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INTRODUCCION

En el curso de sus actividades empresariales, las empresas deben llegar a acuerdos
con otras empresas que, finalmente, se plasman en contratos de diferentes tipos. Son
muchas las empresas, especialmente las Pymes, que por falta de experiencia, e incluso
de recursos, tienen dificultades para asesorase sobre el tipo de contrato mds adecuado
para cada situacién y como redactarlo de acuerdo a sus intereses.

En este libro se proporcionan los veinticinco modelos de contratos mds utilizados
por las empresas, clasificados en cinco bloques: contratos mercantiles, contratos de
licencia y franquicia, contratos laborales, contratos de confidencialidad y pactos de
socios. En la redaccién de los contratos se ha utilizado un lenguaje juridico riguroso,
pero a su vez de fécil comprensidn, evitando tecnicismos que pudieran dificultar el
entendimiento entre las Partes. En algunas de las cldusulas mds importantes (exclu-
sividad, forma de pago, indemnizaciones, ley aplicable, etc.) se proponen distintas
alternativas de redaccién, de tal forma que se pueda elegir la que mds convenga a
cada situacién.

Es importante sefalar que todos los modelos de contratos incluidos en este libro
cumplen estrictamente con el ordenamiento juridico espanol (Cédigo de Comercio,
Cédigo Civil, Ley de Sociedades de Capital, etc.), asi como con las normativas inter-
nacionales de los principios UNIDROIT de contratos comerciales, y el derecho de la
Unién Europea sobre contratos de agencia, distribucion y franquicia.

Este libro se dirige tanto a profesionales del derecho como a emprendedores, empre-
sarios, directivos o asesores que tienen que negociar y firmar contratos sobre distintos
tipos de operaciones empresariales. Esperamos que estos modelos de contratos les
sean utiles a tal fin, aunque siempre es aconsejable utilizar los servicios de un asesor
legal para la redaccién final del contrato.

Por tltimo, mencionar que todos los modelos de contratos incluidos en este libro se
pueden descargar, en formato Word, en el portal de documentos Globalnegotiator
(www.globalnegotiator.com/contratos-empresas).

Olegario Llamazares Garcia-Lomas
Director de Global Marketing Strategies

www.globalnegotiator.com
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CONTRATO DE COMPRAVENTA MERCANTIL

El Contrato de Compraventa Mercantil se utiliza entre empresas para la compraventa
de distintos tipos de bienes, en las cuales el vendedor se compromete a entregar un bien
o bienes a cambio de un precio pagado por el comprador. Es recomendable utilizar
este tipo de contrato para compraventas a partir de cierto importe (por ejemplo 1.000
euros), de forma que quede constancia escrita de las obligaciones que asumen tanto el
vendedor como el comprador.

La compraventa mercantil aparece regulada en los articulos comprendidos entre el Art.
325 al art. 345 del Cédigo de Comercio, aunque también se le pueden aplicar los pre-
ceptos correspondientes del Cédigo Civil.

Los elementos reales del Contrato de Compraventa Mercantil son las cosas objeto del con-
trato y también el precio. En relacion a las cosas, las mds frecuentes son los bienes muebles
como productos, suministros (piezas, recambios, materiales) y maquinaria, etc. El precio
del contrato debe ser cierto y expresado en una moneda admitida a cotizacion; no obstante,
dependiendo del precio, las ventas se clasificarin en ventas a precio firme y ventas a precio
variable. Las primeras son aquellas en las que el precio no varia, cualquiera que sean las
condiciones pactadas para la entrega de la mercancia, mientras que en las de precio varia-
ble se acuerda la variacién del precio dependiendo de las circunstancias del mercado en el
momento de la entrega; por ejemplo, oscilacién de los tipos de cambio de las monedas o
de determinados precios de referencia de ciertos productos: materias primas, minerales, etc.

Si el comprador se niega a recibir la mercancia que le entrega el vendedor, en la fecha y
lugar pactado en el contrato, el vendedor podrd solicitar el cumplimiento o rescisién del
contrato de compraventa depositando judicialmente, en el primer caso, las mercancias.
Igualmente, el vendedor puede constituir un depdsito judicial con las mercancias si el
comprador se retrasa en su recogida.

Por lo que se refiere a posibles defectos en cuanto a la cantidad o la calidad de las mer-
cancfas entregadas, el comprador tendrd derecho a iniciar acciones contra el vendedor
siempre que las ejercite en los cuatro dias siguientes al de la recepcién de las mercancias.

En cuanto a las formas de pago y las obligaciones de facturacién, el Contrato de
Compraventa Mercantil tiene que cumplir lo dispuesto en el Real Decreto 1619/2012
de 30 de noviembre, en el que se aprueba el Reglamento por el que se regulan las obli-
gaciones de facturacién.
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CONTRATO DE COMPRAVENTA MERCANTIL

DE UNA PARTE,

Alternativa A. [Cuando el Vendedor es una persona fisica)

Don/Dofa .ccoeveeeveeneeeeennnen. <o, mayor de edad, ...cccceoeviririiiicnne
............. , con domicilio en .. ceveneenens | dlireccion, ciudad, pais] y nimero de
Identificacién Fiscal....ccoveeeeeeeeueeeeeeeeennnee. , actuando en su propio nombre e interés

(en adelante, «el Vendedor»).

Alternativa B. [ Cuando el Vendedor es una empresal

............................................ [denominacién social], con domicilio social en .........
................................ (direccion, ciudad y pais] y nimero de identificacién/registro
fiscal woveeeeeeiieeeeenn, , representada POr ..ccecevveerieueinieinieinieeseeenenns (nombre y
apellidos, cargo] (en adelante, «el Vendedor).

Y DE OTRA4,

Alternativa A. [Cuando el Comprador es una persona fisica)

Don/DoNa cooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e , mayor de edad, ...c.ccoeveeirinennnns
.................. , con domicilio en ......cceccevveeneennennnnn. [dirveccion, ciudad, pais] y nd-
mero de Identificacién Fiscal................... , actuando en su propio nombre e interés

(en adelante, «el Comprador).
Alternativa B. [Cuando el Comprador es una empresal

............................................... [denominacién social], con domicilio social en
.............................. (direccion, ciudad y pais] y ndmero de identificacion/registro
fiscal weveeeeeeieeeeeeee, , representada POr .o.cc.cevvevevieueinieinieieieeseeeeeenns (nombre y
apellidos, cargo] (en adelante, «el Comprador»).

El Vendedor y el Comprador que, en adelante, podrdn ser denominadas, indivi-
dualmente, «la Parte» y conjuntamente, «las Partes», reconociéndose mutuamente
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capacidad legal suficiente para contratar y obligarse en la representacién que actiian
y siendo responsables de la veracidad de sus manifestaciones,

EXPONEN

L. Que el Vendedor es propietario de:

[Describir el bien o bienes que son objeto de la compraventa.

II. Que el Vendedor declara, y el Comprador acepta, ser su propietario, y ase-
gura que el bien se encuentra libre de cargas, derechos reales y gravimenes.

I11. Que el Vendedor estd interesado en la venta del bien o bienes, y el Comprador
estd interesado en su adquisicin.

IV. Y que habiendo llegado las Partes, libre y espontédneamente, a una coin-
cidencia mutua de sus voluntades, formalizan el presente Contrato de
Compraventa Mercantil entre particulares, en adelante el «Contrato», que
tiene por objeto la definicién de las modalidades de adquisicién del bien
vendido por el Vendedor, y que se regird por las siguientes,

CLAUSULAS
1. OBJETO DE LA COMPRAVENTA

El Vendedor vende y el Comprador compra:

[Describir el bien o bienes que son objeto de la compraventa en los mismos términos que
el expositivo I].

En este acto, el Vendedor acepta la venta y el Comprador acepta la compra y, por
tanto, la entrega o recepcién de dicho bien o dichos bienes, a cambio del precio y en
las formas aqui convenidas. Por tanto, mediante el presente Contrato se perfecciona
la compraventa entre el Comprador y el Vendedor.
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El traspaso de la propiedad sobre el bien se producird en el momento de su entrega.
2. PRECIO DE LA VENTA Y FORMA DE PAGO

El precio total de la venta ascienda a ............... (et
.............. ) linsertar primero en niimero y entre paréntesis en letra) euros, sin incluir el
Impuesto sobre el Valor Anadido (IVA) y cualesquiera otros impuestos correspon-
dientes, que serdn de cargo del Comprador, salvo aquellos que la ley expresamente
atribuya al Vendedor.

El Comprador se compromete a satisfacer su obligacién de pago:

Alternativa A. En su totalidad, en el momento de la entrega del conjunto de bienes obje-
to de este Contrato, mediante el pago al contado al Vendedor de la cantidad estipulada.

Alternativa B. En su totalidad, en una fecha posterior al momento de la entrega del
conjunto de bienes objeto de este contrato, en concreto:

Alternativa B.1. en un plazo méximo de ....... [insertar niimero 1, 2, 3] meses.

Alternativa B.2. antes del ............ [insertar fecha], mediante el pago al con-
tado al Vendedor de la cantidad estipulada.

Alternativa C. Mediante pagos aplazados, de acuerdo al siguiente calendario de fe-
chas e importes correspondientes:

............................ . Linsertar fechal; ............cccco..... € [insertar importe]
............................ . linsertar fechal; ...........cccceue.... € [insertar importe]
............................ . linsertar fechal; ...........ccccceue.. .. € [insertar importe]
............................ . linsertar fechal; ...........cccccco..... € [insertar importe]

La cantidad podra satisfacerse por cualquier medio de pago.
3. INTERESES DE DEMORA

De conformidad con el articulo 1101 del Cédigo civil, cualquier retraso en el pago,
provocard un aumento del precio de la venta por aplicacién de un interés de demora.

El tipo de interés moratorio serd igual al tipo de referencia o de refinanciacién se-
mestral del Banco Central Europeo en vigor a 1 de enero para el primer semestre del
afo correspondiente, y a 1 de julio para el segundo semestre del afio correspondiente.
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El tipo de interés moratorio serd aplicado sobre el importe sin IVA de la factura. Los
intereses moratorios son exigibles automdticamente, sin necesidad de aviso de venci-
miento ni intimacién alguna por parte del Vendedor.

4. FAcTURA

El vendedor otorga factura de esta compra al Comprador. Una copia de esta factura
se adjunta como anexo al presente Contrato.

La factura respeta el contenido minimo exigido por el articulo 6 o 7, en caso de tra-
tarse de una factura simplificada, del Real Decreto 1619/2012, de 30 de noviembre,
por el que se aprueba el Reglamento por el que se regulan las obligaciones de factu-
racién. Contiene en todo caso:

* El ntimero y, en su caso, la serie de la factura.

* La fecha de su expedicién.

* La fecha de la compraventa, si es distinta de la de expedicién.

* Laidentidad del Vendedor y del Comprador.

e El Namero de Identificacién Fiscal del Comprador y del Vendedor.
* Laidentificacién del tipo de producto vendido.

* El tipo impositivo aplicado.

* La contraprestacion total.

La factura se emite en dos ejemplares, uno para cada una de las Partes. El Vendedor
entrega la factura al Comprador en el momento de realizar la venta. Ambas partes
deben conservar su ejemplar de la factura.

5. ENTREGA DEL BIEN

Alternativa A. En este mismo acto de firma del contrato, el Vendedor satisface su
obligacién de entregar el conjunto de los bienes objeto del Contrato, poniéndolos en
poder y posesién del Comprador. A partir de la entrega, el Comprador se hace cargo
de las responsabilidades derivadas de su propiedad, tenencia y uso.

Alternativa B. La entrega del bien o bienes objeto de este contrato se realizard en la si-
guiente fecha ........cccoeeiinnnn [especificar fecha], poniéndolos en poder y posesion
del Comprador. A partir de la entrega, el Comprador se hace cargo de las responsa-
bilidades derivadas de su propiedad, tenencia y uso.

Alternativa C. La entrega del bien o bienes objeto de este contrato se realizard en el
momento en que el Vendedor reciba el precio total del bien o bienes, poniéndolos en
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poder y posesién del Comprador. A partir de la entrega, el Comprador se hace cargo
de las responsabilidades derivadas de su propiedad, tenencia y uso.

6.

OBLIGACIONES DEL VENDEDOR

Constituirdn obligaciones del Vendedor:

7.

Entregar el conjunto de los bienes objeto de este Contrato en la fecha y de
acuerdo con las modalidades previstas en la estipulacién anterior. A este fin,
el Vendedor garantiza que es duefo de pleno dominio de éste y que tiene la
capacidad para disponer de él.

El saneamiento en caso de eviccién; es decir, a responder frente al Comprador
de la posesion legal y pacifica del conjunto de bienes vendido, de acuerdo a lo
establecido en los articulos 1461 y 1474 y siguientes del Cédigo Civil.

Responder frente al Comprador Gnicamente por los vicios o defectos del con-
junto de bienes vendido ocasionados por su dolo o mala fe. De acuerdo a lo
dispuesto en el articulo 1485 del Cédigo civil, el Comprador declara expre-
samente haber reconocido el estado actual del bien o los bienes objeto del
Contrato dando su conformidad a este y liberando expresamente al Vendedor
de su responsabilidad de saneamiento de los vicios ocultos que se manifiesten
en el futuro.

Informar al Comprador sobre las caracteristicas esenciales del bien o bienes
objeto del presente Contrato, asi como aconsejarle sobre su utilidad.

Finalmente, respetar el conjunto de las obligaciones que la legislacién vigente,
asi como el presente Contrato le atribuyen, y que no han sido previstas en los

parrafos anteriores.

OBLIGACIONES DEL COMPRADOR

Constituirdn obligaciones del Comprador:

La satisfaccién del precio fijado, en la fecha y de acuerdo con las modalida-
des convenidas en la estipulacién segunda del presente Contrato.

Recibir el conjunto de bienes objeto de este Contrato.

Respetar el conjunto de las obligaciones que la legislacién vigente, asi como
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el presente Contrato le atribuyen, y que no han sido previstas en los pérra-
fos anteriores.

8. GARANTIA

Serdn de aplicacién al conjunto de los bienes vendidos las garantias previstas en el

Cédigo Civil.
9. RESPONSABILIDAD

El Vendedor es responsable de los perjuicios materiales causados directamente al
Comprador como resultado de las infracciones que le sean imputables en la ejecucién
de sus obligaciones o derivadas de su imprudencia en relacién con el Comprador.

En ningin caso, podrd considerarse responsable al Vendedor por:

*  Los perjuicios causados al Comprador como resultado de una utilizacién del
bien no conforme con las recomendaciones del Vendedor.

*  Los defectos del bien que resulten de su desgaste normal.

*  Los perjuicios causados al Comprador como resultado de la fuerza mayor.

10. APLICACION Y MODIFICACIONES

Las Partes acuerdan que el presente Contrato anula, reemplaza y prevalece sobre
cualquier acuerdo anterior, oral o escrito, entre las Partes, y que contiene la totalidad
de los pactos convenidos. Cualquier otro documento referido al objeto y las obli-
gaciones del presente Contrato, y que no figure como anexo, no obliga a las Partes.

El Contrato solo podra ser rectificado, modificado o resuelto por escrito firmado por
las Partes.

La renuncia, explicita o implicita, por cualquiera de las Partes de cualquier derecho
contenido en el Contrato o a actuar ante cualquier incumplimiento u omisién de la
otra, no se considerard como una renuncia de cualquier otro derecho ni a la posibili-
dad de reclamar por cualquier otro incumplimiento u omisién.

11. INTEGRIDAD DEL CONTRATO Y ANULABILIDAD
Las Partes reconocen que, en caso de existir, documentos Anexos y/o adjuntos al

presente Contrato estos forman parte o integran el mismo, a todos los efectos legales
y son, por tanto, vinculantes para ambas Partes.
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Si se diese el caso de que una o varias cldusulas devinieran ineficaces o fuesen anula-
bles o nulas de pleno derecho, se tendrdn por no puestas, manteniendo el resto del
Contrato toda su fuerza vinculante entre las Partes. Llegado este caso, las Partes se
comprometen, si fuera necesario, a negociar de forma amigable y/o de buena fe un
nuevo texto para aquellas cldusulas o partes del Contrato afectadas.

12. FUERZA MAYOR

El retraso en el cumplimiento o el no cumplimiento de cualquier obligacién de las
Partes no serd considerado una omisién o un incumplimiento del Contrato en caso
de deberse a causas de fuerza mayor, y de haber avisado la Parte afectada por escrito
a la otra Parte al respecto.

Se entenderd por «fuerza mayor»: inundacidn, incendio, explosién, averia en la plan-
ta de produccidn, cierre patronal, huelga, disturbio civil, bloqueo, embargo, man-
dato, ley, orden, regulacién, ordenanza, demanda o peticién de cualquier Gobierno
o de cualquier subdivisién o representante de este, o cualquier otra causa, que esté
fuera del control de la Parte involucrada, sin que pueda entenderse que la falta de
fondos constituye una causa de fuerza mayor.

La Parte afectada por la fuerza mayor hard todo lo posible para eliminar su causa. La
exigibilidad de la obligacién cuyo cumplimiento se haya visto afectado por la fuerza
mayor se suspenderd hasta diez (10) dias después de que la fuerza mayor deje de im-
pedir o retrasar el cumplimiento. Si la causa de la fuerza mayor no desaparece luego
de al menos treinta (30) dias o un plazo inferior que justifique la resolucién por la
imposibilidad de ejecutar la obligacién, las Partes podrdn acordar la modificacién del
Contrato o su resolucién.

Lo aqui previsto no obligard a ninguna de las Partes a solucionar huelgas o conflictos
laborales en contra de su voluntad.

13. REsoLucION

El presente contrato podrd ser resuelto, sin ningin tipo de indemnizacién, en los
casos de fuerza mayor que hagan imposible la ejecucion de la obligacién. Igualmente,
podra resolverse el Contrato por el mutuo acuerdo de las Partes, con los efectos que
ellas determinen. Por dltimo, el Contrato podrd ser resuelto en cualquier momento
por cada una de las Partes, a su eleccién, sin necesidad de intervencién judicial, y sin
perjuicio de la responsabilidad en la que incurra la otra Parte por su incumplimiento
contractual, por «causa justificada», descrita aqui como:
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a. El incumplimiento total o parcial por la otra Parte de alguna de las condi-
ciones u obligaciones esenciales de este Contrato que no sea corregido en el
plazo de treinta (30) dias a partir de la notificacién escrita enviada para que
asi se haga. Esta notificacién deberd hacer alusién a la presente estipulacién
resolutoria; o

b. la falta de pago del precio en la fecha de vencimiento establecida en el
Contrato, por parte del Comprador. Esta notificacién deberd hacer alusién
a la presente estipulacion resolutoria; o

c. el retraso de la VENDEDORA en la entrega del bien sobre el/los plazo(s)

fijado(s) en el presente contrato; o
d. las demis establecidas por la Ley.

Cualquiera de las causas de resolucién antedichas, dard derecho a la otra Parte que no
hubiera incurrido en ella o no la hubiera provocado, a la indemnizacién de dafios y
perjuicios derivados de la misma.

El hecho de que la Parte no utilice una de las causas previstas en esta estipulacién
para resolver el Contrato no serd considerada nunca como una renuncia a sus de-
rechos derivados del incumplimiento de la otra Parte ni limitard sus derechos para
hacerle cumplir las obligaciones derivadas del presente Contrato.

14. ELEVACION A PUBLICO

El presente Contrato serd elevado a publico, a peticién de cualquiera de las Partes,
mediante requerimiento fehaciente, ante el Notario o Notaria que el Comprador
designe. La otra Parte se compromete a firmar el instrumento pudblico cuando para
ello fuera requerida.

15. GASTOS E IMPUESTOS

Todos los gastos e impuestos derivados del presente Contrato, incluyendo su eleva-
cién a publico, serdn de cargo del Comprador, salvo aquellos que le correspondan al
Vendedor de acuerdo a la legislacién vigente.

16. RESERVA Y CONFIDENCIALIDAD

Las Partes se comprometen a tomar todas las medidas necesarias para mantener en
secreto y confidencialmente todas las informaciones que les hayan sido comunicadas
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como tal por la otra Parte durante la ejecucién del presente Contrato. La obligacion
de este articulo no se aplicard a:

a. toda aquella informacién que sea del dominio publico,

b. toda aquella informacién de que las Partes dispusieren antes de haberle sido
facilitada por la otra Parte; y

c. toda aquella informacién legalmente adquirida por las Partes de fuentes dis-
tintas a la otra Parte.

Las Partes se comprometen a utilizar estas informaciones tinicamente para la reali-
zacién de la compraventa. Igualmente, se comprometen a no explotar, por cuenta
propia o de un tercero, directa o indirectamente, toda o parte de estas informaciones.

17. NOTIFICACIONES

Todas las comunicaciones que en virtud de este documento deban o debieren ser
enviadas lo serdn por un medio fehaciente que deje constancia del momento en que
han sido enviadas, a qué direccién han sido enviadas y el momento de su recepcion
por la otra Parte, y se interpretarin como correctamente enviadas al Vendedor y al
Comprador, si se dirigen a las direcciones de las mismas que figuran en este Contrato.
Cada una de las Partes puede, por medio de notificacién escrita enviada a la otra Parte,
cambiar la direccién a la que deban mandarse cualesquiera comunicaciones.

No obstante, siempre y cuando sea posible garantizar la autenticidad del emisor,
del destinatario, y del contenido del mensaje, y con el objetivo de mantener una
comunicacién fluida entre las Partes, se facilitan las siguientes direcciones de correo
electrénico:

El Vendedor: .....oooovvveeiiiieicieeeeeeeee [insertar direccién de correo electrénico)
El Comprador: ......cccceeevvecineincinicinene. [insertar direccién de correo electrénicol
18. LEY APLICABLE Y JURISDICCION COMPETENTE

Las Partes hardn todo lo posible para resolver mediante negociacién directa cualquier
disputa, controversia o diferencia que surja entre ellas, en relacién a este Contrato.

En el caso de que la disputa no se resuelva mediante negociacién directa entre las
Partes, se someterd finalmente a:
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Alternativa A. la competencia de los Juzgados y Tribunales de .........cccccvnnnenne. [in-
sertar pais] y, concretamente, a los de la localidad donde .................. [El Vendedor o el
Comprador] tenga su sede social, salvo que .........ccoceeee. lel Vendedor o Comprador],

en caso de ser la parte demandante interponga la accién judicial ante los Juzgados y
Tribunales del lugar donde tiene su sede social la otra Parte.

Alternativa B. el Reglamento de Conciliacién y Arbitraje de la Cdmara de Comercio
Internacional, por uno o mds drbitros designados de acuerdo a dicho Reglamento.
El lugar del Arbitraje serd .................... (ciudad y pais] y el procedimiento deberd ser
realizado en el idioma ...............

Y en prueba de conformidad con todo lo establecido, ambas Partes firman este
Contratoen ....... [insertar niimero, normalmente 4] ejemplares, igualmente originales.

El presente Contrato entra en vigor en la fecha efectiva que figura en su encabeza-
miento.

Firmado por un representante debidamente autorizado de la Empresa y del
Representante.

En v Qe de i decoiiiiiieiieis

Por y en nombre del Vendedor Por y en nombre del Comprador
Don/Dofia ...cceveeevieerieeneenne, Don/Dofia.....cccveecieeiiiecieeeieeeieeens
...................................... [cargo] e | CATEO0)

Este modelo de contrato puede descargarse en formato Word, listo para usar en:

www.globalnegotiator.com/es/contratos-empresas
Utilice el c6digo 7503 y obtendrd un 25% de descuento.
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CONTRATO DE DISTRIBUCION COMERCIAL

El Contrato de Distribucién Comercial es un tipo de contrato de colaboracién por el
que una empresa (Distribuidor) pone su estructura y red comercial a disposicién de otra
(Suministrador) para vender o distribuir, durante un plazo de tiempo y en un territorio
especifico, y bajo cierto control y supervisién del suministrador, los productos que éste le
suministre, garantizindole, en determinadas condiciones, la exclusividad para revenderlos.

Se trata de un contrato atipico, pues carece de regulacion legal, por lo que la relacion entre
el distribuidor y el suministrador se regula en base a las condiciones recogidas en el con-
trato, junto a la interpretacién que los tribunales han hecho sobre este tipo de contratos. A
este contrato le es aplicable la normativa europea en materia de competencia, en particular,

el Reglamento (UE) n°® 330/2010, de 20 de abril.
Bésicamente, existen tres tipos de distribucién:

*  Distribucién exclusiva: el suministrador contrata a un tnico distribuidor para una
zona geogrdfica concreta, no pudiendo contar con otro distribuidor en esa misma
zona, ni realizar ventas directas en esa zona.

*  Distribucién selectiva: el suministrador se compromete a vender sus productos nica-
mente a aquellos distribuidores que cumplan unos determinados criterios, es decir, reali-
za una seleccién cualitativa u cuantitativa de los distribuidores. A su vez, los distribuido-
res se comprometen a no vender esos bienes o servicios a otros agentes no autorizados.

*  Distribucién intensiva: existe libertad de distribucién ya que el interés del suminis-
trador es llegar al mayor niimero de puntos de venta posible dentro de una zona
determinada que, normalmente, es un pais.

A diferencia del contrato de agente comercial, en este contrato, es el distribuidor el que
asume el riesgo de las operaciones; es decir si los clientes que compran los productos no
pagan al distribuidor, es éste el que asume enteramente el impago. En este sentido, los
clientes son, comercial y juridicamente, del distribuidor.

Por lo que se refiere a la indemnizacién por clientela, en el caso de los contratos de distri-
bucién en exclusiva, habrd que ver lo que se ha pactado en el contrato y en su defecto lo
que puedan reconocer los Tribunales por aplicacién analdgica de la Ley 12/1992 de mayo
(Contrato de Agencia) en su art. 28.
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CONTRATO DE DISTRIBUCION COMERCIAL

FECHA: oot e e e e ettt e e e e e e s e taa e s eseeeesasssanaaes

DE UNA PARTE,

......................................... [denominacion social de la empresa), con domicilioen .......
.............................................................................. [direccion, ciudad y pais] y nime-
ro de identificacién/registro fiscal , representada por .................
..................................... (nombre y apellidos, cargo], (en adelante, «el Suministrador»),

Y DE OTRa4,

.......................................... [denominacion social de la empresa)], con domicilio social
CI1 teiietiee et e et e ettt e [direccion, ciudad y pais] y nimero de iden-
tificacién/registro fiscal ......ccoccvvveuenee. , representada Por ....c.oceevveveriiuerieieiineennes

................ [nombre y apellidos, cargo], (en adelante, (en adelante, «el Distribuidor»).

AMBAS PARTES ACUERDAN LO SIGUIENTE:
1. PRODUCTOS Y TERRITORIO

Alternativa A. El Suministrador declara que se dedica a la fabricacién y/o comer-
cializacién de los siguientes Productos: .......cccccovevimeiiniienneninenineineenen
(en adelante, «los Productos»), y siendo éstos de su entera propiedad, concede al
Distribuidor el derecho a promocionarlos y comercializarlos en el territorio descrito
2 CONTINUACION .vveeeevreeeeeirieeeeireeeenns (en adelante, «el Territorio»).

Alternativa B. El Suministrador declara que se dedica a la fabricacién y/o comerciali-
zacién de los Productos que figuran en el Anexo 1 de este Contrato (en adelante «los
Productos») y siendo éstos de su entera propiedad concede al Distribuidor el derecho
a promocionarlos y comercializarlos en el Territorio que se delimita también en ese
mismo Anexo 1 (en adelante, «el Territorio»).

2. OBLIGACIONES DEL DISTRIBUIDOR

El Distribuidor comprard y venderd en su propio nombre y por su propia cuenta en
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el Territorio los Productos que le proporcione el Suministrador. El Distribuidor no
podrd actuar en nombre y por cuenta del Suministrador, salvo autorizacién previa
y por escrito concedida por éste. Asimismo, tampoco podra realizar transformacién
alguna a los Productos objeto de este Contrato.

3. ExcLusIviDAD

Alternativa A. Durante la vigencia del presente Contrato, el Suministrador conce-
de al Distribuidor el derecho exclusivo a comercializar y vender los Productos en el
Territorio. Si el Suministrador vendiera cualquier otro producto en el Territorio de-
berd informar de ello al Distribuidor para determinar la posibilidad de incluirlo entre
los Productos descritos en .................... (la Cldusula 1 (para la Alternativa A de la
Cldusula 1) o el Anexo 1 (para la alternativa B de la Cldusula 1)] del presente Contrato.

Alternativa B. Durante la vigencia del presente Contrato, el Suministrador conce-
de al Distribuidor el derecho exclusivo a comercializar y vender los Productos en el
Territorio. No obstante, podrd negociar y vender directamente en el Territorio a poten-
ciales clientes que cumplan los requisitos establecidos en el Anexo 2 de este Contrato.

4. 'VENTAS DIRECTAS

En el caso de aquellas operaciones de compraventa con clientes situados en el
Territorio en las que el Distribuidor no desee participar:

Alternativa A. Deberd informar al Suministrador y ponerle en contacto con los clien-
tes, si bien no percibird comisién alguna por ello.

Alternativa B. Podrd ejercer en calidad de intermediario, cobrando por ello una co-
misién del ..... % sobre el importe de las ventas realizadas.

5. 'VENTAS FUERA DEL TERRITORIO

El Distribuidor se compromete a no buscar clientes, no hacer publicidad, ni vender
o mantener stocks fuera del Territorio. También se abstendrd de vender a clientes
establecidos en el Territorio que piense que pueden revender los Productos fuera del
Territorio. Por su parte el Suministrador se compromete a no vender los Productos a
compradores de fuera del Territorio si piensa que estos compradores tienen intencién
de revender dichos Productos en el Territorio.

6. COMPROMISO DE NO COMPETENCIA
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Alternativa A. Salvo autorizacién escrita del Suministrador, el Distribuidor no podrd
fabricar, distribuir ni representar ningtn tipo de producto, que entre en competencia
directa con los Productos (1). A tales efectos el Distribuidor declara que en la fecha
en que se firma el presente Contrato, actda en calidad de agente o de distribuidor de
las empresas y productos que se relacionan en el Anexo 3 de este Contrato. El com-
promiso de no competencia se mantiene durante la vigencia del presente Contrato y
durante ........... afios mds después de su finalizacién.

Alternativa B. Durante la vigencia del Contrato, el Distribuidor podra fabricar, dis-
tribuir o representar productos similares a los del Suministrador, si bien le deberd
informar de ello.

7. OBJETIVO MINIMO DE VENTAS

Las Partes pueden comprometerse anualmente a establecer un objetivo minimo
de ventas para el ano siguiente que figurard explicitamente en el Anexo 4 de este
Contrato.

Alternativa A. Si al final del periodo considerado el Distribuidor no hubiera alcanza-
do el objetivo minimo —que se considera un volumen de negocios minimo garanti-
zado—, el Suministrador tendrd derecho a su eleccién a: (a) rescindir el Contrato; (b)
cancelar la exclusividad, en caso de que se haya concedido; (c) reducir la extensién
del Territorio. El Suministrador debera notificar por escrito al Distribuidor el ejerci-
cio de este derecho en un plazo miximo de ........... meses siguientes desde el final de
afo en el que el objetivo minimo de ventas no se haya alcanzado.

Alternativa B. En el caso de que el objetivo minimo no se consiguiera, no serd causa
de rescisién del Contrato, salvo que fuera debido a negligencia del Distribuidor.

8. OBLIGACION DE ENTREGA DE CANTIDAD MINIMA

El Suministrador se obliga a entregar la cantidad de producto correspondiente al
objetivo minimo de ventas establecido en este Contrato.

Alternativa A. Si el Suministrador no cumpliera con esta obligacién, el Distribuidor
tendrd derecho a rescindir el Contrato mediante notificacién por escrito al
Suministrador en un plazo méximo de ............. meses siguientes desde el final del
afo en el cual la cantidad minima de producto no se haya entregado.

Alternativa B. Si el Suministrador no cumpliera con esta obligacién, no se conside-
rard causa de rescisién del Contrato, salvo que se produjera un rechazo continuado
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de los pedidos realizados por el Distribuidor, en cuyo caso se considerard contrario
a la buena fe.

9. CONDICIONES DE VENTA

La venta de los Productos se realizard de acuerdo a las condiciones generales de venta
que se establecen en el Anexo 5 de este Contrato. El Suministrador entregard los
Productos en ....cccoeeeveeeeeennn.. [mencionar el lugar fisico: almacén, puerto, aeropuerto,
etc.] de wovvveriieninnnn [ciudad). El Distribuidor se compromete a cumplir escrupu-
losamente las condiciones de pago convenidas entre las Partes. Se acuerda que los
Productos son propiedad del Suministrador hasta que el Distribuidor no haya satis-
fecho integramente su pago.

10. PRECIOS Y DESCUENTOS

Los precios de las compraventas entre Suministrador y Distribuidor se establecen en
................ lindicar la divisa].

Alternativa A. Los precios que deberd pagar el Distribuidor serdn los que figuran en
el Anexo 6 de este Contrato y serdn validos durante toda la vigencia del mismo. No
obstante, el Suministrador podrd modificar libremente los precios de los Productos,
si bien deberd notificdrselo por escrito al Distribuidor con una antelacién minima de
........... dias naturales.

Alternativa B. Los precios que deberd pagar el Distribuidor serdn los que figuren en
la lista de precios vigente del Suministrador en el momento en el que éste recibe el

pedido del Distribuidor.
El Distribuidor tendr4 derecho a:

Alternativa A. Un descuento del .... % sobre la lista de precios vigente en el momen-
to de realizar la compra.

Alternativa B. Un descuento sobre las ventas que superen el objetivo minimo anual
de ventas fijado en este Contrato, de acuerdo a las siguientes cantidades y porcentajes:

Desde coveveomieeeeeeee e, RASEA s ,UD e %
Desde coveeoeeeieeeeeeeeeenn. hasta cooeeeeeeeeeeeeeeeeee e , un %
A partir de ..oooeevieiniiinciis , un %
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vigencia del Contrato.
11. PRECIOS DE REVENTA

Alternativa A. El Distribuidor podrd fijar libremente el precio de reventa de los
Productos, si bien no aplicard ninguna politica de precios que perjudique la imagen
de los Productos.

Alternativa B. El Distribuidor se obliga a vender a los precios de reventa fijados por el
Suministrador y a imponer dichos precios a sus propios compradores-vendedores (2).

12. FoRrMmA DE PAGO

Alternativa A. El Distribuidor pagard al Suministrador un ..... % del precio de las
operaciones concertadas a la confirmacién del pedido, y el resto, es decir, un ...%
en el momento de la entrega de la mercancia. El pago se realizard mediante trans-
ferencia bancaria.

Alternativa B. El Distribuidor pagard al Suministrador un ..... % del precio de las
operaciones concertadas contra la entrega de los documentos propiedad de la mer-
cancfa al transportista designado por el Distribuidor, y el resto, es decir, un ..... %, a
los ...... dias naturales desde la recepcion de la mercancia por parte del Distribuidor.
El pago se realizard mediante transferencia bancaria.

Alternativa C. El Distribuidor pagard al Suministrador el precio de las operaciones
concertadas en un plazo de ..... dias naturales desde la recepcidn de la mercancia por
parte del Distribuidor. El pago se realizard mediante transferencia bancaria.

13. OBLIGACION DE INFORMAR AL SUMINISTRADOR

El Distribuidor mantendrd puntualmente informado al Suministrador sobre las con-
diciones del mercado, la competencia y las normativas que afecten a la comercia-
lizacién de los Productos. Asimismo, deberd atender las peticiones razonables de
informacién que realice el Suministrador.

14. OBLIGACION DE INFORMAR AL DISTRIBUIDOR

El Suministrador facilitard al Distribuidor toda la informacién necesaria sobre los
Productos (catdlogos, especificaciones técnicas, manuales de uso, listas de precios,
etc.). En el caso de que su capacidad de suministro sea significativamente inferior
a lo que el Distribuidor pueda esperar, le informard de ello dentro de un plazo de
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tiempo razonable. El Suministrador también informard al Distribuidor de cualquier
novedad significativa relacionada con los clientes del Territorio.

15. RED COMERCIAL EXTERNA

Alternativa A. El Distribuidor podrd contratar a otros distribuidores o agentes para
la venta de los Productos en el Territorio, previa informacién al Suministrador con
un minimo de ............ meses de antelacién. El Distribuidor serd responsable de las
actuaciones de estos distribuidores o agentes en las mismas condiciones que si las
hubiera realizado él mismo.

Alternativa B. El Distribuidor no podré contratar a otros distribuidores o agentes para la
venta de los Productos en el Territorio sin la autorizacién previa del Suministrador (3).

16. STOCK MINIMO

Alternativa A. El Distribuidor se compromete a mantener un stock minimo de
Productos y de piezas de recambio con la finalidad de cubrir las necesidades ha-
bituales de los clientes situados en el Territorio. En el Anexo 7 de este Contrato se
establece para cada producto el stock minimo que debe mantenerse.

Alternativa B. El Distribuidor podrd decidir libremente, la cantidad de Productos del
Suministrador que mantendrd como stock.

17. COMPROBACION DE INSTALACIONES Y OPERACIONES

El Distribuidor permitird al Suministrador, cuando éste lo solicite, proceder a un
examen de sus instalaciones y stocks, asi como a la comprobacién de sus registros y
contratos relativos a las operaciones de venta a terceros de los Productos.

18. ASISTENCIA TECNICA

El Suministrador prestard al Distribuidor la asistencia técnica necesaria para que éste
conozca, de forma suficiente, los Productos. En el caso de que sea necesario, el alcan-
ce de esta asistencia y sus costes deberdn regularse en los Anexos de este Contrato.
19. SERVICIO POSVENTA Y MANTENIMIENTO

El Distribuidor se compromete a realizar con su propio personal y medios, y a su

propio cargo, un adecuado servicio de posventa y mantenimiento para todos los
Productos que se vendan en el Territorio. El Suministrador proporcionard al
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Distribuidor los elementos y piezas de repuesto necesarias para cumplir las condicio-
nes de estos servicios.

20. GARANTIAS DEL SUMINISTRADOR

La garantia del Suministrador abarcard todos los Productos que se vendan en el
Territorio y se extenderd por un periodo de ............. afos desde la recepcién de los
Productos por parte del Distribuidor. Durante el periodo de garantia, el Suministrador
se compromete a reponer gratuitamente al Distribuidor los Productos que éste acuse
como defectuosos, asi como a reparar cualquier defecto de funcionamiento detectado
y comunicado por el Distribuidor. En todo caso, el Suministrador podrd comprobar
los defectos detectados por el Distribuidor por los medios que considere oportunos,
sin que el Distribuidor pueda entorpecer la actuacién de las personas asignadas por
el Suministrador para verificar tal comprobacién. Quedardn excluidos de la garantia,
los defectos o perjuicios ocasionados a los Productos por causa de negligencia o ma-
nejo inadecuado por parte del Distribuidor o de los clientes a quién éste los venda.

21. GARANTIAS DEL DISTRIBUIDOR

Con independencia de las garantias que el Suministrador otorgue a los Productos,
el Distribuidor podrd, libremente y, a su cargo, conceder garantias adicionales a
sus clientes.

22. ACTIVIDADES DE PUBLICIDAD

Las Partes pueden acordar la realizacién conjunta de actividades de publicidad (edi-
cién de catdlogos, mailings a clientes, promociones en el punto de venta, asistencia a
ferias, publicidad en Internet, etc.).

Alternativa A. Los gastos de publicidad se repartirdn entre las Partes, de acuerdo a los
siguientes porcentajes: Suministrador .......... %; Distribuidor........... %.

Alternativa B. Cada una de las Partes soportard los gastos de las actividades de publi-
cidad que haya gestionado.

23. RESOLUCION ANTICIPADA

Cualquiera de las Partes puede resolver este Contrato en caso de incumplimiento
grave por la otra parte de sus obligaciones contractuales o en caso de circunstancias
excepcionales que justifiquen la resolucién, entre otras: (a) quiebra o insolvencia de
alguna de las Partes; (b) incumplimiento de compromisos de especial relevancia,
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entre ellos: volumen de negocio minimo garantizado, derechos de exclusividad o
compromiso de no competencia; (c) incumplimiento de las condiciones de pago
acordadas; (d) cambio de propiedad de alguna de las Partes de tal forma que afecte
al resultado que la otra parte puede razonablemente obtener del Contrato. También
serd causa de resolucion del Contrato que Don/Dofia ........ccccvveuennneee. deje de pres-
tar sus servicios en la empresa que actia como Distribuidor.

24, INDEMNIZACION POR RESCISION DEL CONTRATO

Alternativa A. El Distribuidor no tendrd derecho a indemnizacién por fondo de
comercio o similar en caso de resolucién anticipada del Contrato, si bien tendrd el
derecho a reclamar dafos y perjuicios, en el caso de que la rescisién por parte del
Suministrador suponga un incumplimiento y no esté prevista en el presente Contrato.

Alternativa B. El Distribuidor no tendrd derecho a indemnizacién por fondo de co-
mercio o similar en caso de resolucién anticipada del Contrato, excepto a la indem-
nizacién minima que establezca la ley aplicable a este Contrato.

Alternativa C. El Distribuidor tendra derecho a una indemnizacién por fondo de co-
mercio o similar siempre que haya aportado clientes al Suministrador o haya aumen-
tado significativamente el volumen de ventas con los clientes existentes. El importe
de la indemnizacién serd igual al ..... % del beneficio bruto anual obtenido con cada
cliente, calculado sobre la media de los cinco afos precedentes; si la duracién del
Contrato es inferior a cinco afos, la indemnizacién se calculard sobre el promedio del
periodo considerado. El Distribuidor se compromete a hacer todo lo que esté en su
poder para transferir los clientes existentes al Suministrador o al nuevo Distribuidor
(0 agente). La indemnizacidn se pagard en un plazo de ........ [3, 6, 12] meses después
de la resolucién del Contrato (4).

25. DURACION DEL CONTRATO

Alternativa A. El presente Contrato entrard en vigor el dia ........cccocovviiinnn por
un periodo indefinido y podra rescindirse por cualquiera de las Partes mediante no-
tificacién escrita no inferior a un mes durante el primer afio, dos meses a partir de
segundo afio, tres meses a partir del tercer afo, cuatro meses a partir del cuarto afio,
cinco meses a partir del quinto ano, y seis meses a partir del sexto afio y siguientes.

Alternativa B. El presente Contrato entrard en vigor el dia .....cccceevvenncnnien y
finalizard el dfa ...cceeennnnnne Se renovard automdticamente por periodos de un ano,
salvo que una de las Partes lo resuelva mediante notificacién escrita con una antela-
cién no inferior a tres meses.
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26. RECOMPRA DE PRODUCTOS
A la finalizacién del Contrato:

Alternativa A. El Suministrador comprard al Distribuidor todos los Productos nuevos
en perfecto estado y almacenados con el embalaje original, al precio pagado original-
mente por el Distribuidor.

Alternativa B. El Suministrador no tendr la obligacién de comprar al Distribuidor los
Productos que no hayan sido vendidos. En el caso de que el Distribuidor los venda una
vez finalizado el Contrato deberd hacerlo respetando las condiciones de venta habituales.

27. DEVOLUCION DE MATERIAL PROMOCIONAL Y MUESTRAS

A la finalizacién del Contrato, el Distribuidor devolverd al Suministrador todo el
material promocional (catdlogos, expositores, regalos promocionales, etc.) asi como
las muestras que le haya proporcionado.

28. MODIFICACIONES

No serd valida ninguna modificacién o afadido del Contrato a menos que ambas
Partes lo acuerden por escrito.

29. CESION DEL CONTRATO

Ninguna de las Partes podrd ceder el presente Contrato sin el previo consentimiento
escrito de la otra Parte.

30. LEY APLICABLE Y JURISDICCION COMPETENTE

Las Partes hardn todo lo posible para resolver mediante negociacién directa cualquier
disputa, controversia o diferencia que surja entre ellas, en relacién a este Contrato.

En el caso de que la disputa no se resuelva mediante negociacién directa entre las
Partes, se sometera finalmente a:

Alternativa A. la competencia de los Juzgados y Tribunales de .........ccccceeeneee. [inser-
tar pais] y, concretamente, a los de la localidad dondecel .................. [Suministrador o
Distribuidor] tenga su sede social, salvo que éste, en caso de ser la parte demandante
interponga la accién judicial ante los Juzgados y Tribunales del lugar donde tiene su
sede social la otra Parte.



CONTRATOS MERCANTILES 29

Alternativa B. el Reglamento de Conciliacién y Arbitraje de la Cdmara de Comercio
Internacional, por uno o mds drbitros designados de acuerdo a dicho Reglamento.
El lugar del Arbitraje serd .................... [ciudad y pais] y el procedimiento deberd ser
realizado en el idioma ...............

Y en prueba de conformidad con todo lo establecido, ambas Partes firman este
Contrato en ....... (insertar niimero, normalmente 4] ejemplares, igualmente originales.

El presente Contrato entra en vigor en la fecha efectiva que figura en su encabeza-
miento.

Firmado por un representante debidamente autorizado del Suministrador y del
Distribuidor.

En o A de o deeeniniiicnee

Por y en nombre del Suministrador Por y en nombre del Distribuidor
Don/Dofia ..cceeveerineeienienieneenee. Don/Dofia...c..cccerineneeneenenenene
......................................... [cargo] e | CATEO)

Este modelo de contrato puede descargarse en formato Word, listo para usar en:

www.globalnegotiator.com/es/contratos-empresas

Utilice el c6digo 7503 y obtendrd un 25% de descuento.
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ANEXxo 1. PRrRODUCTOS Y TERRITORIO
(Cldusulas 1y 3)

PrOAUCEOS: ettt ettt e e e e e e ettt eee e e e e s eeeeeseesaaaeeaeeeeesesaaaaeeeeesasananes

ANEX0 2. CLIENTES SIN EXCLUSIVIDAD
(Cl4usula 3)

Ventas a clientes ubicados en el Territorio a las que no se aplica el derecho de exclusividad:
(Eliminar las opciones a las que si se aplica la exclusividad)

Clientes con un volumen de negocio SUPErior @i ......cceevvvueerueeinieinieenieenieaennas
Clientes con un nimero de empleados SUPErior a: .........ccevvevevvievineninicnniennen.
Clientes con los que el Suministrador tiene relaciones comerciales previas a la firma
del presente Contrato (se acompana relacion).

Ventas a clientes en el Territorio realizadas a través de la pdgina web del Suministrador.
Ventas a clientes en el Territorio realizadas a través de portales de Internet.
Ventas realizadas en tiendas duzy free ubicadas en el Territorio.

ANEXO0 3. CLIENTES EXISTENTES
(Cl4usula 6)

El Distribuidor declara que antes de realizar el presente Contrato, vendia productos
del mismo tipo que los Productos a los siguientes clientes en el Territorio:

ANEXO 4. OBJETIVO MINIMO DE VENTAS
(Clausula 7)

El Distribuidor se compromete durante cada afno del Contrato a realizar pedidos por
no menos de:
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.................. [cantidad en dinero]
.................. [cantidad en productos)

ANEXO0 5. CONDICIONES GENERALES DE VENTA DEL

SUMINISTRADOR
(Cldusula 9)

Se adjuntan al Contrato.

ANEXO 6. LiSTA DE PRECIOS

(Cl4usula 10)

Se adjunta al Contrato.

ANEXO0 7. STOCK MINIMO DE PRODUCTOS

(Cl4usula 16)

El Distribuidor acepta mantener el siguiente stock minimo de Productos y Piezas
de recambio.

ProdUcCtO 1t ceeiieiiceeiieceee ettt e e e ettt e et e e e e eaeeenres

ProdUCEO 2: woieeeieeeeeeceee ettt ettt ettt e e et eaeeenres

ProdUCEO 31 oottt ettt ettt e et e et e e ae e eaeeenres

(1) Esta alternativa es contraria a la normativa sobre exencién de categoria pre-
vista en el derecho de la competencia en la UE.

(2) Esta alternativa es contraria al derecho de competencia de la UE, asi como a
las leyes de muchos paises desarrollados.

(3) Esta alternativa es probablemente contraria a la normativa de la UE sobre
derecho de la competencia ya que limita la libertad del distribuidor para
organizar su red de ventas.

(4) Esta alternativa es la mds adecuada cuando el Distribuidor se encuentra en

un pais de la UE.
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CONTRATO DE AGENTE COMERCIAL

El Contrato de Agente Comercial consiste en un contrato por el cual una persona na-
tural o juridica (Agente) se obliga frente a otra (Principal), de manera continuada, a
cambio de una remuneracién, a promover actos u operaciones de comercio por cuenta
ajena, como intermediario independiente, sin asumir, salvo pacto en contrario, el riesgo
de las operaciones.

La remuneracién del agente se establece, habitualmente, mediante comisiones sobre
ventas, si bien, en algiin caso, pueden acordarse ciertos gastos en concepto de viajes o
actividades de promocién. Normalmente, las comisiones consisten en un porcentaje
sobre el importe de las ventas efectivamente cobradas, en las que ha intermediado el
agente. Dicho porcentaje, depende habitualmente de las practicas del sector en el que
opere la empresa; como norma general, en la medida en que las ventas son de pequenos
importes, el porcentaje serd mayor, para compensar al agente de todas las gestiones y
gastos necesarios para obtener las ventas. Las comisiones se pagardn al Agente, no mds
tarde del dltimo dia del mes siguiente al trimestre natural en el que hubiera nacido el
derecho a la comisién, salvo que se hubiere establecido en el contrato un plazo inferior.

El agente se limita a promover los contratos que le han sido encomendados, siendo el prin-
cipal el que concluya los contratos que el agente le propone. Sin embargo, en ocasiones, el
agente también puede concluir o al menos iniciar la conclusién del contrato, pero en estos
casos el agente ha de tener la representacién de la empresa para la que actia como agente.

En este tipo de contratos se incluye una cldusula de no competencia, que implica el
deber a cargo del agente de no ejercer por su cuenta, o por cuenta de otra empresa, una
actividad profesional respecto a los mismos bienes o servicios, iguales o andlogos, a los
que debe promover como consecuencia del contrato de agencia; es decir, el agente no
debe hacer la competencia a la empresa para la que trabaja.

A diferencia del contrato de distribucién comercial, el agente tiene derecho a una in-
demnizacién por clientela a la finalizacién del contrato, si su actividad durante el mis-
mo puede continuar produciendo ventajas a la empresa. Esta indemnizacién también
existe en el caso de que el contrato se extinga por fallecimiento del agente. La indemni-
zacién se calcula sobre el importe medio anual de las comisiones recibidas por el agente
durante los tltimos cinco anos, o durante todo el periodo de duracién del contrato, si
éste periodo fuera inferior. El derecho a reclamar la indemnizacién prescribe al afio de
la extincién del contrato.
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CONTRATO DE AGENTE COMERCIAL

...................... ([denominacion ~ social de la  empresa]l, con domicilio en
............................... [direccion, ciudad y pais] y nimero de identificacion/registro
, representada POr .......cccccevriiiiiiiiiiniiieiiiieeenes [nombre y
apellidos, cargo], (en adelante, el «Principal»),

Y DE OTRA4,

Alternativa A. [Cuando el Agente es una persona fisica y profesional independiente]

Don/Dofa ...coovvvveeenn. , mayor de edad, ......coceeerieiennnne [incluir titulacion pro-
fesional], con domicilio en .......cccceeiiniins (direccion, ciudad, pais) y nimero de
Identificacién Fiscal................... , actuando en su propio nombre e interés (en ade-

lante, «el Agente»).
Alternativa B. [Cuando el Agente es una empresa)
................................ [denominacién social], con domicilio social en ...................
[direccion, ciudad y pais] y nimero de identificacién/registro fiscal .........cccooeueneeee. ,
representada POr ......c.cveveeeeveerierinieiinieeeeenenenes [nombre y apellidos, cargo] (en ade-
lante, «el Agente»).

AMBAS PARTES ACUERDAN LO SIGUIENTE:

1. PRODUCTOS Y TERRITORIO

El Principal otorga al Agente, que a su vez acepta, el derecho a actuar como agente
para promover la venta:

Alternativa A. De los siguientes productos: ........ccoeceveeirieenieeninieninenineninenens (en
adelante, «los Productos»), en el territorio descrito a continuacion: ........cc.eeevvuveeennee.
(en adelante, «el Territorio»).



CONTRATOS MERCANTILES 35

Alternativa B. De los productos que figuran en el Anexo 1 de este Contrato (en ade-
lante, «los Productos»), en el territorio que se delimita también en el Anexo 1 (en
adelante, «El Territorio»).

2. FUNCIONES DEL AGENTE

Alternativa A. El Agente podrd negociar, en nombre del Principal, operaciones de
compraventa, si bien no tendrd la facultad de concluir contratos en nombre del
Principal ni de obligarle juridicamente de cualquier otra forma. El Agente se limitard
a informar a los clientes de las condiciones de venta establecidas por el Principal.

Alternativa B. El Agente negociard y concluird operaciones de compraventa en nom-
bre del Principal. Al negociar con los clientes, el Agente ofrecerd los Productos,
estrictamente de acuerdo a las cldusulas y condiciones de venta que el Principal le
haya indicado.

3. ACEPTACION DE PEDIDOS

El Agente informar4 al Principal de cualquier pedido que obtenga. El Principal, po-
drd rechazar los pedidos que le haya tramitado el Agente, si bien el rechazo continua-
do de pedidos se considerard contrario a la buena fe y serd causa de incumplimiento
del Contrato por parte del Principal. El Principal informard al Agente en un plazo
maiximo de .......... [3, 7, 10] dias naturales de la aceptacién o rechazo de los pedidos
que le transmita.

4, OBLIGACION DE ALCANZAR UN OBJETIVO MINIMO DE VENTAS

El Agente se compromete, por cada afo de duracién del Contrato, a trasmitir pedi-
dos por un minimo de.......cccceceeee [cantidad de dinero] ylo..................... [canti-
dad de productos]. Si al final de cada afo, el Agente no alcanza el minimo establecido,
el Principal tendrd derecho, a su eleccidn, a: a) rescindir el Contrato; b) cancelar la
exclusividad, en caso de que se haya concedido; ¢) reducir la extensién del Territorio.
El Principal deberd notificar por escrito al Agente el ejercicio de este derecho en un
plazo médximo de 30 dias naturales siguientes desde el final de ano en el que el obje-
tivo minimo de ventas no se haya alcanzado.

5. EXCLUSIVIDAD
Alternativa A. Durante la vigencia del presente Contrato, el Principal no concederd

el derecho de venta de los Productos en el Territorio a un tercero, sea persona fisica
o juridica. No obstante, el Principal tendrd la facultad de negociar directamente, sin
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intermediacidn del Agente, con clientes situados en el Territorio siempre que infor-
me al Agente de dichos acuerdos. En este caso el Agente tendrd derecho a percibir
una comisién reducida segin se establece en el Anexo 2, salvo que el Principal se
haya reservado el derecho exclusivo a negociar directamente con ciertos clientes que
se incluyen en el Anexo 3 de este Contrato, en cuyo caso el Agente no tendrd derecho
a percibir ninguna comision.

Alternativa B. El Principal podrd conceder a terceros, sean personas fisicas o juridicas
el derecho para representar y vender sus productos en el Territorio. Por las ventas que
se generen, el Agente no tendrd derecho a percibir comisién alguna.

6. COMPROMISO DE NO COMPETENCIA

Alternativa A. Salvo autorizacién escrita del Principal, el Agente no podrd fabricar,
distribuir ni representar ningtn tipo de producto que entre en competencia directa
con los Productos. A tales efectos el Agente declara que en la fecha en que se firma
el presente Contrato, actda en calidad de agente o de distribuidor de las empresas
y productos que relacionan en el Anexo 4 de este Contrato. El compromiso de no
competencia se mantiene durante la vigencia del presente Contrato y durante .........
[1, 2, 3] anos mds, después de su finalizacién.

Alternativa B. Durante la vigencia del Contrato el Agente podra fabricar, distribuir o
representar productos similares a los del Principal, si bien le deberd informar de ello.

7. OBLIGACION DE INFORMAR AL PRINCIPAL

El Agente mantendrd puntualmente informado al Principal sobre las condiciones del
mercado, la competencia y otras circunstancias que afecten a la comercializacién de
los Productos. Asimismo, cada .......... [1, 2, 3] meses, enviard al Principal un informe
sobre sus actividades y expectativas de ventas.

8. OBLIGACION DE INFORMAR AL AGENTE

El Principal facilitard al Agente toda la informacién necesaria sobre los Productos (ca-
tdlogos, especificaciones técnicas, manuales de uso, listas de precios, etc.). Asimismo,
informard al Agente, de forma inmediata, de cualquier cambio en los precios, con-
diciones de venta o de pago. En el caso de que su capacidad de suministro sea signi-
ficativamente inferior a lo que el Agente pueda esperar, informard de ello al Agente
dentro de un plazo de tiempo razonable.

9. SUBAGENTES
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Alternativa A. El Agente podrd contratar subagentes en todo el Territorio, previa
informacién al Principal con un minimo de ......... [1, 2, 3] meses de antelacién. El
Agente serd responsable de las actuaciones de los subagentes en las mismas condicio-
nes que si las hubiera realizado él mismo.

Alternativa B. El Agente no podrd contratar subagentes sin la autorizacién previa del
Principal.

10. PROHIBICION PARA OTROS TERRITORIOS

El Agente no podrd representar al Principal, ni realizar ventas con clientes que tengan
su residencia fuera del Territorio. El Agente informard al Principal de cualquier pe-
dido realizado por empresas fuera del Territorio, si bien esta informacién no le dard
derecho a percibir comisién alguna.

11. ASISTENCIA TECNICA

El Principal prestard al Agente la asistencia técnica necesaria para que éste conozca,
de forma suficiente, los Productos. En el caso de que sea necesario, el alcance y costes
de esta asistencia deberd regularse en los Anexos de este Contrato.

12. SERVICIO POSTVENTA Y MANTENIMIENTO

Todos los servicios de postventa o mantenimiento que realice el Agente, los reali-
zard con cargo al Principal y se atendrd a lo que se establezca en los Anexos de este
Contrato. Dichos servicios, se realizardn sobre la totalidad de los Productos ubicados
en el Territorio, hayan sido o no vendidos a través del Agente.

13. RESPONSABILIDAD FINANCIERA DEL AGENTE

El Agente informard de la solvencia financiera de los clientes cuyos pedidos transmita
al Principal. No transmitird pedidos de aquellos clientes que considere que no estdn
en condiciones de asumir los compromisos de pago, sin advertir de ello al Principal.
En el caso de operaciones que resulten impagadas el Agente serd penalizado en sus
comisiones de acuerdo a lo establecido en el Anexo 2 de este Contrato.

14. COMISION DEL AGENTE

El Agente tendrd derecho a una comision sobre las ventas de los Productos realizadas
durante el periodo de vigencia del Contrato a los clientes establecidos en el Territorio.
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Alternativa A. La cuantia de la comisién serd del .......... % sobre todas las ventas
realizadas.

Alternativa B. La cuantia de la comisién se establece en base al volumen de cada
operacién de venta de acuerdo a lo que se establece en el Anexo 2 de este Contrato.

15. CALCULO DE LA COMISION

El importe de la comision se calculard sobre:

Alternativa A. El importe neto de la factura, es decir, sin incluir los gastos adicionales
(empaquetado, transporte y seguro), ni los impuestos, siempre que dichos gastos e

impuestos se detallen por separado en la factura.

Alternativa B. El precio de venta en factura, incluyendo todos los gastos de transporte
y seguro, pero sin incluir los impuestos.

16. COMISIONES REDUCIDAS

El Agente recibird comisiones reducidas en los siguientes casos: (a) cuando consiga
pedidos fuera del Territorio y el Principal lo acepte; (b) cuando otro agente consiga
pedidos en el Territorio que sean autorizados por el Principal; (c) cuando se otorguen
condiciones més favorables que las usuales a un cliente. El importe de estas comisio-
nes reducidas serd el que se establece en el Anexo 2 de este Contrato.

17. MARGEN DE NEGOCIACION Y DESCUENTOS

El Agente tendrd un margen de negociacién del ............% sobre los precios estable-
cidos por el Principal. Por lo tanto, el Agente puede proponer a los clientes, sin la
previa autorizacién del Principal, descuentos dentro de este margen, sin que por ello
se reduzca su comisién.

18. FECHA DE PAGO DE LAS COMISIONES

El pago de las comisiones se realizard siempre previo pago del importe de la venta
por parte del cliente.

Alternativa A. Las comisiones se liquidardn, operacién por operacién, y se abonardn
en un plazo de ...... [30, 60, 90] dias naturales desde la fecha de pago del cliente.

Alternativa B. Las comisiones se liquidardin de forma agrupada y se abona-
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FAN. e eeeeeeeeeee e [mensualmente, trimestralmente, anualmente], el dltimo
dia del periodo correspondiente.

19. OPERACIONES CON DERECHO A COMISION

El Agente adquirird el derecho a comisién tras el pago completo del importe de la
venta por parte del cliente y también en los siguientes casos:

a. En los pedidos obtenidos por el Agente y aceptados por el Principal que
posteriormente no lleguen a realizarse, siempre que el motivo de la no reali-
zacién sea imputable al Principal.

b. En los pagos parciales efectuados en cumplimiento del Contrato de venta, el
Agente recibird por adelantado la parte proporcional de su comisién.

c. Enlos pedidos obtenidos por el Agente que, finalmente, han sido impagados
por el cliente, las Partes podrdn acordar una comision reducida que se esta-
blece en el Anexo 2 del presente Contrato.

d. Siel Principal cuenta con seguro sobre el riesgo de impago de sus clientes, las
Partes podrdn acordar el pago de una comisién sobre los importes obtenidos
por el Principal de la compania aseguradora de acuerdo a lo establecido en
el Anexo 2.

20. COMISIONES POR OPERACIONES POSTERIORES A LA FINALIZACION DEL CONTRATO

Los pedidos tramitados antes de la finalizacién del presente Contrato, que den lugar
aventas en un plazo no superiora...... [1, 2, 3, 6] meses, otorgardn derecho al Agente
a percibir la comisién correspondiente. Por el contrario, el Agente no tendrd derecho
a percibir comisién por aquellos pedidos obtenidos tras la finalizacién del Contrato,
salvo que la obtencién de estos pedidos sea claramente atribuible a la gestién co-
mercial del Agente. A tal efecto, el Agente deberd comunicar por escrito al Principal
todas aquellas operaciones que tiene pendientes en el momento de la finalizacién del
Contrato y que pueden dar derecho a comisién.

21. GASTOS DE REPRESENTACION Y DIETAS DE VIAJE

Alternativa A. El Principal no pagard al Agente cantidad alguna en concepto de gas-
tos de representacién y dietas de viaje.

Alternativa B. El Principal pagard al Agente hasta un mdximo ............. [mensual, trimes-
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tral, anual] de ... (incluir cantidad y divisa) en concepto de gastos de represen-
tacién y dietas de viaje, siempre previa justificacion documental facilitada por Agente.

Alternativa C. El Principal pagard al Agente todos los gastos y dietas de viaje imputa-
bles a su actividad de venta de los Productos en el Territorio, siempre previa justifica-
cién documental facilitada por el Agente.

22. RESOLUCION ANTICIPADA

Cualquiera de las Partes puede resolver este Contrato en caso de incumplimiento
grave por la otra Parte de sus obligaciones contractuales o en caso de circunstancias
excepcionales que justifiquen la resolucién, entre otras: (a) quiebra o insolvencia
de alguna de las Partes; (b) jubilacién, enfermedad o incapacidad del Agente; (c)
cambio de propiedad de alguna de las Partes de tal forma que afecte al resultado que
la otra Parte puede razonablemente obtener del Contrato. También serd causa de
resolucién del Contrato que Don/Dofia ......cccevevienieiiininiinieiiiiiienices [nom-
bre del Agente] deje de prestar sus servicios en la empresa que actiia como Agente.

23. INDEMNIZACION POR RESCISION DEL CONTRATO

Alternativa A. El Agente no tendrd derecho a indemnizacién por fondo de comercio
en caso de resolucién anticipada del Contrato, si bien tendrd el derecho a reclamar
danos y perjuicios, en el caso de que la rescisién por parte del Principal suponga un
incumplimiento y no esté prevista en el presente Contrato (1).

Alternativa B. El Agente no tendrd derecho a indemnizacién por fondo de comercio
en caso de resolucién anticipada del Contrato, excepto a la cantidad minima que
establezca la ley a la cual queda sometido este Contrato.

Alternativa C. El Agente tendrd derecho a una indemnizacién por fondo de comercio
siempre que haya aportado clientes al Principal o haya aumentado significativamente
el volumen con los clientes existentes. El importe de la indemnizacién no serd su-
perior al importe de una indemnizacién anual calculada en base a la media anual de
las comisiones recibidas por el Agente en los tltimos cinco afios; si la duracién del
Contrato es inferior a cinco afos, la indemnizacién se calculard sobre el promedio

del periodo considerado (2).
24, DURACION DEL CONTRATO

Alternativa A. El presente Contrato entrard en vigor el dia ......cccoeeeivccineinnn por
un periodo indefinido y podra rescindirse por cualquiera de las Partes mediante no-
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tificacién escrita no inferior a un mes durante el primer afio, dos meses a partir del
segundo afio, tres meses a partir del tercer afo, cuatro meses a partir del cuarto afio,
cinco meses a partir del quinto ano, y seis meses a partir del sexto afio y siguientes.

Alternativa B. El Contrato entrard en vigor el dia ..., y finalizard
el dia veveeiiiiiiie Se renovard automdticamente por periodos de un
afo, salvo que una de las Partes lo resuelva mediante notificacién escrita con una
antelacién no inferior a tres meses.

25. DEVOLUCION DE MUESTRAS Y MATERIAL PUBLICITARIO

Al finalizar el presente Contrato, el Agente devolverd al Principal todo el material publi-
citario, otros documentos y muestras que le hayan sido suministrados por el Principal y
estén en su poder.

26. MODIFICACIONES

No serd valida ninguna modificacién o afiadido del Contrato a menos que ambas
Partes lo acuerden por escrito.

27. CESION DEL CONTRATO

Ninguna de las Partes podrd ceder el presente Contrato sin el previo consentimiento
escrito de la otra Parte.

28. LEY APLICABLE Y JURISDICCION COMPETENTE

Las Partes hardn todo lo posible para resolver mediante negociacién directa cualquier
disputa, controversia o diferencia que surja entre ellas, en relacién a este Contrato.

En el caso de que la disputa no se resuelva mediante negociacién directa entre las
Partes, se sometera finalmente a:

Alternativa A. la competencia de los Juzgados y Tribunales de ...................... (insertar
pais] y, concretamente, a los de la localidad dondeel .................. [Principal o Agente]
tenga su sede social, salvo que éste, en caso de ser la parte demandante interponga la
accién judicial ante los Juzgados y Tribunales del lugar donde tiene su sede social la
otra Parte.

Alternativa B. el Reglamento de Conciliacién y Arbitraje de la Cdmara de Comercio
Internacional, por uno o mds drbitros designados de acuerdo a dicho Reglamento.
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El lugar del Arbitraje serd .................... [ciudad y pais] y el procedimiento deberd ser
realizado en el idioma ...............

Y en prueba de conformidad con todo lo establecido, ambas Partes firman este
Contrato en ........ (insertar niimero, normalmente 4] ejemplares, igualmente origi-
nales.

El presente Contrato entra en vigor en la fecha efectiva que figura en su encabeza-
miento.

Firmado por un representante debidamente autorizado del Principal y del Agente.

En.veeniie A < [ e [

Por y en nombre del Principal Por y en nombre del Agente
Don/Dofia ..cveeeeeveeeeeciveeeenene. Don/Dofia......ccceeeeeeeecieeeeeieeeenneen.
......................................... [cargo] e [ CATEO)

Este modelo de contrato puede descargarse en formato Word, listo para usar en:

www.globalnegotiator.com/es/contratos-empresas
Utilice el codigo 7503 y obtendrd un 25% de descuento.
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ANEXx0 1. PrRODUCTOS Y TERRITORIO
(Cldusula 1)

PLOAUCTOS: ettt e e e e e e e et ee e e e e e s eeeeeeeesesseeteeeeesesasaraeeeessaaananeens

ANEX0 2. COMISIONES
(Cldusulas 5, 13, 14, 15y 19)

Las comisiones de venta se aplicardn en base a las siguientes cantidades y porcentajes

por pedido:

........... 00 Pedidos INFEIIOTES @ «evieeeeeeeeeeee e et e e e e et e e e e e eeeeeeneees
........... 00 Pedidos deSAE ...eeeeeeeeeeeieeeeeeeeees @ oeeeeeeee e e e e e e e e e
........... 00 Pedidos deSde....oeueeieeeeieeeeeeeeeees @ e e e e e e et ee e e e eeeaae

........... % Pedidos SUPETIOLES @ .....ceevuirieuiieiiiiiiicicieciceeee s
Comisiones reducidas

.......... % Pedidos conseguidos por el Agente fuera del Territorio que sean aceptados
por el Principal.

.......... % Pedidos conseguidos por otro Agente dentro del Territorio que sean autori-
zados por el Principal.

.......... % Pedidos negociados directamente por el Principal con clientes establecidos
en el Territorio, excepto aquellos mencionados en el Anexo 3.

.......... % Pedidos en los que se otorgan condiciones mds favorables que las habituales.
........... % Pedidos que han resultado impagados por el cliente.

.......... % Cantidades cobradas por el Principal a la compafia aseguradora del riesgo
de impago a clientes.

ANEX0 3. CLIENTES ESPECIALES
(Clausula 5)

El Principal tendrd derecho a tratar directamente, sin la intervencién del Agente,
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con las empresas que se relacionan a continuacién. El Agente no percibird ninguna
comisién por las ventas realizadas por el Principal a estas empresas.

ANEXO 4. EMPRESAS Y PRODUCTOS REPRESENTADOS POR EL AGENTE
(Cl4usula 6)

El Agente declara que, en la fecha en la que se realiza el presente Contrato, represen-
ta (y/o distribuye o fabrica), directa o indirectamente a las siguientes empresas y/o

productos:

Empresas: ..

(1) Esta alternativa no es vélida cuando el Agente presta sus servicios en un pais

de la Unién Europea (Directiva 86/6535 de la Comisién Europea).

(2) Esta alternativa debe utilizarse cuando el Agente presta sus servicios en un
pais de la Unién Europea (Directiva 86/6535 de la Comisién Europea).
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Propuesta de Negocio para Inversores
Memorindum de Entendimiento
Cartas de Intenciones para Empresas
Poderes Mercantiles para Empresas

DOCUMENTOS EN INGLES

Shareholders Agreement
Investors Agreement
Business Plan for Investors
Business Proposal for
Investors


http://www.startuplegal.es
http://www.startuplegal.es/

En el curso de sus actividades empresariales, las empresas deben llegar a acuerdos con otras
empresas y profesionales que, finalmente, se plasman en contratos de diferentes tipos. Son
muchas las empresas, especialmente las Pymes, que por falta de experiencia, e incluso de
recursos, tienen dificultades para asesorase sobre el tipo de contrato més adecuado para cada
situacién y cémo redactarlo de acuerdo a sus intereses.

En este libro se proporcionan los 25 modelos de contratos més utilizados por las empresas,
clasificados en cinco bloques:

e Contratos mercantiles: que se utilizan en las operaciones comerciales mds habituales
entre empresas como son la compraventa, Suministro y distribucién, agencia comercial,
prestacion de servicios y consultoria, franquicia, etc.

e Contratos de licencia y franquicia: para comercializar nuevos conocimientos e
invenciones a través de contratos de licencia (marca, patente, transferencia de tecnologia,
etc.) o la expansién a través de franquicias individuales o méster franquicia.

e Contratos laborales: tanto paradirectivos (alta direccién) como para empleados (contrato
indefinido, temporal, auténomo).

e Confidencialidad: para proteger informacién confidencial en negociaciones con otras
empresas, creacién de un nuevo producto o idea de negocio, o contratacién de empleados
y consultores.

e Pactos de socios: tanto pactos para crear una empresa, COmo para buscar financiacién a

través de un inversor.

Esta obra se dirige tanto a profesionales del derecho como a emprendedores, empresarios,
directivos o asesores que tienen que negociar y firmar contratos sobre distintos tipos de
operaciones empresariales.

Los modelos de contratos incluidos en este libro se pueden descargar, en formato Word, en el
portal de documentos Globalnegotiator (wwuw.globalnegotiator.com/contratos-empresas).
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