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LOs concesionarios y sus
asociaciones ante una
hueva encrucijada

ALFREDO BRIGANTY

QVADRIGAS ABOGADOS

Estamos viviendo una época de enormes cambios, de incertidumbres de todo tipo,
una época de regeneracion y ajustes que no es ajena al sector de la automocion,
mas sensible que ningun otro a los designios socio-econdmicos.

La crisis padecida en la ultima década ha obligado a la
Industria a un cambio radical que va a afectar a todos los
operadores, con especial incidencia en los concesionarios
y en las asociaciones que los representan, que tendran
que afrontar la encrucijada de manera estoica.
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La evolucion del estado de la técnica, las exigencias
medioambientales en el orbe y la necesidad de redimen-
sionar los excesos padecidos, obligan a asumir una pro-
blematica sin precedentes, a costa, como suele suceder,
de la parte mas fragil en la cadena industrial. En los 30
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Cada 100 afios se han de
producir ajustes en la
humanidad que permitan
seguir evolucionando

afios que llevo ligado a la automocién, jamas pude imagi-
nar que todos los hados llegarian a confluir en una misma
época.

Dice la historia que aproximadamente cada 100 afios se
han de producir ajustes en la humanidad que permitan
seguir evolucionando, aunque para ello sean ineludibles
situaciones dificiles de digerir:

Porque la Industria ha dispuesto concentrar su acti-
vidad, integrando las unidades productivas (las fabricas).
Cada vez mas se aprovechan las sinergias, se comparten
las tecnologias, las ideas. Incluso los disefios llegan a con-
fundirse entre profanos.

A modo de simple ejemplo pensemos en la incorporacion
de la marca Opel al Grupo PSA. Maliciemos los flirteos con
terceros del Grupo FCA (Fiat-Chrysler) y no olvidemos la
“alianza” que hace tres lustros catapultd al Grupo Renault
al asumir la marca Nissan, alianza nutrida recientemente
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con Mitsubishi... No cabe duda de que después de la des-
aparicion de Rover y la espantada de Chevrolet, los cam-
bios que se avecinan no pueden cogernos por sorpresa.
Sobran fabricas, sobran marcas, sobran directivos, sobran
concesionarios, sobran agentes, sobran talleres y, por qué
no decirlo, casi seguro que algunas asociaciones profesio-
nales también terminen por integrarse.

Porque esta inevitable concentracién en la Industria va a
llevar implicita una reduccién de redes comerciales. Por
duro que sea escribirlo, sobran miles de operadores en
Europa, y Espafia no es ajena a la problematica. (Simples
cantos de sirena aquellos que nos han alegrado los oidos
con el supuesto afianzamiento de quienes superaron con
enorme esfuerzo la crisis sin arruinarse).

Por halagtefios que hayan sido los mensajes de éxito, en
breve nos desayunaremos con la noticia de la necesidad
de seguir “reorganizando” las redes, con el consiguiente
galimatias interno en las asociaciones profesionales, que
han tenido por costumbre reivindicar los derechos de los
concesionarios hasta que el nimero de afectados por la
reestructuracion ha sido menor que el de los llamados a
la continuidad. En esta ocasion barrunto que la tarea sera
mucho mas complicaday comprometedora, pues afectara
a alguno que no se lo espera...
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Las estadisticas mas
recientes demuestran cobmo
los fabricantes han decidido
potenciar el canal de
Ventas Directas

Porque los canales de venta de los productos van a ser
gestionados de distinta manera, reservandose los fabri-
cantes la parte magra del negocio, en detrimento de los
derechos adquiridos por los concesionarios y el resto de
operadores hasta la fecha. Alguna experiencia tenemos
ya sobre el inicio de la distribucién de los recambios a tra-
vés de agentes “genuinos” (que no asumen inversiones, Ni
riesgos), a cambio de una humilde y amnésica comision,
pues se olvidan de un plumazo los margenes y la rentabi-
lidad que -dicho sea por su importancia- ha venido justifi-
cando unas inversiones que siguen sin estar amortizadas.

Por si fuera poco, las estadisticas mas recientes demues-
tran cémo los fabricantes han decidido potenciar el canal
de Ventas Directas, hasta limites que -en algunas redes-
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contravienen el espiritu y la propia esencia de los contra-
tos de concesién mercantil. Para colmo, y a mayores, las
ventas a particulares se estan viendo amenazadas por el
fortalecimiento del uso del internet, a través de paginas
web corporativas, identificadas con el dominio del pro-
pio fabricante para apropiarse -aunque lo nieguen- de la
clientela de los concesionarios. Habra que asumir la cola-
boracion de outsiders, como las plataformas de venta on
line, que ni estaban, ni se les esperaba.

Para entender el alcance de mis palabras sirvan las ma-
nifestaciones de Alfredo Altavilla, Presidente Ejecutivo del
Grupo FCA (Regién EMEA), publicadas por el Periédico El
Mundo el pasado 14 de octubre:

“Creo que con internet todo va a cambiar. Ya es el modo
de contacto con la mayoria de nuestros clientes y eso
implica que los concesionarios deberan cambiar su for-
ma de trabajar. Yo no termino de creer que los coches se
vayan a comprar on line, pero ya tenemos la opcién de
hacerlo a través de Amazon”.

iCuando el bolsillo aprieta los derechos y obligaciones se
emborrachan hasta el punto de convertirse en arbitrarie-
dad para el mas fuerte!
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Porque es publico y notorio que las Financieras de Mar-
ca, brazo armado de la Industria, han sido transforma-
das en empresas de servicios de guante blanco que
han terminado por quedarse, con especial destreza, con
los atipicos de los concesionarios y de sus colaboradores
(seguros, gestoria, vehiculos de ocasion etc.). Tanto es asi
que ya rezan en el mercado como Financial & Services (Fi-
nance, Renting, Insurance, Mobility).

Se da incluso la circunstancia de que mientras las impor-
tadoras/filiales de marca suelen arrojar unos resultados
econdmicos deficitarios o muy ajustados, sus Financieras
multiplican los beneficios de manera exponencial afio tras
afo. Y no es baladi el comentario, porque los concesiona-
rios se han callado a cambio de las migajas que reporta
esta actividad, evitando siquiera decir que se estan que-
dando con parte de lo que les correspondia a ellos y parte
de lo que ya ponian los fabricantes en el mercado. Y para
colmo las asociaciones profesionales -en general- como
si nada estuviera ocurriendo, porque al fin y al cabo no
tienen mas alma que la de sus propios asociados.

Porque las nuevas tecnologias (Big Data, vehiculos inte-
ligentes, autébnomos, propulsados por energias limpias),
van a dar un giro copernicano a la actividad de reparacién
y mantenimiento, a las exigencias selectivas y a las carac-
teristicas de los talleres autorizados. Al negocio de la pos-
venta en general, con lo que ello supone en inversiones,
en formacién y en futuribles. Como sera el nivel de incer-
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tidumbre existente que el propio Sr. Altavilla manifesta en
la precitada entrevista que “No hay ninglin modelo de ne-
gocio que funcione bien con los eléctricos”...

iPues bien andamos, tocayo, cuando no hay dia que no
escuchemos decir que el futuro son los vehiculos eléctri-
cos! (Permitanme una socarroneria, (quién se cree que la
energia eléctrica es la menos contaminante?).

Y porque todos estos cambios van a requerir -sin lugar a
dudas- la resolucién de los contratos que han sustenta-
do las relaciones mercantiles durante mas de 30 afios
y la firma de nuevos textos de naturaleza simplemente
parecida que afectaran no sélo a los derechos adquiri-
dos, sino también a obligaciones tan sustanciales como
la duracion de los vinculos, el sistema de distribucion, la
posible onerosidad (comisionamiento), la titularidad de la
clientela, las caracteristicas de las instalaciones, el uso de
los sistemas informaticos, la informacién a transmitir, los
derechos post-cesacién etc.

Si el desequilibrio contractual ha presidido el estatuto juri-
dico regulador de las relaciones de los fabricantes con sus
redes de distribucién, se avecina una época en la que no
cabra centrar el debate en la evidencia, porque son cons-
cientes de que su valvula de escape va a ser la Ley sobre el
Contrato de Agencia, promulgada y en vigor desde el mes
de mayo de 1992. Hace la friolera de un cuarto de siglo! Lo
que no ha servido porque no se ha querido, parece que
sera muy Util para el futuro. {Vivir para ver!
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Las asociaciones, ahora mas
gue nunca, deben potenciar
la unidad de criterio

Definida la encrucijada, lo responsable por mi parte es
recomendar unas pautas de conducta a seguir, aun-
que solo fuera para satisfacer mi tranquilidad emo-
cional, toda vez que, salvo las honrosas excepciones
que siempre confirman la regla, la experiencia me
obliga a presagiar una actitud timorata por parte de
los destinatarios de estas paginas:

+ Las asociaciones, ahora mas que nunca, deben po-
tenciar la unidad de criterio y respetar en todo caso
aquellos acuerdos, a ser posible unanimes, que se pu-
dieran adoptar en el seno de sus asambleas generales.

 sus juntas directivas deben suspender las funciones
decisorias, absteniéndose de asumir compromisos con
los responsables de su Marca cuando estos pudieran
afectar al futuro del negocio. Su actividad debe quedar
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circunscrita a los asuntos de mero tramite, de media-
cién y acercamiento en su caso.

V Mas que nunca, las asociaciones deben asistirse del
asesoramiento de especialistas en las distintas materias
que pudieran afectar a la relacion comercial y a las ca-
racteristicas, la rentabilidad, la gestién y el modelo de
negocio, siguiendo sus recomendaciones en defensa
del interés colectivo.

+ Deben confiar la defensa de sus inquietudes profe-
sionales en personas independientes (gerentes, secre-
tarios generales y/o ejecutivos, por ejemplo), a quienes
deben conferir mandatos expresos y especiales, para
que trasladen a los fabricantes con rigor y objetividad
las expectativas del colectivo.

+/ Ante la socorrida excusa de que nada se puede cam-
biar y que todo viene predispuesto desde lo mas alto
y/o con el consentimiento de la asociaciéon europea de
concesionarios, es recomendable argumentar los pos-
tulados atendiendo a la idiosincrasia socio-econdémica
y legal de nuestro pais, toda vez que los fabricantes -
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EL Tribunal Supremo
considera absolutamente
valida la documentacion
mercantil que se firme
entre empresarios

como es natural- tienen la facultad de adaptar sus
decisiones a la coyuntura especifica de cada mercado.
Ademas, la experiencia me dice que, ayudando a sus
representantes con argumentos solidos, éstos pueden
finalmente conseguir lo inicialmente imposible.

+ La socorrida y eficaz estrategia del “divide y ven-
ceras” que siempre han utilizado los fabricantes (“eres
el Unico...","eres el Ultimo...","esto ya esta acordado...”),
con el ofrecimiento de promesas diversas, solo pue-

de mitigarse si queda constancia por escrito y suce-
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brarse para tratar en comun la problematica. El uso de
actas, completas, objetivas y transparentes, que deben
trasladarse de manera fehaciente al fabricante, debida-
mente firmadas, constituye el medio mas eficaz para
que quede constancia de lo que se ha decidido, recha-
zadoy, en su caso, acordado.

+ En este sentido, no se olvide que nuestro Tribunal
Supremo considera absolutamente valida la documen-
tacién mercantil que se firme entre empresarios, ha-
biendo establecido que -salvo prueba en contrario- los
concesionarios sin lugar a dudas conocen y aceptan lo
que firman.

Evidentemente estas recomendaciones no pueden
significar una hoja de ruta ineludible, pues podrian
matizarse segln las circunstancias, aunque mucho
me temo que nada novedoso nos espera en relaciéon
con la forma de proceder de unos y otros. jTiempo al
tiempo...'H

sivamente de los acuerdos adoptados en las distintas
asambleas generales y/o reuniones que pudieran cele-
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