENCIAS ENTRE EL CONTRATO DE FRANQUICIA

INTERNACIONAL Y OTRAS FIGURAS CONTRACTUALES
AFINES

Los contratos de franquicia internacional contienen numerosos
elementos que pueden hacer que se los confunda con otros tipos
de contrato; particularmente, con los de agencia, distribucién o
licencia, y aunque hay elementos de estos tipos de contratos pre-
sentes en la franquicia, existen diferencias sustanciales entre todos

ellos:

a)

b)

Contrato de franquicia internacional frente a contrato
de agencia comercial internacional: Mientras que el
agente comercial es un intermediario auténomo que posee
autoridad continuada para negociar la venta o la compra
de bienes por cuenta de otra persona (el principal o man-
dante), o para negociar y celebrar dichas transacciones por
cuenta de, y en nombre de ese principal, en la franquicia,
franquiciador y franquiciado son dos empresarios indepen-
dientes que invierten y arriesgan sus propios patrimonios.
Contrato de franquicia internacional frente a contrato
de distribucién comercial internacional: Mediante el
contrato de distribucidn comercial, un fabricante o sumi-
nistrador de bienes otorga a un distribuidor el derecho a
revender o suministrar esos bienes. El distribuidor es de
titularidad y financiacién completamente independien-
tes, y compra los productos al suministrador que le ha
otorgado los derechos de distribucién. En cambio, en la
mayoria de los casos, en los contratos de franquicia hay
una cldusula de exclusividad que establece que el franqui-
ciado debe comercializar solo los productos del franqui-
ciador. La relacién de vendedor y comprador puede tam-
bién estar presente en una relacién de franquicia, pero
serd normalmente una mera caracteristica del acuerdo,
que incluird asimismo la licencia de la marca y la conce-
sién de ciertos servicios al franquiciado por el franquicia-
dor, como por ejemplo el know-how y el asesoramiento
técnico y comercial.
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¢) Contratos de franquicia internacional frente a contratos
internacionales de licencia: Una licencia puede ser defini-
da como un acuerdo contractual segun el cual una parte
(licenciante) otorga a otra parte (licenciatario) el derecho a
utilizar las patentes, el kzow-how, las marcas y/o otros dere-
chos de propiedad intelectual del licenciante en conexién
con la fabricacién y/o distribucion de un producto determi-
nado. Esto, claramente, también forma parte del acuerdo de
franquicia, que, sin embargo, posee caracteristicas adiciona-
les. La diferencia esencial entre una licencia y una franquicia
radica en que el licenciante controla el uso que el licenciata-
rio hace de sus patentes, kzow-how y/o marcas, pero carece
de control sobre el formato comercial o la manera de llevar el
negocio del licenciatario, mientras que el franquiciador ejer-
ce un control detallado también sobre la forma en que el
franquiciado conduce su unidad de negocio.

d) Contrato de franquicia internacional frente a contrato
internacional de transferencia de tecnologia: Los con-
tratos internacionales de transferencia de tecnologia son
una forma de contrato de licencia, por el cual se le otorga a
un licenciatario el derecho de establecer una planta manu-
facturera para producir un bien usando la tecnologia del
licenciante. Aqui, de nuevo, el licenciante no tiene control
alguno sobre cémo lleva el negocio el licenciatario.

5.5. CLASES DE FRANQUICIA INTERNACIONAL

Atendiendo al objeto del contrato de franquicia internacional,
cabe distinguir tres tipos de franquicia: industrial, de distribu-
cién y de servicios.

1. Franquicia industrial o de produccién: el franquiciado
fabrica, por si mismo, productos que vende bajo la marca
del franquiciador, y segtin las indicaciones de este; esto es, el
franquiciador cede al franquiciado licencia para fabricar un
producto basado en una patente de la que es titular, facili-
tindole, ademds, el know-how para dicha fabricacién y la
asistencia técnica necesaria, pero con el énimo de distribuir,
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posteriormente, ¢l producto fabricado. Por ejemplo, una
empresa juguetera espafola permite a otra china que se
encargue de la fabricacién de un determinado juguete, facili-
téndole los materiales y moldes necesarios para tal fin.
Franquicia de distribucidn: el franquiciado se limita a ven-
der, en una tienda o punto de venta, ciertos productos que
llevan el nombre del franquiciador; es decir, el franquiciador
concede al franquiciado una exclusiva de distribucién de sus
productos en establecimientos equipados de forma unifor-
me y homogénea con los del franquiciador, junto con el
derecho a usar la marca, denominacién y rétulo comun, faci-
litdindole, ademas, el know-how y asistencia comercial o téc-
nica para llevar a cabo dicha distribucién, y con la obliga-
ci6n del franquiciado de seguir las instrucciones, directrices
y someterse a los controles del franquiciador. Serfa el caso de
Prenatal, Mango, Springfield, etc.; por tanto, el sistema se
orienta a la comercializacién de productos.

Franquicia de servicios: el franquiciado presta un servicio
bajo el signo, nombre comercial o marca del franquiciador,
siguiendo las instrucciones de este; es decir, como en la fran-
quicia de distribucién, si bien en vez de tener por objeto la
comercializacién de productos, realiza la prestacion de servi-
cios a los usuarios finales. Sirva como ejemplo de este tipo de
franquicia establecimientos del estilo de Burger King, Avis,
etc., donde el franquiciado ofrece un servicio con signo dis-
tintivo y nombre comercial, manifestando la marca del fran-
quiciador y conformdndose a sus instrucciones. Se orienta a
hacer posible la prestacion de servicios por el franquiciado.

Sin que ello suponga alterar la tipologia estudiada, suelen

mencionarse otras modalidades de franquicia, en funciéon del
lugar en que se desarrolla esta y no por su contenido. En este sen-
tido, se habla de “franquicia corner”, cuando el franquiciado
ofrece en sus establecimientos un servicio a sus clientes mediante
una técnica basada en una franquicia, pero que puede ser aplicada
a una serie de productos ajenos a dicha franquicia. Sirva de ejem-
plo la franquicia de revelado rédpido que el franquiciado (comer-
cio de fotografia) ofrece a su clientela, independientemente de la
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marca del carrete y de otras actividades de venta (mdquinas foto-
gréficas, marcos, etc.) que realice en el mismo local. El pago del
canon se establece en funcién del espacio ocupado (corner) y por
el servicio prestado, no por el total de ventas.

Cabe hablar también del “méster franquicia” o franquicia
principal, cuando el franquiciado tiene derecho a conceder a ter-
ceros la licencia para explotar la franquicia en un drea geografica
determinada; es decir, el franquiciador puede subcontratar la
franquicia a otros (subfranquiciados). Se utiliza frecuentemente
en el ambito internacional, donde la matriz (franquiciadora) cede
una franquicia a su filial en un pafs (franquiciado principal), con
la posibilidad de que esta subcontrate franquiciados locales en
distintas ciudades, descargando asi en la filial la tarea de seleccion
y busqueda de los franquiciados locales; la desventaja de este tipo
es el menor control del desarrollo de la red por el franquiciador,
al delegar en su méster franquiciado.

5.6. OBLIGACIONES DE LAS PARTES EN EL CONTRATO DE
FRANQUICIA INTERNACIONAL

Son obligaciones de las partes en un contrato de franquicia
internacional:

5.6.1. Del franquiciador o franquiciante

e Permitir el uso al franquiciado de los derechos de propie-
dad industrial e intelectual: marcas, emblemas, rétulos,
patentes, etc.

e Poner a disposicion del franquiciado las mercancias que com-
ponen su surtido de fabricacién asi como las que comercializa.

e Incorporar nuevos productos y mejorar los ya existentes.

e Respetar las cliusulas de exclusividad establecidas: no con-
ceder el derecho de explotar la franquicia a terceros, no
explotarla por su cuenta, etc.

e Otorgar formaci6n, adiestramiento y asistencia técnica de
forma continuada al franquiciado, en los campos técnico,
comercial, financiero, contable, fiscal y de gestion.
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e Programar los precios para asegurar la rentabilidad y estabi-
lidad tanto para el franquiciador como para el franquiciado
(se trata de precios indicativos).

e Llevar un control de stocks de cada franquiciado y de la cali-
dad de los productos y/o servicios ofrecidos al publico.

5.6.2. Del franquiciado

e Vender exclusivamente productos que cumplan con las
especificaciones objetivas minimas de calidad establecidas
por el franquiciador.

e Vender productos fabricados tan solo por el franquiciador
o por terceros designados por este, cuando resulte impracti-
cable establecer especificaciones objetivas de calidad, debi-
do a la naturaleza de los productos objetos de la franquicia.

e No desempenar, directa o indirectamente, un comercio
similar en un territorio donde pudiera competir con un
miembro de la red franquiciada.

e No utilizar el kzow-how y los derechos de propiedad inte-
lectual concedidos por el franquiciador para fines distintos
de la explotacién de la franquicia. Esta obligacién podrd
asimismo imponerse al franquiciado con posterioridad a la
expiracién del acuerdo, mientras el krnow-how le confiera
una ventaja competitiva.

e No divulgar a terceros el know-how comunicado por el
franquiciador ¢ imponer esta obligacién a su personal. Esta
obligacién podrd asimismo imponerse al franquiciado con
posterioridad a la expiracién del acuerdo.

e Informar al franquiciador de toda infraccién de los dere-
chos de propiedad intelectual concedidos y, en su caso, for-
mular la reclamacién contra los infractores, o ayudar al
franquiciador en cualquier accién legal que decida interpo-
ner contra aquellos.

o Aplicar los métodos comerciales puestos a punto por el
franquiciador, y utilizar el £zow-how, las marcas y los signos
concedidos.
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e Obrar con la mixima diligencia para vender los productos
o prestar los servicios objeto de la franquicia, lograr una fac-
turacién minima, planificar de antemano los pedidos, man-
tener unas existencias minimas, y prestar servicio y garantia
ala clientela.

e No ceder los derechos y obligaciones resultantes del acuerdo
de franquicia sin previo consentimiento del franquiciador.

e Abonar al franquiciador un porcentaje determinado de los
ingresos a titulo de publicidad y obtener la previa aproba-
cién del franquiciador de la publicidad que realice por si
mismo (= “canon de publicidad”).

o Satisfacer la remuneracién pactada, que suele consistir en el
pago de una cantidad inicial en concepto de canon de
enganche a la red franquiciada, y unos royalties periédicos,
o porcentaje sobre ventas realizadas (= generalmente, del
2% al 6%).

o Proteger el know-how del franquiciador o mantener la iden-
tidad comun y prestigio de la red franquiciada.

e Asistir a cursos de formacién organizados por el franquicia-
dor, y hacer que también asista a ellos el personal del fran-
quiciado.

e Cumplir las normas del franquiciador en cuanto al equipo
y aspecto general de las instalaciones.

e Permitir al franquiciador verificar los inventarios, cuentas y
existencias, asi como las instalaciones.

e No cambiar la localizacién de las instalaciones contractua-
les sin previo consentimiento del franquiciador.

OBLIGACIONES COMUNES A LA EXTINCION DEL
CONTRATO DE FRANQUICIA INTERNACIONAL

— El franquiciado debe devolver el manual operativo de la
franquicia (know-how) y restituir la marca al franquiciado.

— El franquiciador estd obligado a recomprar el stock,
segun lo acordado en el contrato.

— Elfranquiciado se compromete a no realizar competencia
al franquiciador durante el tiempo pactado.
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5.7. REGIMEN JURIDICO APLICABLE EN MATERIA DE
FRANQUICIA INTERNACIONAL EN ESPANA

El marco juridico actualmente aplicable en materia de franquicia
internacional en Espafia figura recogido en la siguiente tabla.

Régimen especifico aplicable a la franquicia

Reglamento CE 4087/88, de la Comision, de 30 de noviem-
bre de 1988, relativo a la aplicacion del apartado 3 del arti-
culo 85 del Tratado a categorias de acuerdos de franquicia,
sustituido por el Reglamento 2790/1999 de 22 de diciem-
bre, de la Comision, relativo a la aplicacion del apartado 3
del articulo 81 del Tratado de Roma a determinadas cate-
gorias de acuerdos verticales y practicas concertadas.

Ley 7/1996 de 15 de enero, de Ordenacion del Comercio
Minorista.

Real Decreto 201/2010, de 26 de febrero, por el que se regu-
la el ejercicio de la actividad comercial en régimen de franqui-
cia y la comunicacion de datos al régimen de franquiciadores.

Régimen general aplicable a la franquicia (resolucién
de controversias y determinacién de la ley aplicable)

(Resolucion de controversias derivada de un contrato
de franquicia internacional, via judicial)

Reglamento (CE) n.° 44/2001 del Consejo, de 22 de diciem-
bre de 2000, relativo a la competencia judicial, el reconoci-
miento y la ejecucion de resoluciones judiciales en materia
civil y mercantil (“Bruselas I”).

Convenio relativo a la competencia judicial y a la ejecucion
de resoluciones judiciales en materia civil y mercantil, cele-
brado en Lugano el 16 de septiembre de 1988.

Convenio relativo a la competencia judicial, el reconoci-
miento y la ejecucion de resoluciones judiciales en materia
civil y mercantil, hecho en Lugano el 30 de octubre de 2007
(“Lugano II7).

Ley Organica 6/1985, de 1 de julio, del Poder Judicial.
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(Resolucién de controversias derivada de un contrato
de franquicia internacional, via arbitral)

Ley 60/2003, de 23 de diciembre, de arbitraje.

Convenio europeo sobre arbitraje comercial internacional,
hecho en Ginebra el 21 de abril de 1961.

Convencion sobre reconocimiento y ejecucion de senten-
cias arbitrales extranjeras, hecho en Nueva York el 10 de
junio de 1958.

(Determinacion de la ley aplicable al contrato de fran-
quicia internacional)

Reglamento (CE) n.° 593/2008, del Parlamento Europeo y
del Consejo, de 17 de junio de 2008, sobre la ley aplicable
a las obligaciones contractuales (“Roma I”).

Convenio sobre la ley aplicable a las obligaciones contrac-
tuales, hecho en Roma el 19 de junio de 1980, y protocolos
de interpretacion.

5.8. RIESGOS DERIVADOS DE UN CONTRATO DE
FRANQUICIA INTERNACIONAL

El contrato de franquicia internacional plantea varios riesgos, en
funcién de la fase contractual en la que nos encontremos, que
merecen nuestra atencion. A saber:

5.8.1. Ruptura injustificada de las negociaciones
precontractuales

Nos encontramos en este caso en una fase de preparacién de la
futura relacién de franquicia donde, basicamente, cada una de las
partes lo que intenta es alcanzar un conocimiento lo mas comple-
to posible de la contraria. Se suscita asi un intercambio de infor-
macién mutua, basado en la transparencia y buena fe.

Esta informacién precontractual que el franquiciador facili-
ta al franquiciado, asi como la que, en su caso, el franquiciado
facilita a instancias del franquiciador, pueden dar lugar a con-
flictos: ya sea via incumplimiento de las obligaciones de infor-
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macién previa —con el contenido y en los plazos que marca la
ley-, ya sea por la infraccién del deber de guardar secreto o con-
fidencialidad sobre la informacién facilitada (recordemos que,
en ocasiones, se suele suscribir un documento previo de confi-
dencialidad que contempla este tipo de situaciones); bien via la
falsedad o tergiversacién de determinada informacién que se
facilite, que pueda generar un vicio de consentimiento que
determine la nulidad del contrato o, en menor medida —pero no
por ello hay que descartarlo como foco de conflicto—, la ruptura
injustificada de negociaciones o la dilacién injustificada de las
mismas.

5.8.2. Conflictos en fase contractual

Los conflictos mas habituales dentro de la relacion de franquicia
se suscitan una vez comienza el desarrollo operativo del contrato
y durante su vigencia. Suelen ir parcjos a las obligaciones que
impone el contrato a las partes y, consiguientemente, a sus incum-
plimientos y en desarrollo de la facultad de resolucién de obliga-
ciones reciprocas ante incumplimientos de contrario.

Los mas habituales son:
a) Por parte del franquiciado.

o Falta de pago de cdnones y/o royalties.

e Inobservancia de las directrices del franquiciador: imagen,
marca, normas de actuacién comercial, publicitaria 0 admi-
nistrativa, precios recomendados...

e Venta de productos no autorizados (en los supuestos en que
exista una exclusividad de producto o servicio o gama obli-
gatoria de productos o servicios).

e No asistencia a la formacién.

o Competencia desleal: violacién de los derechos de propie-
dad intelectual e industrial del franquiciador.

¢ Ocultacién o falseamiento de datos.

o Utilizacién indebida del 47ow-how durante el desarrollo
contrato.
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b) Por parte del franquiciador.

e Imposicién de precios en el contrato.

e Imposicion injustificada de fuentes de aprovisionamiento.

o Inexistencia del kzow-how o sistema operativo.

o Falta de asistencia técnica y/o comercial.

e Falta de formaci6n.

e Suministro (aprovisionamiento exclusivo/ fijacién de pre-
cios).

e Falta de publicidad de la red, producto o servicio.

o Competencia con el franquiciado.

e Infraccién de la zona de exclusividad del franquiciado.

5.8.3. Extincion del contrato

La extincién del contrato de franquicia, que se puede producir,
bien por mutuo acuerdo, bien por expiracién del plazo conveni-
do entre las partes o bien por incumplimiento de las obligaciones
de las partes, genera una serie de obligaciones para ambas partes
contratantes:

o Elfranquiciado debera devolver el manual operativo (kzow-
how) y restituir la marca al franquiciado.

e El franquiciador estara obligado a recomprar el stock segtin
lo acordado por contrato.

o Elfranquiciado se comprometerd a no realizar competencia
al franquiciador durante el tiempo pactado.

5.9. EL CONTRATO DE FRANQUICIA INTERNACIONAL EN
ALGUNOS PAISES: CONSEJOS PRACTICOS

Aunque un nimero creciente de Estados estin considerando la
introduccidn de legislacién especifica para la franquicia, hoy por
hoy solo unos pocos la regulan. Ademads, alli donde se ha adopta-
do legislacién especifica, esta se refiere a la simple franquicia
nacional, por lo que resulta necesario ver si es aplicable a transac-
ciones de franquicia internacional. Esta falta de legislacién espe-
cifica se debe a la complejidad de la relacién, y al gran ndmero de
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areas del derecho implicadas en una franquicia. La regulacion de
la franquicia en la UE se encuadra en una categoria distinta, ya
que trata solamente de cuestiones del derecho de la competencia.
Con pocas excepciones, la legislacién adoptada en los diferentes
paises es una legislacion para la revelacion de informacién y no
para regular la relacién entre las partes contratantes.

Veamos el tratamiento que algunos paises le dan a la fran-
quicia internacional, aportando algunos consejos pricticos que
el inversor espafiol debe tener muy presentes a la hora de optar
por esta forma de negocio en los paises sefialados.

5.9.1. Bulgaria

La informacién sobre franquicias es escasa y se encuentra muy
fragmentada. Los datos que ofrece la Asociacién Bulgara de Fran-
quicias (BULFA) estdn poco actualizados y no existe una pagina
web o una revista especializada, al estilo de otros paises, que pre-
senten un registro fiable de los mdster franquiciados del pais.
BULFA estd llevando a cabo iniciativas en este sentido, pero
todavia quedan importantes esfuerzos por hacer; por tanto, exis-
te un nicho de mercado para publicaciones, consultoras y porta-
les de Internet interesados en conseguir un desarrollo de la fran-
quicia a un nivel més cercano al de otros paises europeos.

En muchos sectores ya estan presentes las principales franqui-
cias internacionales, lo que no ha impedido que sigan existiendo
franquicias locales bastante fuertes. Una gran parte de las fran-
quicias son de origen griego y estadounidense. Actualmente, se
estan convirtiendo en la tendencia en algunos sectores, como en
el de las agencias inmobiliarias.

El atractivo de Bulgaria aumenté mucho con su entrada en la
UE, lo que atrajo mds franquicias. En los proximos afios se segui-
ran instalando importantes cadenas de las marcas mas renombra-
das. A pesar de que las franquicias han experimentado un rdpido
desarrollo, y de que este sistema ya estéd presente en muchos secto-
res (bebidas, cosmética, educacién, comida répida, inmobiliario,
hotelero, etc.), aun cuando algunas de las principales y mas cono-
cidas franquicias internacionales ya estdn instaladas en el merca-

do bulgaro (Dunkin’ Donuts, Hertz, Avis, KFC, 0 McDonald’s),
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y el pais cuenta con algunas insignias de prestigio de factura pro-
pia (Happy o Polycontact) se puede afirmar que este mercado
continta teniendo un largo recorrido por delante y que apenas se
han explorado sus capacidades.

5.9.2. Canada

En Canadd, solamente la provincia de Alberta tiene legislacion
sobre franquicias. Esta legislacién era considerada particularmente
draconianay se modificd recientemente; el 1 de noviembre de 1995
entr6 en vigor una nueva ley y sus reglamentos de ejecucion. La
nueva Ley de Franquicias suprime la exigencia del registro conteni-
da en la norma anterior, pero atin exige la revelacion (disclosure) de
la franquicia previa a la venta. También establece acciones civiles y
promueve el autogobierno por la comunidad de franquicias. La
adopcion reciente del Nuevo Cédigo Civil de la provincia de Que-
bec, que contiene una amplia definicién de los contratos de adhe-
sién en su articulo 1.379, ha planteado la cuestion de la aplicabili-
dad de las disposiciones relativas a estos contratos a los acuerdos de
franquicia. La posibilidad de introducir legislacién en la provincia
de Ontario también se ha tratado recientemente, pero hasta ahora
no se ha desarrollado nada més especifico.

5.9.3. Corea del Sur

Se puede decir que Corea del Sur es la tierra de las franquicias. En
la actualidad, se estima que en el mercado coreano hay unas 1.600
franquicias con alrededor de 120.000 establecimientos. Espaa,
de poblacién similar a la surcoreana, y que en el 7anking mundial
del desarrollo en funcién del PIB se encuentra una posicién por
delante de Corea, cuenta con unas 650 ensefias y no llega a 35.000
establecimientos. Estados Unidos, pais de casi 300 millones de
habitantes, en el que la franquicia estd perfectamente regulada y
asentada, pues existe desde hace mds de sesenta afios, cuenta con
aproximadamente 2.000 franquicias funcionando en el pafs, con
unos 320.000 establecimientos.

El andlisis de estas cifras permite hacerse una idea de la impor-
tancia que tiene la franquicia en Corea. El mercado coreano de
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franquicias estd bastante saturado, aunque se espera que siga cre-
ciendo todavia durante los préximos afos a un ritmo lento, debi-
do, sobre todo, al apoyo que esté recibiendo del gobierno corea-
no, que ve en las franquicias un motor para la creacién de puestos
de trabajo y para el autoempleo.

Los franquiciados coreanos cligen el sistema de franquicias
por la seguridad que les proporciona el éxito previo obtenido en
otras zonas geogréficas. Cuantos mds puntos de venta franquicia-
dos posea la marca, mayor serd la confianza que transmita.

En el caso de Corea, las marcas que estin mejor posicionadas,
y que son las preferidas por el publico, son las estadounidenses.
Actualmente, la mayoria de las franquicias en Corea se estan cen-
trando en la consolidacién de sus negocios, intentando aumentar
la rentabilidad de cada establecimiento en vez de incrementar el
numero de estos. En caso de abrir nuevos, se van a ir instalando
fuera de Seul, ya que es en la capital donde se registra la mayor
concentracion: el 33% de los establecimientos franquiciados se
encuentran en Seul.

La principal dificultad que se van a encontrar las franquicias
espaolas que quieran implantarse en Corea del Sur, es el desco-
nocimiento casi total de las marcas espafiolas por parte de los
consumidores coreanos, lo cual va a requerir un gasto adicional
en promocion de la marca. Los sectores en los que las franquicias
espafiolas tendrian mejor acogida son los de restauracion, cafete-
rfa, textil y calzado. En todos estos sectores la forma de implanta-
cién mds idonea seria bajo la figura del master franquiciado, o la
creacién de una empresa mixta con un socio coreano.

En el caso del sector de la restauracién, lo que el consumidor
coreano estd demandando actualmente son restaurantes especia-
lizados con comidas tipicas de diferentes regiones geograficas del
mundo. Hace un par de afios, se produjo un gran aumento de los
llamados “restaurantes de fusién”, que combinaban comidas occi-
dentales y orientales. Sin embargo, la tendencia actual es la espe-
cializacién en un tipo de comida. En el caso de las franquicias de
moda, hay que optar entre abrir tiendas propias o los llamados
Shop-in-Shops en centros comerciales. Los franquiciadores deben
evaluar ambas posibilidades y sopesar las ventajas y los inconve-
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nientes, sobre todo por el corto ciclo de vida de los productos,
que van cambiando cada temporada.

5-9.4. EEluul

La franquicia lleva funcionando en los Estados Unidos mis de
sesenta afos. Se estima que se abre un nuevo establecimiento de
franquicia aproximadamente cada 8 minutos, y uno de cada doce
establecimientos de comercio al por menor es una unidad fran-
quiciada.

Esta “madurez” ha traido consigo que la franquicia se encuentre
perfectamente regulada y que se conozcan bien cuéles son los
principales conflictos que surgen entre franquiciador y franqui-
ciado. Sin embargo, y a pesar de lo dicho, sigue existiendo una
zona gris entre la figura de la franquicia y la de las oportunidades
comerciales (Business Opportunities), ya que ambas suponen una
cesion de licencia de marca, patente o nombre comercial. La dife-
rencia entre ambas es que la franquicia contempla una relacién
continuada entre franquiciador y franquiciado a lo largo de todo
el contrato, mientras que en la oportunidad comercial, una vez
que se ha cedido la marca, patente o nombre comercial y el cesio-
nario ha pagado el canon por cesién de propiedad intelectual o
industrial, la relacién entre los dos sujetos del negocio termina.
Ahora bien, hay veces que en la oportunidad se estipulan ciertas
prestaciones entre las partes a lo largo del contrato, lo que crea esa
“zona gris” que hace dificil determinar si se estd hablando de fran-
quicia o de oportunidad comercial.

La legislacién especifica sobre franquicia existe en dos 4mbi-
tos en los EE.UU. A nivel federal, la Norma sobre Requisitos de
la Revelacién y Prohibiciones Concernientes a la Franquicia y
Empresas de Oportunidad Comercial de la Federal Trade Com-
mission (FTC) de 1979 (Rule on Disclosure Requirements and
Prohibitions Concerning Franchising and Business Opportunity
Ventures) regula la informacién que a un franquiciador se le exige
suministrar al posible franquiciado, con el fin de proporcionarle
todos los elementos necesarios para evaluar la franquicia que se
propone adquirir. Se aplica a la franquicia asi como a un nimero
de oportunidades comerciales. La Norma de la FTC se aplica en
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los cincuenta estados y se trata de que proporcione una protec-
cién minima. Por tanto, se aplica en cualquier estado que no haya
adoptado exigencias mds rigurosas.

La mayoria de estados no tienen legislacién que regule las
franquicias. No obstante, diecisiete de ellos han adoptado legisla-
cién exigiendo la revelacién. Algunos de ellos también exigen el
registro del documento de revelacién. Otros han adoptado legis-
lacién que regula aspectos de la relacién de franquicia, incluyen-
do la rescisién. Veintidds estados han adoptado legislacion que
regula la oferta y venta de una oportunidad comercial y esta legis-
lacién podria ser aplicable también a los contratos de franquicia.
Debe senalarse que ademas de la legislaciéon anterior existe otra
que es especifica para la industria, como por ejemplo la aplicable a
las franquicias de venta al por menor y distribucién de gasolina.

Segun la legislacién que regula la relacién de franquicia, el
franquiciador estd sujeto a un proceso de registro y examen por
los administradores estatales. Este es el caso también, segun la
legislacién sobre revelacién, cuando la obligacién se impone en el
ambito estatal, pero no si se impone a nivel federal, ya que no hay
agencia del gobierno federal ante la que presentar el documento
de revelacion.

En la actualidad, EE.UU. cuenta con 1.954 franquicias en
funcionamiento (2.294, si incluimos también Canadd) y con
320.000 unidades franquiciadas (449.917, con Canad4) pertene-
cientes a unas 75 industrias. Se estima ademds que el 40% del
comercio minorista estd en manos de las franquicias, que emplean,
directa o indirectamente, a cerca de ocho millones de personas.

En cuanto a los sectores en auge, siguen estando en cabeza los
restaurantes de comida rapida, con 329 franquiciadores y 103.278
unidades en funcionamiento (tanto en EE.UU. como en Cana-
d4). Ahora bien, en opinién de los expertos, el sector de la comida
ripida estd comenzando a saturar el mercado. Esto no significa
que una franquicia de comida rdpida no vaya a tener éxito, pero
tendrd que presentar una novedad importante respecto a las que
ya estdn en marcha para asegurarse un nicho en el mercado (asi,
por ¢jemplo, se estdn encontrando importantes nichos de merca-
do para los restaurantes de comidas étnicas y de comidas natura-
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les o vegetarianas). En cualquier caso, no hay que olvidar que,
segun la Asociacién de Restauradores estadounidense, un 44% de
la poblacién americana come por lo menos una vez a la semana en
un restaurante de comida rapida, lo que no deja de ser una cifra
bastante elevada.

Esta tendencia también se aprecia en otros sectores, como el
de la industria automovilistica. Esta tendencia a la especializacion
del comercio minorista puede suponer una complicacion, ya que
requerird empleados de ventas que tengan un conocimiento a
fondo de sus productos. Los franquiciadores deberdn pues conce-
bir ideas y programas que sean atractivos no solo para el franqui-
ciado, sino también para el personal.

También se aprecia una tendencia al aumento de las franqui-
cias denominadas Business to Business (“de negocio a negocio”).
Se trata de franquicias cuya finalidad estriba en ofrecer servicios o
productos a otras franquicias. Ejemplos de esto pueden ser las
empresas que ofrecen servicios de colocacién y empleo (con 67
franquiciadores y 4.576 unidades franquiciadas en EE.UU. y
Canad4), las que ofrecen servicios de fotocopias y de impresién
(con 26 franquiciadores y 4.841 unidades franquiciadas) y las
empresas que ofrecen servicios de limpieza a empresas (con 26
franquiciadores y 3.697 unidades franquiciadas).

Desde el punto de vista de la empresa espafola, la forma mas
segura de introducir una franquicia espaiola en EE.UU. es a tra-
vés de una mdster franquicia, en la que el franquiciado extranjero
acttia al mismo tiempo como franquiciado de los puntos de venta
que se van abriendo, y de representante del franquiciador de for-
ma exclusiva en el pais.

A la hora de plantearse exportar una franquicia a EE.UU, el
exportador espafol deberd tener en cuenta:

a) en primer lugar, la gran competencia que existe en ese pafs,
que lo obligard a tener que presentar un producto real-
mente nuevo, que haga que los consumidores acostumbra-
dos ya a otra marca decidan probarlo;

b) en segundo lugar, que la franquicia habré de ser registrada
segin las normas de la FTC por lo que el franquiciador
debera preparar un documento, que en Espana no existe,
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d)

para informar a los futuros franquiciados del objeto de la
franquicia. Este documento deberd recoger todos los
aspectos importantes del acuerdo y, en funcién de la cali-
dad del mismo, al franquiciador le serd mas o menos fécil
encontrar franquiciados. Este requisito trae consigo la
necesidad de contratar a profesionales, abogados o consul-
tores, con el considerable incremento de gastos;

en tercer lugar, el franquiciador espafiol deberd tener muy
presente que la franquicia ha de adecuarse a los gustos y al
estilo de vida de los americanos. El hecho de que una fran-
quicia tenga éxito en Espafia no significa que vaya a encon-
trar su nicho de mercado en EE.UU. El exportador de una
franquicia debera estudiar previamente el mercado ameri-
cano con el fin de determinar si realmente va a existir allf
demanda para su producto, y si no existe ya el mismo con-
cepto con un nombre reconocido en el mercado; vy,

por ultimo, el franquiciador espanol tendra que hacer una
gran inversién en anunciar su franquicia. La aportacién de
algo novedoso al mercado americano, o de una mejora de
una idea ya existente, se puede llevar a cabo mediante la
introduccion de un producto nuevo en el mercado u ofre-
ciendo nuevos servicios, como, por ejemplo, fue el caso de
las empresas de informdtica, que en un primer momento
solo ofrecian hardware hasta que la firma ComputerLand
introdujo servicios de mantenimiento y reparacién de
equipos, especialmente en zonas alejadas de las sucursales
de los fabricantes de ordenadores.

En lo que respecta al franquiciado espafiol que quiera montar

una franquicia americana en Espafa, no encontrard grandes difi-
cultades, ya que las franquicias americanas han de cumplir las nor-
mas de franquicia espafolas. Por otro lado, ¢l franquiciado espa-
fiol se verd con la ventaja de poseer una unidad de una franquicia
que ya tiene un probado éxito en EE.UU. y, probablemente, en
otros paises, por lo que no serd dificil que se adapte al gusto espa-
fiol. Quiza la mayor dificultad para el franquiciado espafiol consis-
ta en encontrar un lugar adecuado para localizar su franquicia.
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En cuanto a los canales de promocién de la franquicia, la
inversién para dar a conocer una nueva franquicia ha de ser enor-
me. Los medios de promocién mds comunes son los anuncios en
publicaciones del sector, la asistencia a ferias, la radio, la televi-
sidn, las paginas amarillas, los mailings directos, los cupones des-
cuento y las promociones.

Otro de los problemas que tendré que afrontar el que quiera
exportar una franquicia a EE.UU. o quiera comprar una unidad
franquiciada serd el de la financiacién. El Small Business Admi-
nistration (SBA), organismo federal para el desarrollo de la
pequefia empresa, se encarga de garantizar préstamos otorgados
a través de bancos reconocidos. El empresario espafiol debera
presentar un plan de negocio claro y conciso que recoja toda la
informacidn sobre la situacién financiera del prestatario para
poder conseguir los préstamos y las garantias de los mismos.
Tan solo un 37% de los franquiciadores ofrecen financiacién a
los franquiciados.

El SBA cuenta cada vez con mas programas de ayuda a las
minorias, por lo que se aprecia la presencia de un mayor niimero
de mujeres y minorias al cargo de franquicias. Ademds, no solo
los organismos de crédito, sino también las propias franquicias
estan desarrollando programas de apoyo a las minorias. Asi, Bur-
ger King, Pizza Hut, Baskin-Robbins, etc., tienen programas de
contratacién de personas pertenecientes a minorfas para franqui-
ciados, ofreciendo opciones de financiacién especiales.

5.9.5. Francia

En Europa, el primer pais en adoptar legislacién aplicable a la
franquicia fue Francia: el 31 de diciembre de 1989 se promulgé la
Ley n.° 89-1008, relativa al desarrollo de empresas comerciales y
artesanales y a la mejora de su entorno econdémico, juridico y
social (Ley Doubin), cuyo primer articulo es relevante para las
franquicias. Es una ley sobre revelacion, cuyos detalles de aplica-
cién fueron regulados posteriormente en el Decreto n.® 91-337,
de 4 de abril de 1991. Debe recalcarse que esta ley no es especifica
para la franquicia, pero la abarca.
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Existen varios medios para introducir una franquicia en Francia:

1. Franquicia directa: cuando se vende directamente la fran-
quicia al franquiciado. En todo caso, se recomienda disponer de
un punto piloto que muestre el funcionamiento de ese nuevo
concepto, y contar con un delegado francés capaz de vender la
franquicia.

2. Mster franquicia directa: el franquiciador busca un méster
franquiciado que desarrolle la franquicia, a través del punto pilo-
to, y que busque nuevos franquiciados. Ello significa que el mas-
ter franquiciador no invierte ni arriesga en el mercado francés,
pero vez podra vender su méster franquicia mds barata, ya que es
practicamente imposible vender la franquicia sin mostrar su fun-
cionamiento.

3. Mster franquicia valorizada: en la que el franquiciador
abre su punto piloto, lo desarrolla y adapta al mercado francés, y
una vez que funciona, decide vender la méster franquicia.

Surgen dos problemas principales a la hora de implantar una
franquicia en Francia, que todo inversor espaiol debe valorar: a)
por un lado, el desconocimiento o falta de notoriedad de la fran-
quicia puede generar desconfianza entre los futuros franquicia-
dos, que esperan del franquiciador, ante todo, apoyo; y, b) por
otro, los costes de implantacién en Francia son muy elevados,
principalmente por los altos costes de traspaso de los locales
comerciales y los elevados alquileres.

Se recomienda la apertura de un primer local piloto donde
probar y desarrollar al menos durante un afo el nuevo concepto.
De esta manera, el franquiciador espanol dispondra de los ele-
mentos necesarios para poder vender su concepto, ya sea a los
franquiciados o al méster franquiciado. Es practicamente imposi-
ble vender la franquicia sin demostrar que funciona.

5.9.6. India

Las franquicias en la India suponen en torno al 4% del PIB y se
estima que mueven unos 2.000 millones de ddlares al afio; se trata
de un sector en plena expansion.
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Hay cuatro factores claves que hacen que las franquicias sean
atractivas en este pafs:

a) el requerimiento de bajo capital;

b) la gran dimension del pafs, una extensa superficie y una
poblacién de 1.000 millones de personas y un crecimiento
natural del 1,9% por afio. Aun existiendo una gran deman-
da de bienes y servicios, la India padece un gran retraso en
lo que a infraestructuras se refiere, y la franquicia puede
hacer que el sistema de distribucién sea més eficiente;

¢) la cultura comercial emprendedora: los indios tienen una
conciencia de la propiedad muy fuerte, con la necesidad de
ser propietarios y controlar por ellos mismos sus negocios
para poder dejarlos a futuras generaciones. Sin embargo, al
mismo tiempo se muestran abiertos a las nuevas ideasy ala
tecnologia que puede aportarles una franquicia; y

d) para una empresa, especialmente extranjera, es necesario
tener un gran conocimiento de los diferentes mercados
regionales que hay en la India. Las franquiciadas indias
pueden ofrecer un acceso directo a las franquiciadores
extranjeros, por su conocimiento de los mercados y por su
aproximacién sofisticada a la explotacion.

5.9.7. Irlanda

En 2006 existian mas de 270 franquicias, que generaron unas
ventas anuales de 2.099 millones de euros, lo que supuso un incre-
mento del 69% en el periodo 2003-2006. El 41% de las franqui-
cias son de origen estadounidense y el 36% proceden del Reino
Unido. En 2006, la cuota de entrada media era de 24.663 euros,
la inversién media en torno a los 226.000 euros y el capital opera-
tivo medio de 39.300 euros. El canon anual medio era de 10.275
euros, los royalties, o canon medio por servicios, eran del 6,5% de
la facturacion y el canon de publicidad medio, del 2,2% de la fac-
turacién. La duracién media de la franquicia sigue en aumento y
es de 10 afios en un 35% de ellas y de 5 anos en un 54%. En el
77% de los casos se dota de exclusividad geografica. Las condicio-
nes que se aplican en la franquicia deben estar claramente recogi-
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das en el acuerdo de franquicia. Es de aplicacién la Declaration in
respect of Vertical Agreement or Concerted Practices que entrd en
vigor el 1 de enero de 2004, donde se regula en qué casos se con-
sidera que la franquicia respeta la ley de competencia.

5.9.8. ltalia

Segun la Asociacién Espaiiola de Franquiciadores, las empresas
espafiolas que mds franquicias abren en Europa lo hacen, sobre
todo, en Portugal, seguido de Italia y Francia. Podria pensarse
que la proximidad geogréfica es un elemento fundamental; sin
embargo, el mayor nimero de enseias espafiolas se concentra en
EE.UU.y México. Ahora bien, el mercado italiano ofrece grandes
oportunidades de crecimiento a las franquicias exitosas.

La franquicia estd regulada en Italia por la ley 129 de 2004,
que favorece a las empresas que participen en el mercado cum-
pliendo los requisitos establecidos y con un know-how que supon-
ga una ventaja competitiva. De este modo, cumplir con la ley
supone ser competitivo y crecer en Italia.

Por otra parte, la agencia Sviluppo Italia financia actividades
de franquicia en el pais. Los requisitos para el franquiciado son
bastante laxos, sin restricciones de nacionalidad de la empresa, de
modo que es una medida efectiva de fomento. En cuanto a las
empresas franquiciadoras, estas tienen que establecer una con-
vencidn con Sviluppo Italia, siempre bajo las premisas de cumplir
laley 129/2004 y de que su organizacién sea adecuada y ofrezca
un producto competitivo.

Existen empresas espaiolas que, bajo la férmula de la franqui-
cia, ya estan presentes en Italia. Para poder crecer en el mercado
italiano, es importante estar presente en él. Uno de los medios
mds eficaces es la participacion en ferias, ya que, en el sector de la
franquicia especialmente, se dan los pardmetros para hacer nego-
cios. En Italia hay dos ferias internacionales: una, en Roma:
Expofranchising; la otra, en Mildn: Franchising and Trade. La de
Mil4n coincide con la fecha de la feria SIF de Valencia, por lo que
la asistencia de firmas espanolas suele ser escasa.
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5.9.9. México

Superados los problemas que atravesé la economia mexicana
durante los primeros afios 90, cuando la devaluacién del peso
mexicano puso en serios aprietos a los empresarios del sector que
habian apostado por franquicias extranjeras, y que, por tanto,
estaban obligados al pago de royalties en moneda extranjera, las
franquicias en México han venido experimentando un crecimien-
to cercano al 15% anual, con una base fundamental de franqui-
cias de origen mexicano, que suponen méds del 50% de los nego-
cios franquiciados que operan en el pafs, y que se vieron espoleados
precisamente por la mencionada crisis.

De acuerdo con la informacién facilitada por la Asociacién
Mexicana de Franquicias, el peso del sector en el conjunto de la
economia mexicana es tal, que de cada peso que se gasta en el pais,
15 céntimos corresponden a un gasto en un establecimiento fran-
quiciado. A nivel mundial, el sector de franquicias en México
ocupa el octavo lugar en lo que a volumen de ventas por franqui-
cias se refiere.

El rapido crecimiento experimentado puede apreciarse clara-
mente en uno de los eventos mas destacados del sector, la Feria
Internacional de Franquicias de México, que con mas de 300
expositores y 30.000 asistentes, se ha situado ya como la tercera
feria de franquicias del mundo, nicamente por detras de la de
Washington, en EE.UU.y, Valencia, en Espana.

Atun se echa en falta un marco regulatorio especifico mas
amplio para el sector, pues actualmente el contrato de franquicia
aparece unicamente regulado en el dmbito de la Ley de Propiedad
Intelectual. No obstante, y més alld de la regulacién, se ha querido
dar un impulso atin mayor al sector mediante el disefio y puesta
en practica del Programa Nacional de Franquicias, que concreta
una serie de ayudas y ventajas para el desarrollo de este tipo de
negocios.

Las caracteristicas del mercado mexicano han propiciado una
concentracion del sector en torno a México D.E., y concentracio-
nes menores en otras zonas; no obstante, no es despreciable plan-
tear la expansion de un determinado negocio en el resto del pais
mediante la modalidad de franquicias. Para acceder al mercado
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mexicano puede resultar util acudir a una consultora o a una
comercializadora, que se encargardn tanto de la busqueda de
inversores, potenciales franquiciados, ubicaciones, etc., como de
la adaptacién de la franquicia al mercado, lo que cominmente se
denomina “tropicalizacién” de la ensefa.

En definitiva, México supone una inmejorable oportunidad
para las franquicias espafiolas y debe considerarse como un mer-
cado prioritario para las mismas. El nimero actual de franquicias
de origen espafiol en el pais, superior a los 500 establecimientos,
da muestra de la buena acogida que tienen los productos espaiio-
les en el mercado mexicano.

5.9.10. Rumania

El negocio de la franquicia estd en plena expansién en Rumania.
El crecimiento medio del mercado en los tltimos anos ha sido del
30%, y muchos de los principales negocios del mundo se han
establecido en Rumania con sistema de franquicias, como por
ejemplo, IKEA, McDonald’s, Coca Cola, KPMG, o la espanola
Zara. E190% de las franquicias se concentra en la capital y empie-
za a generarse una gran demanda en las demds ciudades del pais.
Resulta significativo que la mayoria de proyectos de construccion
de centros comerciales se llevan a cabo en ciudades distintas de
Bucarest.

Actualmente, muchos empresarios rumanos invierten sus
ahorros en las grandes marcas internacionales, convirtiéndose en
franquiciados de las mismas. El hecho de escoger la franquicia
responde a una idea de seguridad para el empresario, que asume
menor riesgo que en el negocio tradicional multimarca. Sin
embargo, y dada la inexperiencia de las empresas rumanas en el
sector, existe atn una ligera incertidumbre.

Los cambios en los gustos de los consumidores, su mayor
poder adquisitivo y su creciente preocupacion por la calidad, el
disefio y la imagen de marca detrds de los bienes o servicios impli-
can una especial atencién por parte del franquiciador y franqui-
ciado en lo que a la ubicacién y disefio del local se refiere.

La presencia espafiola en el sector de la franquicia en Rumania
es aun limitada y corresponde principalmente al sector de la con-
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feccidn textil. El mayor problema con las marcas espafiolas es que
rara vez se asocian con su pais de origen y, por lo tanto, su imagen
esta poco consolidada.

Aunque Rumania es uno de los pocos paises europeos en
haber desarrollado una legislacién especifica para las franquicias,
esta es ambigua y poco util. Sin embargo, es necesario tenerla en
cuenta antes de introducirse en el mercado, ya que hay ciertos tra-
mites obligatorios que deben respetarse.

5.10. MODELO DE CONTRATO DE FRANQUICIA
INTERNACIONAL

A continuacién se presenta un modelo de contrato de fran-
quicia internacional, con las correspondientes instrucciones
para su confeccién.

(Advertencia: este modelo de contrato se acompaia a titulo
meramente ilustrativo, ya que para la correcta formalizacion de un
contrato de franquicia internacional, como para la de cualquier
otro, se recomienda contar con el asesoramiento de un especialista en
la materia.)

CONTRATO DE FRANQUICIA INTERNACIONAL
ENTRE .....ccccoennnneee |
BN -V de...oooiiiinnn, de......
(19
REUNIDOS
De una parte,................. (FRANQUICIADOR)
Y deotra, cocccoceeiiiiinnnnns (FRANQUICIADO)
INTERVIENEN
Do, (Franquiciador).......... en nombre y repre-
sentacion de............
Do, (Franquiciado).......... en nombre y repre-
sentacion de............
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(2.9)

EXPONEN
1. Que el Franquiciador ha desarrollado un sistema espe-
cial para el funcionamiento de......... (describir), caracteri-
zado por:

a) La utilizacion del nombre de la empresa con su logotipo.

b) La forma de dirigir las tiendas de comercio al por menor,
de utilizar los simbolos, marcas y logotipos, asi como la
uniformidad en el interior y exterior de las tiendas.

c) La presentacion y calidad uniforme de todos los produc-
tos, incluyendo técnicas de marketing y publicidad.

d) Laforma de comportarse, la vestimenta y la preparacion
del personal.

e) Un sistema uniforme de contabilidad y ventas.

2. Que el franquiciado ha sido seleccionado para formar
parte de su red de distribucion y que, tras haber sido debi-
damente informado, esté interesado en la formalizacion del
presente contrato.

3. Que ambas partes, se reconocen plena capacidad para
obligarse y desean formalizar el presente contrato de FRAN-
QUICIA, de conformidad a las siguientes

CLAUSULAS
(3.9

I. CONCESION DE LOGOTIPO Y NOMBRE COMER-
CIAL

PRIMERA.- El franquiciador concede al franquiciado el
derecho a abrir un centro de venta al detalle denomina-
do............ , de conformidad con las estipulaciones que se
establecen en el presente contrato.

SEGUNDA.- El franquiciador concede al franquiciado el
derecho a utilizar el nombre............... , asi como el logoti-
po distintivo de la empresa, simbolos, emblemas, esléga-
nes, rétulos de establecimiento y marcas registradas.
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TERCERA.- La concesion referida en el parrafo anterior
quedara limitada exclusivamente al territorio............ (des-
cribir) y a los productos seleccionados para la actividad de
franquicia, y por el tiempo de duracion del presente contra-
to.

CUARTA.- El franquiciador mantiene la propiedad exclusiva
de las marcas y signos cedidos, sin que puedan ser transfe-
ridos, cedidos, arrendados o traspasados a terceros, sin €l
consentimiento previo y por escrito de su titular.

Il. APERTURA DE ESTABLECIMIENTO. (4.9)

QUINTA.- La autorizacion concedida por el franquiciador al
franquiciado por medio de este contrato se limita a la aper-
tura de un solo establecimiento sito en........... /o los esta-
blecimientos pertinentes.

SEXTA.- El franquiciado debera abrir al publico el estableci-
miento en el plazo de.............. a contar desde la firma del
presente contrato.

En caso de no cumplirse esta obligacion, el franquiciador se
reserva el derecho de optar entre la suspension de los efec-
tos de este contrato o la resolucion del mismo.

SEPTIMA.- El franquiciado se obliga a instalar y equipar su
establecimiento comercial de acuerdo con las instrucciones
del franquiciador y teniendo en cuenta las caracteristicas de
la franquicia.

OCTAVA.- El franquiciado se obliga a utilizar en toda la
correspondencia, facturas, tickets de caja o cualquier otro
documento que vaya a utilizar en su negocio, el membrete
de la empresa con el nombre y distintivos. Podra afiadir el
nombre de su empresa acompafado de la mencion “fran-
quicia”, de forma que no pueda haber confusion frente a
terceros.

NOVENA .- El franquiciado se obliga a instalar y equipar su
establecimiento comercial de conformidad con las instruc-
ciones del franquiciador. Tanto franquiciado como franqui-
ciador realizaran proyectos de acondicionamiento del local,
su decoracion, y en su caso, de su reforma.
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DECIMA.- Todo cambio en la superficie de ventas, o en el
local en general, requiere la conformidad escrita y por anti-
cipado del franquiciador.

UNDECIMA.- El montaje e instalacion del establecimiento
correra a cargo del franquiciado, siendo este el Unico res-
ponsable respecto de los contratistas escogidos.

DUODECIMA.- El franquiciado debera informar al franqui-
ciador del contenido del contrato de arrendamiento antes
de la firma del mismo, con objeto de que este preste su
conformidad.

DECIMOTERCERA.- Asimismo, el franquiciado obtendra
por su cuenta todas las autorizaciones pertinentes para la
apertura de su establecimiento, ya sean de caracter admi-
nistrativo o de otro orden, incluyendo la licencia de apertura.

DECIMOCUARTA.- El franquiciador se obliga, antes de la
apertura del establecimiento, a concertar y renovar mientras
el contrato esté vigente, las siguientes pdlizas:

— Robo e incendio.
— Responsabilidad civil.

El franquiciado esta obligado a justificar anualmente al fran-
quiciador la vigencia de las pdlizas, pudiendo el franquicia-
dor, si lo estima oportuno, recabar esa informacion directa-
mente de las companias de seguros.

DECIMOQUINTA.- El franquiciado es el Unico responsable
y respondera ante terceros de todas las actividades que se
entablen como consecuencia del ejercicio de su actividad,
indemnizando los dafos y perjuicios que correspondan.

Ill. ASISTENCIA DEL FRANQUICIADOR AL FRANQUI-
CIADO. (5.9)

DECIMOSEXTA.- El franquiciador pondra su experiencia y
sus conocimientos especializados a disposicion del franqui-
ciado, prestandole asesoramiento e informacion sobre los
planes comerciales, promociéon de ventas, acondicio-

259




namiento del local, equipamiento, formacion de personal,
surtidos de productos, marketing, plan de gestion en gene-
ral y sobre las deméas circunstancias que influyan en la ren-
tabilidad de la empresa. En particular, estara obligado a:

a) Realizar proyectos de acondicionamiento y decoracion
externos e internos del establecimiento.

b) Dirigir la apertura del establecimiento. A tal efecto, pro-
porcionara al personal dependiente del franquiciado la
formacion inicial y el entrenamiento necesario para la
puesta en marcha y la gestion subsiguiente del estable-
cimiento, antes de la apertura del mismo.

c) Formar al franquiciado, o al director gerente, en lo refe-
rente a la clientela, cuidado de la mercancia, administra-
cion en general y direccion de personal.

d) Desarrollar las técnicas de marketing y de publicidad de
la totalidad de la red de franquicias.

e) Prestar un continuo apoyo y asesoramiento al franquicia-
do en la direccion de la empresa.

Los gastos que se originen como consecuencia del aseso-
ramiento mencionado y de la formacion prestada seran por
cuenta del franquiciador. Los gastos de viaje, alojamientos y
comida que se deriven de las prestaciones mencionadas en
los apartados b) y ¢), seran por cuenta del franquiciado.

DECIMOSEPTIMA.- La asistencia de formacion e informa-
cion del franquiciador al franquiciado se traducira en visitas
periddicas del franquiciador. El franquiciado le facilitara el
acceso a las cifras de caja, a la contabilidad de la empresa
y a los resultados financieros, a fin de que pueda controlar
la actividad del establecimiento.

DECIMOCTAVA.- Si como consecuencia de la comproba-
cién realizada por el franquiciador, se desprendiera la nece-
sidad de cambios en el establecimiento que contribuyan a
un optimo aprovechamiento de las posibilidades econdémi-
cas, asi como a la uniformidad y eficacia del sistema de
franquicia, el franquiciado estara obligado a realizar, de
acuerdo con las instrucciones del franquiciador, los cam-
bios recomendados.
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DECIMONOVENA.- El franquiciado respetara fielmente en
la gestion de su establecimiento las directrices 0 normas
que en todo momento dicte el franquiciador y se atendra
en el desarrollo de su actividad comercial a la informacion,
instrucciones y asistencia recibida, 0 que reciba del fran-
quiciador.

6.9)
IV. PAGOS.

VIGESIMA.- El franquiciado abonara al franquiciador en
concepto de derecho de entrada o contraprestacion por el
uso, know-how vy prestacion continuada de asistencia
comercial técnica, la cantidad de................ (euros).

VIGESIMO PRIMERA.- El franquiciado pagard mensual-
mente, durante la vigencia del presente contrato:

— un canon del ...... % del volumen neto de la totalidad de
las ventas,
— un canon del....... % del volumen neto de la totalidad de

las ventas por publicidad. En este célculo se incluye el IVA.

VIGESIMO SEGUNDA.- Los pagos se realizaran el
dia................ (o entre los.... primeros dias) de cada mes.

El franquiciado debera enviar al franquiciador todos los
dias...... de cada mes un impreso que recibira previamente
del franquiciador, en donde se detallaran la totalidad de
ventas realizadas en el mes vencido.

V. COMPRAS Y SURTIDOS DE MERCANCIAS. (77

VIGESIMO TERCERA.- El franquiciado es un empresario
autébnomo que compra, vende y factura en su propio nom-
bre. No es un representante del franquiciador.

VIGESIMO CUARTA.- Para conseguir una uniformidad de
la red de franquicias y asegurar la calidad de los productos,
el franquiciador recomendara el surtido de los mismos. El
franquiciado adquirird sus mercancias de.............. o de
otros franquiciados. Se le prohibe ofrecer articulos de
empresas competidoras.
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VIGESIMO QUINTA.- El pago de los pedidos suministra-
dos tendra que hacerse por anticipado, una vez emitida la
factura correspondiente. La entrega de los pedidos efectua-
dos por el franquiciado se efectuara en condiciones......
(elegir INCOTERM 2010).

VI. POLITICA DE VENTAS Y MEDIDAS RELATIVAS A
PUBLICIDAD. (8.9)

VIGESIMO SEXTA.- La politica de ventas se describe de
forma individualizada en las normas de funcionamiento del
Manual Operativo (incluir en Anexo en su caso). Las normas
de funcionamiento que seran aplicables al establecimiento
forman parte del presente contrato. El franquiciador habra
de poner en conocimiento del franquiciado todo cambio
que se produzca con respecto a las mismas.

VIGESIMO SEPTIMA.- El franquiciador organizard y confi-
gurara la publicidad nacional y regional en Espana. El fran-
quiciado se obliga a administrar e invertir en medidas de
publicidad la cantidad correspondiente al...... % de la totali-
dad de las ventas netas registradas, de conformidad con lo
estipulado en la clausula vigésimo primera.

VIl. PROHIBICION DE COMPETENCIA. (9.%)

VIGESIMO OCTAVA.- El franquiciado se compromete a no
hacer competencia directa o indirecta al franquiciador
durante la vigencia del presente contrato, tanto en nombre
propio como ajeno.

VIGESIMO NOVENA.- Tras la terminacién del presente
contrato el franquiciado se obliga durante un afno a no hacer
competencia directa o indirecta al franquiciador.

TRIGESIMA.- En caso de infringir la obligacion anterior de
no competencia, el franquiciado estara obligado a pagar la
sumade...........ouens euros.

VIil. DURACION DEL CONTRATO. (10.%)

TRIGESIMO PRIMERA.- La duracién del presente contra-
toserade.......... anos, a contar desde la fecha de su firma,
finalizando por tanto el dia........... de.........
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Llegado el término contractual, el contrato se prorrogara taci-
tamente, por periodos de........... , salvo que cualquiera de
las partes notificara a la otra por carta certificada, con antela-
cion de........ meses, su intencion de finalizar el mismo.

IX. RESOLUCION DEL CONTRATO. (11.%)

TRIGESIMO SEGUNDA.- Las partes contratantes podran
resolver el presente contrato de acuerdo con las siguientes
causas y sin sujecion a plazo alguno:

a) Elincumplimiento por cualquiera de las partes, de alguna
de las obligaciones asumidas en este contrato, y una vez
haya transcurrido un plazo de........ sin que se hubiese
producido la subsanacion de tal incumplimiento.

b) La paralizacion de la actividad del franquiciador o del
franquiciado.

c) La solicitud judicial de suspensién de pagos o quiebra de
cualquiera de las partes.

d) Cuando las autorizaciones previstas para el gjercicio de la
actividad de franquicia sean reiteradamente denegadas.

e) Cuando el franquiciado venda o ceda, total o parcial-
mente, su empresa a un tercero, y el franquiciador no
otorgue su consentimiento respecto al contrato de fran-
quicia en vigor.

f) Cuando el franquiciado utilice de forma contraria a la
establecida en el contrato los derechos de propiedad
industrial.

g) Cuando el franquiciado divulgue a terceros los secretos
comunicados o facilite informacion recibida por el fran-
quiciador.

TRIGESIMO TERCERA.- Sin perjuicio de lo establecido en
la clausula anterior, las partes podran rescindir el presente
contrato en el caso de infraccion de cualquier obligacion
prevista en el mismo, tras enviar un requerimiento escrito a
la parte que haya incumplido el contrato y no producirse la
subsanacion de ese incumplimiento, o cuando la infraccion
se repita.
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TRIGESIMO CUARTA.- Cuando el contrato se resuelva
por culpa del franquiciado, debera abstenerse de utilizar los
signos distintivos cedidos. Ademas el franquiciado estara
obligado a devolver cuantos documentos y materiales
hubiera recibido. El franquiciador debera abonar las canti-
dades pendientes de pago en el plazo de............ dias.

El franquiciado correra con los gastos de retirada del esta-
blecimiento comercial de los rétulos, distintivos y signos
cedidos, asi como de cualquier equipamiento que permita
identificar el local con el franquiciador o red de franquicias.

X. DEBER DE GUARDAR SECRETO. (12.9)

TRIGESIMO QUINTA.- Las partes contratantes estan obli-
gadas a guardar secreto sobre el contenido del contrato,
normas de funcionamiento de la empresa, documentacion
adjunta y todas las experiencias referentes a la explotacion
de la empresa.

Xl. RE§OLUCI()N DE CONTROVERSIAS Y LEGISLA-
CION APLICABLE. (13.9)

TRIGESIMO SEXTA.
Modalidad A)
El presente contrato se regira por las leyes de...........

En caso de discrepancia en torno a la validez, ejecucion o
interpretacion de este contrato seran competentes los tri-
bunalesde..........ccoevviiiinnn,

Modalidad B)
El presente contrato se regira por las leyes de...........

Cualquier divergencia derivada directa o indirectamente del
presente contrato, sera definitivamente resuelta de acuerdo
con el Reglamento de conciliacion y Arbitraje de................
por uno 0 mas arbitros conforme a ese Reglamento.

Xll. OTROS PACTOS. (14.9)

TRIGESIMO SEPTIMA.- Cualquier cambio o adicién a
este contrato requerira para su validez la forma escrita.
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Si cualquiera de las clausulas establecidas en este contrato
fuera declarada nula, total o parcialmente, las restantes
seguiran en vigor.

TRIGESIMO OCTAVA.- El franquiciado declara haber reci-
bido las normas de funcionamiento del franquiciador y las
condiciones de venta y entrega de la mercancia.

TRIGESIMO NOVENA.- El presente contrato y sus ane-
x0s, que forman parte integrante del mismo, constituyen la
totalidad de acuerdos y entendimientos entre franquiciador
y franquiciado.

Las partes manifiestan su conformidad al presente contra-
to, que otorgan y firman en el lugar y fecha indicados (15.9)

EL FRANQUICIADOR EL FRANQUICIADO

INSTRUCCIONES PARA SU CONFECCION
(1.%) IDENTIFICACION DE LAS PARTES.

Identificar a las partes contratantes —franquiciante y franqui-
ciado-.

(2.3) MANIFESTACIONES.

Manifestaciones previas que han llevado a la firma del con-
trato.

(3.8) CONCESION DE LOGOTIPO Y NOMBRE COMER-
CIAL.

Fijar las condiciones bajo las que el franquiciante le conce-
de al franquiciado el derecho a utilizar su logotipo y nombre
comercial.

(4.%) APERTURA DE ESTABLECIMIENTO.

Fijar las condiciones de apertura del establecimiento fran-
quiciado.
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(5.%) ASISTENCIA DEL FRANQUICIADOR AL FRANQUI-
CIADO.

Fijar las condiciones bajo las que el franquiciante prestara
asistencia al franquiciado (asesoramiento, informacion,
etc.).

(6.%) PAGOS.

Fijar las condiciones de pago del franquiciado al franqui-
ciante.

(7.8 COMPRAS Y SURTIDOS DE MERCANCIAS.

Determinar las condiciones de compra por parte del fran-
quiciado de los productos del franquiciante.

(8.%) POLITICA DE VENTAS Y MEDIDAS RELATIVAS A
PUBLICIDAD.

Definir la politica de ventas del establecimiento franquicia-
do.

(9.3 PROHIBICION DE COMPETENCIA.

— Fijar la obligacién de no competencia del franquiciado
durante la durante la duracion del contrato, y a la termi-
nacion del mismo.

— Sefalar la indemnizacion por dafios y perjuicios que
debera satisfacer el franquiciado al franquiciante en caso
de infringir la prohibicién de competencia.

(10.) DURACION DEL CONTRATO.

Determinar la duracion del contrato vy, las posibilidades de
prérroga del mismo.

(11.%) RESOLUCION DEL CONTRATO.
Concretar las causas de resolucion del contrato.
(12.2) DEBER DE GUARDAR SECRETO.

Compromiso de las partes de mantener bajo secreto y con-
fidencialidad toda la informaciéon obtenida en el contexto del
contrato.
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(13.3) RESOLUCION DE CONTROVERSIAS Y LEGISLA-
CION APLICABLE.

— Indicar los tribunales que se declararian competentes en
caso de controversia entre las partes contratantes, o bien
incluir una clausula de arbitraje comercial internacional.

— Determinar la ley aplicable con la que los tribunales o la
corte arbitral, resolverian la controversia entre las partes
contratantes.

(14.%) OTROS PACTOS.

— Determinar que cualquier modificacion al contrato debera
hacerse de forma expresa por escrito.

— Hacer mencién expresa a la recepcion por parte del fran-
quiciado de las normas de funcionamiento del estableci-
miento franquiciado y las condiciones de venta y entrega
de la mercancia.

— Fijar que los anexos que se acomparnan forman parte del
contenido del contrato.

(15.2) FIRMA DE LAS PARTES.
— Indicar el lugar y fecha de la firma del contrato.

— Firmar el contrato por duplicado y en cada una de las
hojas del mismo.

5.11. REFLEXIONES FINALES

La franquicia internacional es un contrato complejo de gran uso
en laactualidad, en razén de los beneficios que reporta a los inter-

vinientes. En el mismo se hacen presentes elementos de otras rela-

ciones —como son la compraventa, la asistencia técnica, la conce-

sién o la licencia de derechos de la propiedad intelectual e

industrial- y se exige una estrecha colaboracién entre las partes.
La franquicia internacional cumple una funcién semejante a la
creacién de una red de sucursales u otros establecimientos pro-

piedad del sistema empresarial, requiriendo instrumentos juridi-

cos més sencillos y menos dgiles.

267




Es aconsejable no recurrir a modelos estidndar de contratos
redactados unilateralmente por el franquiciador, ya que suelen
contener cldusulas susceptibles de considerarse abusivas en caso
de conflicto, pudiendo acarrear la nulidad de las mismas. A la
hora de redactar el contrato de franquicia internacional, hay que
tener presente que los franquiciados son empresarios indepen-
dientes que invierten en la creacién de su punto de venta; por eso,
un contrato equilibrado que aporte beneficios mutuos es de inte-
rés para ambas partes.

No es aconsejable elegir una férmula de contrato en el que el
franquiciado solo puede elegir entre firmar o no. Tampoco es
conveniente llegar a un acuerdo prescindiendo de una fase previa
informativa, en la que el franquiciador explique el funcionamien-
to de la red y los beneficios y rentabilidad del sistema que preten-
de ceder a cambio de la remuneracién pactada. Esta forma de
actuar contraviene el principio de buena fe contractual, que estd
protegido y sancionado en numerosas normas, y del que se hace
eco la jurisprudencia.

No existe un contrato tipo ideal de franquicia, por lo que su
redaccién y la inclusién de determinadas cldusulas estarin condi-
cionadas por varias circunstancias, como el sector econémico del
que se trate, el tipo de franquicia, las caracteristicas de la red o el

perfil del pais.
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ENLACES WEB RECOMENDADOS
ASOCIACION ESPANOLA DE FRANQUICIADORES (AEF)

www.franquiciadores.com

AEF retine a aquellos franquiciadores que desarrollan activida-
des en Espafa, comprometidos con los principios éticos del
sistema de franquicias y que, por ello, se comprometen a cum-
plir con las normas del Cédigo Deontoldgico Europeo de la
Franquicia.

Acceso: libre.
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ASOCIACION ESPANOLA PARA EL DESARROLLO Y DEFENSA DEL
FRANQUICIADO (AEDEF)

www.aedef.com

Entidad sin 4nimo de lucro con la misién de proteger los inte-
reses de los empresarios que actian como franquiciados de otras
empresas, y contribuir al fortalecimiento de la franquicia como
férmula de desarrollo de negocios independientes.

Acceso: libre.

ASOCIACION INTERNACIONAL DE FRANQUICIA (IFA)

www.franchise.org

IFA trabaja para proteger, mejorar y promover la franquicia
en el 4mbito internacional.

Acceso: libre.

CAMARA DE COMERCIO INTERNACIONAL (CCI)

W\\’W.iCC\\'b0.0l‘g

Modelo de contrato de franquicia internacional elaborado
porla CCL

Acceso: de pago.

CASCE-PREGUNTAS Y RESPUESTAS DE COMERCIO EXTERIOR

WWW.Casce.org
Programa de asesoramiento elaborado por el Consejo Supe-
rior de Cdmaras de Comercio para que las empresas puedan
plantear sus dudas en el dmbito de la internacionalizacién.
Acceso: libre.

FEDERACION EUROPEA DE FRANQUICIA (EFF)

www.eft-franchise.com

Su objetivo es promover y defender la franquicia internacional
mediante la definicidn de politicas comunes y el intercambio
de las mejores précticas, asi como promover los valores y prin-
cipios definidos en el Cédigo Deontoldgico Europeo de la
Franquicia.

Acceso: libre.
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GLOBAL NEGOTIATOR

www.globalnegotiator.com
Modelos de contratos internacionales en inglés/espanol.

Acceso: de pago.

ICEX ESPANA EXPORTACION E INVERSIONES

WWWw.icex.es

Portal que ofrece amplios servicios a las empresas espafiolas
con la finalidad de fomentar sus exportaciones y facilitar su
implantacién internacional.

Acceso: libre.

JURIS INTERNACIONAL

www.jurisint.org

Mis de doscientos cincuenta contratos internacionales, con-
tratos-modelo y guias de redaccion seleccionadas en razén de
su interés practico para las transacciones internacionales.
Acceso: libre.

PORTAL DE LA FRANQUICIA

http://www.tormo.com

Portal de la consultora de franquicias lider del mercado en
Espana, con mds de quinientos proyectos de franquicia, con-
sultorfa y asesoria especializada en la materia.

Acceso: libre.

CALVO & CARRASGCOSA

WWW.accursio.com

Textos legales actualizados en materia de derecho internacio-
nal privado, nacionalidad y extranjerfa, y derecho del comer-
cio internacional.

Acceso: libre.
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TEST DE AUTOEVALUACION

1. La franquicia internacional consiste en:

a.

d.

Un contrato por medio del cual el franquiciador cede al
franquiciado un haz de facultades que incluye el disfrute de
signos distintivos y el uso de conocimientos, o know-how.

. Un contrato por medio del cual el franquiciador cede al

franquiciado una marca para llevar a cabo una actividad
econdmica en un tercer Estado.

. El franchising es un acuerdo entre empresarios dependien-

tes en que uno de ellos (franquiciador) cede a otro (franqui-
ciado) un haz de facultades que incluye el disfrute de signos
distintivos.

Todas las respuestas anteriores son correctas.

2. Segun la regulaciéon comunitaria, en un contrato de fran-
quicia internacional:

a.

d.

Se puede imponer precios de venta fijos a productos o ser-
vicios objeto de la franquicia.

. Se puede imponer precios de venta maximos a productos

0 servicios objeto de la franquicia.

. Se puede imponer precios de venta minimos a productos o

servicios objeto de la franquicia.
Las tres respuestas anteriores son falsas.

3. En un contrato de franquicia internacional:

a.

d.

El franquiciador cede al franquiciado el derecho a usar una
marca en una red de establecimientos que este Ultimo se
obliga a montar en todo o en parte del territorio de un esta-
do extranjero.

. El franquiciador cede al franquiciado una marca para llevar

a cabo una actividad econémica en un tercer Estado.

. El franquiciador cede al franquiciado unas facultades que

incluyen el disfrute de signos distintivos y el uso de conoci-
mientos o know-how.

Todas las respuestas anteriores son correctas.
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6.1. INTRODUCCION: LA JOINT VENTURE COMO FORMA DE
ENTRADA EN LOS MERCADOS EXTERIORES

La internacionalizacién empresarial exige tener ciertos conoci-
mientos acerca de los riesgos juridicos que puede plantear cual-
quier operacion comercial internacional. Una de las estrategias de
internacionalizacidon empresarial mds utilizada en estos momen-
tos por todo tipo de empresas, incluidas las espanolas, para la
difusion de sus productos es el contrato de joint venture inter-
nacional.

La Comisién Europea define la joint venture como “una
empresa sujeta al control conjunto de dos 0 mds empresas que son
econémicamente independientes la una de la otra”. Su utilizacién
en el comercio internacional se fundamenta en la imposibilidad
para un empresario individual de poner los medios necesarios
para la creacién de una empresa o la distribucién de un producto
en un mercado extranjero. Nos encontramos, pues, ante una
modalidad contractual muy compleja y minuciosa, ya que no se
puede hablar de un contrato estdndar con unas caracteristicas
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comunes para todas las materializaciones del acuerdo, sino que
hay que estudiar cada caso concreto.

El término joint venture proviene de la expresién inglesa
international joint business venture, que podriamos traducir
como “proyecto en comun empresarial internacional’, y hace
referencia a una modalidad de cooperacion empresarial basada
en la asociaciéon de empresas radicadas en diferentes paises. El
origen del contrato de joint venture se sitta en los EE.UU. a fina-
les del siglo XIX.

A la hora de buscar los antecedentes histéricos de esta moda-
lidad contractual, nuestro punto de partida debe ser la societas
romana. Se aprecia cierto paralelismo con la joint venture, ya que
esta no es mds que un contrato basado en el consentimiento; por
tanto, esa affectio societatis —propia del derecho societario roma-
no-— es andloga a la joint venture. Ademas de la existencia de 4ni-
mo de lucro en ambas figuras contractuales, igual que en la socie-
tas el pacto realizado entre las partes quedaba restringido y
oculto frente a terceros, en el contrato de joint venture la confi-
dencialidad del acuerdo interpartes es pieza clave. Si avanzamos
en la historia, podemos encontrar ciertas similitudes entre la
Jjoint venture y la commenda medieval, en la que también realiza-
ban aportaciones ambas partes, y la confianza entre los socios era
fundamental para un correcto funcionamiento. Ahora bien, qui-
z4s el antecedente histérico que més se acerca a la actual configu-
racion de esta modalidad contractual lo encontremos en el siglo
XVIL, con las companias coloniales como férmula de expansién
econdmica.

No obstante, la joint venture alcanza su consolidaciéon durante
el siglo XIX gracias a los EE.UU, al ser utilizada en los procesos
de descolonizacién que se llevaron a cabo en Asia y Africa; y, de
manera muy activa, durante la reconstruccién europea tras la
Segunda Guerra Mundial, donde la primacia de las empresas nor-
teamericanas influy6 para que el medio juridico a desarrollar para
las inversiones fuera la joint venture; de esta forma nacié lo que
hoy conocemos como joint venture internacional.

En todo caso, ha sido durante el siglo XX cuando la joint ven-
ture ha alcanzado cotas impensables, consoliddndose como una
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de las mds importantes estrategias de internacionalizacién empre-
sarial.

joint venture internacional = internacionalizacion empresarial

6.2. CONCEPTO DE JOINT VENTURE INTERNACIONAL

Independientemente de la denominacion que le demos —empresa
mixta, sociedad mixta, empresa conjunta u otra—, la idea que sub-
yace a la joint venture es la de que varias empresas decidan aunar
esfuerzos con el fin de complementarse, y, aun perdiendo cierta
autonomia, conseguir juntas objetivos que serfan inalcanzables
de forma individual. La negociacién de una joint venture ha de
llevarse a cabo analizando hasta el mis minimo detalle, ya que
una inadecuada gestién conducird al fracaso; ademds, durante el
curso de las negociaciones, las empresas interesadas deberdn ana-
lizar, entre otras cuestiones, la forma de obtener los mejores resul-
tados, si el compromiso contractual va a ser alargo o a corto plazo
y las consecuencias que ello implica.

Ante la ausencia de una definicién legal, se hace necesario
construir un concepto de joint venture internacional. Por joint
venture internacional se puede entender “la forma de cooperacion
entre empresas que gozan de autonomia, juridica y econémica,
radicadas en paises diferentes, bien mediante la constitucién de
una empresa comdn —con personalidad juridica propia y 6rganos
de administracién independientes de las empresas asociadas, pero
controlada por las mismas—, o a través de la firma de un contrato,
con el fin de llevar a cabo, de forma conjunta, una actividad deter-
minada, provisional o duradera en el tiempo, dotandola de apoyo
téenico, financiero o comercial de sus propias empresas, a través

de aportaciones de capital, tecnologia y/o know-how, y/o mano
de obra”

joint venture internacional = cooperaciéon empresarial
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6.3. CLASES DE JOINT VENTURE INTERNACIONAL

Las diferentes formas que puede adoptar la joins venture interna-
cional se suelen reconducir a dos tipos principales: la joint ventu-
re socictaria —también denominada equity joint venture, joint ven-
ture corporation o incorporated joint venture—, y la joint venture
contractual —o non-equity joint venture, joint venture by contract o
unincorporated joint venture—, que presentan las siguientes notas
diferenciadoras:

6.3.1. Joint venture societaria o equity joint venture

Se trata de una modalidad de joint venture internacional que
implica la constitucion de una empresa comun, con personalidad
juridica propia y 6rganos de administracién independientes de
las empresas asociadas, pero controlada por las mismas, para lle-
var a cabo una actividad determinada.

Supone, en definitiva, la suma de varios contratos de larga
duracién: a) un “acuerdo de base o contrato de joint venture’, en
el que se prevé la constitucion de la sociedad gestora, se define el
objeto de la actividad a desarrollar, se fija la duracién del compro-
miso empresarial, y, finalmente, se establece la forma de control
de dicha sociedad conjunta; b) la constitucién de la sociedad joirns
venture, fijindose su forma juridica, régimen de participaciones,
forma de control y objeto social; y, finalmente, c) la firma de dife-
rentes “contratos satélites’, esto es, acuerdos posteriores al “acuer-
do de base” sobre los compromisos adquiridos por las empresas
participantes, con el objeto de dar contenido a las actividades
previstas en la joint venture (asi, por ejemplo, entre otras cosas, las
aportaciones de capital, la adquisicién y/o transferencia de tecno-
logia y/o know-how —o secreto empresarial—, y/o mano de obra, o
suministro de materias primas).

6.3.2. Joint venture contractual o non-equity joint
venture

Consiste en una modalidad de joint venture internacional que
implica la firma de un contrato, con el fin de llevar a cabo una
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actividad determinada, provisional o duradera en el tiempo, que-
dando sujetas las empresas firmantes a los pactos contractuales
que establecen los derechos y obligaciones de cada una de ellas, de
cara a la ejecucion conjunta de dicha actividad en favor de un ter-
cero. Supone que una de las empresas firmantes se encarga de la
gestion de las operaciones, sin que ninguna de las dos deba reali-

zar desplazamiento patrimonial alguno.

CLASES DE JOINT VENTURE INTERNACIONAL
JOINT VENTURE SOCIETARIA
JOINT VENTURE CONTRACTUAL

6.4. CARACTERISTICAS DE LA JOINT VENTURE
INTERNACIONAL

Son notas caracteristicas de esta modalidad contractual interna-
cional las siguientes:

1.2) Se configura como una estrategia de internacionaliza-
cién empresarial.

2.2) Se trata de una forma de cooperacién empresarial.

3.2) Se materializa a través de la constitucién de una empresa
comun, o de la firma de un contrato.

4.2) El fin es llevar a cabo, de forma conjunta, una actividad
determinada, provisional o duradera en el tiempo.

5.2) Las partes dotan a la joint venture de apoyo técnico,
financiero o comercial, a través de aportaciones de capi-
tal, tecnologia y/o know-how y/o mano de obra.

6.*) Busca la reduccién de tiempo y de costes econdmicos
para el desarrollo ¢ introduccién de un producto en un
mercado exterior.

7.2) Se configura como la tinica forma de acceso a mercados
exteriores “cerrados”

8.2) Las empresas participantes en la joint venture comparten
conocimientos y experiencia.

9.2) Su naturaleza es contractual.
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10.2) Su origen es asociativo.

11.2) Se busca un beneficio econémico comun.

12.2) Esun contrato atipico.

13.2) Prima la autonomia de la voluntad de las partes.

14.2) Existe un control comun ejercido por las empresas par-
ticipantes en la joint venture.

15.2) Se diversifica el riesgo entre las empresas participantes
en la joint venture.

6.5. PROCESO DE FORMACION DE UNA JOINT VENTURE
INTERNACIONAL

Las fases de todo procedimiento de negociacion de una joint ven-
ture internacional —que suele ser largo y complejo— son las
siguientes:

A) Fase I.-Negociacion preliminar de la joint venture:

Supone la primera toma de contacto entre las partes interesa-
das, la identificacion de la informacién a compartir, el inter-
cambio de las posturas iniciales de las partes y la fijacién de la
estrategia a seguir en la negociacion.

B) Fase II.-Estructuracién de la joint venture:

Durante esta segunda fase, se procederd al ajuste de las posi-
ciones de las partes, a la fijacién de los objetivos a alcanzar, la
determinacion de las aportaciones de las partes, y la eleccién
de la forma del negocio.

C) Fase III.-Formalizacién de la joint venture:

Implica el cierre de todo el procedimiento de negociacién de
la joint venture, que se materializard en la redaccién del acuer-
do marco vy, en su caso, de los acuerdos complementarios;
finalmente, se procedera a la redaccién y firma por las partes
del contrato de joint venture internacional.
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Resumen
PROCESO DE NEGOCIACION DE UNA
JOINT VENTURE INTERNACIONAL

NEGOCIACION PRELIMINAR DE LA JOINT VENTURE

\:
ESTRUCTURACION DE LA JOINT VENTURE

\
FORMALIZACION DE LA JOINT VENTURE

\
CONTRATO DE JOINT VENTURE

INTERNACIONAL

Del desarrollo de estas tres fases bien diferenciadas, irdn sur-

giendo una serie de documentos, que perfilarin la puesta en mar-

cha de la joint venture:

1.°) El acuerdo de confidencialidad: documento en el que
se procede a la identificacién de la informacion de cardc-
ter confidencial a compartir entre las partes interesadas
en la puesta en marcha de la joint venture internacional.

2.°) Lacartade intenciones o Letter of Intent (LOI): docu-
mento en el que se recogerdn las posturas iniciales de las
partes.

3.°) El memorando de entendimiento o Memorandum of
Understanding (MOU): documento en el que las partes
definen la eleccién de la forma del negocio, y los objeti-
vos a alcanzar con la joint venture internacional.

4.°) Elacuerdo marco: documento donde las partes estable-
cen las bases del acuerdo de joint venture.

5.°) Contrato de joint venture internacional: documento
que regula, de forma detallada, los derechos y obligacio-
nes de las partes.
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Resumen

DOCUMENTOS DE LA JOINT VENTURE INTERNACIONAL

(Fase I)
ACUERDO DE CONFIDENCIALIDAD

l
CARTA DE INTENCIONES

l
(Fase Il

MEMORANDO DE ENTENDIMIENTO

l
(Fase Ill)

ACUERDO MARCO

A
CONTRATO DE JOINT VENTURE

INTERNACIONAL

6.6. MOTIVOS PARA LA CREACION DE UNA JOINT VENTURE
INTERNACIONAL

Los motivos que pueden impulsar a un empresario a crear una
Jjoint venture son muy diversos pero, con cardcter general, este
tipo de modalidad contractual se lleva a cabo por la insuficiencia
de recursos por parte de un empresario para la puesta en marcha
de un determinado negocio.

No obstante, concretando, podemos senialar que los motivos
que pueden impulsar la creacién de una joint venture internacio-

nal podrian ser los siguientes:

1.°) Reduccidn del tiempo necesario para la introduccion de

un producto en un mercado exterior.
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2.°) Adquisicién y/o transferencia de tecnologia y/o know-
how.

3.°) Necesidad de agrupacién empresarial para el acceso a
mercados exteriores “cerrados”

4.°) Consolidacién de una red de distribucién en un merca-
do exterior.

5.°) Reduccién de costes econdmicos para el desarrollo de un
producto.

6.°) Diversificacion de riesgos hacia nuevas vias de negocio.

7.°) Mejora de la capacidad productiva.

8.°) Compartir conocimientos y experiencia con otras
empresas.

9.°) Lograr una mayor competitividad.

10.°) Beneficiarse de incentivos fiscales.

En todo caso, no debe olvidarse que la joint venture constituye
el dltimo paso en un proceso de internacionalizacién empre-
sarial, eliminando, de esta forma, los riesgos que puede compor-
tar el establecimiento de una red de agentes comerciales, distri-
buidores o de franquiciados en un mercado exterior. En ocasiones,
esta modalidad contractual se convierte en la tnica posibilidad de
acceso a mercados exteriores “cerrados’, cuya estructura politica,
actitud de las autoridades nacionales y normativa estatal impiden
o “ponen muy dificil” la inversién directa extranjera (asi, por
ejemplo, la inversién extranjera en la Republica Popular China o
en Cuba debe pasar necesariamente por la constitucién de una

Jjoint venture internacional con empresas publicas locales).

6.7. DIFERENCIAS DE LA JOINT VENTURE INTERNACIONAL
CON OTRAS FIGURAS CONTRACTUALES

Los caracteres que presenta la joint venture internacional la sittian
en el dmbito del derecho societario, y la convierten en una férmu-
la de inversién en mercados exteriores, permitiendo, de esta for-
ma, establecer las siguientes diferencias con otras figuras contrac-
tuales:
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1.2)

2.2)

3.2)

Diferencias entre el contrato de joint venture interna-
cional y los contratos de franquicia, de transferencia
de tecnologia o de investigacién y desarrollo interna-
cional: en estos ultimos casos, se trata de modalidades
contractuales de colaboracién empresarial cuya realiza-
cién no se hace a través de un ente con personalidad juri-
dica propia e independiente de los participantes, como si
puede ocurrir con la joint venture internacional.
Diferencias entre la joint venturey el holding: ¢l objeto
que se persigue con el holding no es la realizacién en
comun de una actividad —que es lo que se pretende con la
Jjoint venture—, sino la tenencia de bienes o participacio-
nes en un grupo de sociedades.

Diferencias entre la joint venture internacional y el
establecimiento de una filial o la apertura de una
sucursal: tanto el establecimiento de una filial como la
apertura de una sucursal suponen una forma de presencia
directa de una empresa extranjera en el exterior, que
constituyen un ente diferenciado y todas las participacio-
nes pertenecen integramente a esa empresa matriz
extranjera inversora —establecimiento de una filial-; o
bien, sin constituir un ente diferenciado de la empresa
matriz, pero dependiendo de esta —en este caso nos
encontramos ante la apertura de una sucursal—; mientras
que la joint venture internacional implica la creacién de
un ente con personalidad juridica propia en un pais
extranjero.

Diferencias entre el contrato de joint venture y los
contratos de agrupaciéon de empresas (p. ej., Unio-
nes Temporales de Empresas ~-UTE- o Agrupacio-
nes de Interés Econémico —AIE-): las principales
diferencias con el contrato de joint venture radican en
que los contratos de agrupacién de empresas, o bien no
implican la creacién de un ente con personalidad juri-
dica propia e independiente de los participantes —como
es el caso, p. ¢j., de las UTE-, o bien no tienen dnimo
de lucro —como ocurre, p. ¢j., con las AIE-.
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6.8. OBJETO DE LA JOINT VENTURE INTERNACIONAL

Como ya hemos senalado, toda joint venture puede tener como
objeto el desarrollo de un proyecto puntual, limitado en el tiem-
po, o la constitucién de una sociedad instrumental para el desa-
rrollo de un proceso prolongado en el tiempo.

No podemos obviar el hecho de que la constitucién de una
Jjoint venture implica cierta pérdida de independencia y autono-
mia, aunque a cambio se obtiene un negocio que, individualmen-
te, no se podria llevar a cabo. Si el principal motivo para optar por
la joint venture es la diversificacién de riesgos y el beneficiarse de
incentivos fiscales, en nuestra opinién estos no son motivos sufi-
cientes que justifiquen esa pérdida de independencia y autono-
mia. Ahora bien, silo que se busca es el acceso a mercados exterio-
res “cerrados’, la reduccién de costes econdmicos para el desarrollo
de un nuevo producto, o la adquisicién y/o transferencia de tec-
nologia y/o know-how, la joint venture es el camino a seguir.

JOINT VENTURE INTERNACIONAL

VENTAJAS
Facilita el desarrollo e introduccion de un producto en un
mercado exterior.

Es la Unica forma de acceso a mercados exteriores
“cerrados”.

Adquisicion y/o transferencia de tecnologia y/o know-how.
INCONVENIENTES
Necesidad de prestar apoyo técnico, financiero o comercial.

Pérdida de independencia y autonomia.
Es un contrato atipico.

6.9. RIESGOS DERIVADOS DE UN CONTRATO DE JOINT
VENTURE INTERNACIONAL

El contrato de joint venture se forma como resultado de un acuerdo
entre dos o ms sociedades o empresarios individuales, cuya finali-
dad es realizar una operacién de negocio distinta —y generalmente
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complementaria— de la que desempenian los socios y cuya gestion es
de control comin. Normalmente el riesgo se comparte al 50%.

Merecen nuestra atencién un par de riesgos contractuales: los
derivados de las actuaciones previas a la firma del contrato de
Jjoint venture,y que el contrato infrinja la libre competencia. Vea-
mos cada uno de ellos:

6.9.1. Actuaciones previas a la firma del contrato

Con carécter previo a la suscripcion de un contrato de este tipo,
es recomendable que las partes interesadas suscriban un protoco-
lo de joint venture que: a) marque la pauta de la futura escritura
de constitucién, o documento conteniendo el pacto social de la
nueva sociedad (que deberd acomodarse a las exigencias formales
del pais de implantacion); y, b) delimite los émbitos a los que vaa
extenderse la colaboracién.

Los puntos mas importantes que dicho acuerdo deberd reco-
ger son los siguientes:

1.9)

Identificacion de los socios que integrarén la joint ven-
ture y de las personas que en representacién de estos
acudirdn al acto constitutivo, previendo el otorgamien-
to de los poderes necesarios y, en su caso, la adopcion de
los acuerdos que exija la legislacion o la préctica interna
del pais si los socios son personas juridicas.
Denominacidn de la sociedad a constituir.

Objeto social o actividad a desarrollar por la nueva
sociedad, previa constatacién de que no existe traba
alguna en el pais de implantacién para el desarrollo de
dicha actividad.

Capital social, nimero de participaciones de cada uno
de los socios, forma de desembolsar dicho capital y valo-
racién, en su caso, de las aportaciones no dinerarias si
son permitidas en el pais de implantacién.

Quoérums necesarios que se reserve tanto la Junta Gene-
ral como el Organo de Administracién para la toma de
decisiones en temas conflictivos, cuando existan socios
mayoritarios.
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6.°) Composicién del Organo de Administracién de la
sociedad, previo andlisis de los requisitos que imponga
la legislacion del pais de implantacién para los adminis-
tradores extranjeros.

7.°) Limitaciones a la libre transmisibilidad de las acciones o
participaciones sociales.

8.°) Normas sobre reparto de beneficios y auditorfa de
cuentas.

9.°) Nombramiento y facultades del Director General o
Gerente.

10.°) Solucién de conflictos entre los socios de la joint venture.

Asimismo, en los casos en los que se prevea que una vez
constituida la sociedad se suscribirdn contratos adicionales con
socios o con terceros (por ejemplo, de distribucién, de licencia
o de know-how), es conveniente incluir las bases de los mismos,
supeditando mediante condicién suspensiva la efectividad de la
nueva sociedad, asi como de dichos contratos, a la obtencién de
las autorizaciones y licencias convenientes en el pais de implan-
tacion.

6.9.2. Derecho de la competencia

Las normas aplicables en esta materia son bésicamente normas
comunitarias en materia de derecho de la competencia, que tie-
nen por objeto controlar toda joint venture cuando su objeto o
efectos puedan impedir, restringir o falsear el juego de la compe-
tencia dentro del mercado comun.

El contrato de joint venture infringiré la libre competencia en
los siguientes casos:

1. Cuando se produce una disminucién en el nimero de con-
currentes o en la fuerza de la competencia. Cuando se pro-
duce un desbordamiento de efectos de no competencia en
una esfera relacionada con la joint venture.

2. Existencia de impedimento o acumulacidn, con respecto a
terceros.
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3. Creacién de obstdculos a la entrada de productos o servi-
cios en el mercado.

La creacion de una joint venture en el dmbito de la UE requiere:

1. Que el contrato de empresa conjunta mejore la produccion
o distribucién de mercancias y estimule el progreso tecno-
légico o econémico.

2. Laaparicion en el mercado de un producto nuevo de mejor
calidad y a precios més bajos que los existentes.

3. Laduracién y el objetivo del contrato.

4. Que este contrato no suponga la eliminacién de la compe-
tencia en una parte importante del mercado.

5. Que el contrato redunde en beneficio e interés general de

la UE.

Un contrato de joint venture tendrd por objeto restringir la
competencia cuando la finalidad perseguida por las partes al cele-
brarlo es limitar la competencia entre ellas, esto es, eliminar la
rivalidad. Pero no es tal la interpretacién de las autoridades de la
competencia, que definen las restricciones de la competencia
“por objeto” como “aquellas que por su propia naturaleza (?) res-
tringen la competencia. Son restricciones que, a la luz de los obje-
tivos de la normativa comunitaria de competencia, tienen un
potencial tan grande de efectos negativos sobre la competencia
que no es necesario probar sus efectos sobre el mercado para apli-
car el apartado 1 del articulo 81”.

Si se trata de un tipo de contrato con causa legitima y se cele-
bra entre sujetos que no son competidores entre si, en principio,
no puede decirse que el contrato tenga por objeto restringir la
competencia. Su objeto es intercambiar el uso de una tecnologia
por un precio (licencia) o promover la venta de los productos
fabricados por alguien (distribucién), reproducir un modelo de
empresa (franquicia), cooperar en la consecucién de un fin
comun (sociedad). Estos contratos contendrdn, normalmente,
pactos o clausulas que tienen efectos restrictivos de la competen-
cia, entendida en ese sentido tan formal de limitacion ala libertad
de las partes para actuar dentro o fuera del acuerdo como tengan
por conveniente, pero ni siquiera tienen tales efectos si se entien-
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de la restriccién de la competencia en el sentido de colusién o
dafio (efectivo o potencial) a los terceros.

(i) Los contratos que tienen por objeto restringir la compe-
tencia son aquellos en los que la finalidad principalmente perse-
guida por las partes al celebrarlos es eliminar o reducir la rivali-
dad que existiria, en otro caso, entre ellas. Por lo tanto, carece de
sentido afirmar que un contrato de licencia o un contrato de dis-
tribucién tienen por objeto restringir la competencia y, en la
generalidad de los casos, ninguna de las cldusulas contenidas en
ellos tendra por objeto restringir la competencia, porque no lo
tiene el contrato en su conjunto.

(ii) Excepcionalmente, sin embargo, las partes pueden utilizar
un contrato legitimo para encubrir un cartel o un acuerdo coluso-
rio. Las cldusulas que sirvan a tal finalidad serdn acuerdos cuyo
objeto es restrictivo de la competencia. El principal indicio de
que esa es la finalidad perseguida por las partes (en sentido objeti-
vo) serd el de que —aceptado que la cldusula es iddnea para articu-
lar el cdrtel- no existen justificaciones razonables para la presen-
cia de tal cldusula en el contrato ala luz de la finalidad del mismo.
Por ejemplo, las cliusulas de parte més favorecida, incluidas en
contratos de distribucién, que facilitan la colusién entre los fabri-
cantes cuando, a la vista de la estructura del mercado en cuestion,
no hay riesgo significativo de hold-up por parte del distribuidor.

(iii) Por tltimo, también excepcionalmente hay acuerdos que
tienen efectos restrictivos en el sentido mds razonable de limitar
la rivalidad de los competidores en el mercado cuando, aunque
no se celebran entre competidores, permiten a uno de ellos excluir
a sus rivales, elevar sus costes o dificultar su acceso al mercado.
Como tales efectos solo puede lograrlos quien dispone de poder
de mercado, su persecucion deberia quedar encargada a la prohi-
bicién de abuso de posicién de dominio.

6.9.3. Extincion del contrato

Se deben seguir varias pautas a la extincién de la joint venture, ya
sea societaria o contractual:

1. Se procederd al reparto de beneficios entre los socios de la
joim‘ venture, en funcién de sus aportaciones.
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2. Sedejard constancia de la confidencialidad que debe existir
en relacién con la informacién manejada por las partes.

3. Larescision o terminacién del contrato de joint venture no
afecta al resto de las obligaciones dimanantes del mismo.

4. No se podrén ceder o transferir, total o parcialmente, los
derechos y/o las obligaciones derivadas del contrato.

5. Se deberd fijar el grado de limitacién de la competencia
entre las partes participantes en la joint venture.

6.9.4. Resolucion de controversias y determinacion de la
ley aplicable

En virtud de la autonomia de la voluntad, las partes contratantes
pueden decidir someter la resolucién de controversias a un deter-
minado tribunal de un Estado. Pueden hacerlo de manera expre-
sa, por escrito, o de forma verbal con posterior confirmacion
escrita, o técitamente en el momento de presentacion o contesta-
cién a la demanda.

Si las partes no han acordado la sumisién del litigio a un con-
creto tribunal, los érganos jurisdiccionales competentes seran los
del Estado donde se encuentre el domicilio del demandado o
donde se debiera haber cumplido la obligacién que sirve de base a
la demanda, que, en numerosas ocasiones, serd el Estado donde se
lleva a cabo el proyecto comin; en otros casos dependera de lo
que hayan asumido las partes contratantes en virtud del acuerdo
de joint venture.

El contrato se regird por la ley elegida por las partes. Esta clec-
cién deberd manifestarse expresamente, o resultar de manera
inequivoca de los términos del contrato o de las circunstancias
del caso. Por esta eleccién, las partes podran designar la ley aplica-
ble a la totalidad o solamente a una parte del contrato. A falta de
eleccidn, el contrato se regird por la ley del Estado donde el con-
trato de joint venture presente los vinculos més estrechos. En los
contratos de joint venture resulta dificil detectar la prestacién
caracteristica. No obstante, es posible, si bien en escasos supues-
tos, que pueda determinarse que una de las partes es el prestador
caracteristico, porque la otra se limita a aportar capital.
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6.10. MODELO DE CONTRATO DE JOINT VENTURE
INTERNACIONAL

En todo contrato de joint venture internacional se deben incluir,
en términos generales, las siguientes cldusulas, que quedan sefala-
das, con idéntica numeracién, en el modelo de contrato de joint
venture que, se acompana mas adelante:

1.2)

2.2)

Identificacion de las partes contratantes: identificar a
las partes intervinientes, dejando constancia de su capa-
cidad juridica y de contratar.

Objeto del contrato: precisar el objeto de la joint ven-
ture, con la suficiente flexibilidad para fomentar, en el
futuro, la cooperacidn entre las partes.

Duracién de lajoint venture: senalar cuindo las partes
dan por terminada la joint venture.

Determinacién de la forma a través de la cual se desa-
rrolla la joint venture: seialar las principales caracteris-
ticas de la forma que va a revestir la joint venture.
Determinaciéon de las aportaciones de las partes:
senalar si las partes prestaran apoyo técnico, financiero
o comercial de sus propias empresas, a través de aporta-
ciones de capital, tecnologia y/o know-how, y/o mano
de obra.

Determinacion de los instrumentos de financiacién
del proyecto: sefalar si la joint venture contard con
financiacién mediante la inversién de pequefas canti-
dades de fondos en el capital social de la joint venture,
préstamos financieros realizados por los propios miem-
bros de la joint venture, y/o préstamos financieros reali-
zados por terceros no vinculados a la joint venture.
Reparto de beneficios entre los socios de la joint ven-
ture: senalar la forma en que se procederd al reparto de
beneficios entre los socios de la joint venture en funcién
de sus aportaciones.

Forma de gestién y organizacién de la joint venture:
determinar cémo se ¢jercitard el control y se adminis-
trard la joint venture por las partes.
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9.2)

10.2)

11.2)

12.2)

13.2)

14.2)

15.2)

16.2)

17.2)

18.2)

19.2)

20.2)

21.2)

Confidencialidad: dejar constancia de la confidencia-
lidad que debe existir en relacién con la informacién
manejada por las partes.

Rescisién por incumplimiento: indicar el plazo que
tienen las partes para la rescisién del contrato en caso
de incumplimiento.

Insolvencia patrimonial: indicar la posibilidad que tienen
las partes de dar por terminado el contrato en caso de
insolvencia patrimonial.

Subsistencia de las obligaciones: sefalar que la rescision
o terminacién del contrato no afecta al resto de las obli-
gaciones dimanantes del mismo.

Cesion de derechos y obligaciones: sefalar la imposibili-
dad de las partes de poder ceder o transferir, total o par-
cialmente, los derechos y/o las obligaciones derivadas
del contrato.

Prohibicién de competencia entre las partes: fijar el gra-
do de limitacién de la competencia entre las partes partici-
pantes en la joint venture.

Garantias: exigencia de garantias de las aportaciones reali-
zadas por las partes.

Salvaguardia: incluir una cldusula de salvaguardia ante la
aparicion de circunstancias externas que puedan trastocar el
equilibrio del contrato.

Resolucién de controversias: indicar los juzgados y tribuna-
les o, en su caso, el drgano arbitral, que se declararian compe-
tentes, en caso de controversia entre las partes contratantes.
Legislacién aplicable: determinar la ley aplicable con la
que los juzgados y tribunales o, en su caso, el 6rgano arbitral,
resolverfan la controversia entre las partes contratantes.
Gastos e impuestos: sciialar los impuestos que graven el
contrato, y los gastos derivados del mismo; y por cuenta
de quién correrdn los mismos.

Idioma: indicar los idiomas en que estd redactado el con-
trato, y cudl es la version prioritaria.

Notificaciones: indicar el domicilio a efectos de notifica-
ciones.
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22.2) Condiciones suspensivas: se puede dejar sujeta la puesta
en marcha de la joint venture al cumplimiento de determi-
nadas condiciones, y

23.?) Disposiciones finales: indicar el lugar y fecha de la firma
del contrato; proceder a la firma del mismo por duplicado.

A continuacién, como ya hemos comentado, se acompafia un
modelo de contrato de joint venture, en este caso societaria o
equity joint venture, para la edificacion y la comercializacién de
bienes inmuebles.

(Advertencia: este modelo de contrato se incluye a titulo mera-
mente ilustrativo ya que, para la correcta formalizacion de un con-
trato de joint venture internacional, como para la de cualquier otro
tipo, se recomienda contar con el asesoramiento de un especialista en
la materia).

MODELO DE CONTRATO DE JOINT VENTURE INTER-
NACIONAL (JOINT VENTURE SOCIETARIA O EQUITY
JOINT VENTURE)

Este CONTRATO DE JOINT VENTURE INTERNACIONAL
se celebra por: (1.9

DE UNA PARTE, Don............. , mayor de edad, casado,
vecinode........ yCalle. i, (1] o IO ,
con DNI nUm. ., , con nacionali-
dad............... , €n nombre y representacion de la entidad
MErCANTIL...evvveiiiiiiie e , domiciliada en...

NUM.ciie, , provista de NIF nUm. ...cccccvvveniiniinnnn,
... constituida por tiempo indefinido en escritura autorizada

...... el dia.....c.c..ccceeeeeeiiiiennnnnn., que consta inscrita en el
Registro Mercantil de.............ccccovvvvivinnnnns al tomo............
folio.....vennnn. hoja........... , cuyas facultades representativas
vigentes derivan de la escritura de nombramiento de car-
gos de fecha.............. otorgada ante el Notario de...........
..................... Don.....cccccvvvvvvvviviiinn, que en adelante
sera denominada “AAA”.
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DE OTRA PARTE, DoON.........coovvvviviieneeeenn, , mayor de

edad, casado, vecinode.............oeovneene ycalle. i,
NUM. e con DNI nUM. ..o ,
con nacionalidad............... , en nombre y representacion de
la entidad mercantil..........ccccccviiiiiiiiiiiin, , domiciliada
BNttt Calle. i
NUM. e , provistade NIF nUm. ....................
constituida por tiempo indefinido en escritura autorizada
por el Notario de DON.........ooiviviiiiiii e
eldia.......cccovviiniiin, que consta inscrita en el Regis-
tro Mercantil de......cccccceveviiiiiiinnnnnn, al tomo................
folio........... hoja................ , cuyas facultades representa-
tivas vigentes derivan de la escritura de apoderamiento de
fecha.....ccccvvvvvee e, otorgada ante el Notario
de.iiiiiin Do) o P , que en
adelante sera denominada “BBB”.

DE OTRA PARTE, DoNn........ccoovvvviviieneeeennn, , mayor de
edad, casado, con domicCilio €N.....eeivivieeieiiiiiiiiiinnee, cal
€, nam. ... y con DNI ndm.
........................ , con nacionalidad..............., €N SU propio

nombre y derecho.
DEFINICIONES Y ABREVIATURAS

Las siguientes definiciones seran de aplicacion a los térmi-
nos utilizados en este contrato:

1. “AAA” significa entidad propietaria de los terrenos que
posteriormente se describiran.

2. DoNn..ooveiinnn, es la persona fisica destinada a llevar a
cabo la promocién inmobiliaria en los terrenos de “AAA”.

3. “BBB?” significa la persona juridica que junto a Don.........
................................ esta destinada a llevar a cabo la
promocién inmobiliaria en los terrenos de “AAA”.

4. “La Sociedad” es la sociedad fundada por “AAA”, Don...
............................. y “BBB” para llevar a cabo el objetivo
comun de desarrollar la actividad de construccion en ...
.......................................... y, en concreto, en la pobla-
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VL.

MANIFIESTAN (1.9

Que “AAA” es una sociedad constituida de acuerdo con
la legislacion espafola y tiene plena personalidad juridi-
ca, estando autorizada expresamente para desarrollar la
actividad objeto de este contrato por el acuerdo de Jun-
ta General Extraordinaria de fecha........c.cccoceviviininnnn, ,
celebrada en el local social, ya que el objeto social pro-
pio de la Compania no contempla la promocién inmobi-
liaria, sino la actividad industrial de..........cccccovveiiiienne

Que “AAA”, debido a los bienes inmuebles que tiene
en su activo, esta interesada en obtener el maximo
rendimiento en la explotacion de los mismos.

QuUE TANtO DON.. e, , COMo
la entidad “BBB” se dedican principalmente a la activi-
dad de la promocién y la construccion inmobiliaria y
ambos estan interesados en desarrollar la zona

Que las partes, como consecuencia de la convergen-
cia de sus intereses, desean poner en comun sus
esfuerzos para realizar la actividad de promocion vy
construccion y, consecuentemente, obtener el desa-
rrollo légico derivado de dicha actividad. Asi, desde la
firma del presente contrato, las partes unificaran en un
solo proyecto en comun la edificacion y comercializa-
cion de los terrenos propiedad de “AAA” y, en conse-
cuencia, los resultados de la actividad, sus inversiones,
cargas, responsabilidades y derechos se compartiran
en la misma proporcion que ostenten en el capital de
una nueva sociedad que se creara de mutuo acuerdo
para llevar a cabo el objeto de este contrato. (2.7)

Por tanto, el objeto del presente contrato es regular las
condiciones por las que se regira la cooperacion entre
las partes para la edificacion y la comercializacion de
los bienes inmuebles.

Las partes proclaman entre si que la mayor y mejor
garantia del exacto cumplimiento del presente contrato
radica en la solvencia de las mismas y en la honorabili-
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dad y recta intencion de las personas que en nombre
de aquellas 0 en nombre propio intervienen. Las decla-
raciones y garantias en este contrato son expresion
cierta de todos los hechos materiales. No se ha omitido
nada que pudiera afectar desfavorablemente a ninguno
de los documentos legales y contables examinados
hasta este momento y que forman parte del contrato.
Tampoco existen hechos no revelados, intencionada-
mente 0 no, que, de haber sido conocidos, hubieran
afectado a las partes, asi como a los compromisos
empresariales asumidos en este contrato. (15.)

VII. Por todo ello, estando las partes de acuerdo y recono-
ciéndose capacidad legal suficiente para contratar y
obligarse mutuamente, han convenido en formalizar el
presente CONTRATO DE JOINT VENTURE INTERNA-
CIONAL, que quedara sujeto por las siguientes

CLAUSULAS

PRIMERA. OBJETO DEL CONTRATO.- Las partes se aso-
cian, con caracter permanente y por tiempo indefinido, para
desarrollar, a través de la forma societaria andénima, una
empresa en comun, dedicada a la edificacion y comercializa-
cion de los bienes inmuebles propiedad de “AAA”, que se

describen como: a) finca de superficie........cccceveerirnne. limita
CONM.trtaeeriiiiieee e , término municipal de..........cccoeevviiienne, ,
datos registrales.........cccocvvvriiiiiiinnn, , descripcion de la fin-
(o7 WU U USRS , cargas: con cargas; Yy, a) finca de
superficie.......cccoennnee. , limites de la finca.........cccccoeeviiiinncne, ,
datos registrales.........cccocvvvriiiiiiinnn, , descripcion de la fin-
(7= PR RUUPRRRTTTRN , cargas: con cargas. (5.9

SEGUNDA. CARACTERISTICAS Y FORMA DE OPERA-
CION DE LA SOCIEDAD CONJUNTA.- Las partes convie-
nen en constituir una sociedad andnima de nacionali-
dad......cooiiiii , que iniciara sus actividades el dia
de su constitucion, bajo la denominacion de............ccc........
......... y cuyo objeto social sera la actividad mercantil de
compra, venta, alquiler, parcelacion y urbanizacion de sola-
res, terrenos y fincas de cualquier naturaleza, pudiendo
proceder a la edificacion de los mismos y a su enajenacion
y comercializacion, integramente, en forma parcial o en
régimen de propiedad horizontal. (4.7
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La sociedad se constituira con un capital social de..........

....... euros (...............), representado por..............
acciones, ordinarias, al portador/nominativas
................................ €uros (...............), de valor nominal
cada una de ellas, numeradas del..........cccccceeeeiniiinns al....
............................ , inclusive. Las acciones seran suscritas
por “AAA” en cuanto a un................ por 100, por “BBB” en
(U] P por 100 y el restante................ por 100 sera
SUSCITO POr DON...cceeeiiiiiiieieee e y todos

los derechos, beneficios y obligaciones que se deriven
seran aplicables a los porcentajes resefados. (7.7 El des-
embolso de las mismas se efectuara en su totalidad por los
suscriptores y mediante aportacion por valor de..................

.............. euros (...............), igual al valor de las fincas des-
critas en la clausula primera por parte de “AAA” y por parte
de “BBB” Y DON.cvvvvviieiie e mediante

aportacion dineraria el dia del otorgamiento de la escritura
publica de constitucion. (6.%)

La socigdad sera administrada y gobernada por un Admi-
nistrador Unico, y sera nombrado a tal efecto, Don..............

Los estatutos contendran una clausula de sindicacion de
acciones que impidan la transmision de las acciones socia-
les a terceros sin ser ofrecidas antes a las otras partes inter-
vinientes en este contrato. (13.9)

Las partes deciden que la joint venture societaria consti-
tuida tenga su centro administrativo y de comercializacion
de lo construido en las propias oficinas en las que en la
actualidad desarrolla su actividad Don.............cccoeeee , en
......................... pudiendo las partes, de comun acuerdo,
establecerse en o trasladarse a otro emplazamiento, si lo
consideran conveniente a sus intereses. Sin embargo, la
actividad de construccion se llevara a cabo en el lugar fisico
en el que se hallan sitas las fincas referidas en el pacto pri-
mero.
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TERCERA. OBLIGACIONES DE “AAA”.- “AAA” asume la
obligacion de colaborar en el desarrollo del objetivo comun
mediante la actuacion activa y pasiva para la que sea
requerida respecto a la edificacion y comercializacion de lo
construido en las fincas aportadas a la Sociedad, captacion
de clientes y todo aquello que redunde en el beneficio de la
nueva entidad.

Asimismo, “AAA” asume la obligacidon de proceder al
levantamiento de las cargas y gravamenes que en la actua-
lidad se hallan inscritas respecto a las fincas referidas, de tal
modo que este contrato devendra ineficaz de no conse-
guirse la cancelacion de las anotaciones e inscripciones de
las referidas cargas y gravamenes que afectan a las fincas
objeto de este contrato.

CUARTA. OBLIGACIONES DE “BBB”.— Don.............cc.......
............................. asume la obligacion de llevar de manera
directa la gestion de la construccion, reconversion y venta de
todo lo que se comercialice, asi como la de contratar el
arquitecto y técnico de la obra que se encargue de las certi-
ficaciones y que asuma la responsabilidad técnica de la
construccion, direccion y gestion de la totalidad de la misma.

“BBB” asume la obligacién de proporcionar a la nueva
sociedad todos los medios materiales y humanos necesa-
rios para llevar a cabo la actividad de urbanizacion, demoli-
cién, construccion, direccion, gestion y comercializacion.

QUINTA. OBLIGACIONES CONJUNTAS DE LAS PAR-
TES.- Las partes convienen que, para llevar a término efi-
cazmente esta asociacion, pondran sSus mejores recursos y
esfuerzos y cooperaran de comun acuerdo en cuanto sea
necesario, para lograr un beneficio racional, justo y equitati-
vo para ambas, quedando prohibido, en todo caso, el gjer-
cicio individual de su actividad, entrando en competencia
directa con la Sociedad formada por ambas partes. (14.9)

Las partes pueden de comun acuerdo modificar el pre-
sente contrato adoptando como modo de colaboracion
cualquier otra forma asociativa admitida legalmente, y apli-
car en la misma las reglas previstas en este contrato en
cuanto sea posible su adaptacion. El presente contrato de
cooperacion finalizara a los 25 anos desde su firma. (3.9)
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Las partes garantizan la veracidad y validez de la informa-
cién suministrada, y se obligan a no revelar ni divulgar la
informacion confidencial manejada como consecuencia del
gjercicio de su actividad, a ninguna persona fisica o juridica,
sin el consentimiento previo y por escrito de la otra parte. (9.9)

SEXTA. RESCISION CONTRACTUAL.- Cualquiera de las
partes podra exigir la rescision del contrato siempre que se
dé cualquiera de las siguientes circunstancias:

a. Que exista una situacion de incumplimiento por una de
las partes en las obligaciones que asume por el presente
contrato.

b. Por contravenir cualquiera de los pactos que se estipu-
lan en el presente contrato.

La rescision contractual provocara el efecto de obligar a
la parte declarada incumplidora a poner a disposicion de la
otra parte la participacion que ostente en la joint venture sin
recibir contraprestacion alguna y dejando a salvo el dere-
cho de la otra parte de reclamar danos y perjuicios. (10.%)

SEPTIMA. TERMINACION DE LA JOINT VENTURE.-
Sin perjuicio de las causas sefialadas para el supuesto de
rescision contractual en la clausula sexta, la joint venture
terminara:

a) Por vencimiento del plazo sefialado anteriormente.
b) Por mutuo acuerdo de las partes.

OCTAVA. SALVAGUARDIA.- Las condiciones del presente
contrato podran revisarse de comun acuerdo en caso de
que surja un acontecimiento imprevisible y ajeno a la volun-
tad de las partes, que tenga como efecto que una de ellas
obtenga ventajas desproporcionadas con respecto a sus
obligaciones.

En tales supuestos, se conviene que cada una de las
partes designara un experto, y estos se reuniran para deter-
minar si las condiciones del contrato han sufrido modifica-
ciones fundamentales. (16.9)
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NOVENA. TRANSMISION DEL CONTRATO.- Este con-
trato de joint venture no podra cederse ni transferirse sin el
consentimiento escrito de la otra parte. (13.9)

Por otro lado, en el caso de que una de las partes decida
establecer otra sociedad en un campo conexo, concedera a
la otra un derecho preferente de participar en dicha sociedad.

DECIMA. SUBSISTENCIA DE LAS OBLIGACIONES.- La
rescision o terminacion de este contrato no afecta de
manera alguna a la validez y exigibilidad de las obligaciones
contraidas con anterioridad, o de aquellas ya formadas
que, por su naturaleza o disposicion de la ley o por voluntad
de las partes, deben diferirse a fecha posterior; en conse-
cuencia, las partes podran exigir, aun con posterioridad a la
rescision o terminacion del contrato, el cumplimiento de
estas obligaciones. (12.9)

UNDECIMA. INSOLVENCIA PATRIMONIAL.- Ambas par-
tes podran dar por terminado el presente contrato, en for-
ma anticipada y sin necesidad de declaracion judicial pre-
via, en caso de que una de ellas fuere declarada en quiebra
0 concurso de acreedores, suspension de pagos o concur-
S0 voluntario, o cualquier otro tipo de insolvencia patrimo-
nial. (11.9)

DUODECIMA. RESOLUCION DE CONTROVERSIAS.-
Las partes, de comun acuerdo, deciden someter sus con-
troversias a la competencia de los juzgados y tribunales del
pais del.................. , Y concretamente a los de la localidad
en donde este desarrolle su actividad.

[O bien incluir una clausula sometiéndose a arbitraje:]

Todos los litigios que puedan plantearse en relacion con
el presente Contrato seran resueltos de forma definitiva
segun las Reglas de Conciliacion y Arbitraje de...................
....................... , por uno o varios arbitros designados de
acuerdo con dichas reglas. (17.9)

DECIMOTERCERA. LEGISLACION APLICABLE.- Este
contrato tiene caracter mercantil y se regira por sus propias
clausulas y en su defecto por la ley vigente en.....................
......................... (18.9)
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DECIMOCUARTA. GASTOS E IMPUESTOS.- Cuantos
gastos se deriven para la formalizacion de los actos juridi-
cos previstos en el presente contrato seran satisfechos por
la joint venture.

Los impuestos que se devenguen como consecuencia
de todos aquellos actos precisos para la constitucion de la
joint venture seran de cargo de la misma. (19.9)

DECIMOQUINTA. IDIOMA.- El texto integro del contrato,
asi como la documentacion que se derive del mismo, han
sido establecidos en l0s idiomas ...........cocoeviinnnn.
considerandose ambas versiones como oficiales, ﬂjandose
como prioritaria para su interpretacion la version en idio-
00> VN (20.9)

DECIMOSEXTA. NOTIFICACIONES.- Cualquier natifica-
cién que deba realizarse en virtud del presente contrato
debera hacerse en la direccion de las partes que figura en
este contrato. No obstante, las partes podran variar el lugar
de recepcioén de las notificaciones por medio de la notifica-
cion fehaciente con quince dias de antelacion a que se pro-
duzca tal cambio.

Las notificaciones deberan serlo por cualquier medio que
deje constancia del contenido de la comunicacion y de su
recepcion. (21.9)

DECIMOSEPTIMA. CONDICIONES SUSPENSIVAS.-
Las partes acuerdan, como condiciones esenciales para la
puesta en marcha de esta joint venture:

a) Que la joint venture reciba de las autoridades compe-
tentesde....ccccooineens las licencias, permisos y/o autori-
zaciones para todas aquellas actividades de su objeto
social que asi lo requieran de conformidad con la legis-
lacion vigente.

b) Que se proceda a la cancelacion de las anotaciones e
inscripciones de las referidas cargas y gravamenes
que afectan a las fincas objeto de este contrato. (22.9)

Y en prueba de conformidad con todo lo establecido en

el presente contrato, ambas partes ambas partes lo firman
en......oe..... ejemplares, en.......... - de..............
(23.9)

“BBB” “AAA”
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TEST DE AUTOEVALUACION

. Aquel contrato por el que dos o mas socios convienen,
persiguiendo su actividad, crear una empresa comun para
una actividad determinada, estable o provisional, dotan-
dola de apoyo técnico, financiero o comercial de sus pro-
pias empresas se denomina:

a. Contrato de transferencia internacional de tecnologia.

b. Contrato de joint venture internacional.

c. Contrato de investigacion y desarrollo internacional.

d. Contrato de de especializacion internacional.

. Si el objetivo de una joint venture internacional consiste en
el desarrollo de un proyecto puntual limitado en el tiempo
nos encontramos ante la denominada:

a. Equity joint venture o joint venture corporation.

b. Agrupacion Europea de Interés Econémico (AEIE).

c. Non equity joint venture o joint venture contractual.

d. Ninguna de las respuestas anteriores es correcta.

. Si el objetivo de una joint venture internacional no consiste
en el desarrollo de un proyecto puntual limitado en el tiem-
po, sino que implica la constituciéon de una sociedad ins-
trumental para el desarrollo de un proceso prolongado en
el tiempo nos encontramos ante la denominada:

a. Equity joint venture o joint venture corporation.

b. Agrupacion Europea de Interés Econémico (AEIE).

c. Non equity joint venture o joint venture contractual.

d. Ninguna de las respuestas anteriores es correcta

SOLUCIONES
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ANEXO. CASO PRACTICO RECOPILATORIO
SOBRE CONTRATACION INTERNACIONAL

1. OBJETIVOS

El objetivo de este caso practico consiste en la lectura y resoluciéon de
un caso donde se plantean cuestiones que ayudaran a reflexionar sobre
las herramientas juridicas basicas que deben manejarse en la contrata-
cién internacional.

2. CASO PRACTICO

La empresa esparfiola LENOS, S.L. tiene su domicilio en Sax (Alicante) y
se dedica a la produccion y exportacion de vino de mesa. El pasado
mes recibid una peticion de compra de la prestigiosa cadena de super-
mercados francesa DELESES, S.R.L. para que le sirviese 3.000 cajas de
su mejor vino. En el contrato firmado por ambas partes, la empresa
espafiola se comprometia a entregar la mercancia EX WORKS (INCO-
TERMS 2010) en el plazo de 15 de dias a partir de la conclusion del
mismo. Por su parte, la sociedad francesa se comprometia a pagar la
mercancia a su recepcion mediante abono en la cuenta abierta a nom-
bre de LENOS, S.L. en la entidad espafiola BBL, en la Sucursal de Sax
(Alicante), Espafia. Igualmente, ambas partes habian incluido en el con-
trato un pacto de sumision expresa a los Tribunales de Alicante (Espa-
fAia). Tras haber entregado la mercancia en el plazo estipulado en el con-
trato, la empresa espafiola verifica que DELESES, S.R.L. no ha
procedido a pagar el importe de la misma, por lo que pone el asunto en
manos de sus abogados para que proceda a interponer una demanda
por incumplimiento contractual ante el Juzgado de Primera Instancia de
Alicante (Espafa).

3. PREGUNTAS A RESOLVER.

1.8 ¢Nos encontramos ante un contrato internacional? ¢ Por qué?
2.8 ¢Ante qué clase de contrato internacional nos encontramos?
3.9) ¢ Ante qué tribunal podra reclamar la empresa espafnola?

4.3 ;Qué aspectos se deberfan tener en cuenta a la hora de suscribir
este contrato internacional?
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4. ELEMENTOS A TENER EN CUENTA PARA SU RESOLUCION

— Nos encontramos ante un “contrato de compraventa internacional de
mercaderias”, atendiendo a que cada una de las partes contratantes
tienen su domicilio en Estados diferentes (Espafa y Francia) y al obje-
to del contrato (= Convencion de las Naciones Unidas sobre los con-
tratos de compraventa internacional de mercaderias).

— En aplicacion del articulo 23 del Reglamento (CE) num. 44/2001 del
Consegjo, de 22 de diciembre de 2000, relativo a la competencia judi-
cial, el reconocimiento y la ejecucién de resoluciones judiciales en
materia civil y mercantil, la empresa espafiola LENOS, S.L. podria
reclamar ante los juzgados y tribunales espafioles en particular, los de
la ciudad de Alicante.

— Ademas de las cuestiones relativas a la resolucion de controversias y
la determinacién de la ley aplicable, atendiendo a lo previsto en la
antecitada Convencion de las Naciones Unidas sobre los contratos de
compraventa internacional de mercaderias, a la hora de suscribir este
contrato de compraventa internacional de mercaderias, se deberian
tener en cuenta, entre otras cuestiones, aspectos fundamentales
como los derechos y obligaciones de las partes contratantes, o las
consecuencias derivadas del incumplimiento del contrato por alguna
de las partes contratantes.
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La necesidad de materializar las transacciones
comerciales internacionales en un documento —el contrato
internacional-, a modo de recordatorio de los derechos y
obligaciones de las partes contratantes, ha colocado a la
contratacién internacional en un lugar privilegiado en el
nuevo escenario de la globalizacién y la internacionalizacién
empresarial.

Ante este panorama, se hace necesario no solo entender
los aspectos juridicos de la contratacién internacional,
conocer los principales instrumentos juridicos que
condicionan los contratos internacionales, sino también
entender los aspectos principales a tener en cuentaalahorade
establecer un contrato internacional y conocer las
particularidades y “riesgos” que presentan las principales
modalidades de contratacién internacional (el contrato de
compraventa internacional de mercaderias, el contrato de
agencia comercial internacional, el contrato de concesién o
distribuciéon comercial internacional, el contrato de franquicia
internacional, y el contrato de joint venture internacional).

Esta obra pretende ser una herramienta prictica en la
que se analizan los “riesgos contractuales” a los que estdn
sometidas las empresas internacionales en el comercio
internacional; una herramienta de trabajo util y prictica,
adaptada a la nueva realidad a la que las empresas se
enfrentan en el comercio internacional; y, sobre todo, que
le permita al profesional identificar los riesgos inherentes
al complejo mundo de la contratacién internacional.
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