Alfredo Briganty Arencibia

ace ya muchos anos gue comencé mi

actividad profesional para el Sector de

la Automocion. Desde entonces he
podido constatar cémo la apertura de nuevos
mercados, |a lenta emancipacion de vinculos
corporativos y proteccionistas, la innovacion
de las estrategias comerciales y' otras cir-
cunstancias, han ido afectando a su evolu-
cion, debiendo en cada momento disponer
mis recomendaciones para tratar de hacer
cumplir [a legalidad y procurar mayor equilibrio
y lealtad en las relaciones de los distintos
operadores econémicos, desde el punto de
vista del mercado, en aras al respeto al con-
sumidor, y en el ambito empresarial, para mitk
gar derechos y obligaciones muy dispares.

En el momento actual, acaso por las dificul-
tades econémicas que afectan al Sector,
constato que es preciso profundizar en la leal-
tad empresarial, por cuanto se vienen genera
lizando practicas comerciales que evidencian
irregularidades de conducta concurrencial, a
tenor de lo establecido como referente en la
Ley 3/1991, de 10 de Enero, de Competencia
Desleal.

Esta Ley, que configura un marco juridico
cierto y efectivo, y que ha pretendido dar
cauce a la cada vez mas enérgica y sofistica-

da rivalidad comercial, no ha sido suficiente
para imbuir con sus postulados a los opera
dores en el Sector, acaso por un problema de
cultura empresarial, circunstancia que se me
antoja baladi cuando analizo la naturaleza y
causa de las quejas que se me formulan.

Lamentablemente, la lucha por la supervi-
vencia esta destruyendo relaciones mercanti-
les caracterizadas por la mutua confianza y la
lealtad, situacion que trasciende al mercado y
que, lejos de impulsar la libre competencia y
consolidar la imagen de los operadores eco-
némicos, pone en entredicho la solvencia y el
futuro de un Sector de enorme trascendencia
en nuestra economia.

Para paliar esta problematica vengo mante-
niendo en los (litimos tiempos la conveniencia
de promulgar “Cédigos de Conducta” en el
seno de las Asociaciones Profesionales, fun-
damentalmente de Concesionarios, en tanto
tienen por finalidad la representacién y defen-
sa de los intereses colectivos de sus miem-
bros. “Cédigos de Conducta” que afiancen la
filosofia de la lealtad, de la transparencia y el
respeto entre empresarios, en un mercado
cada vez mas libre, méas competitivo y convul-
sionado por los avatares de la globalizacion.

Asl, estos “Cédigos” persiguen el estableci-
miento de unos compromisos de obligado
cumplimiento entre los componentes de una
misma Asociacién Profesional para beneficio
de los consumidores y del mercado. Normas
que deben alcanzar rango estatutario, y que
tienen por finalidad adicional la proteccién del




interés de los asociados en tanto participes de
una actividad concreta, proteccién que redun-
dara sin ambages en el mercado para beneficio
del consumidor. Se trata de dignificar las pau-
tas de conducta de los operadores econémicos
en el Sector, de manera que el consumidor
aprecie un estilo empresarial digno, solvente,
eficaz y estable.

No es de recibo que los “picos” y convulsio-
nes del Sector traten de paliarse a través de la
picaresca empresarial. Como tampoco que se
traten de solventar los problemas de la
Industria con cargo a un solo eslabén de Ia
cadena productiva (la distribucién), pues final-
mente afecta al mercado en detrimento de las
expectativas del consumidor.

A nadie se esconde, por lo que va dicho, que
existiendo una Ley reguladora de la leaitad en
el mercado (la precitada Ley de Competencia
Desleal), los “Codigos de Conducta” podrian
constituir una perogrullada, si no fuera porque
lo que se pretende es llevar esa lealtad a la pro-
pia esencia de las Asociaciones Profesionales.
Se trata de acercar a los asociados los instru-
mentos que otorga la Ley para la defensa de
sus derechos e intereses, posibilitandoles acu-
dir en primer lugar a la Asociaci6bn como
mediadora de un posible conflicto en el merca-
do, evitando, en la medida de lo posible, otros
enfrentamientos que podrian dar lugar a recla-
maciones judiciales. Tanto mas cuanto los
empresarios afectos al Sector de Ia
Automocién estan educados en el “pupilaje” y
en la “obediencia”. Esta “extrapolacién norma-
tiva" seguro abundard en mayor respeto a la
libre competencia, entendida en su méas amplio
sentido.

De esta manera, la conveniencia y eficacia
de estos “Cédigos”, de arraigo interno, deben
concretarse en el temor a la posible pérdida de
la condicién de miembro de la Asociacion de
quienes contravengan sus postulados. Asi se
prevé en los estatutos de gran parte de las
Asociaciones Profesionales, pues regulan la
exclusién de un miembro con base al incumpli-
miento grave de disposiciones legales, y de los
acuerdos adoptados por sus Organos de
gobierno.

Me consta ya la implantacién de estos
“Cédigos de Conducta” en algunas Asociacio-
nes, con arreglo a los siguientes comporta
mientos prohibidos:

1 » “Comportamientos
contrarios a la buena fe”

Se trata de una clausula general de prohibi-
cién de cualquier ¢onducta o actuacién comer-
cial que objetivamente pudiera considerarse
desleal por contravenir deberes generales del
asociado, tanto en el mercado como en la
Asociacion, teniendo en cuenta los imperativos
éticos, juridicos y econémicos aplicables en
cada caso y circunstancia,

A modo de simple ejemplo y en el contexto
de las relaciones empresariales, podriamos
calificar como contraria a la buena fe la utiliza-
cién de informacién interna de la Asociacién
para perjudicar comercialmente a un asociado
competidor.

2 » “Comportamientos idoneos

para crear confusion con la actividad,
prestaciones y establecimientos de
cualquier asociado”

Los actos conocidos como de “confusién”
pueden derivar de distintas conductas o com-
portamientos que afectan tanto al mercado
como a la situacién o estatus empresarial del
asociado, ya por trascender al consumidor, ya
al fabricante, a través de informaciones caren-
tes de rigor 0 porque, simplemente, supongan
un riesgo de desvalor en la actividad comercial
de un asociado.

Comportamientos idoneos para crear confu-
sién son, entre otros, aludir al indebido uso de
piezas de repuesto de calidad equivalente, en
detrimento de piezas originales de marca,
cuando es posible el uso de las primeras en
servicios de reparacién que no sean en garan-
tia, 0 la combinacién de siglas de la marca en
el nombre comercial, dando apariencia de filial
del fabricante, o la alusién a la condicién de
“Uinico” cotaborador oficial en un mercado en el
que hay varios miembros de una misma Red,
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La exactitud y
veracidad de las
manifestaclones

sobre la actividad
de un empresarlo,
no eximen de res-
ponsabilidad cuan-
do fueran impertl-
nentes en el mer-
cado. Por ejemplo,
la publicidad que
afecte a clircustan-
cias estrictamente
intimas o
personales.
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circunstancias que han dado pie a alguna
controversia entre competidores afectos a
una misma Asociacién Profesional, en detr-
mento de la transparencia y respeto que
merecen tanto el consumidor como cualquier
competidor.

3 » “Comportamientos tendentes

al engano y cualquier practica que
pueda inducir a error sobre la
naturaleza y calidad de los productos
y servicios de un asociado”

El acto de “engafio” es el paradigma de la
deslealtad concurrencial, no s6lo frente al
consumidor, sino también cuando el desting-
tario es un operador profesional, de manera
que puede interpretarse en el mas amplio
sentido, reservandose cualquier asociado la
posibilidad de reclamar danos y perjuicios a
quien utilice o difunda indicaciones incorrec-
tas o falsas que afecten a la naturaleza y cali-
dad de sus productos 0 servicios.

Por ello que esta prohibicién se efige como
fundamental en las relaciones entre los miem-
bros de una Asociacién Profesional, toda vez
gue engloba “cualquier practica” que pueda
inducir a error sobre su actividad.

No seria la primera vez que un “bulo” fue-
ra €l origen de un descalabro empresarial,

Ademas, esta prohibicién cobra actualmente
especial importancia en el Sector por la diver-
sidad de contratos que diferencian el objeto y
finalidad de la colaboracién mercantil con un
fabricante (Contrato de Distribuidor de Vehicu-
los Nuevos, de Distribuidor de Recambios y
Accesorios, Contrato de Taller Autorizado o
Taller Oficial, Contrato de Agencia) entre
miembros incluso de una misma Asociacién
Profesional. La atribucion inexacta o la omi-
si6n deliberada de la condicién de un opera-
dor en el mercado puede ser causa de perjui-
cios econémicos que tratan de evitarse a tra-
vés de los “Cédigos de Conducta”.

4 » “Comportamientos
tendentes a la denigracion, a
través de manifestaciones que
puedan menoscabar la reputacion
y el crédito de un asociado”

Aqui se emplea el término “reputacion”
como expresién que engloba el honor y €l
buen nombre de los asociados, desde el
punto de vista civil {intromisién en el derecho
al honor), penal (delitos de calumnias e inju-
rias) y del derecho de la competencia (publici-
dad y libre comercio). El crédito de un asocia-
do frente al fabricante y el consumidor es tan
fundamental que suele ser causa de fa pérdi-
da de su confianza, a la postre la pérdida tam-
bién de su vinculo contractual y del propio
negocio. Es pues menester apuntalar la
defensa de la reputacion y el crédito empre-
sarial en cualguiera de los dmbitos econémi-
COS.

A estos efectos debe recordarse que la
exactitud y veracidad de las manifestaciones
sobre la actividad de un empresario asociado,
no eximen de responsabilidad cuando fueran
impertinentes en el mercado. Por ejemplo, las
manifestaciones 0 la publicidad que afecte a
circunstancias estrictamente personales o
fntimas de un empresario, cuando carezca de
trascendencia econémicamente relevante, es
desde todo punto de vista censurable.
iguaimente los son, segin los casos, las
manifestaciones relativas a la situacién eco-
némica y financiera de un asociado, o Ias rela-




tivas a la imputacién de la ilicitud de una con
ducta, 0 a la capacitacion para la realizacion de
su actividad, o a la continuidad del negocio,
cuando sean aptas para menoscabar su crédi
to ante el consumidor, frente al fabricante y/o
cualquiera de los miembros de su Red
Comercial.

5 » “Comportamientos tendentes a
inducir a trabajadores, proveedores,
clientes y demas obligados a infringir
deberes contractuales contraidos con
un asociado competidor”

En este apartado no se debe confundir la
deslealtad que supone el aprovechamiento
indebido del esfuerzo ajeno, con el libre mer-
cado. Tras la induccién a la infraccién contrac-
tual se esconde la lucha por la captacion de
clientes y factores de produccion. Esta lucha,
aparte de licita, es deseable en un sistema de
libre competencia, aln cuando pueda desem-
bocar en la expulsién del mercado de un com-
petidor, circunstancia asumida por nuestro
ordenamiento juridico.

Lo reprochable y perseguido por el “Cédigo
de Conducta” debe ser ia obstaculizacion o el
aprovechamiento injustificado del esfuerzo
ajeno, cuando ocasionan un petjuicio carente
de justificacion concurrencial.

A modo de ejemplo, es censurable inducir a
los trabajadores especializados (jefes de taller,
electromecanicos, jefes de venta, etc.) de un
asociado competidor a través de falsas expec-
tativas o de informaciones enganosas, como
pudiera ser el anuncio de cierre de un Taller por
pérdida de un contrato de concesién o distribu-
cién de vehiculos nuevos, cuando es publico y
notorio que, al amparo del Reglamento de
Exencién (CE) n° 1400/2002, cualquier taller
que cumpla las exigencias “selectivas cualitati-
vas” establecidas por un fabricante, tiene dere-
cho a permanecer en la red de talleres oficiales
aunque pueda o vaya a perder el referido con-
trato de ventas.

Por lo que respecta a la captacidn de clien-
tela, la deslealtad dependera de los medios
empleados para mover al cliente a poner tér
mino al contrato o pedido en cuestién, ya sea
por confusién, engano, denigracién, compara-
cién, imitacién, aprovechamiento de fama
ajena, explotacién de secretos, como por ejem-
plo el uso de lista de clientes y otras informa-
ciones de caracter confidencial.

6 » “Comportamientos tendentes a
inducir la terminacion regular de un
contrato o el aprovechamiento de
una infraccion contractual para
intentar eliminar a un competidor
asociado”

En un sistema de distribucién selectiva como
el que caracteriza al Sector en Europa - por deci-
sion de los fabricantes, que en su gran mayoria
han declinado el sistema exclusivo- se encua-
draria este comportamiento en el engafio a un
asociado competidor respecto al origen y estado
de vehiculos importados para propiciar su adqui-
sicidn y consiguiente infraccién contractual, tra-
tando de inducirlo al incumplimiento para, en su
caso, acceder a su puesto en el mercado una
vez el fabricante denunciara su contrato. Igual cir-
cunstancia podria suceder si con engano se atri
buyese a un “revendedor no autorizado” la con-
dicién de miembro de una red comercial eurc-
pea... Basten estos simples ejemplos para evi
tar tener que profundizar en la tipificacién de una
conducta posible en el Sector de fa Automocién.

El “Codigo de
Conducta” debe
reprochar y perse-
guir la obstaculiza-
cién o el aprove-
chamiento injustifi-
cado del esfuerzo
ajeno, cuando oca-
slona un perjuiclo
carente de
Justificacién
concurrenclal.



Algunas
Asoclaciones, se
han visto perjudi-

cadas por compor-
tamlentos y actua-
clones de algunos
asociados “disper-
sos” que, lejos de
defender intereses
colectivos, confun-
den sus Intereses
personales con los
del resto de sus
compaiieros de
viaje.

7 » “Comportamientos tendentes
a la realizacion de ventas a pérdidas
para tratar de eliminar a un
competidor asociado”

Frente al principio de libertad de precios,
que deriva directamente de la libertad de com-
petencia y de la libertad de empresa, nos
encontramos con la prohibicion de ventas a
pérdidas para proteger, entre otras, estrate-
gias tendentes a eliminar del mercado a los
competidores menos eficientes, méas débiles.
El legislador ha querido equilibrar la actividad
comercial con esta salvaguardia que interpre-
ta de forma restrictiva y muy rigurosa, sobre
todo cuando induce a error a los consumido-
res sobre el nivel de precios de las restantes
prestaciones ofrecidas en el establecimiento,
desprestigia los productos vendidos, la ima
gen de otros establecimientos o cuando tiene
una finalidad predatoria, comao es la elimina-
cién de un competidor.

Este comportamiento aconseja, a través de
los “Cédigos de Conducta”, vigilar aquellas
conductas deliberadamente tendenciosas
para tratar de salvaguardar la posicién juridica
y econémica de asociados que, por pertene-
cer a mercados mas volétiles, ven afectadas
sus expectativas con abusos que redundan
en los precios.

8 » “Comportamientos tendentes a
obstaculizar la buena marcha y el
desarrollo de la Asociacion
Profesional”

Esta prohibicién, de trascendencia estricta-
mente intemna, tiene por finalidad advertir a
los asociados sin excepcién la obligacion de
asumir y colaborar en la ejecucién de cuantos
acuerdos y decisiones colectivas hubieran
sido adoptados por los 6rganos de represen-
tacién y gobierno de las Asociaciones
Profesionales, ain su expresa disconformi-
dad o ausencia en las votaciones, toda vez
que prima el principio mayoritario.

Esta advertencia, tan elemental como 6gi-
ca, es preciso reiterarla por las experiencias

detectadas en algunas Asociaciones, gue se
han visto perjudicadas por comportamientos y
actuaciones de algunos asociados “disper-
s0s” gue, lejos de defender intereses colecti
vos, confunden sus intereses personales con
los del resto de sus companeros de vigje.

Los citados comportamientos, censura
bles, se precisan de manera enunciativa y no
limitativa, pudiendo ser ampliados por fas dis-
tintas Asociaciones atendiendo a sus necesk
dades, a la vista de las practicas comerciales
y de las conductas de los asociados.
Correspondera a las Asambleas Generales de
las distintas asociaciones la creacién de un
Comité disciplinario y de un Procedimiento
sancionador que establezca las consecuen
cias de la contravencion del “Cédigo de
Conducta”, imponiendo medidas correctoras,
tales como la obligacion de cesacién del com-
portamiento, fa rectificacién de las informa-
ciones enganosas, la imposicién de una muita
0 sancién suficiente para compensar los
danos y perjuicios ocasionados al asociado
perudicado o la pérdida forzosa de la cualidad
de miembro, atendiendo a la gravedad y reite-
racion de las conductas reprobadas.

No puedo terminar sin llamar la atencién del
lector e insistir en la finalidad de los “Cédigos
de Conducta”, pues soy consciente de que
alguien tratard de confundir su conveniencia,
contenido y alcance con ciertas préacticas y
acuerdos comerciales tendentes a constrefir
la libre competencia. Nada mas lejos de la
realidad, como va dicho, pues suponen sim-
ple y llanamente un recordatorio a la leattad,
el respeto y la transparencia que debe enalte-
cer la actividad empresarial. Quiza se confun-
dan los mismos de siempre [
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