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INTRODUCCION

Este es el informe que la Comision ha de redactar antes del 31 de
diciembre de 2000 Dicho informe evalla la aplicacion del Reglamento
1475/95 vy, en particular, la repercusién del sistema de distribucion
objeto de exencidn sobre las divergencias entre los precios aplicados a
los vehiculos automdviles en los diferentes Estados mierhprssbre la
calidad de los servicios prestados a los usuarios finales. El informe tiene
asimismo en cuenta dos comunicaciones de la Comision que se refieren a
la distribucion de los vehiculos automovileg que complementan o
aclaran aspectos del Reglamento antes mencionado.

El Reglamento es aplicable a los acuerdos de distribucién y servicios de
venta y postventa de los vehiculos automéviles nuevos, de tres 0 mas
ruedas, destinados a ser utilizados en las vias publicRar tanto,
afecta a coches, camiones y autobuses y al servicio de venta y de
postventa de dichos vehiculos.

En elanexo | se explican algunos términos técnicos utilizados en el
presente informe.

Con el fin de conocer los puntos de vista de las partes interesadas, la
Comisién envié ocho cuestionarios distift@sméas de 110 empresas y
asociaciones de partes interesadas en la distribucion y servicios de venta
y postventd. Los datos y resultados del informe se basan en las

Véase el articulo 11 del Reglamento de la Comision (CE) n° 1475/95 de 28 de junio de
1995 relativo a la aplicacion del apartado 3 del articulo 85 del Tratado a determinadas
categorias de acuerdos de distribucién y de servicio de venta y de postventa de
vehiculos automoviles, DO L 145 de 29.6.1995, p. 25, en adelante "el Reglamento
1475/95" o "el Reglamento".

De conformidad con la Decision del Comité Mixto del EEE n° 46/96 de 19 de julio de
1996 por la que se modifica el Anexo XIV (Competencia) del AcueritE (DO L

291 de 14.11.1996, p. 39-40), el Reglamento 1475/95 es también aplicable a los
Estados miembros del EEE. Por tanto, el presente informe vale también para el EEE,
aunque se haga referencia soélo a los Estados miembros de la UE.

Comunicacion de la Comision relativa al Reglamento (CEE) n® 123/85 de 12 de
diciembre de 1984 relativo a la aplicacion del apartado 3 del articulo 85 del Tratado a
determinadas categorias de acuerdos de distribucion y de servicio de venta y de
postventa de vehiculos automéviles, DO C 17 de 18.1.1985, p. 4 (en lo sucesivo "la
Comunicacion sobre el Reglamento 123/85"), y Clarificacion sobre las actividades de
los intermediarios en la venta de vehiculos automéviles, DO C 329 de 18.12.1991, p.
20 (en adelante "la Comunicacion sobre los intermediarios").

Véase el articulo 1 del Reglamento 1475/95. Los automoviles de segunda mano no
estan sujetos a la aplicacion del Reglamento. Lo mismo cabe decir para los tractores,
gue no estan destinados a ser utilizados en vias publicas. Tampoco abarca la
distribucién separada de piezas de recambio o la prestacion de servicios de venta y
postventa sin relacién con la distribucion de vehiculos.

Publicados, junto con un comunicado de prensa, en el sitio web de la Comisién:
http://europa.eu.int/comm/competition/car_sector/

El presente informe cubre, en principio, la distribucion y servicios de venta y postventa
de todo tipo de vehiculos automdviles. No obstante, se centra mas en los automoviles,
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respuestas dadas a dichos cuestionjri@si como en la propia
experiencia y estudios de la Comision.

El 10 de abril de 2000, la Secretaria de Comercio e Industria publicé el
Informe de la Comisién de Competencia del Reino Uriden él se
examina el suministro de vehiculos automoviles nuevos dentro del Reino
Unido. Aunque el informe se centra sobre todo en los elevados precios
de los coches nuevos vendidos en el Reino Unido, también tiene en
cuenta numerosos aspectos del Reglamento 1475/95. La Comision de
Competencia llega a la conclusion de que el Reglamento 1475/95
permite practicas restrictivas que contradicen el interés publico. A
diferencia del presente informe de evaluacion de la Comision Europea, el
Informe de la Comisibn de Competencia del Reino Unido también
recoge recomendaciones sobre el futuro del Reglamento 1475/95 que
aconsejan, entre otras cosas, que se prohiba la distribucién exclusiva y
selectiva de vehiculos automéviles nuevos y que se modifique o, al
menos, se deje llegar a vencimiento el Reglamento 1478/95.

El objetivo del presente Informe es evaluar el Reglamento 1475/95 y las
dos Comunicaciones mencionadas, y no contiene propuestas relativas a
la situacion posterior a la expiracion del Reglamento 1475/95, el 30 de
septiembre de 2002.

MOTIVACION DE LA EXENCION POR CATEGORIAS Y ACONTECIMIENTOS
RECIENTES RELATIVOS AL NUEVO REGLAMENTO DE EXENCION POR
CATEGORIAS APLICABLE A LAS RESTRICCIONES VERTICALES

El mercado interior constituye una oportunidad para que las empresas
comunitaria§ entren en nuevos mercados a los que no podian acceder
previamente por la existencia de barreras normativas. Este acceso a
nuevos mercados requiere tiempo e inversiones y presenta algunos
riesgos. A menudo se ve facilitado por acuerdos entre distribuidores
locales y productores que desean acceder a nuevos mercados. Una
distribucion eficaz, con un apoyo adecuado de preventa y postventa es
una parte del proceso competitivo que beneficia a los consumidores.

10
11

en vista de las respuestas dadas a los cuestionarios. Ademas, la mayor parte de los
puntos sefialados por la Comisién en relacién con la aplicacion del Reglamento
concierne también a los automoviles. Cuando las conclusiones se refieren
concretamente a vehiculos comerciales, como camiones o autobuses, se sefiala
expresamente.

Para mas detalle, véase el anexo VIl del presente Informe.

Comision de Competencia, "New Cars", Informe sobre el suministro de vehiculos
automoviles nuevos dentro del Reino Unido, presentado al Parlamento por el
Secretario de Estado de Comercio e Industria por orden de Su Majestad, abril de 2000,
737 paginas (en adelante "el Informe de la Comision de Competencia del Reino
Unido").

Informe de la Comision de Competencia del Reino Unido, punto 1.20.

Tras la supresién del acuerdo Japon-UE a finales de 1999, los proveedores japoneses
estan ya libres de restricciones cuantitativas respecto a su suministro al mercado
comunitario de vehiculos automdviles.

10
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Sin embargo, los acuerdos entre productores y distribuidores pueden
servir también para mantener la fragmentacion del mercado y evitar la
entrada de nuevos competidores, tanto en el &mbito de la produccion
como de la distribucion, cosa que aumentaria la competencia e
introduciria un factor de presién para la bajada de los precios. Los
acuerdos entre productores y distribuidores (restricciones verticales),
por tanto, pueden usarse o bien para favorecer la competencia y
fomentar la integracion del mercado y una distribucion eficiente, o para
evitar la competencia y obstaculizar la integracion. Las diferencias de
precios que aun existen entre los distintos Estados miembros estimulan a
las empresas a entrar en nuevos mercados, pero también a levantar
barreras contra nuevos competidores.12

En este sentido, el apartado 1 del articulo 81 del Tratado CE, que
prohibe los acuerdos restrictivos y las practicas concertadas en el ambito
de las restricciones verticales, al igual que en otros tipos de relaciones
entre operadores econdémicos, puede declararse inaplicable cuando el
acuerdo en su conjunto proporcione ventajas econémicas generales que
superen las desventajas para la competencia. Esta excepcion es posible,
en virtud del apartado 3 del articulo 81, cuando el acuerdo prevé
Unicamente restricciones indispensables, no elimina la competencia y
favorece la produccion, la distribucion o el progreso técnico, al tiempo
gue garantiza a los usuarios una participacién equitativa en el beneficio
resultante.

Se pueden conceder exenciones en casos concretos o mediante un
reglamento para determinadas categorias de acuerdos. Dichos
reglamentos de exencibn por categorias son consecuencia de la
experiencia adquirida con numerosos acuerdos idénticos o similares, una
experiencia que permite definir una categoria de acuerdos que puede
considerarse, en general, que cumplen las cuatro condiciones impuestas
por el apartado 3 del articulo 81.

En un ejercicio de racionalizacion y modernizacién de su politica de
restricciones verticales, la Comisiobn ha aprobado recientemente un
Reglamento general de exenciones por categoriasl3 que reemplaza a
tres exenciones por categorias relativas a acuerdos de distribucion
exclusival4, acuerdos de compra exclusival5 y acuerdos de
franquicia.16

12

13

14

Libro Verde sobre las restricciones verticales en la politica de competencia
comunitaria, COM(96)721, p. 1.

Reglamento (CE) de la Comision n° 2790/1999 de 22 de diciembre de1999 relativo a la
aplicacion del apartado 3 del articulo 81 del Tratado CE a determinadas categorias de
acuerdos verticales y practicas concertadas, DO L 336 de 29.12.1999, p. 21-25, en
adelante "la nueva exencién por categorias sobre restricciones verticales".

Reglamento (CE) de la Comision n° 1983/83 de 22 de junio de 1983 relativo a la
aplicacion del apartado 3 del articulo 85 del Tratado CE a determinadas categorias de
acuerdos de distribucion exclusiva, DO L 173 de 30.6.1983, p. 1; Corrigendum DO L
281 de 13.10.1983, p. 24.
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3.1.

(13)

(14)

Desde el primer momento, la Comision especificd, en su reforma de las
restricciones verticales, que esta nueva exencién por categorias no
afectaba a los vehiculos automoviles.17 La Comision afirmé que, en lo
gue se refiere a sus propuestas de futuro tratamiento de la distribucion
de vehiculos automdviles, tenia intencion de volver a examinar dicho
sector de conformidad con las disposiciones del Reglamento antes de
decidir la futura normativa aplicable al mismo.

ANTECEDENTES DE LAS NORMAS ESPECIFICAS DE DISTRIBUCION DE
VEHICULOS AUTOMOVILES

Caracteristicas de los acuerdos de distribucién de vehiculos
automoviles

La mayor part€ de los vehiculos automoéviles se distribuye mediante
redes de distribuidores que combinan una serie de rasgos selectivos y
exclusivos.

Los rasgos selectivos consisten en que cada fabricante o importador
establece unos criterios para la seleccién de sus distribuidores. Puede
tratarse, en primer lugar, de criterios cualitatNVpsinculados con el
rendimiento, entre los que figuran, por ejemplo, la obligacion de
contratar especialistas, que el local de ventas esté disefiado segun las
indicaciones del fabricante, que proporcionen servicios de postventa que
se atengan a unas determinadas normas o que cumplan determinados
requisitos de almacenamiento y publicidad. Los distribuidores
pertenecientes a la red no pueden vender a revendedores que no
pertenezcan a la propia red de distribucion. Asi, un sistema de
distribucion selectivo crea una red que excluye a todas las empresas que
no cumplan los criterios exigidos para la distribucion de sus proddttos.

15

16

17

18

19

20

Reglamento (CE) de la Comisién n° 1984/83 de 22 de junio 1983 relativo a la
aplicacion del apartado 3 del articulo 85 del Tratado CE a determinadas categorias de
acuerdos de compra exclusiva, DO L 173 de 30.6.1983, p. 5; Corrigendum DO L 281
de 13.10.1983, p. 24.

Reglamento (CE) de la Comision n° 4087/88 de 30 de noviembre de 1988 relativo a la
aplicacion del apartado 3 del articulo 85 del Tratado CE a determinadas categorias de
acuerdos de franquicia, DO L 359 de 28.12.1988, p. 46.

IP/99/286, 7.5.1999. Véase también el Libro Verde sobre las restricciones verticales en
la politica de competencia comunitaria, COM/96/0721 final - Resumen p.ii, nota 2.

En la mayor parte de los paises hay también un nimero limitado de vehiculos nuevos
distribuidos al consumidor final por los propios fabricantes (las llamadas ventas
directas), o por puntos de venta vinculados al fabricante o por agentes comerciales.

En general se considera que la distribucion selectiva puramente cualitativa esta
excluida del apartado 1 del articulo 81 por no afectar a la competencia. Para verificar
en qué condiciones esto es cierto, véase el apartado 185 de la Comunicacion de la
Comision "Directrices relativas a las restricciones verticales", adoptada el 24.5.00 y
publicada en el Diario Oficial C 291 del 13.10.2000, pagina 1.

Véase, por ejemplo, la letra d) del articulo 1 del Reglamento (CE) de la Comision n°
2790/1999 de 22 de diciembre del999 relativo a la aplicacion del apartado 3 del
articulo 81 del Tratado CE a determinadas categorias de acuerdos verticales y practicas
concertadas, DO L 336 de 29.12.1999.
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(15)

(16)

(17)

Sin embargo, en un sistema de distribucion basado Unicamente en
criterios cualitativos, el fabricante o importador esta obligado a nombrar
como distribuidor a toda empresa que cumpla dichos criterios. En
realidad, el fabricante no puede ser subjetivo a la hora de aplicar esos
criterios. Ademas, con el fin de limitar el nimero de vendedores
autorizados, fabricantes e importadores llevan a cabo una seleccién
cuantitativa de los distribuidores que cumplen los criterios cualitativos,
entre los que figuran, por ejemplo, el nimero de distribuidores que
operan en el mismo territorio de venta o la imposicion de unos objetivos
de venta cuantitativos. Como consecuencia de ello, cada fabricante
dispone de un amplio margen de maniobra para organizar su red de
distribucion, en particular por lo que se refiere al lugar en el que el
vendedor esta ubicado, asi como al nUmero de vendedores integrados en
su red que considera suficiente para desarrollar su estrategia de
comercializaciéri’ Por consiguiente, y como ya se ha sefialado, los
fabricantes de este sector, de hecho, pueden imponer a sus distribuidores
tanto el tipo de clientela como la localizacion geogréfica de?sta.

Sin embargo, en un sistema de distribucion selectiva no hay
disposiciones que prevean un territorio de venta exclusivo. El fabricante
no puede fragmentar el mercado y asignar territorios concretos del
mismo con caracter exclusivo a sus distribuidores. Este es el rasgo
principal de un sistema de distribucion exclusiva.

Por lo que se refiere a la exclusividad, la mayoria de los fabricantes
hacen uso de la podibdad que les brinda el Reglamenta!75/95 de
designar a un solo vendedor para un territorio geogréaficamente limitado
(el territorio convenido) en el que dicha empresa debera concentrar sus
esfuerzos de comercializacidny tratar de vender los productos
convenidos en funcién de los objetivos de venta que haya acordado con
el fabricante. Por tanto, los vendedores no estan autorizados a abrir
puntos de venta o a nombrar distribuidores secundarios o agentes
comerciales fuera del territorio convenido. Casi todos los fabricantes de
coches prohiben ademas a sus vendedores la venta activa mediante
publicidad personalizada dentro del territorio de otro vendedor.

Sin embargo, la mayoria de los fabricantes no conceden a sus
vendedores el derecho exclusivo de proporcionar vehiculos nuevos a
todos los consumidores de su territorio, sino que se reservan el derecho
de vender ellos mismos vehiculos nuevos a ciertas categorias de

21

22

23

Véase, por ejemplo, el Cuarto Informe sobre la politica de competencia, 1974, punto
87.

International Car Distribution Programme (ICDP), Research Paper 88@nd the
block exemption II, the build-up to 200®r. A. Tongue, septiembre de 1999 (en
adelante, ICDPBeyond the block exemption@l99, pp. 8-11.

En comparacién con la seleccion ctitativa de los distribuidores en un territorio de
venta determinado (véase el punto 14), esta restriccion resulta aiun mas importante.
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(18)

(19)

(20)

compradores (los llamados "consumidores o clientes reservados”) en
competencia con sus distribuidorés.

La mayor parte de los distribuidores de coches en la Union Europea sélo
venden coches de un fabricante, aunque se trate de coches vendidos bajo
diferentes marcas. La venta de una marca de otro fabricante sélo es
posible cuando el vendedor es una entidad juridica independiente
sometida a una direccion distinta y la venta se hace en instalaciones
separadas. En la practica esto equivale a imposibilitar la venta de
distintas marcas a gran escéla.

La obligacién de los vendedores de prestar también servicios de
postventa, que debe serles impuesta por los fabricantes de conformidad
con el Reglamento 1475/95, vincula las ventas de vehiculos nuevos a las
actividades de servicio postventa, que constituyen una actividad

empresarial aparte.

Este tipo de acuerdos puede verse afectado por la prohibicién impuesta
por el articulo 81, dado que tienen como objeto o consecuencia la
prevencion, restriccion o distorsion de la competencia dentro del
mercado comun, siempre que puedan afectar al comercio entre Estados
miembros’® Ademés, la Comision considera que las restricciones
recogidas en dichos acuerdos se vuelven mas rigurosas por el hecho de
gue todos los fabricantes recurren a acuerdos idénticos o analogos en
todo el mercado comun (el llamado efecto acumulativdyinguno de

los dos Reglament8s especifica ulteriormente cuéles son las
consecuencias de dicho efecto. Aplicando la jurisprudencia comunitaria
tradicional en materia de competefiiaresultaria que el efecto
acumulativo provocado por el uso de acuerdos similares de distribucién
vertical que contienen clausulas de marca Unica se refleja en que el
acceso al mercado para los nuevos fabricantes resulta considerablemente

24
25
26

27

28
29

Véase el articulo 2 de los Reglamentos 123/85 y 1475/95.

Véase el apartado 6.2.1.6 del presente informe.

Véase también el Informe de la Comision de Competencia, punto 2.10 y ss.,
especialmente los puntos 2.14 y 2.38.

Véase el Considerando 3 del Reglamento de la Comision (CEE) n° 123/85 de 12 de
diciembre de 1984 relativo a la aplicacion del apartado 3 del articulo 85 del Tratado a
determinadas categorias de acuerdos de distribucion y de servicio de venta y de
postventa de vehiculos automéviles, DO L 15 de 18.1.1985, p. 16 (en lo sucesivo "el
Reglamento 123/85"), y el Considerando 3 del Reglamento 1475/95, en el que se
menciona el uso de redes similares de acuerdos verticales con conjuntos de
competidores que suponen restricciones a la competencia

Véase el Considerando 3 del Reglamento 123/85 y del Reglamento1475/95.

Véase la sentencia de Tribunal de 28 de febrero de 1@6limitis Henninger Bray

[1991] Rec. I-935; sentencia de Tribunal de 12 de diciembre de 1B&&serie de
Haecht [1967] Rec. 421; sentencia de Tribunal de Primer Instancia de 8 de junio de
1995 [1995] Rec. 11-1533, parrafos 99-104, 119; sentencia de Tribunal de 1 de octubre
de 1998, Langnese [1998] Rec. [-5609, parrafos 44-46Bundeskartellamt v
Volkswagen AG y Volkswagen LeasifiP95] Rec. 1-3477, parrafo 23 relativo al
acceso de las empresas de arrendamiento financiero de vehiculos a los concesionarios
Volkswagen.
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mas dificil, porque podrian no encontrar distribuidores para sus
productos al estar todos ellos ligados ya a un proveedor por una clausula
de exclusivida®. No obstante, debido a la seleccion cuantitativa a
escala de la Union Europea y a la exclusividad territorial de todos los
distribuidores, pudiera ser que los nuevos distribuidores no encuentren

ningun fabricante dispuesto a venderles coches nueévos.

CONCLUSION:

La excencion por categorias de los acuerdos de distribucion y de servicio de venta y de postventa
de vehiculos antomdviles permite combinar la distribucion selectiva (con criterios cualitativos y
cuantitativos) y la exclusiva.

Como resultado de la combinacion de estos dos tipos de restricciones verticales, los fabricantes
de vebiculos antomoviles pueden imponer criterios de elevada calidad a sus vendedores, sin
estar obligados a suministrar a cualquier nnevo distribuidor que cumpla dichos requisitos.
También pueden cerrar sus redes de venta restringiendo las wventas a revendedores
independientes. No obstante, no pueden restringir las ventas a clientes finales y a sus
intermediarios o a otros distribuidores de la red. Los consumidores no cuentan con
alternativas reales de aprovisionamiento para la compra de vehiculos antomoviles que no sean
las redes de distribuidores.

La mayor parte de los fabricantes pueden dividir el mercado, ademas, en territorios de venta
exclusiva.

3.2.

(21)

Productos comparables y métodos de distribucién existentes

¢Por qué se distribuyen los vehiculos automéviles de un modo y
productos muy parecidos de otro? El objeto del presente capitulo sera
poner en perspectiva las distintas formas de distribuir productos que
tienen algunas caracteristicas en comun con los vehiculos automoviles.
Los automoviles pueden compararse con algunos de ellos en cuanto a su
nivel tecnolégico, el precio, la necesidad de asesoria al cliente, la

30

31

Es cierto que en Europa los fabricantes coreanos, por ejemplo, fueron capaces de
incrementar su cuota de mercado desde el 0,1% en 1990 al 2,7% en 1998 (véase el
documento que recoge la posicion de ACEA sobre el cuestionario de la Comisién
Europea relativo a la aplicacion de la exencién por bloques para los automoéviles,
pagina 12, accesible en Internet: httwww.acea.be/acea/BEMVD.pdf). Por lo que
respecta al mercado britanico, desde 1990 sobre todo, Chrysler y Daewoo han entrado
en el mercado y se han hecho, conjuntamente, con el 2% del mercado en 1999 (véase
informe de la Comisién de Competencia, punto 2.89). Sin embargo, véase asimismo
ICDP: "Multi-franchising, Developments and Impact of Sales Channel Management of
Automobile Manufacturers”, por M. Hoffmeiser y R. Heineberg, estudio 1/98 (en
adelante "Multi-franchising 1/98"), p. 60. El ICDP subraya que la velocidad de
penetracion es mucho mayor cuando se utilizan concesionarios ya existentes para
entrar en el nuevo mercado. Por consiguiente, para los fabricantes de Corea y Malasia
fue relativamente facil cubrir la totalidad de Estados Unidos, donde Ila
comercializacion multiple esta mucho mas extendida que en Europa, sin grandes
inversiones en concesionarios completamente nuevos.

Véanse el Considerando 13 y el articulo 6 del Reglamento de la Comision n°
2970/1999 relativo a la aplicacion del apartado 3 del articulo 81 del Tratado CE a
determinadas categorias de acuerdos verticales y practicas concertadas, DO L 336 de
29.12.1999, p. 21.
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necesidad de prestar un servicio postventa, la imagen de marca y las
cuestiones relacionadas con la seguridad.

(22) Notese que algunos productos que presentan una 0 mas caracteristicas de
las mencionadas en comun se distribuyen a través de uno o, en ocasiones,
varios sistemas de distribucion con distintos rasgos.

(23) He aqui cuatro ejempl&ale productos de este tipo:

1. Tractores, maquinaria agricola, equipos de construcciébn y de
explanacion de terrenos
2. Motocicletas
3. Equipos médicos
4. Ordenadores
Cuadro 1: Comparacion entre los coches y otros productos
PARECIDO TECNO PRECIO | ASESORIA | SERVICIOS IMAGEN | SEGURI
CON LOS LOGIA DE DE DAD
COCHES POSTVENTA MARCA
Tractores vy X X X X X X
equipos de
construccion
Motocicletas X X X X X
Equipos
médicos
Ordenadores X X X X

3.2.1.

(24)

Tractores, maquinaria agricola, equipos de construccion y de
explanacioén de terrenos

La distribucién y servicio postventa de estos productos se realiza
normalmente a través de distribuidores exclusivos. El distribuidor dispone
de un territorio exclusivo donde él es el tnico vendedor autorizado de esa
marca®® Se trata de productos tecnolégicamente complejos, aunque no
tanto como los coches. El comprador necesita asesoria en el momento de
comprar y los servicios de postventa son muy importantes por motivos
comerciales y de seguridad. El coste de los servicios de postventa puede
equivaler, en todo el periodo de vida util de la maquina, al importe del
precio de compra. El precio de estos productos suele ser mayor que el de
un coche. La imagen de marca es muy fuerte pero la mayor parte de estos
productos no estan pensados para circular por vias publicas.

32

33

Todos ellos estan cubiertos, a partir del 1 de junio de 2000, por las nuevas exencion

por categorias sobre restricciones verticales en lo relativo a los acuerdos de distribucién
de los mismos.

Por razones concretas, en Finlandia los distribuidores pueden vender distintas marcas
en su territorio exclusivo.
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3.2.2.

(25)

3.2.3.
(26)

3.2.4.

(27)

Motocicletas

Las motocicletas se distribuyen normalmente mediante sistemas
selectivos. Los distribuidores no tienen territorios exclusivos y pueden
vender marcas que compiten entre si. Se trata ademas de productos
técnicos que requieren la misma publicidad y el mismo nivel de servicio
postventa por parte de los especialistas de la marca que en el caso de los
coches. Las motocicletas circulan por las vias publicas y plantean, por
tanto, problemas de seguridad. El precio medio es, en general, inferior al
del coche, aunque la compra de una moto todavia supone una inversion
considerable para el comprador. La imagen de marca es tan importante
como la de los coches.

Equipos médicos

Los equipos médicos se distribuyen normalmente mediante sistemas
selectivos. Se trata de productos de gran complejidad técnica que integran
componentes electrénicos y programas informaticos. Los vendedores han
de tener una muy buena formacién y la asesoria para la compra y la
formacion del comprador son esenciales para poder utilizarlos; los

requisitos postventa son vitales. El mal funcionamiento puede provocar un

enorme perjuicio a la salud humana y los precios suelen ser considerables.

Ordenadores

Los ordenadores se distribuyen mediante redes de distribucién selectivas,
muchos de ellos a través de Inteffiet otro tipo de distribuidores, como

los supermercados. La complejidad tecnolégica de los ordenadores y
equipos afines es bien conocida. Los fabricantes hacen mucho hincapié en
la asesoria al comprador. Los ordenadores requieren asistencia postventa
especializada, dado que el usuario medio no cuenta con el conocimiento
ni la tecnologia necesarios para reparar el producto o instalar debidamente
dispositivos adicionales. La imagen de marca es importante en el sector.

CONCLUSION:

Los coches son parecidos en algunos aspectos a los productos mencionados. Sin embargo éstos
se distribuyen mediante canales de distribucion distintos y menos restrictivos qute los ntilizados
para los coches.

34

Por ejemplo, los ordenadores de las maigalt y Gateway
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3.3.

3.3.1.

(28)

(29)

3.3.2.

(30)

Normativa aplicable a la distribucién y servicios de venta y
postventa de los vehiculos automéviles

El marco juridico vigente hasta el 1 de junio de 1985

Dado que el anterior Reglamento de exencion por categorias, n®67/67
no cubria estos acuerdos, la Comision adopté en 1974 su primera decision
de exencioif en el ambito de los acuerdos de distribucion y servicios de
venta y postventa de vehiculos automoviles en el llamado dasBAr.

Dicha Decision se consider6 un hifoy se esperé que, a partir de
entonces, los fabricantes adaptarian a tenor sus sistemas de distribucion.
Sin embargo, no ocurrié asi, y muchos fabricantes de coches siguieron
notificando sus acuerdos a la Comisibn para obtener decisiones
individuales de exencion. Para resolver el problema de codmo gestionar
una masa de notificaciones individuales y proporcionar mayor orientacion
y seguridad juridica a la industria del automévil, la Comision decidié
adoptar un Reglamento de exencion por categorias, el Reglamento
123/85, que seguia las pautas establecidas por la Decisién del caso BMW.

Los acuerdos que cumplen las condiciones establecidas en dicho
Reglamento estan exentos automaticamente, sin necesidad de notificacion.
Sin embargo, las empresas del sector pueden participar libremente en
acuerdos de otro tipo que pueden notificar con caracter individual para

solicitar una declaracion negativa o decisién de exencion.

El Reglamento 123/85

Entre el 1 de julio de 1985 y el 30 de junio de 1995 la distribucién y los
servicios de venta y postventa quedaban cubiertos por una exencién por
categorias especifica para el sector, el Reglamento 123/85. En dicho
Reglamento la Comisién tenia que llegar a un compromiso razonable
entre los muchos intereses en juego:

* el interés de los fabricantes por disefiar sus redes de distribucion de
forma eficaz;

 elinterés de los distribuidores por el suministro de vehiculos nuevos y
de piezas de recambio, por obtener un contrato exclusivo, por
mantener su independencia econdémica y por sacar suficiente
rendimiento a sus inversiones;

el interés de los revendedores independientes por disponer de piezas
de recambio;

35

36

37

Reglamento de la Comision n® 67/67CEE de 22 de marzo de 1967 relativo a la
aplicacion del apartado 3 del articulo 85 del Tratado CE a determinadas categorias de
acuerdos de exclusiva, modificado por el Reglamento (CEE) n°® 2591/72 de 8 de
diciembre de 1972 y por el Reglamento (CEE) n°® 3577/82 de 23 de diciembre de 1982,
DO 57, 25.3.1967, p. 849 (Edicién Especial 1967, p. 10).

Decisién de la Comision de 13 de diciembre de 19'Bayerische Motoren Werke AG

— DO L29de3.2.1975, p. 1.

Véase el Cuarto Informe sobre la politica de competencia, 1974, punto 86.
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(31)

(32)

(33)

(34)

(35)

» el interés de los fabricantes de piezas de recambio por tener acceso a
las redes de los distribuidores;

e y sobre todo, el interés de los consumidores por poder obtener
vehiculos nuevos y servicios de postventa en todo el mercado cominy
por adquirir servicios de postventa y productos de calidad a precios
competitivos.

El Reglamento 123/85 cubria los acuerdos de distribucién y servicio de
venta y postventa selectivos_ y exclusivha exencion por categorias de
dichos acuerdos restrictivos se basaba en las siguientes consideraciones:

Debido a la naturaleza del producto, se consideraba que un cierto numero
de restricciones impuestas a los distribuidores era indispensable para
obtener cierta racionalizacion y, con ello, una mejor distribucion y
servicios de venta y postventa de los vehiculos automdviles. Dichas
restricciones eran:

La distribucién selectiva:

El Reglamento 123/85 dice explicitamente que los fabricantes pueden
imponer criterios minimos respecto a locales, servicios técnicos,
formacion del personal, publicidad, recogida, almacenamiento y reparto
de vehiculos, prestacion de servicios y servicios de reparacion y
mantenimiento con vistas a un funcionamiento seguro y fiable de los
vehiculos.38

Con el fin de proteger el caracter selectivo de los sistemas de distribucion
de los vehiculos automéviles, se acept6 la prohibicién, impuesta a los
distribuidores, de no suministrar productos contractuales a revendedores
independientes.39 De conformidad con el Reglamento 123/85, los
fabricantes podian, por tanto, decidir a quiénes podian vender sus
distribuidores e imponerles el requisito de que vendieran sélo a
consumidores finales o a otros distribuidores pertenecientes al sistema de
distribucion del fabricante.40 Este estaba obligado a autorizar la venta de
piezas de recambio a revendedores independientes que las necesitaran
para trabajos de reparacion o mantenimiento de vehiculos.41 Mas
importante aun, la entrega de vehiculos a los consumidores finales que
recurren a los servicios de intermediarios que han recibido autorizacién
escrita del distribuidor no cuestionaba la selectividad del sistema de
distribucion y no podia ser restringida por los fabricantes.42

Constituia una excepcion a la exencion la exclusion de los mayoristas que
no pertenecieran al sistema de distribucion de un fabricante o importador
de la distribucion de piezas de recambio que provinieran del fabricante

38
39
40
41
42

Articulo 4 (1)(1) del Reglamento123/85.
Considerando 5 del Reglamento 123/85.
Articulo 3(10)(a).

Articulo 3(10)(b).

Articulo 3(11) y final del Considerando 5.
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(36)

(37)

(38)

por considerar que, de lo contrario, la disponibilidad rapida deagsi del
conjunto de la gama, incluidas las de escaso movimiento, no podria
mantenerse y por lo tanto perjudicaria a los consumidores.43

Asimismo, se permitia a los fabricantes que obligaran a sus distribuidores
a ofrecer servicios de postventad4, con lo que podian vincular dos
actividades comerciales diferentes: la venta de vehiculos automoviles
nuevos y la prestacion de servicios de postventa.

Por lo que se refiere a la limitacion del nimero de distribuidores y talleres
debido a la seleccion cuantitativa y a la exclusividad, la Comision
consideraba éste un aspecto indispensable dadas las caracteristicas de los
vehiculos automéviles: se trata de bienes muebles de consumo caros y
complejos, que necesitan operaciones de mantenimiento y reparacion
especializadas a intervalos regulares, asi como en momentos imprevisibles
y en lugares variables. Los fabricantes, para proporcionar un servicio de
venta y postventa especializado, tenian que cooperar con distribuidores y
talleres para asegurarse de que estuvieran plenamente informados de los
problemas técnicos o de las instrucciones de mantenimiento, asi como de
su debida formacién.45 No obstante, basandose en la capacidad y la
eficiencia, la Comisidn sostenia que dicha cooperacion en el &mbito de los
servicios de venta y postventa no podia extenderse a un numero ilimitado
de distribuidores y talleres.46 Considerando las circunstancias imperantes
en su momento, la Comisién consideraba también la vinculacion entre los
servicios de venta y postventa y la distribucion de vehiculos nuevos mas
eficaz que la separacion de ambas actividades, sobre todo porque los
distribuidores deben hacer pasar los vehiculos nuevos por un control
técnico ateniéndose a las indicaciones de los fabricantes antes de
entregarlos al consumidor final.47

Proteccién territorial:

La obligaciéon de los distribuidores de actuar so6lo en el territorio
convenido, es decir, de no mantener sucursales o depdositos e incluso de
no hacer prospeccién de clientela fuera del territorio convenido y no
confiar a terceros la distribucion de los productos fuera del mismo48, se
consideraba también indispensable para mejorar la distribucion de los
vehiculos automéviles, por lo que también se le concedia la exencién. Se
consideraba que dichas restricciones a la actividad de los distribuidores
fuera del ambito asignado llevaban a asegurar mejor la distribucion y el

43
44

45

46
47
48

Considerando 6 del Reglamento 123/85.

Véase el articulo 4(1)(1)(e) del Reglamento 123/85; no obstante, con arreglo al
segundo guidn del articulo 5(1)(1)(a) del Reglamento 1475/95, los fabricantes tienen la
obligacién de exigir a sus distribuidores que presten servicios de postventa de
reparacion y mantenimiento si quieren acogerse a la exencion por categorias.

Decision de la Comision de 13 de diciembre de 19'Bayerische Motoren Werke AG
—DOL 29, 3.2.1975, p. 1, punto 24.

Considerando 4, frases 1 a 3, del Reglamento123/85.

Considerando 4, 42 frase, del Reglamento 123/85.

Articulo 3(8) y (9).
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(39)

(40)

(41)

servicio, a conocer mejor el mercado gracias a la mayor proximidad con
los usuarios y a orientar el suministro en funcién de la demanda.49

Sin embargo, la proteccion territoridimitada no se consideraba
indispensable, dado que podia afectar a la libertad de los usuarios de
comprar en cualquier punto del mercado comun.50 Por tanto, y en virtud
de lo dispuesto por el Reglamento, los distribuidores debian poder
satisfacer la demanda de consumidores procedentes de otros territorios
del mercado comun. Ademas, no se les impedia hacer publicidad en
medios de comunicaciébn que cubrieran un territorio mayor que su
territorio convenido51, lo que equivalia a prohibir las ventas activas fuera
del territorio convenido. Con el fin de garantizar el derecho de los
consumidores a procurarse los vehiculos en cualquier punto del mercado
comun, los distribuidores tenian el derecho, entre otras cosas, de encargar
al fabricante vehiculos automoviles "concretos"52 (la llamada "clausula de
disponibilidad™),53 es decir, vehiculos similares a los vendidos por el
distribuidor, pero fabricados con unos requisitos técnicos distintos, por
ejemplo con el volante a la derecha. Los fabricantes debian asimismo
imponer a sus redes de distribuidores una serie de obligaciones
relacionadas con el servicio postventa: los distribuidores estaban
obligados a proporcionar servicios de postventa y de reparacion gratuitos
en caso de garantia y de retirada de vehiculos defectuosos en cualquier
punto del mercado comun en el que se realizara la compra del vehiculo.54

Clausulas de no competencia:

El Reglamento 123/85 concedia asimismo la exencion en el caso de
clausulas de no competencia55 sin limite temporal, por las que se prohibe
la venta de vehiculos de otros fabricantes (la llamada "comercializacion
multiple™) y de piezas de recambio que no tengan la misma calidad que las
piezas contractuales, asi como de vehiculos del mismo fabricante que no
pertenezcan a la gama de productos del distribuidor dentro de los locales
en que se ofrezcan los productos contractuales. Se consideraba que dichas
clausulas permitian a los distribuidores centrarse en los productos
suministrados por el fabricante, con lo que se garantizaba una distribucién
de vehiculos y una prestacion de servicios de venta y postventa
adecuadas.56

Sin embargo, la exencién de las clausulas de no competencia no era
totalmente ilimitada. Si los distribuidores podian demostrar que habia

49
50
51

Considerando 9 del Reglamento 123/85.

Considerando 12, Gltima frase, del Reglamento 123/85.

Considerando 9 del Reglamento 123/85. Esta posibilidad recibe el nhombre de "ventas
pasivas".

°2 Articulo 13(11) del Reglamento 123/85.
53

54
55
56

Articulo 5(1)(2)(d).

Articulo 5(1)(1)(a) y (b).

Articulo 3(2) a (5).

Considerando 7 del Reglamento 123/85.
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(42)

(43)

justificaciones objetivas para vender vehiculos de otra u otras marcas,57
los fabricantes debian levantar la prohibicién de venta de dichos vehiculos.

Por lo que se refiere a las piezas de recambio, los distribuidores podian
procurarse piezas con la misma calidad que las contractuales ("piezas de
la misma calidad")58 procedentes de otros fabricantes,59 y utilizarlas

para trabajos de reparacion de vehiculos, excepto cuando éstos se
realizaran bajo garantia o en el contexto de una operacion de retirada de
vehiculos defectuosos.

Normas gue garantizan la independencia econdémica de los distribuidores:

El Reglamento 123/85 también intentaba proteger la independencia
econdmica del distribuidor frente al fabricante. Para ello, quedaban
excluidas de la exencién aplicada por el Reglamento60 las obligaciones,
impuestas a los distribuidores, de aplicar unos precios minimos y de no
sobrepasar determinadas tasas de descuento. Asimismo, el proveedor sélo
podia nombrar nuevos distribuidores dentro del territorio convenido o
modificarlo si demostraba que existian buenas razones para ello. Por el
contrario, el fabricante no podia rehusar arbitrariamente su aprobacion a
un distribuidor que deseara nombrar un distribuidor secundario dentro de
su territorio o modificar o rescindir su contrato.61 Ademas, los contratos

a tiempo determinado tenian que ser de al menos cuatro afios, y el plazo
de cancelacion de un acuerdo convenido para un periodo indeterminado
habia de ser de un afio.62 El objeto de estas disposiciones era proteger las
inversiones de los distribuidores. Con el fin de proteger el derecho de los
distribuidores a comprar piezas de recambio de igual calidad a otros
proveedores, y permitir a éstos competir en igualdad de condiciones con
las piezas de recambio originales proporcionadas por el fabricante, el
Reglamento prohibia los descuentos acumulativos.63

No obstante, la independencia econémica de los distribuidores estaba
limitada. En virtud del Reglamento, todo fabricante podia decidir
unilateralmente, en funcién de célculos provisionales de las ventas del
distribuidor, los objetivos de venta, la amplitud de las existencias y el
numero de vehiculos de demostraciéon.64

57
58

59
60
61
62

63
64

Articulo 5(2)(1)(a).

Esta norma puede imponerse en interés de la seguridad del vehiculo; véase el
Considerando 8 del Reglamento 123/85.

Articulo 3(4) y Considerando 8 del Reglamento 123/85.

Articulo 6(2) y Considerando 23 del Reglamento 123/85.

Articulo 5(1)(2)(a) y Considerando 13 del Reglamento 123/85.

Dicho periodo podia ser menor cuando el distribuidor entraba por primera vez en la
red y el periodo del acuerdo o de notificacion de la cancelacion del acuerdo era el
primero acordado por dicho distribuidor.

Articulo 5(1)(2)(c) y Considerando 15 del Reglamento 123/85.

Articulos 4(1)(3) a (5).
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(44)

3.3.3.

(45)

Retirada de la exencidn por categorias:

El articulo 10 del Reglamento 123/85 permitia a la Comision retirar el
beneficio de la aplicacion del Reglamento cuando un sistema de
distribucion no cumpliera los criterios del articulo 85(3) (ahora articulo

81(3)). El Reglamento mencionaba cuatro casos concretamente:

e Cuando los productos cubiertos por el sistema de distribucién no
estuvieran sometidos a la competencia de productos similares
(retirada por falta de competidores);

» Cuando el fabricante o una empresa de la red de distribucion impidiera
de forma continua o sistematica a los usuarios finales o a otras
empresas de la red de distribucién adquirir dentro del mercado comudn
los productos contractuales u otros concretos o a obtener servicios de
venta y postventa para dichos productos con métodos no amparados
por la exencién concedida por el Reglamento 123f@%hirada por
obstaculizar el comercio paralel9;

* Cuando los precios y condiciones difirieran considerablemente de un
Estado a otro de forma continua y estas considerables diferencias se
basaran principalmente en compromisos exentos por el Reglamento
(retirada por diferencias de precios debidas principalmente al
Reglamento;

* Cuando los precios y condiciones aplicados al suministro de
automoviles concretos correspondientes a un modelo de la gama
previsto por el acuerdo (por ejemplo, el suplemento por un coche con
volante a la derecha entregado a un distribuidor en la Europa
continental) carecieran de justificacion objetiva y tuvieran por objeto o
efecto compartimentar zonas del mercado coméetir@da por
precios o condiciones objetivamente injustificados de coches
concretog.

El Reglamento 1475/95

En 1995, la Comision aprobd un nuevo Reglamento de exencién por
categorias, el Reglamento n° 1475/95, sobre acuerdos de distribucién y de
servicio de venta y de postventa de vehiculos automéviles. Aunque los
principios fundamentales del Reglamento 123/85 se mantenian
inalterados, a saber, el mantenimiento de un sistema de distribucién
exclusivo y selectivo, la Comision modificaba el Reglamento en funcion
de la experiencia adquirida con la aplicacién del mismo y en respuesta a
las denuncias investigadas. Los ajustes tienen por objeto mejorar el
funcionamiento del mercado interior de vehiculos automoviles e
intensificar la competencia en la fase de distribucion de los mismos
reequilibrando los distintos intereses en juego, en particular reforzando los
derechos y libertades de distribuidores, fabricantes de piezas de recambio,
talleres independientes y consumidores.
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3.3.3.1. Objetivos esenciales del nuevo Reglamento

(46)

(47)

(48)

(49)

(50)

El presente capitulo presentara brevemente los objetivos esenciales del
Reglamento 1475/95, algunos de los cuales proceden del Reglamento
123/85. Estos objetivos se analizaran con mayor detalle en el capitulo 6

del presente informe (pagina 71).

El primer objetivo del Reglamento 1475/95 es asegurar que la distribucién
y servicio de venta y postventa de vehiculos automdviles se realiza de
forma eficaz en beneficio de los consumidores y que se hace en
condiciones de competencia real entre sistemas de distribucion de los
distintos fabricantes y, en cierta medida, dentro de cada si§tema.

El segundo objetivo del Reglamento 1475/95 es incrementar las opciones
de los consumidores, de conformidad con los principios del mercado
interno®® Las modificaciones en este sentido tienen por objeto crear un
entorno que mejore las posibiidades de competencia entre marcas y
dentro de las mismas, asi como las de las importaciones paralelas.

Para ello, se especifica claramente que las remuneraciones de los
distribuidores no pueden hacerse depender del destino final de los
vehiculos)’ Asimismo, y desde ahora, los distribuidores pueden promover
activamente la venta final de nuevos vehiculos fuera de su territorio
convenido mediante publicidad; el tnico limite sigue siendo la prohibicion
de la publicidad personalizadd. Ademas, en virtud del nuevo
Reglamento, los fabricantes han de obligar a los distribuidores a efectuar
tareas de mantenimiento y reparacion también de vehiculos vendidos por
otro distribuidor perteneciente a la réd.

El tercer objetivo del nuevo Reglamento_es reforzar la independencia de
los distribuidores frente a los fabricantes con el fin de incrementar la
competitividad de los mismd$. Para ello, se ha reducido el ambito de las
clausulas de no competencia exentas por el Reglamento 123/85 y ahora
los distribuidores pueden, en determinadas condiciones, vender vehiculos
automoviles de otros fabricantes (comercializacion multiple$e les

65

66
67
68
69

70
71

Véanse los Considerandos 4 y 25 del Reglamento 123/85 y los Considerandos 4, 7 y 30
del Reglamento 1475/95.

Véase el Considerando 26 del Reglamento 1475/95.

Articulo 6(1)(8).

Articulo 3(8)(b) del Reglamento 1475/95.

Segundo guién del articulo 5(1)(1)(a) del Reglamento 1475/95. Esta obligacion no se
mencionaba en el Reglamento 123/85, aunque se mencionaban las dificultades para
obtener servicios de postventa de los distribuidores de la red como una de las razones
para retirar el beneficio de la exencién prevista por dicho Reglamento; véase el articulo
10(2) del Reglamento 123/85.

Véase el Considerando 17 de los Reglamentos 123/85 y 1475/95.

De conformidad con el articulo 3(3) del Reglamento 1475/95, la comercializacién
multiple esta permitida, pese a estar sujeta a la condicion impuesta por los fabricantes
de que se haga en locales separados, con gestién aparte y en forma de entidad juridica
distinta y de modo que no quepa la confusién entre marcas.
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(51)

(52)

(53)

permite asimismo utilizar el mismo taller para servicios de venta y
postventa de las marcas que venfen.

Aunque se siguen excluyendo las ventas a distribuidores no autorizados,
los distribuidores tienen la autorizacion inequivoca para participar en todo
tipo de transacciones (venta, arrendamiento financiero y venta a pfazos).
Los principales cambios destinados a reforzar la independencia econémica
de los distribuidores, se refieren a la prohibicion de que el fabricante
modifique unilateralmente la situacion del distribuidor o el territorio
convenido’* Ademas, con vistas a proteger mejor las inversiones de los
distribuidores, se amplia de 4 a 5 afios la duracién minima de los acuerdos
de distribucién por tiempo limitado y se amplia de 1 a 2 afios el plazo de
rescision ordinaria de los acuerdos convenidos para un periodo
indeterminadd® Por Ultimo, ahora deben pactarse los objetivos de venta y
los requisitos relativos a existencias y vehiculos de demostracion y, en
caso de desacuerdo, se recurrird a un perito independiente.

El cuarto objetivo del Reglamento se refiere a_la proteccion de la
competencia en el mercado de los servicios de postventa. En este sentido,
el Reglamento desea, en primer lugar, incrementar el acceso de los
fabricantes de piezas de recambio a los distribuidores. Aunque el derecho
a usar piezas de la misma calidad en los servicios de postventa ya existia
en el Reglamento 123/88 el nuevo Reglamento refuerza ese derecho de
los distribuidores e introduce la posibiidad de que los fabricantes de
piezas de recambio abastezcan a los distribuiddr&ara que dicho
derecho sea mas efectivo, los productores de piezas de recambio podran
poner su marca o nombre comercial en las piezas que proporcionen al
fabricante para el ensamblado de vehiculos o para la reparacion y
mantenimientos de los mism@s. Esta disposicion aspira a crear
transparencia respecto a la identidad del fabricante de una pieza de
recambio concreta. En funciéon de esta informacion, se considera que los
distribuidores, talleres independientes y consumidores estdn en mejor
situacion para averiguar quién ha fabricado una pieza dada de un vehiculo
y quién puede proporcionarles piezas de recambio ademas del fabricante
del vehiculo.

En segundo lugar, el nuevo Reglamento aspira a poner a los talleres
independientes en mejor situacién de competir con los distribuidores de
red en el mercado de los servicios de postventa: los fabricantes tienen que
proporcionar a los talleres que no pertenezcan a su red la informacion
técnica necesaria para la reparacion o mantenimiento de sus vehiculos.

72

73
74
75
76
7
78

De conformidad con el articulo 3(4) del Reglamento 1475/95, esto esta permitido sélo
cuando no haya un tercero que se beneficie indebidamente de inversiones realizadas
por el distribuidor, sobre todo en equipos o en formacion del personal.

Véase el articulo 10(13) del Reglamento 1475/95.

Articulo 6(1)(5) del Reglamento 1475/95.

Articulo 5(2)(2) y (3).

Articulo 3(3) del Reglamento 123/85.

Articulos 6(1)(9) y (10) del Reglamento 1475/95.

Articulo 6(1)(11) del Reglamento 1475/95.
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(54)

Sélo pueden negarse a proporcionar dicha informacion cuando ésta esté
protegida por derechos de propiedad industrial o constituya tecnologia
secreta, fundamental e identificada. No esta permitido el rechazo

injustificado’®

Un objetivo de caracter juridico del nuevo Reglamento es el de aclarar
mejor la distincidbn entre acuerdos y comportamientos admisibles e
inadmisibles. Con ello se modifica y amplia considerablemente la lista de
"clausulas prohibidag®

3.3.3.2. Aclaracién de las practicas restrictivas prohibidas

(55)

(56)

(57)

El Reglamento 1475/85establece una "lista negra" que abarca dos tipos
de comportamientos:

El primero se refiere a las "clausulas prohibidas" que no deben incluirse en
los acuerdos. De lo contrario, se pierde automaticamente el beneficio de
la exencion por categorias. Ello sucede cuafido:

» Ambas partes en el acuerdo son fabricantes de vehiculos automoviles;

» Las obligaciones derivadas del acuerdo se extienden a otros productos
y servicios ademas de los automdviles y las piezas de recambio;

* El acuerdo contiene obligaciones para el fabricante o el distribuidor
gue van mas alla de lo permitido por el Reglamento;

* Las partes acuerdan introducir restricciones permitidas por el
Reglamento 1983/83 sobre acuerdos de distribucion exclusiva, o el
Reglamento 1984/83 sobre acuerdos de compra exclusiva que van mas
alla de lo permitido por el Reglamento 1475/95;

* Se permite al fabricante alterar el territorio convenido durante el
periodo de vigencia del acuerdo o celebrar acuerdos de distribucién y
servicio con otras empresas en el territorio convenido.

La pérdida del beneficio del Reglamento significa, en estos casos, que
todas las clausulas restrictivas recogidas en el acuerdo quedan fuera de la
exencion automaticamente y sin previo aviso de la Comision o de la
autoridad nacional y que rige para ellas el articulo 81.

El segundo tipo son las "practicas prohibidas", que también producen la
pérdida automética de la exencion cuando se trata de un comportamiento
sistematico o reiterad Dichas practicas se dan cuando:

79
80

81
82
83

Articulo 6(1)(12) del Reglamento 1475/95.

Articulo 6 del Reglamento 1475/95. En cambio, el Reglamento 123/85 recogia sélo
tres clausulas prohibidas (articulo 6).

Véase el articulo 6 del Reglamento 1475/95.

Articulos 6(1)(1) a (5) del Reglamento 1475/95.

Véanse los articulos 6 (1)(6) a (12) y el Considerando 20 del Reglamento 1475/95.
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(58)

3.3.4.
(59)

(60)

» Elfabricante, el proveedor u otra empresa de la red fijan los precios de
reventa o los descuentos;

» Cualquiera de dichas empresas impide, directa o indirectamente, a los
consumidores finales, los intermediarios o los distribuidores
autorizados la compra del vehiculo que consideren mas ventajoso;

e La remuneracion del distribuidor depende del destino final del
vehiculo;

» El fabricante o el proveedor interfiere en la compra por parte de sus
distribuidores de piezas de recambio de igual calidad a otros
proveedores;

» Dichas empresas interfieren con las ventas de otro proveedor de piezas
de recambio pese a tratarse de piezas de la misma calidad,;

» El fabricante pone dificultades a los fabricantes de piezas de recambio
para que éstos pongan su marca o simbolo comercial en las piezas que
entregan para el ensamblaje inicial o la reparacién y mantenimiento de
los vehiculos;

 El fabricante no proporciona la informacion técnica necesaria para el
mantenimiento de sus vehiculos a los talleres independientes sin
razones objetivas.

Las "préacticas prohibidas" pueden ser practicas unilaterales por parte del
fabricante, del importador o incluso del distribuidor y tienen efecto sélo
para la empresa que las aplica; las clausulas restrictivas acordadas en
favor de dicha empresa incluidas en los acuerdos de distribucion y
servicios de venta y de postventa de la misma y en la zona geografica en
la que dicha practica distorsiona la competencia dejan de beneficiarse de
la exencién de forma automatica y sin previo aviso por parte de la
Comision o de las autoridades nacionales.

Comunicacién sobre el Reglamento 123/85

Esta Comunicacién fue adoptada por la Comision junto con el
Reglamento 123/85. No ha sido modificada desde entonces y sigue
estando vigenfé por lo que también sirve para aclarar cuestiones

relevantes del Reglamento 1475/95.

A peticién de los sectores comerciales que participan en la distribucién de
coches, la Comunicacion daba una lista de los derechos y obligaciones
recogidos en el Reglamento 123/85, asi como algunas orientaciones
administrativas sobre la retirada de la exencion por categorias.

84
85

Comunicacion sobre el Reglamento (CEE) n° 123/85, véase nota a pie de pagina n° 4.
Véase el comunicado de prensa de la Comision IP(95) 648, 21.6.1995, p. 3; sin
embargo, desde la entrada en vigor del Reglamento 1475/95, esa clarificacion soélo
afecta a las disposiciones que no se han visto alteradas, en el fondo, por el Reglamento.
Este no es el caso, por ejemplo, del articulo 10(4) del Reglamento 123/85; véase el
articulo 8(3) del Reglamento 1475/95.
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(61)

La Comunicacion subraya e intenta hacer viable el "derecho" elemental de
los consumidoré§a comprar un vehiculo automovil y a hacerlo mantener

y reparar alli donde los precios y condiciones les sean mas ventajosos. En
este sentido, se introducen aclaraciones a una serie de aspectos clave
relacionados con el comercio paralelo y la competencia dentro de la
Comunidad.

» Este "derecho" de los consumidores existe, segun la Comunicacion, en
primer lugar en cuanto a la gama normal de productos ofrecida por los
distribuidores a los compradores. Este derchambién existe en
relaciébn con los coches que corresponden a la gama de vehiculos
ofrecida por el distribuidor pero con las caracteristicas con que el
fabricante lo comercializa en el Estado miembro en el que el
comprador desea matriculaffb.Un ejemplo seria un coche con el
volante a la derecha. Para que los consumidores britanicos o irlandeses
puedan comprar dichos coches a distribuidores de la Europa
continental, éstos pueden encargar al fabricante un coche con las
caract%g’sticas de los vehiculos vendidos en el Reino Unido o en
Irlanda:

e La Comunicacion también deja claro que la libertad de los
consumidores europeos de comprar un vehiculo o de recibir servicios
de postventa en donde le sea mas ventajoso no puede coartarse con
medidas directas o indirectas, bilaterales o unilaterales por parte de
fabricantes o distribuidores, como, por ejemplo, plazos de entrega mas
largos, denegacién de prestaciones en garantia o negativa a cooperar
en caso de dificultades para la matriculaciéon de un vehiculo nuevo.

* Por lo que se refiere a la posibilidad de comprar un vehiculo nuevo a
través de un intermediario autorizado, la Comunicacién deja claro que
corresponde al comprador o al intermediario aportar pruebas
documentales de que la intermediacion se hace en nombre y por cuenta
del comprador.

86

87

88

89

La palabra "derecho" en este contexto puede dar lugar a malentendidos, dado que ni el
Reglamento 123/85 ni el 1475/95 imponen a los distribuidores obligacién alguna de
venta de un vehiculo a un comprador de tal modo que éste pueda aducir dicha
obligacion contra el distribuidor.

El articulo 5(1)(2)(d) de los Reglamentos 123/85 y 1475/95 recoge la llamada
“clausula de disponibilidad".

Véase el articulo 13(10) del Reglamentol123/85 y el articulol0(10) del
Reglamento1475/95.

El articulo 6(7) del Reglamentol475/95 produce un resultado similar al del
articulo 5(1)(2)(d), que se refiere a los turismos; con arreglo al articulo 6(7), el
fabricante pierde el derecho de acogerse a la exencion por categorias si, de forma
sistemdtica o reiterada, se niega a suministrar a sus distribuidores vehiculos
comerciales, camiones o autobuses cuyas caracteristicas sean las propias del pais en el
gue vayan a matricularse. La Comunicacion sobre el Reglamento 123/85, por tanto, no
estd al dia en este punto. Véase también el apartado 6.3.2.2, pagina 129 del presente
informe, sobre la disponibilidad de los vehiculos en las ventas transfronterizas.
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3.3.5.
(62)

Por lo que se refiere a las diferencias de precios en Europa, la
Comisién puede retirar el beneficio del Reglamento cuando los precios
difieran sustancialmente entre Estados miembros y cuando dichas
diferencias de precios se deban principalmente a las obligaciones
beneficiarias de exencién en virtud de dicho Reglaméntdlo
obstante, la Comision declara en su Comunicacién que no investigara
las diferencias de precio que no superen el 12% o0 que no superen un
6% mas en un periodo de 12 meses o cuando soélo afecten a un
porcentaje insignificante de vehiculos. Lo mismo vale para impuestos,
cargas o derechos sobre un vehiculo nuevo que equivalgan a mas del
100% del precio neto o cuando el nivel de los precios de reventa esté
sujeto a medidas estatales durante mas de un afio. La Comisién tendra
asimismo en cuenta las fluctuaciones de los tipos de cambio a la hora
de investigar las diferencias de precios.

En lo que concierne a la venta de automdviles de un modelo de la
gama contractual normal del distribuidor, se especifica que puede
cobrarse un suplemento objetivamente justificado por encima del
precio de un producto similar de la gama contractual. Dicho
suplemento debe basarse en los costes especiales de distribucion y en el
equipamiento y caracteristicas diferentes. Hoy en dia tal suplemento
sO6lo se cobra cuando un consumidor britanico o irlandés compra un
coche con volante a la derecha en un pais de volante a la izquierda,
donde el coche es un modelo con volante a la izquierda de la gama
contractual normal del distribuidor. El distribuidor puede cobrar un
suplemento objetivamente justificable (por volante a la derecha) que
viene a afadirse al precio normal del vehiculo con volante a la
izquierda. El mismo principio se aplica en el caso de coches con
volante a la izquierda vendidos en paises en los que se conduce por la
izquierda.

En los paises en que los impuestos superen el 100% del precio neto o
donde los precios estén sujetos a medidas nacionales, la Comunicacion
permite también el cobro de un suplemento para coches destinados a la
exportacion paralela. Dicho suplemento puede incrementar el precio
hasta equipararse al del pais mas barato en el que no exista tal
impuesto o regulacién de precids

Comunicacién sobre los intermediaris

Un objetivo béasico de los Reglamentos 123/85 y 1475/95 es dar a los

consumidores la posibilidad real de comprar un vehiculo nuevo en

90
91

92

Véase, asimismo, el Considerando 31 del Reglamento 1475/95.

El texto de la Comunicacién sefiala que dicho suplemento ha de imponerse "ademas"
del suplemento cobrado a los coches correspondientes al programa contractual normal
(véase el punto anterior). Esto podria interpretarse en el sentido de que no podra
cobrarse tal suplemento a un comprador que adquiera un coche que no pertenezca a la

gama normal del distribuidor (para mayor informacién, véase el punto 316, en la

pagina 114).

Véase nota sobre los intermediarios, nota 4.
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(63)

(64)

(65)

cualquier punto del mercado Unico. Para faciltar esta venta
transfronteriza, el Reglamento considera deseable que los consumidores
puedan designar un intermediario para la compra y recepcién del vehiculo
en su nombre. Del mismo modo, los distribuidores tienen el derecho a
vender y entregar vehiculos a los consumidores finales que hayan
designado un intermediarid.

No obstante, la experiencia demostré que el &mbito de aplicacion del
Reglamento 123/85 en lo que se refiere a los intermediarios requeria
ulterior clarificacién. Por tanto, en 1991 la Comisibn adopté la
Comunicacion sobre dicho Reglamento. Esta clarificacién es importante
porque los distribuidores no pueden suministrar vehiculos automéviles a
revendedores independientes.

En su Decisién sobre el asunto Eco Sysfea Comision clarificaba
ulteriormente en 1991 lo que estaba permitido a los intermediarios y
diferenciaba su actividad respecto a los revendedores independientes. Para
orientar mejor a todos los involucrados en la distribucién de vehiculos
automoviles y permitir que los intermediarios participaran en el fomento
de los intercambios comerciales dentro del mercado Unico, la Comision
adopt6 en 1991 su "Comunicacién sobre los intermediarios"”, basada en
los principios desarrollados en el asunto Eco System. Dicha
Comunicacion sigue siendo valida.

La Comunicacion describe el margen de que disponen los intermediarios
para la prestacion de sus servicios a los consumidores finales que les han
autorizado por escrito para la compra del vehiculo. La Comunicacion
establece, en esencia, lo siguiente:

* Los intermediarios deben evitar dar la impresion, tanto en su publicidad
Ccomo en sus contactos con los consumidores, de que son revendedores
independientes. Con este fin deben aclarar, por ejemplo, que los
precios citados son estimaciones. Estan asimismo obligados a hacer
repercutir en el cliente todas las ventajas logradas en las negociaciones
efectuadas en nombre de este Ultimo.

* No pueden asumir riesgos sobre la propiedad de los vehiculos, pero
pueden proporcionar otros servicios en el contexto de la compra de un
vehiculo nuevo, como el riesgo de financiar la compra de un vehiculo
automovil en otro Estado miembro.

* Los intermediarios no pueden establecer una relacion privilegiada con
los distribuidores que vaya en contra de la obligacion del distribuidor
de no designar distribuidores y agentes fuera de su territorio

93
94

95

Articulo 3(11) del Reglamento123/85 y Reglamento 1475/95.

Decision de la Comision de 4 de diciembre de 1810 Systenv Peugeot DO L 66

de 11.3.1992, p. 1, confirmada por la sentencia del Tribunal de Primera Instancia de
22.4.1993 Peugeotv Commission,Asunto T-9/92 [1993] Rec. 11-0493, y por la
sentencia del Tribunal de Justicia de 16.6.1%%®uLgeotv CommissionAsunto C-
322/93P [1994] Rec. 1-277.

Véase el comunicado de prensa de la Comision IP(95) 648, 21.6.1995, p. 3.
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3.4.

3.4.1.

(66)

3.4.2.

(67)

convenido, ni de buscar activamente clientes fuera del mfsmioque
perjudique la obligacion del distribuidor de tratar de vender dentro de
su territorio convenido una cantidad minima de vehiculos de acuerdo
con sus objetivos de venta. A la vista de todo ello, los intermediarios
no pueden beneficiarse de descuentos mayores de los habituales en el
mercado (cosa que indicaria que el intermediario actia como una
especie de distribuidor secundario fuera del &rea asignada al
distribuidor, con lo que atentaria contra el caracter exclusivo del
sistema de distribucion). Ademas, el distribuidor no puede vender mas
del 10% de sus ventas a un solo intermediario, porque ello pondria en
peligro y atentaria contra su obligacion de lograr sus objetivos de
venta.

Otras acciones de la Comision en el ambito de la distribucién de
vehiculos automodviles destinadas a fomentar las importaciones
paralelas y contribuir asi a la consecucién del mercado interior

Folleto explicativo

Con el fin de especificar el marco normativo modificado por el
Reglamento 1475/95, la Comision publicé en 1995 un folleto en todas las
lenguas comunitariaS.Esta guia, sin carécter vinculante desde el punto
de vista juridico, explica los derechos y obligaciones de fabricantes,
distribuidores, fabricantes de piezas de recambio y talleres independientes.
También proporciona informacion detallada a los consumidores sobre la
libertad de que disponen para comprar un vehiculo automovil nuevo
directamente o a través de un intermediario en otro Estado miembro de la
Union Europea, para apelar a la garantia del fabricante y para contar con
servicios de postventa en cualquier punto de la Comunidad por parte de
cualquier distribuidor de la red.

Servicios de informacién permanente

Los compradores se enfrentan a menudo con problemas cuando compran
coches en otro Estado miembro, para lo que tienden a dirigirse en primer
lugar a la Comision. Esta les remite al fabricante o importador de que se
trate. Uno de los instrumentos de la Comision para atender a las cartas de
los consumidores ha sido la creacion, a peticion de dicha institucion, de
servicios telefénicos de informacion permanente, conocidos también como
servicios de atencion al cliente por la mayor parte de los fabricantes de
vehiculos’® Cuando los consumidores tienen problemas al comprar un
coche en el extranjero, pueden contactar directamente al fabricante del
mismo, quien podré informarles al respecto o remitirles al distribuidor.

96

97

98

Articulo 3(8)(b) del Reglamento123/85; el ambito de esta prohibicion ha sido limitado
por el Reglamento 1475/95, cuyo articulo 3(8)(b) prohibe Unicamente la publicidad
personalizada fuera del territorio convenido.

Documento 1V/9509/95; disponible en Internet:
http://europa.eu.int/comm/competition/car_sector/

Véase http://europa.eu.int/comm/competition/car_sector/
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3.4.3.
(68)

(69)

(70)

(71)

(72)

3.5.

(73)

El informe de la Comision sobre los precios de los coches

Desde 1993, la Comision publica cada seis meses (el 1 de mayo y ell de
noviembre de cada affdun informe sobre los precios de los coches en la
UE. Dichos informes?® de los que actualmente se publican méas de 4.000
copias, suscitan un enorme interés por parte de los consumidores y de las
asociaciones de consumidores.

Hasta 1998, los precios publicados abarcaban sélo doce de los quince
Estados miembros, excluyendo Dinamarca, Finlandia y Grecia a causa de
los elevados impuestos con que se grava la compra de vehiculos en dichos
paises. Con la introduccion del euro se decidi6 incluir, a partir del 1 de
mayo de 1999, los precios de los vehiculos de los quince Estados
miembros, haciendo la distincién entre los once participantes de la zona
euro y los no participantes.

Los precios de los 75 modelos de coche més vendidos se expresan en
euros y en las monedas nacionales, con y sin impuestos. El informe recoge
asimismo los precios de algunas caracteristicas importantes y el del

suplemento por volante a la derecha para los coches con volante a la
derecha vendidos en la Europa continental.

Los precios publicados en cada informe se analizan desde el punto de
vista de la evolucion de las diferencias de precios en la Unién Europea. El
resultado de dicho analisis se publica en comunicados de prensalOl que
acompanian la publicacion del informe.

El informe ha creado una mayor transparencia en los precios al por menor
recomendados e inducido a los consumidores a adquirir coches en otros
Estados miembros donde son mas baratos. Este comercio paralelo
deberia, alcanzada una cierta entidad, constituir un importante factor de
mercado para reducir las diferencias de precios.

Beneficios estimados de la normativa actual sobre acuerdos de
distribuciéon y servicios de venta y postventa para fabricantes,
distribuidores, consumidores y otros

En general, se considéfagque el sistema actual de distribucion dentro del
mercado Unico ha beneficiado a las partes involucradas en la distribucion y

99

100

101

102

De conformidad con el articulo 11 del Reglamento, la Comision debe evaluar
regularmente la aplicacion del Reglamento con especial atencion a las diferencias de
precios entre Estados miembros. Ese es el objeto del presente informe.

Puede consultarse un resumen de dicho informe, una de las publicaciones mas
populares de la Direccion General de Competencia, eritiel web de la misma:
http://europa.eu.int/comm/competition/car_sector/

Para el mas reciente comunicado de prensa sobre precios, de 1.5.2000, véase IP/00/78,
de 13.7.2000, también publicado en Internet
http://europa.eu.int/comm/competition/car_sector/

Véase, por ejemplo, ICDP, Informe 4/98¢yond the block exemption, an analysis of
vertical restraints and retail competition in the European Car Industppr A.
Tongue y J. Brown, en lo sucesivo: ICDBeéyond the block exemptigrd/98. Este
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4.

4.1.

servicios de venta y postventa de vehiculos automdviles. Los beneficios
correspondientes se recogen earexo 1.
LA DISTRIBUCION DE VEHICULOS AUTOMOVILES : HECHOS OBJETIVOS

Estructura de la distribucion de vehiculos y de piezas de recambio en
la UE

4.1.1. Los fabricantes de coches: descripcion del mercado, cuotas de

(74)

(75)

(76)

(77)

mercado y marcas

En el mercado europeo actian un gran nimero de fabricantes: hay ocho
grandes grupos y una serie de proveedores japoneses, coreanos y
europeos de menor entidad (véase el cuadro mas abajo). En 1998, la
produccion de vehiculos automoviles en la Uniébn Europea ascendi6 a

16,6 millones de unidades, de las que 14,5 eran vehiculos de turismo.

El comercio de automoviles entre la Union Europea y otros paises es
sustancial. Los principales destinos de las exportaciones son la zona
TLCAN, los paises de la Europa oriental y occidental y Japén, en tanto

que las importaciones proceden sobre todo de Japdn y de la Europa
oriental. La balanza comercial en automéviles muestra actualmente un
elevado excedente en las exportaciones para la Unibn Europea, que
ascendia a 20.100 millones de euro4888.

Las nuevas matriculaciones de automoéviles ascendieron a 14,37 millones
en 1998 y subieron en un 4,9%, hasta 15,®nes, en1999.103

El mercado de automoviles de Europa occidental estd muy cerca del
punto de madurez104, y las nuevas ventas generalmente sirven para
reemplazar vehiculos viejos. Ademas, las limitaciones a la importacién de
automoviles japoneses introducidas en 1989 se abolieron con fecha de
1.1.2000%” La industria se caracteriza por un exceso persistente de
capacidad de produccién y, en consecuencia, por una utilizacion
insatisfactoria de dicha capaciddd Sin embargo, esta situacién varia en
funcion de cada fabricante y también puede depender del ciclo de vida de
un modelo; una falta de capacidad temporal puede ocurrir cuando se pone

103
104

105

106

articulo ilustra con mas detalle, en las paginas 25 y 27, los beneficios que, en opinién
de los autores, ha aportado el sistema actual de distribucion a los distintos operadores,
asi como las cargas que impone a los distribuidores.

Para mas detalles ver también ACEA, www.acea.be.

Véase ICDP: "Future of the dealer- the evolving retailer”, 4/99, p. 10. ICDP "Beyond
the block exemption®, 4/98, p. 10. A Card en OECD Proceedings "Market Access
Issues in the Aumotobile Sector”, July 1997 por M. Harbour (en lo sucesivo "Market
Access Issues in the Aumomobile Sector") p. 95.

Las limitaciones a la importacion de automéviles japoneses todavia existian cuando el
Reglamento 1475/95 fue adoptado en 1995

Véase, por ejemplo, ICDP, "Beyond the block exemption”, 4/98, p.43; ICDP, "Revenue
management - how car industry can learn from airlines" por Jonathan Brown,
Management Briefing, n° 2, p. 8.
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(78)

(79)

en marcha la producciéon de un nuevo modelo. En afios recientes la
industria se ha caracterizado asimismo por un proceso acelerado de
reestructuracién, incluidas adquisiciones y fusiones, asi como por la
cooperacion entre fabricantes en diversos ambitos.

Hay mas de 40 marcas con un total de unos 250 modelos, incluido un
namero creciente de productos muy especializados108, que compiten por
lograr compradores en la Union Europea. Los ciclos de produccién se
estan haciendo cada vez mas cortos, dado que la industria se ve
presionada para ofrecer mejores productos. Ademas, los fabricantes
tienden a aumentar la diferenciacion de los productos.

De hecho, como se indica mas abajo, los seis fabricantes principales con
unas cuotas de mercado superiores al 10%, que abarcan unas 20 marcas,
relnen una cuota de mercado del 74%.109 El resto del mercado se
reparte entre otros dos fabricantes europeos (+/- 11%), japoneses
(+/- 12%) y coreanos (+/- 3%) (véase el cuadro mas abajo). Aunque el
mercado de coches europeo se caracteriza por la presencia de sélo unos
pocos proveedores de gran entidad, la concentracién del mercado esta
menos avanzada que en los EE.UU. o en Japén.110

107

108
109

110

Para las fusiones y adquisiciones, véase, por ejenid\V/Rover(Decision de la
Comision M.416, 14.3.1994)Ford/Mazda (Decision de la Comision M.741,
24.5.1996),Toyota/DaihatsyDecision de la Comision M.1326, 6.11.1998rimler-
Benz/Chrysler (M.1204, 22.7.1998),Renault/Nissan(Decision de la Comisién
M.1519, 12.5.1999) ¥ord/Volvo(Decision de la Comision M.1452, 26.3.1999).

Por ejemplo, vehiculos multiuso, todo terreno, convertibles y cupés.

Por lo que se refiere al mercado de coches en el Reino Unido, véase el informe de su
Comision de Competencia, punto 2.28 y ss.

Mientras que, en la Union Europea, los tres fabricantes principgrupgVolkswagen
grupoPSAy grupoGeneral Motor} tenian una cuota de mercado del 41% en 1998,
los tres principales grupos en EE.UWGgneral Motors, Fordy DaimlerChryslej
sumaban una cuota de mercado del 72% en 1998 (fuemterautofacts.com) y los
tres principales en Japomdyota, Nissary Hondg ascendian a una cuota de mercado
del 59% en 1998 (fuent&ww.japanauto.com).
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Cuadro 2: Cuotas de mercado

4.1.2.

(80)

(81)

CuoTAsDE | CUOTAS CuoTAs
FABRICANTES M ARCAS MERCADO DE DE
UE* MERCADO | MERCADO
UE* UE*
EUROPEOS/ESTADOUNIDENSES 1999 1998 1997
Grupo Volkswagen, Audi, 18,8% 18,0% 17,1%
Volkswagen Seat, Skoda,
Lamborghini
Grupo PSA Peugeot, Citroén 12,1% 11,4% 11,3%
Renault Renault 11,0% 10,7% 9,9%
Grupo General | Opel, Vauxhall, Saab, | 11,5% 11,5% 12,1%
Motors otros
Grupo Ford Ford, Volvo, (Mazda), | 11,2% 11,8% 13,0%
Jaguar
Grupo Fiat Fiat, Lancia, Innocenti| 9,6% 10,9% 11,9%
Alfa Romeo, Ferrari,
Maserati
Grupo Mercedes-Benz, 5,6% 5,1% 4,4%
DaimlerChrysler | Chrysler, Smart
Grupo BMW BMW, Rover, Land 5,3% 5,7% 6,1%
Rover
TOTAL: 85,1% 85,1% 85,8%
JAPONESES: 1999 1998 1997
Toyota Toyota 3,2% 3,0% 2,8%
Nissan Nissan 2,6% 3,0% 3,0%
Honda Honda 1,4% 1,5% 1,6%
Mazda Mazda 1,4% 1,5% 1,4%
Mitsubishi Mitsubishi 1,2% 1,3% 1,3%
Otros Suzuki, Subaru, 1,7% 1,7% 1,6%
Daihatsu
TOTAL: 11,5% 12,0% 11,7%
COREANOS Daewoo, Hyundai, Kia, 3,2% 2, 7% 2.2%
Ssangyong
Otros Bentley, Lada, Ligier, 0,2% 0,2% 0,3%
Lotus, Porsche, Rolls-
Royce, Aston Martin,
otros
TOTAL: 100% 100% 100%

* Matriculaciones nuevas; fuente: ACHAssociation de€onstructeursEuropéens

d'Automobile¥, www.acea.be

Las redes de distribucion de los fabricantes

Estructura general de una red:

Distintos tipos de operadores participan en la distribucion de automdviles
nuevos. El diagrama siguiente da una vision de conjunto de los canales

actuales de distribucion:

Los vehiculos son suministrados a los consumidores por los fabricantes o,

en su caso, por los importadores, de la siguiente forma:
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» Directamente, recurriendo a filiales o a agentes; o bien
» Indirectamente, a través de distribuidores; o bien

* Con sistemas combinados que usan al mismo tiempo filiales y/o
agentes y distribuidores.

Diagrama 3: Demanda de la distribucion en la industria automovilistica

(82)

(83)

CONSUMIDOR
A A T A T A
Distrib. Distrib.
secundario secundario
Agente
Distribuidor Distribuidor Filial
principa principa
Ventas T
directa: Ventas indirectals Sistemas combinados
FABRICANTE /IMPORTADOR

Basado en: TCDP, Multi-Franchising, Research Paper n°1L 1798, exnibit 2.

Como se dijo méas arribd’ la distribucion al por menor de los coches se
basa en la exclusividad y la selectividad. De ello se deduce que, o bien los
fabricantes encomiendan a un nimero limitado de empresas la distribucion
de sus coches dentro de un territorio convenido, o bien designan a
importadores que cuentan con una red de distribucién. Dado que todos
los fabricantes aplican los mismos principios, la distribucién de coches se
caracteriza en su conjunto por un sistema de redes de distribucion casi
idénticas (conocido también como "efecto acumulativs™).

En general, y excepto para su propio pais, los fabricantes designan un
proveedor en cada Estado miembro (llamado generalmente "mayorista” o
“importador"), quien celebra contratos individuales de distribucion con los
distribuidores ubicados en dicho EstdddEn la mayoria de los casos los
importadores suelen ser propiedad de los fabricdrnites.

111
112
113

Véase el apartado 3.1 del presente informe.

Véase el punto 20 del presente informe.

Se conocen las excepciones siguientéat ha nombrado dos importadores, uno en
Grecia y otro en Portugal; en algunos casos (sobre todo en el caso de fabricantes
japoneses), el importador belga se ocupa también de Luxemburgo y, en un caso
(Rove), las importaciones a Finlandia y Suecia las realiza el importador de la empresa
madre BMW). El importador aleman dedondatambién se ocupa de la distribucion en
Bélgica, Luxemburgo, Paises Bajos y Austria, en tanto que su importador francés cubre
también los mercados italiano y espafi@eneral Motors Europecoordina la
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(84)

(85)

(86)

Los fabricantes suelen vender tanto a los distribuidores como a sus
importadores respectivos en otros Estados miembros. Los importadores
venden a sus distribuidores los coches que han comprado al fabricante. La
mayor parte de los coches entregados a los distribuidores se vende,
normalmente, a consumidores finales. El resto se vente a distribuidores
secundarios o son entregados por agentes del distribuidor a los
consumidores finales.

Se estima que la distribucién al por menor corre a cargo generalmente de
distribuidores independientes, pequefios 0 medianos.115 Ademas de
entablar relaciones contractuales con su fabricante o importador, los
distribuidores principales pueden celebrar contratos con distribuidores
secundarios. Algunos fabricantes recurren a filiales o agentes para la
distribucion de sus coches; éstos pueden encargarlos directamente al
fabricante o importador o indirectamente a través de un distribuidor

principal.116

Generalmente, los fabricantes se reservan ciertos grupos de clientes para
la venta directa, con o sin la participacion del distribuidor.117 Para estas

114

115

116

117

distribucién en toda Europa, mientras que la distribucion propiamente dicha corre a
cargo de Organizaciones Nacionales de Comercializacion de propiedad mayoritaria de
General Motors CorporatiofGMC, EE.UU.); Adam Opel(D), Vauxhall (UK) y GM
Espafiason todas propiedad deGMC y cuentan con un volumen de produccion
significativo. Una situacion comparable se da &amd of Europe

Solo un pequefio numero de distribuidores son propiedad del fabricante o el proveedor.
Sin embargo, un numero reducido de fabricantes deja la distribucion en manos de
importadores independientes; es el caso, concretameni&lkdewvagery de algunos
fabricantes japoneses.

Concretamente, los fabricantes francé®8éy Renaultcontrolan un nimero mayor de
distribuidores, yDaimlerChrysle realiza gran parte de sus ventas en Alemania a
través de las Niederlassungen de su propiedad, y de empresas independientes a
cargo de los llamados "agentes".

En Alemania, los puntos de venta y de servicios de postventdotkeswagerny Audi

actan como agentes comerciales para un distribuidor principal o secundario. También
en Alemania, DaimlerChrysler distribuyen sus coches mediante filiales
("Niederlassungéf y agentes que hacen sus pedidos de coches a otras filiales o
agentes. En lItaliaDaimlerChrysle usa algunos puntos de venta como agentes
comerciales que piden los coches al distribuidor principal, en tanto que otros puntos de
venta deDaimlerChrysleractidan como distribuidores secundarios. Los "agentes" de
DaimlerChryslervenden y actidan en nombre del fabricante o importador con el que
han celebrado un acuerdo.

Gran parte de las ventas directas se destinan al personal del fabricante, sobre todo en
los Estados miembros en los que el fabricante cuenta con centros de produccioén, o a
otros grupos reservados de clientes, como el ejército, personal diplomatico o empleados
de los proveedores, que normalmente pasan pedidos individuales. Ademas, los
fabricantes suministran, directamente o con la mediacion de un distribuidor, a entes
que poseen flotas de automdviles, como autoridades nacionales, empresas de alquiler o
arrendamiento financiero de automoviles y otras empresas que normalmente encargan
vehiculos en gran nimero. La proporcion de ventas directas sobre el total de ventas de
los fabricantes varia segun el Estado miembro, y puede llegar al 20% del total. Una
situacién particular se da en el Reino Unido, donde hasta el 80% de las ventas son
ventas "directas" y "asistidas" de flotas, mientras que en Alemania, el segundo en
importancia en esta modalidad de venta, ascienden a un 40% aproximadamente del
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ventas los fabricantes conceden fuertes descuentos, normalmente muy por

encima de los autorizados a sus distribuidores para pedidos individuales.
(87) El siguiente cuadro compara las principales caracteristicas de las redes de
distribucion de coches en EE.UU. y Jap6n, basadas también en la relacion
fabricante/distribuidor:

Cuadro 4: Principios de distribucion de coches en la UE, los EE.UU. y
Japén

PRINCIPIOS UNION EUROPEA EE.UU. JAPON
Exclusividad Si Si Si
territorial
Selectividad Si, por lo menos Si; los Si

limitacion del distribuidores
ndmero de necesitan una

distribuidores
presentes en el
territorio
convenido del
distribuidor

licencia publica
de las autoridades
locales, previa
franquicia
concedida por el
fabricante o
importador, pero
no esta
contractualmente
prohibida la venta|
de distribuidores
a revendedores

Prohibicion de venta
de distribuidores a
revendedores

Si

No; los
revendedores de
coches nuevos no

No, salvo que
exista una razoén
valida. Las ventag

a revendedores
gue exportan
coches desde

Japon se permite

estan permitidos
en los EE.UUM®

N

Red a dos niveles, No
uno de distribuidores
y otro de

distribuidores

Si,con sujecion a
la autorizacion
del fabricante

Si, con sujecion g
la autorizacion
del fabricante,
gue no puede

secundarios y agentes denegar la
autorizacion sin
razones
Derecho del Si No, a través de Si

distribuidores al
por menor con
franquicia

fabricante a ejercer la
venta directa

total de ventas; véase Consumers' Association 2000e 'forecourt revolution: the
future of the car industty Policy Report (en adelante: CA 2000rHe forecourt
revolutior’).

118 Los revendedores no obtienen licencia publica para vender coches nuevos.
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Proteccién contra Si, en casos de | Si, los fabricantes No existe
rescision injustificads preaviso de tienen muy pocas legislacion
del contrato del menos de dos bases para antimonopolios.
distribuidor afios rescindir el Con arreglo al
contrato; la Derecho civil los
reestructuracion contratos de
de la red por los distribucién
fabricantes es pueden
muy dificil**® | rescindirse con un
plazo razonable
de preaviso
Normas impuestas a Si Si Si

los distribuidores

Exclusividad de una
marca

El distribuidor
puede vende
automoéviles de

varias marcas en
locales de venta

separados sujetq
a una gestion
distinta, mediantg
forma de entidad
juridica distinta, y
de manera tal qu
no sea posiblg
confusion algung
entre las
marcad®™ o si el
distribuidor
demuestra =
existencia de
justificaciones
objetivaé21

La legislacion
sobre franquicias
permite a los
distribuidores
aceptar

s franquicias
suplementarias s
tienen razones
objetivas;
recientemente se¢
constata el
crecimiento de
distribuidores en
franquicia y
supermercados d
coches

D

D

Los principales
fabricantes (cuots
de mercado
superior al 10%)
no pueden
imponer
restricciones a la
presencia de
productos de la
competencia. Se
permiten normas
para impedir la
confusion entre
marcas.

Vinculo entre ventas

y servicios posventa

Vinculo juridico.
Véase letra a) de
namero 1) del
apartado 1 del
articulo 5). Para
beneficiarse del
Reglamento
1475/95 los
fabricantes tienen
gue obligar a los
distribuidores a
ofrecer servicios
posventa

No existe vinculo
juridico pero los
distribuidores
ofrecen ambos
siempre que
forme parte de su
acuerdo de
franquicia con el
fabricante

No existe vinculo
juridico. Los
fabricantes
pueden pedir a lo
distribuidores que
ofrezcan serviciog
de ventay
posventa.

119
120
121
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ICDP "The US Legal Framework for Car Distribution" por Philip Wade, 9/2000.
Ndmero 3) del articulo 3.
Numero 1) del apartado 2 del articulo 5.
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¢Varian los méargenes No No. Debido al No. No se
en funcion del contrato del permiten
tamafio del distribuidor o -en margenes
distribuidor? algunos EstadosH distintos en
alas leyes de funcién del
dicho Estado tamafio del
distribuidor
Objetivos fijos de Si Si Si
ventay
almacenamiento

Basado en ICDP,Beyond the block exemptigrResearch Report 4/98, pp. 21-24.
OCDE Proceedings "Market Access Issues in the Automobile Sedi®87, p. 158
y ss.; informacion facilitada por ICDP, los fabricantes o sus asociaciones.

Como puede verse por el cuadro, las caracteristicas de los sistemas
europeo y estadounidense de distribucibn de coches son bastante
comparables, en tanto que existen ciertas diferencias entre éstas y el
sistema japonés. Sin embargo, se dice que los distribuidores
estadounidenses tienen una posicion mucho mas fuerte frente a los
fabricantes, por ejemplo en lo que respecta a la rescision de los contratos,
que es muy dificil y cara para el fabricante. Ademas, las normas sobre
comercializacion multiple son menos estrictas. Los fabricantes también
estan obligados por la ley a garantizar a los distribuidores un suministro
adecuado de vehiculos nuevos, so pena de penalizaciones. En los Estados
Unidos garantizar la independencia de los distribuidores se considera
como un medio de proteger las posibiidades dec@bn de los
consumidores>.

Distribucioén al por menor:

En 1998 habia 113.400 distribuidores en la Unién Eurghess.100 de

los cuales eran distribuidores principales. Entre 1996 y 1998, la industria
automovilistica redujo el numero de distribuidores en toda la Comunidad
en un 6% aproximadamente.

La estructura de distribucion de muchos Estados miembros se organizaba
antes como una red a dos niveles, compuesta de distribuidores principales
y secundarios. La importancia de esta caracteristica varia, sin embargo, en
funcibn de la marca y el Estado miembro.124 La proporcion de

122

123

124

ICDP "The US Legal Framework for Car Distribution" por Philip Wade, Executive
Briefing, 9/2000. En Estados Unidos las principales leyes sobre distribucion de
automoviles son leyes de los Estados. En Japo6n la ley antimonopolios no incluye
normas detalladas sobre la distribucion de vehiculos de motor como el Reglamento de
la CE sobre exencion por bloques.

ACEA; European Car Distribution Handbodl©98; el CECRA (Comité Europeo de
Comercio y Reparacion de Automdviles) calcula que hay actualmente unos 100.000
distribuidores, incluidos los secundarios, en el sector automovilistico.

En marcas comoSeat, Citroén, Honda, BMW Renault hay pocos o ningdn
distribuidor secundario. Son mucho mas numerosos en la distribucidfedsedes-
Benz, Fiat, Volkswagery Toyota Véase ademas ACEA/European Car Dealer
Handbook1998; M. Harbour en OCDE:Market Access Issues in the Automobile
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(92)

(93)

distribuidores secundarios es relativamente elevada en paises como
Francia, Italia y Espafa, mientras que éstos desempefian un papel menor
en Alemania, Reino Unido y Paises Bajts.

Muchos fabricantes han empezado a eliminar a los distribuidores menores
de sus redes para controlar mejor los criterios de servicio y de imagen de
la marca, llevados por el deseo de racionalizar sus redes para garantizar la
viabilidad de los distribuidores restantes y facilitar los contactos y
negociaciones con la red. Por tanto, los territorios convenidos de los
distribuidores seran mayores en el futuro. Sin embargo, al mismo tiempo
quieren seguir estando cerca de los consumiddtes.

Caracteristicas vy situacién econémica de las redes de distribucion:

En Europa, los costes de distribucion, incluida la publicidad,
comercializacién, transporte y otros representan normalmente mas del
30% del precio al por menor del vehiculo, sin contar impuestos, un
porcentaje mayor que en Estados Unidos (25-27%) pero similar al del
mercado de Japdn (29-31%).127 Esta proporcion relativamente elevada
para el mercado europeo indica que, en el contexto de un cambio hacia
sistemas de distribucién ajustada para los vehiculos nuevos, seria posible,
en principio, reducir costes por medio de una consolidacion de la red y
mejoras en la eficiencia de la distribucion. Sin embargo la consolidacion
de la estructura europea de distribucién ha sido, por el momento, bastante
moderada.

La media de ventas anuales por distribuidor varia considerablemente entre
Estados miembros. En 1998 en la Unidbn Europea cada distribuidor
(principal o secundario) vendié una media de 137 coches, en tanto que
cada distribuidor principal vendi6 223.128 Los distribuidores del Reino

126

127

128

Sectof, p. 155; Financial Times AutomotiveThe Future of Automotive Distribution,
Evolution or Revolution? A.T. Kearney, 1998, p. 12, quien describe un cuadro
distinto.

Algunos fabricantes (sobre todenault, Citroén, Seat DaimlerChrysleJ prefieren
recurrir a los agentes comerciales. En el casoMircedes-Benz Seat éstos
desempefian un papel importante en sus mercados nacionales correspondientes;
Renaulty Citroénusan esta modalidad en muchos Estados miembros.

125 En la mayor parte de los mercados sudeuropeos, como Francia, Italia y
Espafia, el numero de distribuidores secundarios comparado con el de distribuidores
principales en particularmente elevado, mientras que en otros, como Dinamarca,
Grecia, Irlanda, Paises Bajos, Portugal y Reino Unido, los distribuidores secundarios
desempefian un papel muy escaso; ver CA 20D 'Forecourt Revolutidn p. 22.

Un ejemplo de esta politica es la casard, que ha convertido a sus distribuidores
menores en simples puntos de prestacion de servicios. El objetivo era proporcionar una
mejor calidad, un servicio permanente en toda la red y una imagen de marca mas
profesional.

FT "The Future of Automotive Distribution, Evolution or Revolutign®998, p. 33;

CA 2000, 'The Forecourt Revolutidn p. 20.; véase también: ICDPB&yond the

block exemptioh 4/98, p. 16. Diagrama:Car Advertising Expenditure in France -
1996'.

ACEA.
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Unido, Irlanda, Italia, Portugal y Espafa vendieron, en general, muy por
encima de la media, mientras que las ventas de Alemania y Paises Bajos se
mantuvieron en la media. Las ventas por distribuidor en todos los paises
nérdicos, Grecia, Francia, Bélgica y Austria estan por debajo de la
media’®® Las ventas por puntos de venta de distribuidores principales
varian considerablemente en la Uni6n Europea, desde 422 en Italia a sélo
95 en Suecia.

También hay grandes diferencias en el nidmero de distribuidores por
ndamero de poblacion y tamafio del Estado miembro (densidad de
distribucion): ésta es relativamente elevada en el centro geogréfico de la
Unién Europeal30 y mucho menor en otros paises.131

La rentabilidad de los distribuidores depende de las ventas de vehiculos
nuevos, cuyos margenes de beneficio son relativamente reducidos y se
complementan a menudo con primas adicionales de los fabricantes. Otras
actividades, como la venta de coches de ocasion y corretaje de créditos,
pueden suponer una importante fuente de ingresos suplementarios para
los distribuidores. Actualmente, los servicios de postventa son, en general,

mas rentables que la venta de coches nuevos.132 No obstante, en
comparacion con otras modalidades de venta al por menor, el margen de
beneficio de los distribuidores de vehiculos es bastante bajo.133

El precio al por mayor es el precio al por menor recomendado fijado por
el fabricante, el proveedor o el importador, menos el margen de beneficio
del distribuidor. EI componente principal de dicho margen para cada
coche es la diferencia entre el precio al por menor recomendadol134 vy el
precio abonado por el distribuidor al proveedor, y suele oscilar entre el
10% y el 18%135. Una caracteristica particular de este componente
central del margen de beneficio consiste en ser idéntico para todos los
distribuidores de un Estado miembro para un modelo dado,
independientemente del tamafio o del nimero de vehiculos encargados.
Esta caracteristica se considera peculiar en la venta al por menor de
coches, comparada con otros sectores. El margen de beneficio permite al
distribuidor cubrir sus gastos administrativos y de funcionamiento y
conceder descuentos a sus clientes.

129

130
131
132
133
134
135

Véase ACEA / European Car Dealer Handbdb®98 (las ventas por punto de venta en
Alemania y Paises Bajos arrojan una media de 133); ICD®ylti-franchising,
Developments and Impact of Sales Channel Management of Automobile
Manufacturers, por M. Hoffmeister y R. Heinerberg, Research Paper 1/98, (en
adelante: ICDP,Multi-franchisind' 1/98), p. 24.

Austria, Bélgica y Luxemburgo, Alemania, Dinamarca, Francia y Paises Bajos.
Espafia, Finlandia, Grecia, Irlanda, Suecia y Reino Unido.

Véase OECD, Market Access Issues in Automobile Settpuntos 7-11.

ICDP, "Beyond the block exemptign4/98, p. 29-30.

Los llamados "precios de catalogo".

OECD "Market Access Issues in the Automobile Séctoi8. El apartado 6.2.1.3 del
presente informe da cifras mas precisas aportadas por los fabricantes de vehiculos.
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4.1.3.

(101)

(102)

Como otro elemento del margen los distribuidores generalmente reciben
primas concedidas por los fabricantes o importadores por alcanzar los
objetivos de venta previstos y otros, relacionados en su mayor parte con
la atencién al cliente. Las primas consisten o bien en un porcentaje o en un
importe fijo por cada coche vendido. Se conceden por el logro de
determinados objetivos cuantitativos (generalmente, volumen de venta o
cuotas de mercado) y otros objetivos cualitativos (por ejemplo, la
satisfaccion de los clientes y la calidad de los servicios o de las
instalaciones). El pago de las primas a los distribuidores puede equivaler a
entre el 1% y el 4% del precio de venta de un vehiculo nd&vo.

Por lo que se refiere a la proporcion de ambos elementos en el margen de
beneficios sobre la remuneracion total, hay diferencias sustanciales en los
sistemas aplicados por los fabricantes, en las distintas marcas del mismo
fabricante y en los sistemas aplicados para la misma marca en los distintos
Estados miembros.137

Un sistema similar se aplica a los beneficios obtenidos sobre las piezas de
recambio compradas por el distribuidor a su proveedor. Los margenes son

aqui mas elevados, en general, que para los coches nuevos, y no suelen
concederse descuentos a los consumidores.

En la actualidad aparecen nuevas fuentes de beneficios para los
distribuidores (venta de seguros, financiacioén, arrendamiento financiero,
etc.) que podrian mejorar su rentabilidad.

Distribuciéon de varias marcas

Desde 1995 los fabricantes han de permitir a los distribuidores vender otra
u otras marcas, generalmente en locales aparte.138 Sin embargo, son
raros los casos de distribucion "real' de varias marcas, es decir, de
distribuidores que venden marcas de fabricantes que no pertenecen al
mismo grupo. En la mayor parte de los casos, cuando un distribuidor
vende una segunda marca, se trata de una perteneciente al mismo
fabricante; los ejemplos mas significativos son Volkswagen/Audi y
Fiat/Alfa Romeo/Lancia.

En la Union Europea, el 75-80% de los distribuidores principales venden
sOlo una marca. El siguiente cuadro da una idea de la proporcion de
distribuidores principales exclusivos en los distintos Estados miembros:

136

137
138

Véase también OECDMarket Access Issues in the Automobile Settqruntos 7 a
11.

CA 2000, 'The Forecourt Revolutidn

Articulos 3 y 4 del Reglamento 1475/95.
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Cuadro 5: Porcentaje de distribuidores principales exclusivos

(103)

(104)

(105)

PORCENTAJE DE DISTRIBUIDORES PRINCIPALES EXCLUSIVOS
Estado Miembro 1997 1998
Suecia 46% 58%
Noruega 53% 67%
Suiza 65% 72%
Dinamarca 66% 7%
Italia 7% 7%
Francia 80% 80%
Espafia 80% 84%
Reino Unido 85% 88%
Alemania 88% 89%
Paises Bajos 91% 89%

Fuentes: ICDP, Multi-Franchising' p. 36 (para 1997); European Car Distribution
Handbook1998 (para 1998).

Aunque estos porcentajes se han mantenido relativamente estables a lo
largo de los afos, las redes de los paises nordicos139 son

tradicionalmente mucho mas abiertas a acuerdos de venta mdultiple que

otros mercados. Con frecuencia, los distribuidores que cuentan con una
cuota de mercado reducida para su primera marca tienden a aceptar una
segunda, aunque sea de otro fabricante.

En Suecia, antes de 1970, se aplicaba un sistema que combinaba los
contratos de distribucion exclusiva mutua con clausulas territoriales entre
distribuidores tanto para la distribucion de coches como para actividades
conexas. Sin embargo, el Defensor de la Competencia puso fin a esta
situacién en 1970. A ello dio pie el caso BIVA,140 con el que el Defensor
de la Competencia emprendio los procedimientos previstos por la Ley de
Competencia de 1953 contra Volvo, Saab y Volkswagen por negarse a
suministrar coches nuevos a la cooperativa de venta de coches llamada
BIVA por temor a la distribucion multiple. Como resultado de los
acuerdos alcanzados entre el Defensor de la Competencia y esas
empresas, los distribuidores pudieron vender coches competitivos entre si
en los mismos locales y practicar la venta pasiva fuera de su territorio.141

En los Estados Unidos la distribucion maltiple es mas comdn. No
obstante, el andlisis muestra que los distribuidores adquieren franquicias
complementarias, no competidores directos. Es habitual que un
distribuidor estadounidense venda una de las tres grandes marcas del pais

139

140
141

La distribucidon de una sola marca no es viable en estos paises, por ser muy grandes y
poco poblados.

NFR 1970:2.

Véase también (NO 1972:24, 1973:3@ernitz, UIf, Marknadsratt p. 86,
Juristférlaget 22 edicién 1986.
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y afiada una europea o0 asidtica. Sin embargo, s6lo el 2% de los
distribuidores trabaja con dos marcas nacionales competidoras €fifre si.

4.1.4. Piezas de recambio

(106)

(107)

(108)

Fabricacién de piezas de recambio:

Las piezas de recambidlizadas en el mantenimiento y reparacion de los
vehiculos son, sobre todo, piezas originales (suministro de material
original) o de calidad equivalente (mercado de piezas no originales,
MPNO), es decir, productos con la misma calidad que los producidos por
el fabricante del coche.143

Las piezas originales equivalen al 49% aproximadamente del total de la
produccion de piezas de recambio. Pueden o bien ser fabricadas
directamente por los fabricantes de coches (19% de la produccion) o ser
compradas por los fabricantes de coches para el equipamiento de sus
vehiculos nuevos a fabricantes independientes. La externalizacion equivale
al 30% del total de la producciénl44 En este caso, los productores de
piezas de recambio cooperan con los fabricantes de vehiculos en el disefio
de las piezas, para lo cual invierten en programas de investigacion y
desarrollo, cuyo coste puede llegar al 5%-10% de sus ventas anuales. En
un futuro inmediato cabe esperar que, para compensar el poder
contractual de los fabricantes, los productores de piezas de recambio se
unan y se conviertan en un sistema integrado que proporcione redes
completas de suministro para cada seccion del automdvil (chasis,
carroceria, motor e interior). Recientemente, algunos fabricantes de
vehiculos han introducido en el mercado nuevas marcas para sus piezas de
recambio, caracterizadas por el bajo precio y destinadas a vehiculos
viejos.145

Las piezas no originales ascienden al 51% de la produccion total, y suelen
costar hasta un 30% menos que las originales. Dicho porcentaje incluye
las piezas de calidad equivalente a las originales y otras piezas de calidad
menor.146

142
143

144

145

146

OECD, 'Market Access Issues in the Automobile Sécimrll y 12.

La politica comercial seguida hasta ahora por los fabricantes de coches y los de piezas
de recambio aspira a promover las piezas de alta calidad. Por ello, las ventas de piezas
de calidad inferior a la original se consideran insignificantes.

La tendencia a la externalizacién se ha hecho muy comdn entre los fabricantes de
coches; para mas detalles, véase D. Audktactés au marché dans le secteur
automobile" p. 30, enl'Observateurde la OCDE, diciembre de 1999.

Por ejemploRenaultha introducido la nueva marcbtrio” y Ford la "Motorcraft'.

"La piece adaptable detrbnera-t-elle I'origife?Auto Info, 1099, 21.1.2000, p. 34;
Guaranteeing Survival of the Independent AftermarlReiceWaterhouseCoopers para

la FIGIEFA-FMA/FAM, mayo de 2000, laminas 36 y ss. (en adelante
"PriceWaterhouseCoopefGuaranteeing Survival mayo de 2000).

"La piece adaptable détronera-t-elle I'origing?Auto Info, 1099, 21.1.2000, p.34.

Por ejemplo, ld_ear Corporation Plcfabrica piezas de recambio tanto p&iat Auto
SpAcomo para el MPNOUNIPART fabrica piezas tanto patdondacomo para el
MPNO. Este aspecto ha sido puesto de relieve por varias Decisiones de la Comisién
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Distribucion de las piezas de recambio:

La distribucion de piezas originales y la de piezas no originales difiere en
algunos aspectos:

* las piezas originales son vendidas por los fabricantes de coches a
través de sus redes oficiales. Esta organizacion de la distribucién es
muy cuidadosa y requiere un sistema de reparto rapido que incluye
almacenamiento, comercializacién, embalado, vendedores adicionales
y formacién técnica sobre mantenimiento y reparaciones;

» las piezas no originales se venden a los distribuidores, sobre todo las
piezas de recambio de calidad equivalente, aunque esencialmente se
suministran a otros talleres, asi como a distribuidores que pueden ser
vendedores generales, especializados o tiendas de productos de
bricolaje que abastecen a los consumidores que desean hacer las
reparaciones ellos mismos. Las cadenas de distribucion de piezas no
originales incluyen distribuidores que actian a distintos niveles
(nacional, regional y local). Las actuales cadenas de distribucion
presentan algunas carencias en cuanto a plazos de entrega y costes
que se subsanaran en el futuro con la introducciébn de nuevas
tecnologias, la reorganizacion del sistema de distribucion y la oferta
de nuevos servicios a los talleres independientes.

Las piezas de los fabricantes independientes se venden normalmente a
talleres independientes por razones de precio y competitividad. El
abastecimiento de productores independientes a redes oficiales de
fabricantes de coches consiste casi exclusivamente en piezas de otras
marcas de coches. Aunque los distribuidores podrian comprar, en
principio, las piezas a otros productores que no fueran los fabricantes de
coches,147 no suelen hacerlo a causa de su relacién de dependencia con
éstos.

La produccion de los distintos tipos de piezas de recambio puede
ilustrarse con el diagrama siguiente:

147

relativas a las operaciones de fusion entre fabricantes de piezas de recambio: Decision
de 31 de julio de 1991, asunto IV/MOAMarta v Bosch(DO L 320 de 22.11.1999, p.

26) y de 29 de mayo de 1991, asunto IV/M04Blagneti Marelliv CEAc (DO L 222

de 10.8.1991, p. 38) y Decision de la Comision de 15 de octubre de 1993, asunto
IV/IM.337 - Knorr-Bremsev Allied Signal(DO C 298 de 4.11.1993).

Considerando 27 y articulos 6(1)(9) y (10) del Reglamento 1475/95; véanse también
los apartados 6.2.1.1y 6.2.3.1 del presente informe.
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Diagrama 6: Produccion de piezas de recambio

Piezas

FABRICANTES DE PIEZAS
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Otros Calidad
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* el 30% las producen los fabricantes de piezas

el 19% las producen los fabricantes de coches

(112) Elsistema de distribucion puede ilustrarse con el diagrama siguiente:

Diagrama 7: Distribucion de las piezas de recambio

FABRICANTES DE PIEZAS

i E104

Distribuidores del MPNO o talleres en cadena

FABRICANTES DE VEHICULOS
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[~/ 70/ 210/ 200/ 2N0/4
Qoz \ v
Tiendas de Cadenas de Talleres del Distrib.
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Usuarios finales Usuarios finales y talleres independientes

Fuente: CLEPA Comité deL isian de laConstruccion Equipements et dBieces
d'Automobiles, European Association of Automotive Supplidtgomotive
Aftermarket in Europgeb de noviembre de 1999.

(Nota: la linea punteada (

a7

) ha sido afiadida por la Comision )
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4.2.
4.2.1.

(114)

(115)

Las cifras aportadas por el CLEPA en el diagrama anterior relativas a la
distribucion de piezas de recambio difieren en parte de las aportadas por
los fabricantes de coches en sus respuestas a los cuestionarios. Estos
estiman que las piezas de recambio de calidad equivalente representan
entre el 5% y el 20% de las necesidades de sus redes oficiales, en tanto
gue el CLEPA afirma que dicho porcentaje se limita al 8%. La FIGIEFA,

la asociacion de distribuidores de piezas de recambio, estima que dicho
porcentaje asciende al 15% aproximadamente.

Servicios de postventa
Estructura

Los servicios de postventa son efectuados por:

» Distribuidores pertenecientes a las redes de los fabricantes de
vehiculos;

» Establecimientos de servicios de postventa (unos 119.000 en 1998)
montados por los fabricantes;

» Talleres independientes;

e Cadenas de reparacion rapida (“fast-fit"), algunas de ellas de
propiedad de los fabricantes de coches.

Los distribuidores y establecimientos de servicios de postventa se centran
sobre todo en los servicios de postventa a vehiculos de una determinada
marca; por el contrario, los talleres de reparacion independientes y las
cadenas de reparacion rapida suelen prestar servicios de reparacion y
mantenimiento para coches de distintas mafadNo obstante, la
reparacion y mantenimiento en periodo de garantia corre a cargo, en
principio, de los distribuidores de la marca de que se trate, mientras que,
una vez expirada la garantia, los clientes recurren a los talleres
independientes. Para determinadas tareas de rutina también recurren a las
cadenas de reparacion rapida, los "auto centres" (centros de productos y
servicios automovilisticos) u otros. La importancia de los distintos
establecimientos en el mercado de los servicios de postventa queda
ejemplificada en el siguiente grafico:

148

Lo mismo vale para los distribuidores autorizados que tienen que preparar para la
reventa los coches de segunda mano aceptados con ocasion de la venta de un coche
nuevo.
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Gréfico 8: Servicios prestados por los distintos proveedores de servicios de
postventa para la reparacion de discos de freno, 1997

O Otros
B Estaciones de servicio
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autorizados/acentes
F | GB P E

Fuente: Autopolis (GIPA)
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(116) EIl siguiente cuadro ilustra los requisitos propios de los distintos

Cuadro 9: Requisitos de los distintos prestadores de servicios de postventa

prestadores de servicios de postventa:

I NVERSION/CO LIMITACIO - FACTORES AUMENTO
PRESTADORES | NOCIMIENTOS NES TECNICAS | QUE INFLUYEN /DISMINU -
DE SERVICIOS TECNICOS DE LA EN LA CION DEL
PRESTACION SATISFACCION NUMERO DE
DEL ESTABLECI -
cLiente *4° MIENTOS
Distribuidores Elevados Ninguna Precios En
elevados disminucion
150
Establecimien- | Elevados Ninguna Precios En
tos de servicios elevados disminucion
de postventa 151
Talleres Medios Conocimiento )| Menor precio | En
independientes equipos que los disminucion
(varias marcas) especificos para concesionarios | 152
ciertas marcas,| otalleres
sobre todo en
electrénica,
electricidad,
diagndstico,
ensayos
Cadenas "Fast-| Bajos No requieren | Bajos precios En
Fit" elevados aumentd>2
(todas las conocimientos
marcas) sobre marcas
especificas

149 Por lo que se refiere a la calidad de los servicios postventa prestados por los distintos

proveedores, véanse en particular los puntos 395 y 396 del presente informe.

Véase el punto 91 del presente informe.

En virtud de la reoganizacion de las redes de distribuidores.

La mayoria de los fabricantes considera que el nUmero de talleres independientes ha
disminuido en cierta medida.

La informacion disponible sobre este punto no es coherente: algunos fabricantes y
ciertos estudios (véase el apartado 5.2) consideran que el nimero descendera, a causa
de la mayor duracion de las piezas.

150
151
152

153
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(118)

Se ha observado una tendencia general a reducir el nimero de puntos de
servicio (un 6% menos entre 1996 y 1998),154 en parte como respuesta a
unos intervalos mas prolongados entre intervenciones y una mayor
fiabilidad de los coches en general, un fenbmeno que puede afectar de
forma creciente a la situacién comercial de los distribuidores. 155

Los graficos siguientes muestran que las necesidades de servicio
postventa en los coches recién salidos al mercado siguen una tendencia
decreciente. Lo mismo sucede con el numero de inspecciones
realizadas156 y con el tiempo de duracién de las mismas.

Grafico 10: Reduccioén de las necesidades de servicios de postventa
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Grafico 11: Tendencia de las necesidades de revision de los coches nuevos
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154

156

ACEA / European Car Dealer Handbodi§98

ICDP, "Beyond the block exemption',116/99, p. 15-18; CA 2000, The Forecourt
Revolutiofi p. 28.

Los coches vendidos en los afios 70 tenian que acudir al taller cada 5.000 km;
actualmente se hace cada 20.000 km y, en algunos casos, cada 30.000 km.
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En los ultimos afios muchos talleres independientes han decidido centrarse
en tacticas de baja inversion con elevados beneficios, a saber, actividades
de reparacion rapida ("fast-fit"), para lo cual han creado o se han unido en
cadenas®’ Sus caracteristicas distintivas son un nombre comercial fuerte,
un nimero limitado de reparaciones (frenos, amortiguadores, neumaticos,
tubo de escape), servicios rapidos y bajos precioka presencia de
dichas cadenas en los Estados miembros varia de uno a otro. Son muy
numerosas en Francia y el Reino Unido, donde se introdujeron a mediados
de los 80->°

Con el apoyo, a mediados de los 80, de una comercializacion basada

sobre todo en el valor de la marca comercial, las cadenas de reparacion

rapida han ocupado grandes cuotas del mercado de instalacion rapida de
piezas de recambio. Sin embargo, la demanda de muchos de los servicios
gue prestan habitualmente esta descendiendo en la actualidad, dado que
los componentes en que estan especializados duran cada vez mas y las
cadenas tienen dificultades para expandirse fuera de su ambito central de

actividad.
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158
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Para un cuadro de conjunto del fenémeno, vd&geP, "After-sales in Europeor

P. Wade, L. Buzzavo; T. Chieux, K. Zellmer, J. Kiff, 2/97 (en adelante: IC2#et-

sales in Europg'p. 99; PriceWaterhouseCoope®iarabteeing Survivalmayo de

2000, lams. 20y ss. y 79 y ss.

Las reparaciones menores de los vehiculos automéviles ascienden a un 40% del
mercado total de reparacién y mantenimiento de vehiculos automoviles y supone una
actividad muy rentable; véase también la Decision de la Comision de 31 de mayo de
1999, asunto n° IV/1526 Ford v Kwik-Fit.

En Francia, las principales cadenas independientes de reparaciéon rapida son en
general propiedad de cadenas de supermercados o parte de una red de franquicias. En
1995 las cadenas de reparacion rapida en dicho pais Emn Vert (162
establecimientos) Midas (266 establecimientos)Norauto (120 establecimientos),
Speedy(365 establecimientosBtationmarchg104 establecimientos). En 1995, las
principales cadenas del Reino Unido eradalfords propiedad deBoots (36
establecimientds Lex Autocentrespropiedad deLex group (96 establecimientos),
Apple Car Clinics, propiedad deKwik-Fit (65 establecimientos)Flexi Car Care
Centres, propiedad del grupo de distribucid@affyns (32 establecimientos). ICDP;
"After-sales in Europg"2/97.
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4.2.2.

(122)

Como respuesta a la creciente competencia con los talleres independientes
y las cadenas de reparacion rapida, especialmente en lo que concierne a
los coches mas viejos, los fabricantes han desarrollado sus propias
formulas de reparacion rapida para sus distribuidBfesdemas, algunos

de ellos, como la Ford Motor Company y la Fiat SpA, han logrado
recientemente el control de una serie de cadenas de reparacion rapida
grandes y con éxitd" Los distribuidores consideran estas operaciones de
reparacion rapida una ventaja para los clientes, mas en términos de
comodidad de servicio que de precios mas bajos.

La garantia del fabricante

Los fabricantes conceden una garantia sobre cada coche nuevo que cubre
defectos generales de fabricacion y otros fallos de los que el fabricante
pueda ser considerado responsable. El periodo de garantia empieza
cuando el coche sale de la fabrica, normalmente para ser entregado por el
distribuidor™®® Las condiciones de garantia son normalmente vélidas por
un afio y en algunos casos estan vinculadas a un kilometraje maximo.
Algunos fabricantes conceden garantias de 2 6 3 afios, a veces s6lo en
determinados Estados miembros. En este contexto debe sefialarse que la
Directiva sobre determinados aspectos de la venta y las garantias de los
bienes de consumt® obliga a los Estados miembros a introducir nueva
legislacion antes del 1 de enero del 2002. Con arreglo a esta legislacion,
un distribuidor que ha vendido un vehiculo es responsable si se constata,
en un plazo de dos afios desde la entrega, la falta de conformidad del
vehiculo nuevo con el contrato. En caso de que el distribuidor sea
responsable ante el consumidor debido a la falta de conformidad derivada
de un acto u omisién del fabricante, el distribuidor tiene derecho a pedir
una compensacion al fabricante o importador contractualmente
responsables. Sin embargo, todavia no se ha establecido si dicha
legislacion llevard también a una ampliacion de la garantia directa
concedida por el fabricante del vehiculo al consumidor. En este contexto
también hay que mencionar que la mayoria de los fabricantes conceden
hoy una garantia anticorrosion de hasta 12 afios, y algunos garantizan una
asistencia gratuita durante un cierto periodo en determinadas condiciones.

160

161

162

En el caso de reparaciones simples y no excepcionales, los distribuidores ofrecen
paquetes de servicios a un precio fijo. Ademas, algunos han reaccionado ofreciendo
determinados servicios sin cita previa y aplicado unos horarios de apertura mas
amplios.

Decision 6556 de laAutorita garante della concorrenza e del mercatb2 de
noviembre de 1998, asunto C/3270Magneti Marelli/Midas International Bol.
46/1998 (428 establecimientos en Europa) y Decision de la Comision de 31 de mayo de
1999, asunto 1V/1526 Ford v Kwik-Fit (1.907 establecimientos en Europa).

Otras cadenas de reparacion rapida pertenecientes a fabricantes de coches o a sus
distribuidores oficiales sonvVolkswagen (Stop and Gdps distribuidores de€pel y
Vauxhall (Master-Fif), los distribuidores dd-ord (Rapid-Fif), los distribuidores de
Renault(Renault-Minutg BMW (Autotechnig.

El Reglamento 1475/95 dispone expresamente que los distribuidores autorizados estan
obligados a prestar la garantia, el servicio gratuito y la reparacion de vehiculos con
defecto de fabrica en el contexto de una campafa de requerimiento (“vehicle-recall”)
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4.3.
4.3.1.

(124)

(125)

(126)

Los importadores o distribuidores pueden conceder garantias adicionales
en algunos Estados miembros, sobre todo como respuesta a estrategias
de la competenci&!

Situacion actual y futura
Introduccion

Se dice en ocasiones que el sistema de distribucién de coches no ha
cambiado, en lo esencial, desde que lo invent6 Henry Ford en 1910.

Como quiera que sea, en los udltimos cinco afios se han producido, y

seguiran produciéndose, cambios significativos.165

El presente capitulo describe, por tanto, las lineas principales de la
situacion actual y futura de las redes de distribucion de coches. Esta
puede clasificarse en tres elementos:

» Eldesarrollo de la "distribucién ajustada”,

» El desarrollo de Internet como nuevo método de comercializacion y
venta de coches,

» Formas mas variadas de venta y de prestacion de servicios.

Otro factor, ya descrito en el apartado 4.1.2 (véase, especialmente, el
punto 91), consiste en la creciente consolidacion de las redes de
distribuidores por parte de los fabricantes de coches.

163

164

165

para los vehiculos vendidos por otra empresa de la red de distribucion, en su Estado
miembro o en otro. Esta disposicion garantiza al consumidor final que podra
beneficiarse de la garantia en todos los distribuidores de la red dentro de la
Comunidad, independientemente de donde compre el coche. No obstante, cabe sefialar
que dicha obligacion esta limitada en la medida en que los distribuidores estan
obligados, en virtud de sus contratos de distribucion, a prestar servicios a los vehiculos
vendidos por ellos mismos (articulo 5(1)(1)(a) y Considerando 12 del Reglamento
1475/95).

Directiva 1999/44/CE del Parlamento Europeo y del Consejo, de 25 de mayo de 1999,
sobre determinados aspectos de la venta y las garantias de los bienes de consumo, DO
L 171 de 7.7.1999, p. 12; véase, en particular, el articulo 3.

También en este caso la ampliacion de la garantia es una practica comdn en el Reino
Unido.

ICDP, "Beyond the block exemptior',1I6/99, p. 13 a 17 y ICDP,Beyond the block
exemptioh, 4/98, p. 37.
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4.3.2.

(127)

(128)

Evolucion de la "distribucién ajustada” (“lean distribution”)

En la dltima década la produccién de coches ha estado sometida a una
revolucion consistente en una produccién ajustada (“lean production”),
gracias a la cual se ha hecho mas eficaz y flexible. Una consecuencia ha
sido la mayor fiabilidad de los coches. Sin embargo, los expertos
consideran que esta revolucion en el &mbito de la produccién no se ha
trasladado totalmente al ambito de la distribucion, que sigue respondiendo
en parte al sistema de suministro basado en las existencias, conocido
como 'stock-push Hacen hincapié en que este sistema esta pensado para
satisfacer la demanda del distribuidor, no las demandas reales de los
consumidores: los factores que realmente le interesan al consumidor,
como la fecha de entrega del coche y las caracteristicas que desea
exactamente, no se consideran realmente elementos esenciales de la
cadena de distribucion.

Los fabricantes estan avanzando ahora, a ritmos diferentes, hacia un
sistema de fabricacion de coches en funcion de la demanda del cliente.
Este sistema se conoce como "cadenas de suministro ajustado” o
"distribucion ajustada”. La evolucién de la informatica y, sobre todo, de
Internet,®® deberia actuar claramente como catalizador para incluir al
cliente en el sistema de distribucion y permitirle comprar el coche que ha
pedido y recibirlo con rapidez.

4.3.2.1. El sistema tradicional de suministro basado en las existencias

(129)

En este sistema, los distribuidores encargan regulartffeatdabricante

una seleccion de coches e intentan venderlos a los clientes una vez que los
han recibido en el concesionario, cosa que puede llevar dos o tres meses.
Al hacerlo asi, los distribuidores acumulan gran cantidad de existencias,
pero no pueden proporcionar al cliente el coche que éste quiere
exactamente. Los distribuidores se ven a menudo obligados a comprar
una cantidad minima de modelos de venta lenta para poder recibir del
fabricante modelos de fabricacion restringida. O pueden verse inducidos a
comprar cantidades excesivas mediante sistemas de primas. Este sistema
tradicional incita al distribuidor a vender sus existencias, con el fin de
reducir costes, y casi nunca le permite modificar pedidos anteriores. A
primera vista, una de sus consecuencias es crear oportunidades de
competencia de precios entre distribuidores en favor de los consumidores.

166
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El desarrollo de intranets entre fabricantes, importadores y distribuidores deberia
permitir que los pedidos de los clientes fueran facilmestesibles a todos los puntos

de la cadena de distribucion.

Los distribuidores deben encargar, a instancias de los fabricantes, un ndmero suficiente
de coches que cubra la produccién programada durante un periodo de tantos meses.
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(131)

El resultado de aplicar este sistema es que la mayor parte de los
consumidores compran los coches que el distribuidor tiene en stock. Este
debe conceder, por tanto, descuentos sustanciales para dar salida a
modelos anticuados 0 menos populares, o para compensar un descenso de
la demanda, dado que no por ello el fabricante reduce su ritmo de
produccion, sino que, generalmente, lo mantiene y traslada las existencias
a los distribuidores, que tienen que procurar venderlas. Este sistema
repercute claramente en el beneficio conseguido por los distribuidores y
en el de los fabricantes, ya que éstos deben conceder incentivos
complementarios a sus distribuidores para tener en cuenta los descuentos
adicionales concedidos por los distribuidores a sus clientes para dar salida
a las existencias.

En esta situacion, el sistema entrega el coche mas adecuado en funcion del
nivel de existencias y no estd pensado para proporcionar al cliente un
coche fabricado segun sus necesidades. La filosofia del sistema es que éste
es bueno para el fabricante, dado que los distribuidores de la misma red
deben competir intensamente entre si mediante descuentos para vender los
coches que tienen en stock y que esta competencia dentro de la propia
marca supone mayor nimero de ventas para el fabricante. Dicho sistema
también permite planificar las cadenas de produccion y garantiza la
seguridad financiera de toda la produccion. El sistema se ha desarrollado
sobre todo a la conveniencia del fabricante.

4.3.2.2. El nuevo sistema de distribucion ajustada

(132)

La creacion y funcionamiento de dicho sistema han sidlitddos por el

tipo de relaciébn selectiva y exclusiva existente entre fabricantes y
distribuidores con arreglo al Reglamento 1475/95 en la que los primeros
ejercen un estricto control sobre los segundos. Los objetivos obligatorios
de venta establecidos unilateralmente por los fabricantes, permitidos por
el Reglamento 123/85, han ayudado su implantacion. Las modificaciones
introducidas por el Reglamento 1475/95, que impone ahora a los
fabricantes la obligacion de acordar con sus distribuidores los objetivos de
venta, han reducido en cierta medida el control del fabricante sobre los
distribuidores. Sin embargo, la independencia de éstos no ha aumentando
en la misma proporcion, dado que, como se explica mas adelante, los
fabricantes han tomado otras medidas, como la politica de margenes,
primas incluidas, y una rigida politica de suministro de vehiculos a los
distribuidores, medidas que mantienen una situacion favorable a los
fabricantes.
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(134)

(135)

(136)

Los fabricantes estan cambiando cada vez mas hacia una cadena de
suministro centrada en el objetivo de coches fabricados en funcion de la

demanda del cliente. Para ello estan introduciendo sistemas de suministro

y almacenamiento ajustados, en los que se recurre a sistemas de pedido
por medio de herramientas informaticas integradas que tienen en cuenta

las caracteristicas del coche deseadas por el cliente, con el fin de reducir

costes de distribucion y reforzar el servicio a la clientela.168

El objetivo de este nuevo método es eliminar las ineficacias del sistema
tradicional de fabricacion de coches que el fabricante quiera (basado en la
oferta del proveedor) e introducir otro consistente en fabricar vehiculos
en funcién de las caracteristicas pedidas por los clientes (basado en la
demanda del mercado). Con ello podria mejorar también la rentabilidad de
los distribuidores gracias a la reduccién de los costes de almacenamiento y
a la concesion de menores descuentos.169

En el sistema de distribucién ajustada los inventarios de mercado se
utiizan en comun y los distribuidores tienen libre acceso a cualquier
modelo para satisfacer la demanda del cliente. Estos cambios implican una
alteracion sustancial del papel de los distribuidores a causa del menor
nivel de existencias, una mas rapida rotacion de las mismas y una mayor
adaptacion de los modelos a los deseos de los clientes.170 El sistema de
distribucion ajustada se aplica no s6lo a la distribucién de coches nuevos,
sino también a la de piezas de recambio cuando es importante
suministrarlas de forma rapida, precisa y fiable.

La aplicacion de un sistema de distribucién ajustada requiere una serie de
cambios tanto por parte del fabricante como del distribuidor. EI primero
debe volver a planificar el calendario y las plantas de produccién para
fabricar coches lo mas rapido posible. Con el nuevo sistema los
fabricantes han de ser mas flexibles y permitir cambios en las
caracteristicas de los vehiculos. Ademas, han de mejorar su logistica para
aumentar la rapidez del transporte. Los coches no vendidos deben
almacenarse en un punto central al que tengan acceso todos los
distribuidores, en vez de dispersar las existencias entre todos ellos. Todos
estos cambios requieren un uso eficiente de la informética y mejores
canales de comunicacion.

168

169

170

Véase ICDP, Future of the Dealer, The Evolving RetalleResearch Report 4/99, (en
adelante ICDP, Future of the Dealéy), p. 24-27; un ejemplo lo constituye BMW
(Yahoq Deutschland Finanzeri0.2.2000).

El ICDP considera que la competencia entre distribuidores de una misma marca se
reducird inevitablemente como consecuencia de la introduccion de la distribuidor
ajustada; ICDP,Beyond the block exemptiyml/98, p. 4.

Véase, por ejemplo: OECDMarket Access Issues in the Automobile Séctor

p. 168-169.

57



(137)
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Se ha dichol71 que el cambio de un sistema en el que los distribuidores
venden totalmente en funciébn de sus existencias a otro basado en la
demanda del cliente podria suponer un ahorro sustancial para todo el
sistema de distribucién en su conjunto.

Un ejemplo: el modelo "Smart"

Un ejemplo de sistema de distribucion ajustada es el modelo "Stfart".

La distribucién de este coche no se hace a través de los concesionarios
habituales Daimler/Chrysler, sino mediante centros especializados, los
llamados "Smart centres", situados en centros con mucho trafico que
reciben cada semana partidas de vehiculos directamente de fabrica. El
distribuidor debe pagar directamente a MCC cuando recibe un coche
nuevo. De este modo, MCC espera promover una distribucién ajustada y
eficiente, con el objetivo de satisfacer el pedido del cliente en un plazo de
dos semanas. Ademas, los clientes pueden encargar el coche segun la
dotacién que ellos elijan exactamente y pedir que se entregue en el centro
Smart que ellos deciddr®

CONCLUSION:

E/ sistema tradicional basado en las existencias ha proporcionado a los fabricantes un método
gue les permite minimigar costes de produccion por haber alcanzado wunos voldmenes
programados de produccion estable ya vendidos anticipadamente a los distribuidores. Los
excedentes o los modelos que no tienen éxito salen gracas a los descuentos de los
distribuidores, las primas n otras medidas dentro de la venta al por mayor. Ello implica una
enorme presion para los distribuidores y supone que los requisitos pedidos por los
consupidores no son un elemento clave del sistema.

En este sistemna tradicional, los fabricantes determinan la produccidn sin tener en cuenta las
caracteristicas exactas de la demanda. Su funcionamiento se ha visto facilitado por las
actuales relaciones entre fabricante y distribuidor, establecidas en virtud del Reglamento
1475/ 95. El paso a la distribucion ajustada deberia levar a un sistema mids flexible y mids
orzentado hacia la demanda del cliente en cuanto a dotacidn del vehiculo y plago de entrega.
El nso de la distribucion ajustada a gran escala deberia, en principio, generar un fuerte ahorro
para todos los participantes en la cadena de distribucion.

1t Véase M. Harbour y D. JonesCleating Profitable Customers Fulfilment, Applying

Lean Thinking to Car Distributiohy G. Williams, "European New Vehicle Supply -
the long Road to Customer Push Systeers el ICDP Journal, verano de 1999. El

172

173

ICDP calcula que, si introdujera el sistema ajustado de distribucién de vehiculos y
piezas de recambio, la industria europea podria obtener las siguientes ganancias: 2%
por menos descuentos, 2,5% por menos costes de gestibn y mantenimiento de
existencias, 2,5% de reduccion de gastos y 4% sobre los pedidos. Un cambio en la
politica de precios podria también arrojar ulteriores beneficios; véase ICDP
"Management Briefing No"l J. Brown 'Flexible pricing to match demand with
supply'.

El modelo "Smart" se concibid en principio como una empresa en participacién (Micro
Compact Car, MCC) entre Mercedes-Benz y SMH (el fabricante de los relojes Swatch).
MCC es ahora propiedad de Daimler/Chrysler.

Financial Times Automotive,The future of Automotive Distributitn1998, p. 58; la

red de distribucién del Smart va a sufrir una fuerte expansion (de.biz.yahoo.com de
29.2.2000).
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4.3.3.
(139)

(140)

(141)

Internet; un nuevo método de comercializacion

Internet permite un método alternativo de distribucion de vehiculos en
Europa’™. La cuestion no es tanto si influenciara el modelo tradicional de
distribucion, sino en qué medida lo hara.

Los principales factores de crecimiento del comercio autdisi@mo en
Internet son la globalidad y calidad de la informacion, una presentacion
atractiva, la interactividad, que permite una comunicacion personalizada
en dos direcciones, y la relacién coste-eficacia. Este método de venta al
por menor se considera el mas adecuado para determinados consumidores
en el futuro, especialmente ante la tendencia decreciente de la demanda
de servicios de postventa y la creciente integracion en los planes de
fabricacion de sistemas informéaticos de pedido. Es posible pensar que un
fabricante nuevo, o incluso una nueva marca de un fabricante ya existente,
adopte este sistema y venda directamente al consumidor final, sin
necesidad de preocuparse por atender a una red permanente de
distribuidores.”

La importancia del comercio electrénico también se ve influenciada por el
namero de usuarios de Internet. Actualmente, este nimero varia entre los
distintos Estados miembros. En Suecia, que cuenta con el porcentaje mas
alto de usuarios de Internet comparado con los demas Estados miembros,
hay mas de 500 distribuidores de coches que usan Internet para
promocionar sus vehiculos, y su nimero aumenta cada mes. Mas del 20%
de los consumidores usan Internet como fuente de informacion antes de
decidirse a comprar un coche, y su nimero va creciendo paulatinamente.
El éxito de este sistema de distribucion se debe a la perspectiva de
recortar a la mitad los costes de comercializaciéon y la fiositt de tener

174

Con respecto a los distintos tipos de modelos de comercio electrénico de venta de
automoviles, véase ICDP "Who's afraid of infomediaries?" The task for the car
distribution industry in the information age" por Leonardo Buzzavo, Management
Briefings, n® 3/2000, p. 8:

Modelo Ejemplo
El distribuidor controla el precio Sitios de distribuidores individuales | en
Driveoff.com

Transmisor (reenvia al distribuidor |aAutobytel.com
cambio de una comisioén)

Intermediario (interviene en la compraCarsdirect.com
y la entrega y asume riesgos)

Subasta a la baja (los distribuidoregbay.com

intentan vender sus coches |aCarchoice.com
comprador, que ha anunciado |el
vehiculo que desea y el precio
(maximo) que pagara)

Fijacion del precio (se anuncia elPriceline.com
interés en un vehiculo y el precio quelel
cliente esta dispuesto a pagar; los
distribuidores interesados le contestan)

175

ICDP, "Beyond the block exemptior,l16/99, p. 14.
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un sistema de comercializacién basado en las relaciones con los clientes,
un sistema que se convertird en la principal estrategia de comercializacion.
Contar con una base de datos central que recoja las preferencias de los
clientes permite obtener una visién de conjunto muy precisa de cOmo usan
los clientes sus coches y qué servicios necesifdra difusion de Internet

en la Unién Europea en los ultimos afios y las previsiones de difusion en el
futuro se recogen en el siguiente grafico, que muestra el crecimiento anual
del nimero de usuarios de Internet en Europa desde 1997.

Gréfico 12: Usuarios de Internet en la UE
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Fuente: El Pais, 18 de febrero de 2000, p. 41.

Sin embargo, existen ciertas restricciones al buen éxito del comercio
electronico de vehiculos: bajo nivel de acceso a Internet en Europa,
problemas legales (seguridad de las transacciones, proteccion de derechos
de propiedad intelectual), actitud de algunos consumidores, que prefieren
el contacto directo con los concesionarios, y estrecho control de los
fabricantes sobre sus redes en Eurdpa.

Respuestas sobre el comercio electrénico

En general, los fabricantes de coches y los importadores independientes
mantienen una actitud cautelosa hacia las ventas por Internet, aduciendo
gue, aungue Internet crezca como fuente de informaciéon con una amplia

gama de servicios, todas las ventas realizadas por medios electronicos se
materializaran mediante las redes de distribucion existéfites.

176

177

178

Fuente: revista de la Asociacion sueca de comercio y reparacion de vehiculos al por
menor, 1-2 de febrero de 2000¢torbranschens RiksforbunRF).

ICDP, "Vehicle sales & supply stream: electronic new media and car distribYtjmor

T. Chieux y P. Wade, Research Report 7/98, abril de 1998 (en adelante: ICDP,
“Electronic new media and car distributidh p. 6.

Se considera que la politica general de distribucién no cambiara por tres motivos: (1)
el cliente necesita tocar y sentir "en la realidad" un producto con un fuerte componente
sentimental, (2) los coches no se pueden entregar por correo, como sucede, por
ejemplo, con los libros de Amazon.com, (3) la iasgidon previa a la entrega y la
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Otros fabricantes e importadorésreconocen que Internet crecera de
forma sustancial en muchos ambitos, aunque sigue estando poco claro de
qué forma se convertird en una herramienta comeféiabs fabricantes

aun mantienen la cautela hacia las ventas por Internet.

La asociacion de fabricantes de piezas de recambio cree que las nuevas
tecnologias de la comunicacion ifaaran elacceso a la informacion y los
servicios técnicos tanto para los talleres como para los clientes,
produciran una mayor transparencia en el mercado de piezas de recambio,
reduciran las fronteras geogréaficas y permitiran a los consumidores
acceder a todos los concesionarios en todo el mundo.

Los operadores de Internet y las asociaciones de consumidores creen que
Internet influira de forma significativa en los sistemas de distribucion de
coches en el futuro, dado que mejora el acceso de los consumidores a la
informacion pertinente y facilta las comparaciones, cosa que
probablemente aumentard la competencia en los precios y en la venta al
por menor y supondra mas innovacion a ese nivel. Asimismo, permitira a
los fabricantes reducir de forma significativa los costes derivados del
sistema de distribucion.

CONCLUSION:

Internet ofrece importantes posibilidades para introducir nuevos métodos de distribucion de
vehiculos antomoviles. En general, los consumidores son cada veg mds propensos a comprar a
través de Internet. Los fabricantes de antomoviles ain tienen una actitud cantelosa ante la
venta por Internet.

(147)

(148)

Nuevas empresas que actlan como intermediarios en Internet:

El principal mercado de venta de automoviles a través de Internet es el
estadounidense. En 1995 se lanz6 en dicho pais Autobytel.aom,
servicio en linea gratuito para los consumidores que quisieran comprar un
coche nuevo. Los distribuidores también pagan una subscripcion y una
tarifa mensual a dicho operador. Segun un estudio de 1998 de la propia
empresa, el 63% de los consumidores que les contactaron para preguntar
precios acabaron haciendo un pedido en un plazo de 24 H{oras.

Este mismo operador entré en el mercado europeo el 30 de abril de 1999,
cuando se lanz6 en el Reino Unido. Autobytel UK permite al cliente
enviar una orden de pedido en linea para vehiculos nuevos o de segunda
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aceptacion del vehiculo usado a cambio del nuevo sélo pueden llevarla a cabo los
distribuidores in situ.

Los importadores aluden a los EE.UU. donde, en 1999, el 5% de los vehiculos nuevos
se vendi6 por Internet y el 35% se eligié por Internet, y creen que en Europa se daran
tendencias similaregrankfurter Allgemeine, Le Soir.

Mc Kinsey: previsiones de la tasa de crecimiento anual compuesta del 104% en Europa
occidental para 1998-2002.

FT "The future of Automotive Distributi®n1998, p. 82.
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mano. Esta se transmite por via electrénica al distribuidor para que
efectle la entregd?

Autobytel UK no se considera un revendedor, sino un intermediario o
proveedor de un nuevo método de comercializacion. Su objetivo es
ofrecer a los consumidores toda la informacion sobre coches, incluidas
herramientas de busqueda de marcas, precios y valor de compra del

coche!®®

CarPoint ofrece servicios similares, un servicio prestado por Microsoft
que entr6 a formar parte de la red Microsoft en 1995 y en Internet en julio
de 1996. Funciona de forma parecida a Autobytel.com, salvo en que los
compradores privados no pueden, de momento, vender sus coches a
través de este servicio. Otro operador nuevo_es OneSwoop.com, una
empresa radicada en el Reino Unido que tiene previsto crear un nuevo
servicio de intermediario en linea para facilitar la compra de coches y
ofrecer ademas servicios opcionales, como servicios de financiacion,
seguros y entrega de los vehiculos. OneSwoop empez6 a operar en enero
de 2000 en el Reino Unido y piensa ampliar su campo a otros paises
comunitarios a mediados de 2000.

Los fabricantes europeos:

Todos los fabricantes europeos tienen sitios web con informaciéon
comercial basica sobre la empresa (identidad del grupo o de la empresa,
red, gama de vehiculos). Sin embargo, s6lo en pocos casos pueden los
consumidores acceder a informacion sobre precios de los coches y
detalles financiero€’ Un analisis del contenido de los sitios web de los
fabricantes europeos de automdviles, en comparacion con los de los
fabricantes estadounidenses y asiaticos en 1998, mostré que los europeos
ponen el acento en la informacién ofrecida en sus paginas web, pero con
escasa interaccion con los consumidores. Por el contrario, los fabricantes
estadounidenses y asiaticos ya han adaptado sus sitios web con miras a
lograr un resultado de sus visitantes, es decir, una decision de cdtpra.

Algunos fabricantes han empezado recientemente a experimentar con las
transacciones a través de Internet. Renault permite a los clientes
potenciales hacer reservas por Internet, pero sigue sin participar
directamente en las ventas, que se realizan a través de los distribuidores.
En el futuro, esta pensando invertir de forma masiva en el comercio
electronico. Concretamente, Renault ha financiado recientemente la
implantacion de Autobytel en Europa y piensa crear varios sitios web para
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Las tarifas abonadas por los distribuidores son 5.000 libras en concepto de abono y 500
libras mensuales para coches nuevos y de segunda mano.

Inchapey Bilia, dos de los principales grupos europeos de distribucidon, han comprado
partes de la empresalnchapeadquirié el 100% deAutobytelen el Reino Unido y

Bilia ha adquirido los derechos exclusivos para los paises nérdicos (Suecia, Noruega,
Dinamarca y Finlandia).

ICDP, "Electronic new media and car distributign07/98, p. 16.

ICDP, "Electronic new media and car distributigro7/98, p. 21.
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vender vehiculos nuevos y de segunda méhgn diciembre de 1999, la
Ford empezd a vender coches por Internet en Finlandia. La General
Motors ha abierto una agencia en linea en el Reino Unido para su marca
Vauxhall'®" Mercedes y Fiat estan tanteando la red para algunos modelos
(Smart y Barchetta)’® Otros fabricantes, incluidos Jeep de
DaimlerChrysler y Lexus de Toyota, han creado clubes en Internet para
sus clientes®® El uso de Internet también esta creciendo para la
compraventa al por menor. Ford y General Motors han anunciado planes
para traspasar sus sistemas de compra a la red Internet con el fin de
ahorrar costes a través de la adquisicion de componentes efffinea.

Los distribuidores oficiales (por separado o en grupo) empezaron hace
poco a crear sus propias paginas web. Por el momento, los sitios web de
los distribuidores estan destinados sobre todo a comunicacion empresarial
y a la venta de coches usados. Internet es también una herramienta
apropiada para proporcionar los nombres y direcciones de los
distribuidores del grupo.

Perspectivas:

En general se acepta que Internet crecerd& como herramienta de
informacion y proporcionara a los consumidores mejor informacion para
la compra de nuevos coches. También incrementara la transparencia de
precios, dado que un comprador puede comparar mas facilmente los
precios de los vehiculos y aprovechar las disparidades de precios que
pueda haber en uno o méas Estados miembros.

Es poco probable que Internet sustituya a corto plazo a los concesionarios
tradicionales para la venta de coches nuevos por las razones detalladas en
el apartado 7.1 (pagina 144). Sin embargo, el posible crecimiento de
Internet puede convertirse en un fendmeno importante para la distribuciéon
de coches en Europa, especialmente para el comercio transfronterizo.
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"Renault ouvre ses portailes sur le WebAutoinfo 25 de febrero de 2000.
ConcretamenteRenaultva a crear varios sitios web: renault.site, para informar a los
consumidores sobre productos y servicios del fabricante y vender coches nuevos;
carevia.com, para vender coches usados de todas las marcas; un multi-make,web site
creado junto con otros fabricantes, para informar a los consumidores sobre modelos de
distintas marcas; y renault.net, para organizar la actividad comercial de su red.

En septiembre de 1999, Vauxhall se convirtié en el primer fabricante que vende una
gama de coches exclusivamente por Internet. Sin embargo, la venta de los vehiculos
sigue siendo responsabilidad del distribuidor, aunqueslec&n del coche, el recorrido

de prueba, la entrega del coche viejo a cambio del nuevo y la entrega del vehiculo los
puede gestionar el cliente desde su casa. El cliente también puede celebrar el contrato
de venta con el distribuidor por via electronica.

"Renault met le turbp Argus de I'automobile, 17/02/2000. Por lo que se refiere a
Fiat, el experimento se limitaba a los consumidores italianos y dur6 sélo 4 meses. Sélo
se vendieron unos pocos vehiculos.

"Rush is on for online salgsFinancial Times 29.2.2000, p. II.

"Fast-track drive on the road to e-commetcEinancial Times Auto, 29.2.2000, p. I.
Véase también el sitio comun interempresarial "Covisint" de Ford, GM,
DaimlerChrysler y Renault/Nissan, en httpamiw.covisint.com/
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Podria desarrollar el comercio paralelo a escala mucho mas amplia, con
todos los beneficios que ello implica, incluida la reduccién de las
diferencias de precios entre Estados miembros de la Union Euttpea.
Por lo demas, la Comisibn esta promoviendo la sociedad de la
informacion, incluido el comercio electronico a través de Intetiiet.

El comercio electronico tendrd una repercusion positiva en el mercado
independiente de servicios de postventa y se convertira en un cauce
importante de difusion de informacién técnica proporcionada por los
fabricantes al sector independiente. Permitird asimismo un suministro
eficaz y mas réapido de productos a los talleres independientes y una
reduccion de costes tras la eventual eliminacion de los intermediarios en la
cadena de distribucion. Ademas, garantizard un mejor servicio a los
futuros consumidores, que esperan una informacion mejor y mas clara, y
mas transparencia en cuanto a margenes y comisiones. De este modo, el
comercio electrénico ayudara a incrementar la competencia en el mercado
de servicios de postventa entre las redes oficiales y las empresas
independientes’?®

CONCLUSION:

Internet es ya una importante herramienta adicional de comercializacion para fabricantes y
distribuidores de coches. Refuersa la transparencia de los precios y, por su propia naturaleza,
proporciona a los consumidores un instrumento fdcil y mas eficay para buscar ofertas
competitivas fuera del territorio del distribuidor local en el gue se encuentra el consumidor.

Internet crea una nueva categoria de empresarios que buscan actuar como intermediarios ante
los consumidores para facilitarles la compra de un coche y que podrian desear convertirlo en un
mecanismo de venta en una fase posterior.

Por el momento, y al contrario de lo gue sucede en otros sectores al por menor, en los que la
venta se hace directamente de la empresa al consumidor, ninguno de los operadores por
Internet puede vender coches directamente a los consumidores, sino gue tiene que pasar por las
redes de distribuidores y, por ende, por los sistemas de distribucion existentes. Actualmente,
son los fabricantes los que se encargan de vender directamente los coches a los consumidores,
pero sdlo como un experimento (y siempre en cogperacion con la red de distribucion para la
recogida de los vebiculos).

Alounos fabricantes de coches estdn desarvollando ya una actividad comercial por Internet

191

192

193

Internet se considera una herramienta importante para lograr objetivos como la
transparencia y armonizacion de precios, dado su enorme potencial para los
compradores transfronterizos y como mecanismo para la creacién de un auténtico
mercado Unico europeo. En este sentido, véase el estudio del“FLiiRe directions

for European car distribution: Evolution or Revolution?yn resumen de una
investigacion de 1996-98 de ICDP2 por M. Harbour con J. Brown, P. Wade y el equipo
de investigacion del ICDP, Research Paper 11/98, septiembre de 1998 (en adelante:
ICDP, "Future directions for European car distribution}1/98, p. 10.

Véase, por ejempldJna sociedad de la informacién para toddSomunicacion sobre

una iniciativa de la Comisién para el Consejo Europeo extraordinario de Lisboa los
dias 23 y 24 de marzo de 2000, publicado en:
http://europa.eu.int/comm/information_society/eeurope/pdf/com081299 es.pdf

Véase PriceWaterhouseCoopéiGuaranteeing Survivd] mayo de 2000, lams. 15 y

ss.
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‘ para abarcar también la venta de piezas de recambio.

4.3.4.

(157)

(158)

(159)

(160)

Nuevas formas de canalizacion de las ventas y servicios

La venta de coches en los supermercados es un ejemplo de via alternativa
de distribucién. Otro seria las empresas de ventas integradas verticalmente
o los distribuidores especializados en la venta de un tipo de coche
especificd™.

Tradicionalmente, los coches nuevos no se han vendido por estos cauces.
El sistema actual de distribucion de coches, basado en la distribucién
exclusiva, no permite que la alternativa pueda considerarse un canal de
distribucion realista y econ6micamente factible (para una explicacion mas
detallada, véase el capitulo 6, pagina 71 del presente informe). Asi se
sefiala en la Comunicacién sobre los intermediarios, que impone requisitos
muy estrictos tanto a los intermediarios que quieren actuar en los locales
de los supermercados como a los supermercados que quieren actuar como
intermediarios® En ambos casos, el Reglamento actual permite a los
fabricantes que prohiban los grandes centros de venta de coches de
diversas marcas que exhiben una seleccion de los modelos méas atractivos
o0 de aquellos que se corresponden a un tipo de producto muy
especializado. Se considera que un sistema asi podria reducir la capacidad
de eleccion del consumidor respecto al vehiculo que pudiera adquirir,
dado que no se exhiben o proporcionan todos los modelos posibles.

Desde el punto de vista del fabricante, aumentarian sus costes de
comercializacion, porque se verian obligados a competir con otras marcas
por el espacio disponible en los supermercados. También tendrian que
mantener la cobertura territorial en las zonas rurales, y ambos costes
repercutirian en el precio del producto. Cabe prever que aumentara la
competencia entre precios, pues es probable que la compra centralizada
por parte de grandes cadenas comerciales llevara aparejada la concesion
de fuertes descuentd¥. Queda por ver si esta nueva forma de
distribucion, a través de los supermercados, se desarrollaria ademas de los
sistemas existentes y aumentaria las posibilidades ekriéh de los
consumidores. Dado que las redes de distribucién y los supermercados
normalmente cubren amplias zonas geograficas, se cree que no se pondria
en peligro la cobertura territorial.

Los fabricantes de coches han hecho algunos intentos de distribuir sus
vehiculos a través de supermercados, con el fin de incrementar su
penetracion en el mercadd. Los supermercados también han intentado
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Por ejemplo, un distribuidor que solo vende coche pequefios o todo terreno o
deportivos.

Comunicacion sobre los intermediarios, capitulo 2(a), 2° apartado y capitulo 2(b),
ultimo apartado.

ICDP, "Beyond the block exemptign4/98, p. 50.

Por ejemplo, se celebraron negociaciones entre la cadena de supermercados franceses
Auchan y Fiatpara vender juntos el modelo Lancia EpsiemFrancia. Se preveia que
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comenzar a vender coches pero en algunos casos sif’éxin este
contexto, cabe sefalar que los supermercados ya han empezado a vender
con éxito motocicletas en algunos paises.

El fabricante coreano Daewoo ha optado por otro método de

comercializacion en su intento de penetrar en el mercado europeo sin
recurrir a empresas integradas verticalmente: decidio entrar en el mercado
con una combinacién de distribuidores y empresas de ventas de propiedad
totalmente nacional, en lugar de la red tradicional de distribuidores. La

empresa cred_varios centros automovilisticos Daewoo, salones de
exposicion de propiedad de la compafia en los que los posibles

compradores podian ver y probar el producto. Daewoo logré su objetivo

de ocupar una cuota de mercado del 1% en el Reino Ufildo.

Los supermercados venden a menudo piezas de recambio y accesorios.
Por ejemplo, el minorista francés Carrefour vende piezas y presta
servicios en sus supermercados. También cuenta con unos centros
especiales llamados "Centre-Auto/Service Automobile Carrefour”
(CA/SAC) en los que presta servicios basicos y trabajos rapidos de
reparacion. Carrefour cuenta actualmente con 130 supermercados en
Francia, 52 de los cuales tienen centros CA/SAC. Carrefour vende una
amplia gama de piezas de recambio y accesorios para cothssel lider

del mercado francés de venta de lubricantes, limpiaparabrisas, baterias y
fundas para asientg$:
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los 118 supermercados actuaran como agentes comerciales de los distribuidores locales
de Fiat (e Monde,1.10.1999) Al parecer, el acuerdo no se cerré a causa de la
oposicion de los distribuidores.

Un reciente ejemplo: en agosto del 2000 el grupo de supermercados aleman Edeka
hacia una promocién para la venta del Smart de DaimlerChrysler. Edeka pretendia
vender un lote compuesto por un PC portatil (de un valor de 4.999 DM, Z5@Ma
impresora, un GSM, una radio y un viaje de un valor de 1.000 DM 0§iempre

gue el cliente compre un Smart a un distribuidor Smart. DaimlerChrysler dio
instrucciones a sus distribuidores de no participar en la promocion y Edeka la
suspendié (véase: http//www.swr.de/plusminus/bei@@gdd9_08/beitragl.htm). Otro
ejemplo es el de Sainsbury's, en el Reino Unido. Desde el 14 de agosto del 2000 los
clientes pueden elegir y pedir un coche entre 3.500 modelos al mismo tiempo que
hacen sus compras en el mercado, gracias al sistema Sainsbury's Bank Drive, que es un
contrato personal de compra que ofrece la posibilidad, después de finalizado (2 6 3
aflos) de comprar el coche o de devolverlo (véase: http//:www.j-
sainsbury.co.uk/investors/140800.htm). En Espafia, los grandes almacenes El Corte
Inglés también estan intentando vender coches nuevos a través de una empresa a riesgo
compartido creada con distribuidores en octubre del 2000 (véase Expansién del
16.8.00, p. 3).

FT "The Future of Automotive Distributidnestudio, p. 28-30.

Limpiaparabrisas, fundas para asientos, discos de freno, alarmas, equipos estéreos,
bacas, neumaticos, lubricantes y baterias.

FT "The Future of Automotive Distributidnestudio, p. 163.

66



CONCLUSION:

E/ Reglamento 1475/ 95 permite a los fabricantes que prohiban los grandes centros de venta
de coches de diversas marcas que exhiben una seleccion de los modelos mads atractivos o de
aquellos que se corresponden a un tipo de producto muy especializado. Por tanto, el
Reglamento limita el desarrollo de nuevos canales de distribucidn de vebiculos de motor.

5.1.

(163)

(164)

APLICACION DEL REGLAMENTO 1475/95 POR PARTE DE LA
CoMISION

Cartas de consumidores e intermediarios

La Comisibn ha recibido cartas de consumidores sobre experiencias
negativas a la hora de ejercer sus derechos en el mercado Unico. En 1995
y 1996, hubo cartas enviadas sobre todo por consumidores alemanes y
austriacos que se quejaban de los obstaculos para la compra de las marcas
Volkswagen/Audi en ltalia. A partir de 1997, los residentes en el Reino
Unido encontraron muchas dificultades para comprar vehiculos con
volante a la derecha en el continente. En 1998 y 1999 se recibieron mas
de 500 cartas sobre este asunto. Ademas, la Comision recibié unas 90
peticiones de informacioén sobre la compra de coches con volante a la
derecha en el extranjero. En comparacion, en ese mismo periodo se
recibieron unas 130 cartas sobre problemas de compras transfronterizas
para coches con volante a la izquierda (véansarexos Il y V).

Aunque estas cifras no dan una idea de conjunto de los problemas que
sufren los consumidores, estas cartas son una importante fuente de
informacion para la Comision. Son un indicio de que el mercado Unico de
la distribucion de coches aun no funciona como deberia si todos los
involucrados cumplieran cabalmente las normas de competencia
comunitarias al respecto y el Reglamento 147%/95Confirman esta
situacion el procedimiento abierto contra Volkswagen/Audi en 1998 por
impedir a los consumidores comprar un coche en otro Estado miembro y
la incoacion de varios procedimientos por obstaculos al comercio paralelo
contra varios fabricantes de coches, basados en las quejas de los
consumidores (véase apartado 5.2.1, del presente informe). Como puede
verse en los@exos Il y IV, en algunos Estados miembros los sistemas
de distribucion parecen dar pie a mas quejas que en otros. Los
consumidores siguen citando los mismos problemas a la hora de pedir un
coche en el extranjero: dificultad para encontrar un distribuidor que
acepte el pedido; dificultad para averiguar los precios; plazos de entrega
mucho mas largos que para los clientes locales; elevadas fianzas; elevados

202

Algunas de las quejas se refieren a obstaculos al comercio paralelo existentes antes de
la entrada en vigor del Reglamento 1475/95 el 1 de octubre de 1995. Sin embargo, con
arreglo al Reglamento 1475/95 y también a la primera exencion en bloque de la
Comision para vehiculos de motor, el Reglamento 123/85, l&qeidin del comercio
paralelo era uno de los elementos para la exencion de los acuerdos relativos a los
vehiculos de motor (véase, por ejemplo, el Reglamento 123/85, capitulo | 1; también
sentencia del Tribunal de Primera Instancia del 6.7.2000, Volkswagen contra
Comision, Caso T-62/98, punto 241).
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suplementos por volante a la derecha; retrasos en la entrega; entregas
canceladas.

Basandose en la informacién disponible y en las quejas recibidas, puede
decirse que el comercio paralelo de coches nuevos existe o existié entre
los siguientes paises:

consumidores alemanes que intentan o intentaban comprar en lItalia
(sobre todo entre 1994 y 1996), Dinamarca, Paises Bajos, Bélgica y
Finlandia;

consumidores de Austria que intentaban comprar entre 1994 y 1996 en
Italia;

consumidores britanicos que han estado comprando en los Paises Bajos,
Bélgica, Alemania, Dinamarca y Portugal desde 1997;

consumidores belgas que intentan comprar determinados modelos en
Alemania;

consumidores de Francia que intentan comprar en los Paises Bajos y
Alemania, principalmente porque los plazos de entrega son mas cortos en
Alemania y los precios inferiores en los Paises Bajos; algunos
consumidores franceses también compran en Bélgica;

consumidores de Portugal que compran en Espania;
consumidores espafoles que compran en Alemania;
consumidores suecos que compran en Dinamarca;
consumidores de Noruega que compran en Dinamarca.

La informacién recibida de los intermediarios es también negativa. Se

lamentan de los obstaculos que fabricantes o distribuidores les ponen para
ejercer su derecho a comprar un coche en el extranjero para un cliente
particular.

Cuando las cartas de consumidores o intermediarios sefialan problemas
que no deberian plantearse en un sistema de distribucion que es
compatible con el Reglamento 1475/95, la Comision remite las cartas a
los fabricantes aludidos, para pedirles que resuelvan el problema y que
informen a la Comision y al usuario de las disposiciones tomadas. En
general, tras la intervencion de la Comision el fabricante tiene buena
disposicion para encontrar una solucién al problema. Sin embargo, los
fabricantes no siempre adoptan medidas aplicables a toda su red de
distribucion con el fin de impedir que el problema se reproduzca.
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5.2.

5.2.1.

(168)
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(170)

Procedimientos formales en relaciéon con los Reglamentos 123/85 vy
1475/95

Principales procedimientos emprendidos contra fabricantes de coches

Todos los procedimientos formales emprendidos en contra de fabricantes
de coches descritos mas abajo se relacionan con "précticas prohffiidas”,
la mayoria de ellas son casos de impedimentos al comercio paralelo
cuando un consumidor quiere comprar un coche en un pais distinto al de
su residencia aprovechando el precio inferior.

Entre 1995 y 1999 la Comision llevé a cabo varias inspecciones en locales
de fabricantes, importadores y algunos distribuidores, con el fin de
comprobar si se habian tomado medidas respecto a los distribuidores
encaminadas a restringir o evitar ventas a clientes de otros Estados
miembros en contra de lo dispuesto en los Reglamentos 123/85 y
1475/95. En todos estos casos la decision de emprender una investigacion
estuvo motivada por quejas de consumidores que intentaban beneficiarse
de las ventajas del mercado Unico e informaron a la Comision de la
obstaculizacion de dicha practica.

En las inspecciones realizadas en octubre de 1995, la Comision comprobd
gueVolkswagen AGY su filial Audi AG, junto con su importador para
Italia, Autogerma S.p.A., habian desarrollado una estrategia para
obstaculizar y/o impedir la compra de coches nuevos en Italia por parte de
consumidores finales sobre todo alemanes y austriacos. La Comision
adopt6 una decision negativa el 28 de enero de 1998 contra Volkswagen
AG en la que le imponia una multa de 102 millones de etffoEn su
sentencia del 6 de julio del 2000 el Tribunal de Primera Instancia confirmo
basicamente las constataciones de esta decision aunque redujo la multa a
90 millones de eurd¥.

203
204

205

Para mas detalles, véase el apartado 3.3.3.2.

DO L 124 de 25.4.1998, p. 60; véase también el Comunicado de Prensa IP/98/94, de
28.1.1998Volkswagerha recurrido la decision ante el Tribunal de Primera Instancia.
Sentencia del Tribunal de Primera Instancia del 6.7.2000, Volkswagen contra
Comision, caso T-62/98. El Tribunal decidi6 que las medidas adoptadas por
Volkswagen, tal como la politica de bonificaciones, por la que sancionaba las ventas de
exportacion mediante el impago de la bonificacién normalmente concedida a las ventas
nacionales, la politica restrictiva de suministro, el comportamiento con los
consumidores a los que se disuadia de comprar coches nuevos en ltalia y mediante
controles, advertencias y sanciones a los distribuidores italianos, restringia el comercio
paralelo e infringia el apartado 1 del articulo 81. En contraste, el Tribunal considero
gue no se habia establecido con suficiente claridad que Volkswagen habia adoptado
algunas de las medidas en que se basaba la multa, especialmente el sistema de
separacion de margenes para limitar las exportaciones paralelas. El Tribunal afirmé
gue la Comision conocia este sistema ilegal de bonificaciones y de que no habia sido
capaz de impedir que la infraccion continuase después de que Volkswagen hubiera
enviado sus circulares en 1996 a sus distribuidores. Por lo tanto dictaminé que la multa
debia basarse en una duracion de la infraccion de solo tres afios, desde 1993 a 1996 (en
vez de més de 10).
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(171) Otro caso en el que también estaba involucrddikswagen AG se
refiere a la fijacion del precio del nuevo modelo Volkswagen Passat en
Alemania. En junio de 1999 se envi6 a la compafiia un pliego de éatgos
en el que se sefialaba que dicha medida infringia el articulo 81 del Tratado
CE, dado que se disuadia a los distribuidores de competir con los de otros
Estados miembros en los que los precios eran mas bajos. También
reducia los incentivos de los consumidores de otros mercados con precios
elevados, como el Reino Unido, por comprar coches en Alemania.

(172) Tras una serie de inspecciones llevadas a cabo en diciembre de 1996, en
abril de 1999 se envi6 un pliego de cargoBamlerChrysler AG en el
gue se acusaba a la empresa de haber tomado medidas, junto con sus
importadores en Espafia, los Paises Bajos y Bélgica, para restringir o
impedir la venta de coches de la Mercedes-Benz en dichos Estados
miembros a clientes no residentés.

(173) En el caso del importador neerlandés de Opel, la Comisién impuso,
mediante una Decision del 20 de septiembre de 2000 una multa de 43
millones de euros. La Decision estaba basada en los documentos
encontrados durante la inspeccion efectuada en diciembre de 1996. De
acuerdo con estos document@pel Nederland B.V. habia aplicado
una serie de medidas para restringir o evitar la compra de coches nuevos
de la marca Opel en los Paises Bajos destinados a la reexportacion
inmediatd®®.

(174) En otros dos casos la Comision efectud inspecciondlemault S.A,
Peugeot S.A. y Citroén S.A. y algunos de sus importadoren marzo y
septiembre de 1999 respectivamente. La inspeccién se debié a una
informacién que indicaba que se obstaculizaba la compra de coches, sobre
todo en Alemania, Paises Bajos e Irlanda, a clientes no residentes, algunos
ubicados en el Reino Unido y Francia. Estos casos estan siendo
investigados actualmente y conciernen los principios fundamentales de las
normas de competencia de la UE para la distribucién de vehiculos de
motor, que estan recogidas en los Reglamentos 123/85 y 1475/95.

Sin embargo, el Tribunal s6lo redujo ligeramente la multa, en 12 millones de euros,
hasta los 90 millones, lo que indica que, segln el Tribunal, las restricciones al
comercio paralelo son muy graves.

El pliego de cargos es el primer paso del procedimiento formal por el que la Comision

informa por escrito a las empresas de una posible infraccion de las normas

comunitarias sobre competencia; las empresas tienen derecho a presentar sus
observaciones al pliego de cargos, sin que ello afecte a la decision final.

207 Véase Memo/99/22, 16.4.1999 y Nota Bl@ux bureaux nationauxdlO/99/407,
27.10.1999.Los procedimientos en contra DaimlerChrysler y Volkswagena(
propésito de la fijacién de precio del modeRassat)no han concluido aun. La
Comision esta analizando actualmente las respuestas de estos fabricantes a los pliegos
de cargos

208 Véase el comunicado de prensa IP/00/1028 de 20/9/2000

206
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5.2.2.

(175)

5.2.3.

(176)

(177)

Denuncias formales

La Comision ha recibido una serie de denuncias formales en el ambito de
la distribucién de coches. En @nexo V se describen los tipos de
denuncias ordenadas por temas.

Notificaciones de acuerdos de distribucion

Hay algunos acuerdos de distribucion y servicios de venta y postventa de
vehiculos automéviles que no se rigen por el Reglamento y a los que éste
no proporciona cobertura juridica. En 1997 la Comision recibid una
notificacion de los acuerdos estandar con lestablecimientos de
servicio de la Ford La Comisién consideré que dichos acuerdos no
incidian en el ambito de aplicacién del Reglamento 1475/95, por referirse
a los servicios Unicamente. Sin embargo, la Comisidon reconocia las
ventajas para los consumidores, especialmente por poder contar con
servicios proximos. El acuerdo de los establecimientos de servicio de la
Ford cumple las disposiciones del articulo 81(3), por lo que se archivo el
asunto con el escrito correspondiente.

La notificacion de los acuerdos de distribucion Sielart se referia a un
nuevo concepto de distribucion de coches. No obstante, tras haber
insistido en que los distribuidores del modelo Smart tenian que poder
vender otras marcas y buscar clientes mediante publicidad fuera del
territorio convenido, la Comisiébn envi6 a las partes una carta
administrativa en la que les confirmaba que, tras estas considerables
modificaciones, el acuerdo era conforme al Reglamento 1478/95

CONCLUSION:

Los procedimientos emprendidos contra los fabricantes de vebiculos indican que uno de los
objetivos principales del Reglamento, a saber, proteger los derechos de los consumidores en un
mercado tinico, descritos en el presente informe, no parece haberse alcansado plenamente.
Ademds, el hecho de gne se hayan notificado nuevos tipos de sistemas de distribucion de coches
indica gue el Reglamento 1475/ 95 no cubre otros tipos de acnerdos de distribucion o servicios
de venta y postventa de vebiculos antomoviles, por lo que sélo proporciona seguridad juridica a
un tipo de acuerdo.

6.

6.1.

6.1.1.

(178)

EVALUACION DE LA APLICACION DEL REGLAMENTO 1475/95

¢, Siguen siendo validos los supuestos en que se basa el Reglamento
1475/95?

¢ Hay una competencia real en la industria automovilistica?

Uno de los supuestos en que se basa la exencién de los acuerdos de
distribucion exclusiva y selectiva de vehiculos automdviles es la existencia
de una competencia real, no sélo entre fabricantes de distintas marcas a

209

XXVII Informe sobre la ptitica de competencia, 1997, primera parexcon |, B 3y
Comunicado de Prensa IP/97/740, 4.8.1997.
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través de sus respectivos sistemas de distribucion (competencia entre
marcas), sino también, y en cierta medida, entre los distribuidores de la
misma marca (competencia _dentro de la misma marca). Uno de los
objetivos del Reglamento 1475/95 es hacer que los consumidores
europeos se beneficien en su justa medida de la existencia de dicha
competencig™®

6.1.1.1. La competencia dentro de la propia marca en la distribucién de

(179)

(180)

coches

Limites impuestos por el Reglamento

Segun el Reglamento, los miembros de una red de distribuidores deben
poder vender a los consumidores finales, ya sea directamente o a través de
un intermediario, y a otros distribuidores pertenecientes a su misma red,
independientemente de su lugar de residencia dentro de la UE. Sin
embargo, los distribuidores no estan autorizados a vender a empresas que
no pertenezcan a su red y que no sean consumidores finales, sino que se
dediquen a la reventa, normalmente conocidos como "revendedores
independientes™*

A causa del principio de exclusividad territorial, los distribuidores estan
especialmente obligados a dedicarse a su territorio convenido. No
obstante, pueden vender a clientes que no pertenezcan al mismo (ventas
pasivas) o buscar clientes fuera de su territorio convenido, salvo cuando
ello se hace a través de contactos personalizdddRor tanto, los
distribuidores de un Estado miembro dado pueden competir con los
demas y, concretamente, con los de otros Estados miembros.

6.1.1.2. Competencia dentro de la propia marca en un Estado miembro

(181)

(182)

Los distribuidores de la red de un fabricante concreto disponen, en

principio, de una serie de mecanismos para competir activamente con
otros distribuidores. Los distribuidores pueden conceder descuentos y
demas beneficios a sus clientes. También pueden contar con su
competencia profesional, la calidad del servicio prestado (en ventas y

postventas), la oferta de condiciones favorables para aceptar coches de
segunda mano Y la disponibilidad de gran nimero de servicios de atencion
al cliente (por ejemplo, horarios de apertura mas largos, servicios

flexibles, coches de recambio, asistencia las 24 horas). Estas medidas les
permiten competir con otros distribuidores de la red.

El amplio uso de estas medidas puede servir de indicador de una
competencia real. Sin embargo, los margenes concedidos por los
fabricantes o proveedores a los distribuidores (es decir, los precios

210
211
212

Véase el Considerando 30 del Reglamento 1475/95.

Articulo 3, puntos 10y 11 del Reglamento 1475/95.

Véase el apartado 8 del articulo 3 del Reglamento 1475/95 (derecho a efectuar ventas
pasivas y derecho a hacer prospeccion de clientela fuera del territorio convenido
utilizando medios que no sean de publicidad personalizada).
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(183)

(184)

[mayoristas] de los coches facturados por los fabricantes o importadores a
los distribuidores en comparacibn con los precios minoristas
recomendados) son similares para el mismo modelo en un Estado
miembro dado, por lo que los grandes distribuidores no se benefician de
mayores descuentos que los pequefos. Asi, la competencia dentro de la
misma marca esta en cierta medida limitada por lo que respecta a los
precios. En el sistema actual no parece haber incentivos suficientes para
gue los fabricantes reduzcan el precio de entrega a los distribuidores que
piden grandes cantidades.

La mayoria de los fabricantes se reservan el derecho de vender
directamente a determinados tipos de clientela reseAvaastas ventas

se suelen negociar directamente entre el cliente y el fabricante o

proveedor en el Estado miembro del primero. No cabe excluir el derecho

de los distribuidores a competir por estas ventas, pero los descuentos
concedidos generalmente por el fabricante a este tipo de clientes suelen
superar con mucho los que el distribuidor puede ofrecer a sus clientes
particulares, con lo que, en la practica, los distribuidores no pueden

competir realmente con sus fabricantes en este tipo de ventas.

La tendencia hacia la reduccion de distribuidores y la extension de los
territorios convenidos se sefiala en el punto 91 del apartado 4.1.2 (pagina
41). Se afirma que ello implica el riesgo de una cierta disminucion de la
competencia dentro de una misma maréajado que los clientes tienen
que invertir mas tiempo y esfuerzo en comparar las ofertas. Por otra
parte, los grandes distribuidores estdn en mejor situacion para hacer
publicidad a gran escala, sobre todo mas alla de su propio territorio de
ventas. Internet podria, en general, hacer mas facil y barata la publicidad
en una zona mas extensa.

6.1.1.3. La competencia dentro de la misma marca en la UE

(185)

(186)

La competencia dentro de la misma marca entre los distribuidores de
distintos Estados miembros se ve fomentada por diferencias de precio
sustanciales en toda la Unién Europea y por una mayor transparencia de
los precios. Esta se debe a los informes regulares sobre los precios de los
coches de la Comision215 y por la introduccion del euro en los Estados

miembros pertenecientes a la Eurozona.

Las diferencias de precios son el factor principal en el comercio paralelo,
pero hay otros elementos, como la disponibilidad de determinados
modelos o los plazos de entrega, que pueden desempefiar también un

213

214

215

En general, los clientes reservados suelen ser el personal de la empresa, autoridades
nacionales, empleados de organismos internacionales, grandes empresas y compafiias
de arrendamiento financiero y alquiler de vehiculos. El derecho de venta directa puede,
sin embargo, excluirse con arreglo al articulo 2 del Reglamento 1475/95.

Véase, por ejemplo, ICDPBeyond the block exemptitnd/98, p.33; Auto Infos

1100, 11/02/2000, p.14.

Dicho informe de la Comisién se publica dos veces al afio. Para méas detalles véase el
apartado 3.4.3 del presente Informe.
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(187)

(188)

(189)

papel importante en la competencia dentro de la misma marca. A medida

gue los consumidores van tomando conciencia de las oportunidades para
comprar un coche en otro Estado miembro con precios y condiciones de

venta mas favorables, los distribuidores de algunos mercados con precios
mas elevados deben hacer frente a la competencia de los distribuidores
extranjeros.

Factores gue explican las diferencias de precios:

Los precios y, por tanto, las diferencias entre ellos, son consecuencia de
una serie de factores que tienen que ser analizados por separado en cada
Estado miembro. Algunos factores pueden considerarse como variables
ajenas a la influencia de los operadores del mercado, que pueden verse
afectados por ellas Unicamente a largo plazo (por ejemplo fiscalidad,
fluctuacién de los tipos de cambio y situacion econdémica general en el
Estado miembro), en tanto que otros son variables que pueden ser
modificadas a corto o a medio plazo.

Las politicas de precios de los fabricantes

Los fabricantes determinan sus politicas de precios en funcién de lo que
consideran que los consumidores estarian dispuestos a pagar por un
coche, teniendo en cuenta factores como la situacion econdmica,

monetaria y fiscal en general en el Estado miembro de que se trate, el
poder adquisitivo de los posibles compradores y los precios de la

competencia, asi como otros factores como los objetivos de cuotas de
mercado y la importancia relativa de los tipos de clientes. En este sentido,

las diferencias entre el equipamiento de base y los accesorios también
desempefian un papel en la comparacion de los precios de un modelo
concreto entre los Estados miembros.

Los fabricantes también se basan en aspectos especificos de una marca
para determinar los precios, como la distinta consideracion que dicha
marca recibe en el mercado nacional, que puede estar influenciada por la
presencia historica del fabricante en ese mercado.216 Por ultimo, las
diferencias en los costes de distribucion y transporte y otros costes
operativos pueden repercutir en el precio final de una marca o de un
modelo.217 En funcidn de todos estos elementos, todos los fabricantes o,
en su caso, los importadores, publican listas de precios al por menor
recomendados, destinadas a sus distribuidores.

216

217

Por ejemplo,Mercedes-Benen Alemania oFiat en lItalia son fabricantes con una
fuerte implantacion tradicional en sus mercados nacionales; por otro lado, estos
fabricantes tienen que aplicar distintas estrategias de comercializacion en paises en los
gue compiten con fabricantes nacionales fuertes.

Véase también el informe de Lehman Brothers, 31/07/1998, en el que se analizan las
diferencias de precios de varios productos en la Union Europea.
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Fiscalidad sobre la compra de coches

(190) Los fabricantes atribuyen una gran parte de las diferencias de precios a la
fiscalidad sobre la compra de un vehiculo nuevo, como, por ejemplo, las
diferencias de IVA y otros impuestos como tasas de matriculacion,
medioambientales o sobre bienes de lujo. Dado que, hasta hoy, esos otros
impuestos han quedado excluidos de la armonizacion fiscal dentro del
mercado interior, sigue habiendo grandes diferencias en la Uni6n Europea
respecto a la fiscalidad sobre la compra de coches.

(191) Los precios recomendados, sin contar impuestos, son relativamente bajos
en paises con elevados impuestos sobre la compra de vehiculos. Otra
particularidad del sector automovilistico es la obligacion, al contrario de
los deméas bienes, de pagar los impuestos en el pais de destino, incluido el
IVA218 vy cualquier otro impuesto adicional por la compra y
matriculacién del vehiculo. Los tipos del IVA, como los demas
gravamenes, también varian de un Estado miembro a otro.219

(192) El siguiente grafico da una vision de conjunto de la fiscalidad en los
Estados miembros para un coche de 2000 cc. Las columnas dan el
porcentaje de impuestos respecto al precio del vehiculo libre de
impuestos. La parte sombreada de cada columna corresponde al IVA, la
parte en blanco a los demds impuestos.

Grafico 13: Fiscalidad sobre los coches en los Estados miembros de la UE

Car capacity: 2000 cc
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Fuente: ACEA: Tax 1999

(193) Estos factores suponen un fuerte incentivo para reexportar coches de
Estados miembros en los que, a causa de los impuestos, los precios sin
impuestos son relativamente bajos, hacia paises en los que los precios sin
impuestos son relativamente elevados.

218 Impuesto sobre el Valor Afadido.

219 Para mas detalles véase anexo VI, ACEMotor vehicle taxation in the European
Union", Resumen de 1999.
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(194)

(195)

(196)

(197)

Fluctuaciones monetarias

La evolucion de los tipos de cambio es otro de los motivos principales de
las diferencias de precios.220 Antes de la introduccion del euro,221 las
fluctuaciones afectaban sobre todo a la lira italiana, la corona sueca y la
libra inglesa. A partir del 1 de noviembre de 1999, las fluctuaciones de los
tipos de cambio se han limitado sobre todo a la libra inglesa y la corona
sueca.222 Se ha observado que, para no perder competitividad frente a
los fabricantes locales, o para mantener los beneficios imprevistos
derivados de las fluctuaciones monetarias, los fabricantes suelen ser
reacios a adaptar suficientemente los precios locales a las fluctuaciones
monetarias.223

Este tipo de situaciones puede incentivar mucho la competencia dentro de
la misma marca, dado que los consumidores tienden cada vez mas a
comprar coches en Estados miembros en los que son mas baratos gracias
a las oscilaciones de los tipos de cambio.224

El caso particular del Reino Unido e Irlanda:

El Reglamento 1475/95 prevé que los consumidores puedan encargar un
coche a un distribuidor de otro Estado miembro con las caracteristicas
propias de su Estado miembro de origen.225 Esta disposicion, conocida
como "clausula de disponibilidad”, afecta sobre todo a los coches con
volante a la derecha propios del Reino Unido e Irlanda.

El suplemento por el volante a la derecha226 es decidido por el fabricante
como un importe fijo en moneda nacional para cada uno de sus modelos.
Tiene que ser objetivamente justificable y puede incluir costes

extraordinarios administrativos o de fabricacion o costes extraordinarios
derivados de gastos administrativos o logisticos por dicha caracteristica

220

221

222

223

224

225

226

Véase también el Informe de la Comisién de Competencia del Reino Unido, punto
2.205y ss.

El 1 de enero de 1999 en Bélgica, Alemania, Finlandia, Espafia, Francia, Italia,
Irlanda, Luxemburgo, Austria, Paises Bajos y Portugal.

Para un andlisis mas detallado, véase el apartado 6.3.1, punto 319 (pagina 115), del
presente informe.

Véase la Decision de la Comision de 28/01/1998 (asunto IV/35.738/-DO L 124

de 25/04/1998), donde se menciona la situacion de lItalia, cuando, en 1995, la lira
italiana se devalu6 sustancialmente frente al marco aleman y el chelin austriaco y
Volkswagemo subid lo bastante sus precios en dicho pais por temor a perder cuota de
mercado frente a sus competidores italianos; o IP/99/554, sobre la situacién en el
Reino Unido; aqui se mencionaba que las ganancias inesperadas pueden darse cuando
la moneda de un mercado de exportacion (por ejemplo, la libra esterlina) se revalla
frente a la moneda nacional de un fabricante (por ejemplo, el marco aleman) y éste no
reduce sus precios en la moneda revaluada.

Para un analisis en este sentido, véase el apartado 6.3.1, punto 323 (pagina 117), del
presente informe.

Letra d) del punto 2) del articulo 5 y Comunicacion de la Comisién sobre el
Reglamento 123/85, capitulo I1.

Véase punto 61, pagina 28, quinto punto.
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(198)

(199)

(200)

de fabricacién.227 En realidad, la importancia de este suplemento
depende del precio del coche sin impuestos, aunque el importe fijo del
mismo sea idéntico o similar para una marca concreta. Por tanto, para los
consumidores, el suplemento cobrado fuera del Reino Unido o de Irlanda
puede ser un factor que influya en su decisién de comprar un coche en
otro Estado miembro.228

El grado de competencia dentro de la misma marca en el Reino Unido y
otros Estados miembros también se ha visto influido por la fluctuacion del

tipo de cambio de la libra inglesa, como se mencionaba anteriormente.
Entre el 1 de mayo de 1997 y el 1 de noviembre de 1999 la libra se la

revaluado en un 24% frente al ecu/euro.229

Plazos de entrega

El plazo de entrega es un aspecto relevante para la competencia dentro de
la misma marca, sobre todo si el comprador encarga el coche en otro
Estado miembro. El plazo puede variar entre Estados miembros para
todos los compradores, ya sean nacionales o extranjeros, y sobre todo, e
independientemente de factores logisticos mas generales propios de cada
fabricante, para modelos recién introducidos en el mercado o para
versiones especificas de un modelo concreto.

Los plazos de entrega pueden variar considerablemente y a menudo son
mas largos de lo previsto cuando se encarga un coche para un cliente de
otro Estado miembro. EI problema afecta sobre todo, pero no
exclusivamente, a los modelos recién introducidos en el mercado. Por lo
gue se refiere a los plazos de entrega de coches vendidos tanto a clientes
extranjeros como a los nacionales, la regla es que deberian ser los mismos.
En la practica, los plazos para los compradores extranjeros son
considerablemente mas largos.230 Sin embargo, estos plazos mas
prolongados231 solo estan permitidos para los vehiculos llamados
"correspondientes”.232

227

228
229
230
231
232

Véase la Comunicacion de la Comision sobre el Reglamento 123/85, capitulo Il 2;
véase también el Informe de la Comision de Competencia del Reino Unido, puntos
2.103 y 2.104: segun dicho informe, el disefio y desarrollo originales de la mayoria de
los coches incluyen ambas variantes, con volante a la derecha y a la izquierda. De
modo que los costes de disefio de dichas variantes deberian formar parte de los costes
generales de fabricacion de cada modelo y repartirse entre todo el volumen de
produccién del mismo. Por tanto, no es justificable imponer un suplemento por disefio
y/o fabricacién de dicha caracteristica en la mayor parte de los coches nuevos.

Para mas informacion véase el punto 327 y ss. (pagina 119) del presente informe.

Para mas informacién véase el punto 319 y ss. (pagina 115) del presente informe.

Para mas informacién véase el apartado 6.3.1 del presente informe.

En general, no més de seis semanas.

Los ejemplos mas habituales de coches correspondientes son los coches con volante a
la derecha destinados al Reino Unido e Irlanda comprados en la Europa continental y
coches con motores adaptados a los requisitos sobre emisiones exentas de impuestos en
Alemania.
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(201) EI comercio paralelo deberia darse sobre todo en zonas fronterizas entre
paises vecinos o entre paises entre los que hubiera diferencias de precios
considerables. Debido al alto nivel de coste de los coches en general,
Alemania y Francia y, desde 1997, también el Reino Unido,233 deberian
ser los principales puntos de destino de las reimportaciones, mientras que
en paises como Paises Bajos, Dinamarca, Espafia, Irflanda y Finlandia
deberia haber una fuerte demanda de reexportacion de coches.

CONCLUSION

La competencia dentro de una misma marca se basa en una serie de mecanisnios a disposicion
de los distribuidores que formen parte de la red de distribucion de un fabricante. Ia concesion
de descuentos y demds beneficios a los clientes es el principal instrumento para poder competir
entre si. Sin embargo, las politicas de mdrgenes y primas aplicadas normalmente por los
Jfabricantes, gue proporcionan un margen fijo para cada coche vendido y nna prima por alcanzar
determinados objetivos, limitan la capacidad de maniobra de los distribuidores.

La competencia dentro de la misma marca entre distribuidores de los distintos Estados
miembros se basa sobre todo en las diferencias de precios de los coches nuevos en la Comunidad
Y deberia ser fomentada con una mayor concienciacion de los consumidores para que acudan al
comercio paralelo. Las diferencias de precios se deben a determinados factores fuera del control
de los operadores del mercado, pero también se basan en las estrategias de precios de los
Jabricantes.

No obstante, la competencia esta lLimitada por la restriccidn de la publicidad personalizada
Jfuera del territorio convenido y por la prohibicion de vender a empresas que no pertenezian a la

red y que se dediguen a la reventa. Ambas restricciones estan permitidas por el Reglamento
1475/ 95.

6.1.1.4. Competencia entre marcas en la distribucion de coches

(202) La estructura de la industria autorifigtica en la Union Europea ha sido
descrita en el apartado 4.1. (pagina 33) del presente informe.

(203) Las cuotas de mercado y su evolucién pueden dar una cierta indicacion
del grado de competencia entre marcas. Las cuotas de méfoaedos
fabricantes y sus marcas no sélo varian con el tiempo en toda la Unién
Europed;’” sino que también presentan fuertes diferencias entre Estados
miembros (véase el grafico siguiente). Ademas, otro indicador del nivel de
competencia entre marcas puede verse en las grandes cantidades gastadas
por todos los fabricantes para la promocion de las ventas de nuevos
coches.

(204) El supuesto basico de la competencia entre marcas y dentro de la misma
marca, descrita al comienzo del presente capitulo, se refiere a la
distribucion de vehiculos automdviles nuevos. Sin embargo, dado que el

233
234

Véase el informe de la Comisién sobre los precios de los vehiculos.

Para la realizacion del cuadro comparativo se han calculado las cuotas de mercado en
determinadas zonas geogréficas de la Union Europea o en un Estado miembro
particular y para el total del mercado de vehiculos automoviles.

235 Fuente: ACEA, CCFA.
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Reglamento establece, a efectos de obtencién de la exencion, un vinculo
entre servicios de venta y de postventa, el presente informe analizara el
grado de competitividad en el ambito de los servicios de postventa.

Cuadro 14: Cuotas de mercado de los fabricantes

CUOTADE CUOTADE CUOTADE CUOTADE
MERCADO MERCADO MERCADO MERCADO
FABRICANTE ENLA NACIONALEN % MAS BAJA MAS ALTAEN
UNION EN ESE ESE ESTADO
EUROPEA ESTADO MIEMBRO (SIN
MIEMBRO INCLUIR EL
EN % PROPIO) EN
%
Volkswagen D UK A
1999 18,8%
1998 18,0% 28,2 9,3 31,1
1997 17,1% 27,5 8,7 29
1996 17,1% 27,3 8,5 27,4
Renault F DK E
1999 11,0%
1998 10,7% 29,0 3,7 13,7
1997 9,9% 27,3 3 12,8
1996 10,2% 26,6 2,8 13,3
PSA F S E
1999 12,1%
1998 11,4% 28,2 1,2 21,0
1997 11,3% 28,6 3,3 21,8
1996 12,1% 29,4 3,7 20,6
Ford UK D GR IRL
1999 11,2%
1998 11,8% 18,5 8 3,2 11,3
1997 13,0% 18,7 111 4,1 12,9
1996 11,7 20 11,4 4,7 13,7
General Motors UK D F GR | FIN P
1999 11,5%
1998 11,5% 13,4 14,5 6,4 6,7 | 146 | 124
1997 12,1% 14,3 15,8 6,9 59 | 14,1 | 14,2
1996 12,4 14,8 16,4 7,4 7,3 | 155 | 144
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(205)

(206)

(207)

(208)

Fiat I S GR P
1999 9,6%

1998 10,9% 39,0 1,0 13,1| 132
1997 11,9% 43,1 0,6 136 | 14,1
1996 11,4 43,7 0,3 17,5| 17,5
Fabricantes - F IRL
japoneses 11.5%

1999 12,0% 4,8 31,5
1998 11,7% 4,4 30,4
1997 10,4 3,8 31,3
1996

Fuente: ACEA; www.acea.be; CCFE¢mité des Constructeurs Frangais
d'Automobile} "Analyse & Faits, Le marché europ&en 999, www.ccfa.fr.

En general, los fabricantes de coches ocupan una posicién predominante
en sus mercados nacionales, pese a que, desde 1995, muchos fabricantes
nacionales han perdido cuotas de mercado en beneficio de proveedores
extranjeros.236

Sin embargo, casi todos los fabricantes incluidos en el cuadro anterior

venden coches de varias marcas. Si se examina la evolucion de las cuotas
de mercado marca por marca puede verse que la competencia entre
marcas no sélo se produce entre fabricantes, sino también entre marcas
pertenecientes al mismo fabricante.237 Este tipo de competencia entre

marcas del mismo fabricante es irrelevante desde el punto de vista de la

competencia.

Otro indicador de la competencia entre marcas podria ser el de que, en
general, el equipamiento de serie de los coches ha mejorado, en tanto que
se han reducido los precios al por menor en términos absolutos. En
consecuencia, se aduce que los precios de los coches han descendido en
términos relativos comparados con otros productos.238

Distribucién de varias marcas:

Que un distribuidor pueda vender una segunda o tercera marca239 se
considera un mecanismo de fomento de la competencia entre marcas
pertenecientes a fabricantes distintos y de refuerzo de la independencia de
los distribuidores respecto a sus fabricantes o proveedores primarios. En
realidad, los acuerdos de venta de varias marcas se suelen limitar a
aguellos casos en que el distribuidor vende una segunda marca de la

236
237

238
239

Fuente: ACEA.

Para mas detalles véase ACEAYé&stern Europe New Passenger Car Registrations
1999.

Véase el apartado 6.3.1 del presente informe.

Véase el articulo 3, punto 3y el Considerando (7) del Reglamento1475/95.
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(209)

(210)

(211)

(212)

misma empresa,240 o en que la primera marca del distribuidor tiene una
cuota de mercado escasa o se destina a un mercado especializado, por lo
gue vender una segunda marca es vital para la viabilidad comercial del
distribuidor.241 Concretamente, en los paises nérdicos la venta de una
segunda o tercera marca es vital para la viabilidad y el rendimiento
comercial del distribuidor, dada la baja o incluso bajisima densidad de
poblacién de muchas zonas.

Son rarisimos los casos de venta de varias marcas, por lo que los casos
existentes no tienen un impacto apreciable en la competencia entre marcas
en la Unién Europea.

Se suele considerar que la fidelidad de los clientes a una marca dada suele
ser muy alta. Este factor puede tener un efecto limitador de la
competencia entre marcas, especialmente en un entorno en el que la
distribucion de varias marcas es muy limitada.

Politicas de precios de los fabricantes:

Los fabricantes sefialan que una presion agresiva de los competidores es el
principal factor para la fijacion de sus precios. Si bien el argumento es
valido hasta cierto punto, también se ha de sefialar que los grandes
fabricantes, o los que ocupan una posicién preponderante en el mercado
nacional, actian a menudo como orientadores de los precios, en tanto que
otras empresas con cuotas de mercado menores siguen las pautas de
precios marcadas por aquéllos (es decir, orientan su politica en funcion de
la adoptada por los operadores mas fuertes)242. Sin embargo, algunos
recién llegados al mercado europeo, como los fabricantes coreanos,
parecen establecer sus precios a niveles que les permiten ganar acceso al
mismo e incrementar su cuota de mercado en Europa.

Al utilizar sus mecanismos de fijacion de precios, los fabricantes tienen en
cuenta sus objetivos estratégicos, sobre todo cuotas de mercado, volumen
de ventas y/o beneficios. También tienen una influencia en las decisiones
de precios de los fabricantes algunos factores subjetivos relacionados con
los clientes, como la imagen de la marca y la percepcion de la relacion
calidad/precio del modelo. Aparte de esto, otros factores exdégenos, como
las condiciones econdmicas del mercado y la fiscalidad impuesta a los

240
241

242

Ejemplos importantes sdviolkswagen/Audi, BMW/RovgiGeneral Motors/Saab

Un caso particular es la distribucién conjuntaRienault/Volveen los paises noérdicos,

un recuerdo de la antigua participacién cruzada de ambas empresas.

Véase también UK Competition Commission report, puntos 2.177, 7.4 y capitulo 9.En
este contexto, véase Frankv Verboven: "The markets for gasoline and diesel cars in
Europe”, ponencia n°® 2069, febrero de 1999, Centre for Economic Policy Research, p.
2, 35. Este estudio sobre las diferencias de precios entre un modelo equipado con un
motor de gaséleo y otro de gasolina llega a la conclusién que del 70 al 85% de la
diferencia de precio es atribuible a una discriminacion de precio; el resto se debe a los
mayores costes debidos a diferencias de las caracteristicas. Que esta diferencia de
precios sea posible es un elemento que tiende a indicar que la competencia entre
marcas en el sector podria no ser tan fuerte como normalmente se cree.
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coches nuevos desempeiian un papel importante en los precios al por

menor recomendados en cada uno de los Estados miembros.

CONCLUSION

Puede decirse que, en la actualidad, hay razones para creer que existe una

competencia real entre marcas en la Union Europea.

6.1.1.5. Competencia en los servicios de postventa

(213)

(214)

(215)

(216)

En el sector de los servicios de postventa compiten distribuidores, centros
de servicio de los fabricantes, talleres independientes y cadenas de
reparacion rapida. En el periodo de garantia del fabricante, suelen ser los
distribuidores los que prestan este servicio de forma casi exclusiva, pues,
de lo contrario, los clientes dejarian de beneficiarse de la garantia.243

Una vez expirada la garantia, muchos clientes siguen acudiendo al
distribuidor o al centro de servicio para el mantenimiento y reparacion de
sus vehiculos, al menos durante unos afios. Sin embargo, para algunos
trabajos de rutina muchos acuden a talleres independientes o a cadenas de
reparacion rapida. Al cabo de entre 3 y 5 afios suelen ser cada vez mas los
talleres independientes y las cadenas de reparacion rapida las que prestan
esos servicios.244 Contrariamente a lo que sucede con la venta de coches
nuevos, los clientes pueden, al expirar la garantia, elegir entre tres o
cuatro tipos distintos de prestadores de servicios de postventa
(distribuidores, talleres independientes, cadenas de reparacion rapida v,
para algunas marcas, centros de prestacion de servicios). En general, los
servicios de postventa se prestan cerca de la residencia del cliente en su
pais de origen.

El libre acceso de los distribuidores a piezas de recambio de calidad

equivalente para las tareas de mantenimiento y reparacion245 tendra una
repercusion positiva en la competencia en el sector de los servicios, sobre
todo entre distribuidores y talleres independientes.

Los talleres independientes también dependen de la digpadibde
informaciéon técnica246 ante la importancia que estan adquiriendo los
componentes electrénicos en los coches. El acceso a informacién técnica
que proporciona el Reglamento tiene como objetivo el fomentar la
competencia en los servicios de postventa.

CONCLUSION:

243

244
245
246

Los articulos 5 y 6 del Reglamento 1475/95 disponen que todos los distribuidores de la
Unién Europea deberan respetar la garantia, independientemente de dénde se compre
el coche; de hecho, todos los fabricantes incluyen disposiciones en este sentido en sus
folletos.

Véase el apartado 4.2.1 (pagina 48) del presente informe.

Articulo 6 del Reglamento 1475/95.

Véase el numero 12) del apartado 1 del articulo 6 y el considerando 28 del Reglamento
1475/95.
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En la prictica, la competencia en los servicios de postventa sélo se produce después de la
expiracion del periodo de garantia, dado que durante el plago de vigencia de ésta los
consurtidores prefieren acudir a su distribuidor para la reparacion y el mantenimiento de su
vehiculo a fin de gue la garantia no pierda su validez. Pasada la garantia, la competencia existe
dado qute los consumidores pueden acudir a empresas de servicios dentro y fuera de la red oficial.
En este sentido, la situacion es muy distinta respecto a la distribucion de coches nuevos.

6.1.2. ¢Son los vehiculos automdviles productos técnicos que requieren un
mantenimiento y reparacion a cargo de especialistas?

(217) El Reglamento 1475/95 se basa en el supuesto de que los vehiculos
automoviles requieren mantenimiento y reparacion especializados y que
los fabricantes tienen que cooperar con un grupo seleccionado de
distribuidores vy talleres para prestar servicios especializados de venta y
postventa.247

(218) EI cuadro siguiente ilustra el tipo de empresas que proporcionan
mantenimiento y reparacion y el tipo de servicios prestados.

Cuadro 15: Aspectos caracteristicos de los distintos prestadores de servicios
de postventa

247 Véase el Considerando 4 y el articulo 5 del Reglamento 1475/95.
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TIPO DE ToDO TIPO DE SERVICIOS Y SERVICIOS Y EDAD DE LOS
PROVEEDOR SERVICIOS Y REPARACIONES | REPARACIONES COCHES*
REPARACIONES RESTRINGIDOS BASICOS
Distribuidor X De 0 a 3 afios

(periodo de
garantia);
hasta 4 afios
Centros de X De 0 a 3 afios
prestacion  ds (periodo de
servicios garantia);
hasta 4 afios
Talleres X X Después de 3
independientes . 0 4 afos
(s6lo algunos)
Cadenas de X Después de 4
reparacion 0 6 afios
rapida

(219)

(220)

(221)

Fuente: Comision

* La edad de los coches se da sélo a titulo indicativo. Segun los habitos nacionales, los talleres
independientes efectian determinados trabajos antes de que el vehiculo alcance la edad
indicada, en tanto que los distribuidores también intervienen pasada la garantia.

Los coches nuevos son cada vez mas fiables y necesitan menos
mantenimiento,248 como se explica en el apartado 4.2.1 (pagina 48) del
presente informe.

Los coches nuevos son también mas complejos debido al uso creciente de
sistemas electrénicos, como controles computerizados para el desbloqueo
del sistema de freno y el control de las emisiones, asi como la presencia de
Unidades Centrales de Procesamiento para controlar todas las funciones
del coche. Muchos de los operadores de esta industria creen que la
disminucién de los beneficios procedentes de las actividades de postventa
de los distribuidores por intervalos de servicio mas largos y por la
necesidad de menos operaciones de servicio en cada visita se vera
compensada por retenciones de mayor duracién para la prestacion de los
servicios debido a la creciente complejidad de los cothieBe este
modo, los distribuidores y centros de prestacion de servicios se
convertirdn en los Unicos especialistas capaces de reparar y mantener los
vehiculos automoviles.

Sin embargo, los estudios realizados expresan fuertes dudas sobre si la
tecnologia sera la tabla de salvacién de los negocios de servicios de

postventa a cargo de los distribuidores,250 y sefialan que esta prediccién
ya se demostré infundada en el pasado, cuando se introdujeron nuevos

248

249
250

Véase ICDP,“After-sales in Europe” por P. Wade, L. Buzzavo, T. Chieux, K.
Zellmer, J. Kiff, Research paper 2/97 de julio de 1997 (en adelante: [@€r-sales
in Europe” 2/97), p. 74; PriceWaterhouseCoop#ssiaranteeing Survival’, mayo de
2000, lams. 71y ss.

ICDP “After-sales in Europe”2/97, p. 77.

ICDP “After-sales in Europe”2/97, p. 78.
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(222)

(223)

mecanismos eléctricos en los coches. Dichos estudios predicen que lo
mismo sucederd con los nuevos sistemas, cada vez mas complejos,
incorporados a los vehiculos. En ellos se dice que los protocolos
electronicos utilizados por los equipos de diagndstico son comunes a las
distintas marcas y accesibles ya al sector independiente. Ademas, la
cuestion de proporcionar equipamiento adecuado para ello al mercado de
los servicios de postventa resulta cada vez méas facil porque la
complejidad esta pasando de los soportes fisicos a los programas, y éstos
se hacen cada vez mas transparentes y faciles de compartir.251 Por otro
lado, se afirma252 que los correspondientes programas informaticos son
faciles de copiar o de localizar realizando la operacion inversa, es decir,
interrogando al ordenador del coche para entender qué programa aplica.
Se concluye, por tanto, que para cuando les llegue un nuevo modelo que
atender, los talleres independientes ya dispondran de equipos de
diagnostico a precios abordables.

El mas amplio acceso a la informacion técnica reflejaria el espiritu del

Reglamento253 y permitiria a los talleres independientes competir con los
distribuidores y centros de servicio de postventa pertenecientes a la red
del fabricante.

Sin embargo, es evidente que los coches son y seguiran siendo bienes de
consumo de elevada complejidad técnica que requieren reparacion y
mantenimiento a cargo de especialistas. Estos deberian contar con los
conocimientos técnicos necesarios para prestar debidamente dichos
servicios con el fin de preservar la seguridad en carretera, la fiabilidad del
vehiculo y el valor del mismo. No obstante, y a tenor de lo expuesto
anteriormente, no es necesario que dichos especialistas, que pueden llevar
a cabo todo tipo de intervenciones, sean distribuidores o centros de
servicios vinculados a un fabricante concreto.

CONCLUSION:

Los especialistas de una marca son necesarios para el manteniniento y reparacion de los coches
cuando éstos requieren conocimientos o equipos técnicos especificos. Sin embargo, los especialistas
en una marca no tienen por qué ser los distribuidores o centros de servicios de la red del
Jabricante de dicha marca. Los talleres gue no pertenecen a un fabricante y qgue quieren y
pueden adquirir los conocimientos y equipos necesarios también pueden levar a cabo el
mantenimiento y reparacion de los coches mads niodernos.

251

252
253

Por ejemplo, existe un sitio en Internet desde el que se pueden obtener todos los
codigos de diagnostico para los coches de la marca Chrysler.

ICDP “After-sales in Europe”2/97, p. 78.

Véase, en particular, el nimero 12) del articulo 6 del Reglamento 1475/95, por el que
los fabricantes de vehiculos estan obligados a permitir a los talleres independientes el
acceso pleno y no discriminatorio a la informacion técnica.
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6.1.3.

(224)

(225)

(226)

(227)

¢ Sigue estando justificada la vinculacién entre la venta de coches
nuevos y los servicios de postventa a los mismos?

La vinculacion entre la distribucion y los servicios de postventa de los
vehiculos automoviles ha sido considerada habitualmente mas eficaz que
la separacion entre un sistema de distribucién y un sistema de prestacion
de servicio$™ Se consideraba que existia un "vinculo natural" entre la
venta y los servicios posteriores. Por tanto, el Reglamento 1475/95 obliga
a los fabricantes que deseen beneficiarse de la exencion por categorias a
imponer a sus distribuidores la obligacion de proporcionar también
servicios de postventd> Como se indicaba anteriormente, el mercado
ofrece ahora sefiales que en apariencia contradicen la necesidad de dicho

vinculo®®

No obstante, los fabricantes han abierto numerosos centros de prestacion
de servicio®' y los distribuidores también cuentan con centros de este
tipo, fisicamente separados de los concesionarios. La principal tarea de
ambos tipos de centros es prestar servicios de postventa a los vehiculos de
un fabricante concreto. Algunos de ellos también pueden actuar como
agentes de un distribuidor de dicho fabricante para la venta de vehiculos
automoviles nuevoS?

En general, los fabricantes suelen estar a favor de mantener ldidausib

de vincular ventas y servicios, porque les es beneficioso a ellos mismos
(campafias de retirada de vehiculos viejos, reparaciones gratuitas en
periodo de garantia), a los distribuidores (ventas promocionales, cruciales
para la rentabilidad econémica) y los consumidores (seguridad, fiabilidad

del producto). En este sentido, los fabricantes han insistido siempre en
gue los distribuidores se hagan cargo obligatoriamente de las revisiones
previas a la venta del coche.

Los_importadores subrayan las ventajas logisticas de la vinculacion entre
ventas y servicios por cuanto se refiere a la distribucion de piezas de
recambio y la coordinacion de las existencias de dichas piezas, asi como
para facilitar las campafias de reparacion de vehiculos con defectos de
fabrica.

254
255
256

257

258

Véase el Considerando 4 y el articulo 5 del Reglamento 1475/95.

Articulo 5 del Reglamento 1475/95.

ICDP, "Beyond the Block Exemption4/98, p. 58. ICDP,"Beyond the Block
Exemption Il 6/99, p. 17.

Ford UK ha creado centros de prestaciéon de servicios en el Reino Unido, véase el
Comunicado de Prensa de la Comision IP/97/740 de 04/08/1997 y el 27° informe sobre
politica de competencia, 1997, 12 partec&6én |, B 3; otros ejemplos sddaewooen

el Reino Unido, que ha contratado a un grupo de minoristas para que proporcionen
asistencia postventa (para mas detalles, véase Financial Times Automotive, p. 29), y
Skodaen Alemania, que en 1995 introdujo 250 centros de prestacion de servicios para
garantizar las operaciones de postventa tras una reestructuracion de su red de
distribuidores destinada a remediar su débil posicion en el mercado, con pocas ventas
por distribuidor, que requeria una reduccion del nUmero de concesionarios.

Véase también ICDPBeyond the block exemptig@/98, p. 58.
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(228)

(229)

(230)

(231)

(232)

En general, los distribuidores confirman que, a ojos de los consumidores,
esta vinculacion es indispensable, al menos para la prestacion de servicios
durante los primeros cuatro afios de vida del cGchelna minoria de
distribuidores alegan que la separacién de ambas actividades afectaria a la
viabilidad de sus actividadé® mientras que otros admiten que ya hay de
hecho una cierta separacion entre ambas.

Los fabricantes de piezas de recambio aducen que la practica establecida
de vincular las ventas y los servicios de postventa tiene como
consecuencia que todas las piezas que los distribuidores necesitan,
incluidas las de calidad equivalente, se suministren a través de los
fabricante$® lo que les impide el acceso directo a las redes de
distribuidores. Por tanto, expresan su temor respecto a un mayor dominio
de los fabricantes y sus redes frente a los proveedores de piezas de
recambio. Una vinculacion menos estricta entre las ventas y los servicios
reforzaria la posicion de los fabricantes de piezas frente a los talleres
autorizados.

La mayoria de las asociaciones de consumidores sostienen que la
vinculacion no es indispensable y que la separacion podria beneficiar a los
consumidores, en tanto que una minoria considera que la separacion no
supondria ningun cambio. Al parecer, la respuesta a esta cuestion se basa
en gran medida en la percepcion y pautas de comportamiento de los
consumidores, que pueden variar de un Estado miembro a otro.

Teniendo todo esto en cuenta, parece haber tres argumentos principales
con los que justificar el vinculo entre ventas y servicios.

Aspectos técnicos:

Un argumento en favor de vincular ventas y servicios es que la venta de
un coche nuevo requiere una revision preventa que siga las instrucciones
del fabricante, cosa que solo puede llevar a cabo el distribuidor que
entrega el coche al consumidor fii&.Ademas, el vinculo se considera
también importante con vistas a la garantia del fabricante, las campafias de
retirada de vehiculos viejos y la reparacion y mantenimiento de los coches.
También se considera que el caracter técnico del producto y sus fallos
potenciales justifican la necesidad de que los fabricantes insten a sus

259

260

261
262

Fuente: informacion de la Comision; este punto de vista coincide también con el de los
importadores, que estiman que la separacion aumentaria el riesgo de que los
consumidores no obtuvieran unos servicios de postventa adecuados.

Algunas asociaciones de consumidores ven como positiva la vinculacion de cara a las
relaciones con los consumidores, en tanto que otras estan a favor de la separacion;
otras critican los subsidios cruzados entre las actividades de venta y las de prestacion
de servicios de postventa.

Sobre todo, las empresas de venta y los importadores del fabricante.

Considerando 4 del Reglamento 1475/95.
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(233)

(234)

(235)

(236)

distribuidores a que ofrezcan tanto servicios de venta como de
postvent&®

No obstante, hoy dia las revisiones preventa las pueden hacer, si procede,
empresas no pertenecientes a la red de distribuidor con la autorizacion del
fabricante’®

Ademas, los fabricantes no tienen ningun control sobre la reparacion y
mantenimiento de un vehiculo una vez que ha sido vendido. Los
consumidores pueden acudir de nuevo al distribuidor que se lo ha
vendido, pero también pueden recurrir a otro distribuidor u otro centro de
servicio (sin que ello afecte a la garantia) o a un taller independiente.
Como se ha demostrado en el capitulo anterior, todos estos tipos de
empresas pueden prestar servicios de postventa perfectamente adecuados.
Por tanto, no pueden aducirse razones técnicas para que el distribuidor
gue ha vendido el coche tenga que hacerse cargo obligatoriamente de los
servicios de postventa del mismo.

Aspectos econdmicos:

En general nadie niega que los margenes de beneficio de los distribuidores
sean reducidos y que es probable que disminuyan ain mas en un mercado
como el de Europa occidental, ya maduro (sobre todo si se tiene en
cuenta el exceso de producciéf.Por el contrario, los servicios de
postventa son una fuente de beneficios bastante buena para los
distribuidores. Sin embargo, esta situacion podria cambiar a causa de las
mejoras tecnoldgicas, la mayor calidad y fiabilidad y los periodos mas
largos entre operaciones de reparacion o mantenimi&hto.

En funcion de todos estos factores, parece que los distribuidores necesitan
desempefiar actividades de postventa para poder vender coches nuevos.
Por el contrario, las empresas de prestacion de servicios de postventa, es
decir, los centros de prestacion de servicios no necesitan practicar las
ventas de vehiculos para obtener benefiit§"s
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Véase, por ejemplo, ICDPBeyond the block exemptigm/98, p. 58 - 60.

Véasel'Argus de I'automobile 24/02/2000, p. 48: Segun este articulo, la STVA, una
empresa perteneciente a la SNCF, la compafiia ferroviaria nacional francesa, cuenta
con cinco centros en Francia. En ellos, los especialistas de la STVA revisan coches
Ford nuevos para comprobar la mecanica y la adecuacién a las disposiciones
nacionales y los equipan con dispositivos adicionales. Los vehiculos son entregados a
los concesionarios Ford en Francia listos para su entrega al cliente. La STVA ha
prestado estos servicios sobre un 16% de todos los vehiculos nuevos matriculados en
Francia en 1998. Por otro lado, una potente empresa japonesa de fabricaciéon de coches
efectlia las revisiones previas a la entrega antes de darle el coche al distribuidor, quien
puede entregarlo al comprador sin necesidad de ulteriores revisiones.

ICDP, “Future of the dealer’, 4/99, p. 10.

ICDP, “Future of the dealer’, 4/99, p. 10; ICDP, Beyond the block exemptiort',lI

6/99, p. 15 - 17; ICDP“Beyond the block exemption2/98, p. 59.
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(237)

(238)

(239)

(240)

(241)

Por lo tanto, la realidad econdmica actual parece indicar que los
distribuidores de vehiculos automoviles nuevos necesitan una seccion de
servicios de postventa para ser rentables. Sin embargo, los escasos
margenes de beneficio generados por las ventas de los distribuidores tal
vez también se deban a que pueden compensar esta actividad con los
beneficios procedentes de los servicios de postventa. En consecuencia, los
distribuidores se ven menos obligados por motivos econémicos a
racionalizar sus departamentos de ventas, reducir los costes de
distribucion de vehiculos y hacer que dichas actividades sean rentables,
como si se tratara de las Unicas que desempefian. Si ésta es la situacion
econdmica real, cabe cuestionar la neceéidat® que los fabricantes de
coches impongan obligatoriamente a sus distribuidores la prestacion
adicional de servicios de postventa.

Ademas, algunos fabricantes estan empezando a prescindir del vinculo
entre ventas y servicios y en el futuro querrian que los distribuidores se
dedicaran sélo a la venta de coches nuevos.

Por otro lado, vista la gran fiéidad y los plazos mas largos entre
revisiones en los coches nuevos, los distribuidores estaran cada vez menos
en situacion de basar sus ganancias en los servicios de postventa y tendran
gue sacar beneficios también de la venta de coches nuevos.

El argumento de que los fabricantes desean celebrar acuerdos con
empresas fiables para poder hacer frente a los compromisos adquiridos
con la garantia y ofrecer servicios gratuitos de reparacion de vehiculos

defectuosos no justifica tampoco la vinculacion de las ventas de vehiculos

nuevos con los servicios de postventa: las redes de centros de prestacion
de servicios pueden ofrecer con las mismas garantias ese tipo de

reparaciones, en las que el mecanico puede cobrar la reparacion al
fabricante.

Expectativas de los consumidores:

Segun los distribuidores, los consumidores prefieren que el distribuidor
proporcione servicios de postventa durante el periodo de garantia.
También que durante los primeros cuatro afios de vida del coche los
consumidores prefieren que el servicio sea prestado por el distrigtfidor.
Cabe seifialar, sin embargo, que la mayor parte de las asociaciones de
consumidores estiman que dicha vinculacion no es indispensable y que la
separacion entre ambas prestaciones podria ser beneficiosa para los
consumidores. Al parecer, la respuesta a esta cuestion depende en gran
medida de la percepcibn y pautas de comportamiento de los
consumidores, que pueden ser muy distintas de un Estado miembro a
otro.

267
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Articulo 5 del Reglamento 1475/95.

También los fabricantes comparten este punto de vista, por considerar que la
separacion de ambas actividades aumentaria el riesgo de que los consumidores no
obtuvieran un servicio de postventa adecuado.

89



(242)

(243)

(244)

Dado que un coche es un producto muy caro y, si no se mantiene bien,
potencialmente peligroso, es comprensible que los consumidores necesiten
un acceso facil a una red fiable de servicios de postventa durante la vida
del vehiculo. Ademas, en algunos paises los consumidores prefieren que
sea el distribuidor que les vendi6 el coche el que lo repare. Ante este tipo

de expectativas, los distribuidores son favorables a ofrecer servicios de

postventa para atraer clientes.

Por otro lado, dada la elevada ntidad de la sociedad actual, muchos
coches no reciben servicios de postventa del distribuidor que lo vendio,
sino de otro o de un centro de servicios perteneciente a la red del
fabricante. Todas estas empresas operan segun los criterios establecidos
por el fabricante, que son muy similares en toda la red. El
comportamiento de estos consumidores cuestiona la existencia de un
"vinculo natural" entre ventas y servicios. Este requeriria, en esencia, que
los consumidores recurrieran al departamento de servicios de postventa
del distribuidor al que le compraron el coche. No obstante, el
comportamiento de los consumidores muestra que, en gran medida, no
sucede ast®

Ademas, y sobre todo en lo que se refiere a los coches mas viejos, que
normalmente necesitan mas reparaciones para preservar su valor y seguir
siendo seguros, los consumidores tienden a acudir a talleres
independientes y a cadenas de reparacion rapida. Ello es también una
sefal de que, desde el punto de vista de los consumidores, no existe un
"vinculo natural" entre ventas™/"'“s
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OCDE, "Market Access Issues in the Automobile Seétop. 16; ICDP, 'Future
Direction for European Car Distributioh p. 19.
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CONCLUSION:

Hay buenos motivos para creer gue, a cansa del progreso técnico, la vinculacion entre las ventas
de coches nuevos y la prestacion de servicios de postventa (o el lamado "vinculo natural” entre
ventas y servicios) ha perdido parte de la razon de ser que tuvo en 1985 0 1995.

Hoy dia puede haber motivos econdmicos para ejercer ambas actividades: las ventas de coches
nnevos no son vy rentables.

Algunos consumidores, pero no todos, prefieren comprar su coche a un distribuidor que también
ofrezea servicios de postventa.

En consecuencia, el "vinculo natural entre ventas y servicios de postventa parece haber dejado

de exustir, al menos en la forma en que existia antes. Asi, parece posible adoptar un enfogne
. 7 270 oo N . ,

mucho mas flexible,” " por el gue se permitiria a los distribuidores decidir a cudl de las dos

actividades desean dedicarse.

6.2.
6.2.1.

(245)

(246)

¢,Ha aumentado la independencia comercial de los distribuidores?
Introduccion

El presente capitulo se ocupard de las disposiciones del Reglamento
1475/95 que, en cierta medida, estan destinadas a proteger a los
distribuidores frente a los fabricantes y permitirles asumir decisiones
independientes de tipo econémico. La razon para dichas disposiciones es
gue los distribuidores suelen ser pequefias o0 medianas empresas que no
pueden competir con el poderio econémico de sus proveedores. Aunque
los proveedores estan en general a favor del régimen establecido por el
Reglamento 1475/95, el funcionamiento y los efectos de estas
disposiciones deben analizarse en el presente informe. Esto es necesario
porgue los distribuidores y sus asociaciones contindian insistiendo en sus
discusiones con la Comisigh en que todavia se sienten relativemente
impotentes en comparaciéon con los fabricantes. Recalcan que esta
desigualdad de poder econémico limita seriamente su capacidad de
innovacion y de aprovechar al completo los derechos que les confiere el
Reglamento.

Las disposiciones al respecto abordan los siguientes aspectos: el uso de
piezas de recambio de calidad equivalente (apartado 6.2.1.1, pagina 92),
el plazo de rescision del contrato del distribuidor (apartado 6.2.1.2,
pagina 94), la remuneracion del distribuidor (apartado 6.2.1.3, pagina 95),
la libertad para decidir su propia politica de precios (apartado 6.2.1.4,
pagina 97), el derecho a negociar los objetivos de venta (apartado 6.2.1.5,

270

271

Véase también ICDP Beyond the block exemptigrResearch Report n® 4/98, p. 39,

58; ICDP, '‘Beyond the block exemption"|l 6/99, p.1, 14, 15; ICDP, Future
Directions for European Car Distributidh 11/98; véase asimismo el Informe de la
Comision de Competencia del Reino Unido, puntos 2.419 a 2.423, que estima que los
fabricantes o importadores no deberian insistir en que los distribuidores ofrezcan
servicios de postventa y reparacion.

La principal razén esgrimida por los distribuidores es que los fabricantes pueden
rescindir sus contratos con un preaviso de dos afios sin motivo y que es dificil
convertirse en distribuidor de otro gran fabricante en caso de rescision del contrato.
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pagina 98), el derecho a vender mas de una marca (apartado 6.2.1.6,
pagina 100) y el recurso a un arbitraje (apartado 6.2.1.7, pagina 102).

6.2.1.1. Uso de piezas de recambio de calidad equivalente

(247)

(248)

(249)

El Reglamento 1475/95 permite a los distribuidores comprar piezas de
recambié’® de calidad equivalente a proveedores que no sean el
fabricante con el que tienen un contrato de reparacion y mantenimiento de
vehiculo§’®. Para evitar que el fabricante o el importador pongan
obstaculos de tipo econdémico a esta posibilidad de que dispone el
distribuidor, el Reglamento 1475/95 no permite la acumulaciéon de
descuentos sobre vehiculos nuevos y piezas de recambio origifdis.
objetivo de estas disposiciones, que ya figuraban en el Reglamento
123/85, es limitar la dependencia econdmica de los distribuidores respecto
a sus proveedores y, al mismo tiempo, poner a disposicibn de los
consumidores finales una gama méas amplia de productos y pfécios.

En la practica, todos los fabricantes de coches permiten a sus
distribuidores usar piezas de recambio de calidad equivalente y les
prohiben usar las que sean de calidad inferior. Estos calculan que las
piezas de recambio de calidad equivalente ascienden a entre el 5% vy el
20% de la demanda dentro de sus redes de distribucién. Este escaso
porcentaje ha sido confirmado por los fabricantes de piezas de recambio y
por las asociaciones de consumidores en sus respuestas a los cuestionarios
de la Comision. Ambos se lamentan ademas de que s6lo raramente usan
los distribuidores piezas de recambio no originales para las tareas de
reparacion y mantenimiento y opinan que este porcentaje tan bajo se debe
a la preferencia de los distribuidores por las piezas de recambio originales
0 a los sofisticados sistemas de suministro de los fabricantes.

De las respuestas a los cuestionarios de la Comision se deduce que este
porcentaje tan bajo se debe a varias razones:
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El punto 6 del articulo 10 define el concepto "piezas de recambio”; son las piezas
montadas en un vehiculo automovil para sustituir alguna de sus partes componentes.
Los usos comerciales del sector afectado seran determinantes para distinguirlas de
otras piezas y accesorios.

Las piezas de recambio de calidad equivalente pueden utilizarse para la reparacion de
coches al margen de la garantia si la reparacion no se realiza en el contexto de una
campafa de requerimiento, es decir, de reparacion de vehiculos con defectos de
fabrica; véanse los articulos 4(7) y 10(11) del Reglamento 1475/95.

Letra c) del numero 2) del apartado 1 del articulo 5. La acumulacion de descuentos
induce al distribuidor a usar piezas de recambio originales para obtener mayores
descuentos del fabricante.

La libertad de eleccién del distribuidor por lo que respecta a sus proveedores tiene su
limite, sin embargo, en la seguridad y la satisfaccién de los clientes: las piezas de
recambio deben tener una calidad equivalente a las producidas y distribuidas por el
fabricante; el Reglamento permite al fabricante comprobar la calidad de las mismas;
los distribuidores pueden verse inducidos a utilizar sélo piezas de recambio originales
para los trabajos realizados en periodo de garantia, en la prestacion del servicio
gratuito y en el consecutivo a los requerimientos. Por (ltimo, los distribuidores estan
obligados a informar a los consumidores cuando no usen piezas de recambio
originales.

92



Los fabricantes de coches conceden elevados descuentos a sus
distribuidores por la compra de piezas de recambio originales,
descuentos que superan el concedido por el suministro de vehiculos
(para mas detalle, véase el apartado 6.2.1.3, pagina 95). El
descuento suele ser de un 30%, aproximadamente, del valor del
producto y puede ascender a mas del 50% en algunos Estados
miembros y en el caso de determinados fabricantes.

La mayor parte de los fabricantes no obligan a sus distribuidores a
mantener un minimo predefinido de existencias en piezas de
recambio. Sin embargo, gran parte de los fabricantes recomiendan a
los distribuidores de su red la gama y cantidad de piezas que
deberian tener en existencias para un funcionamiento 6ptimo, o
acuerdan con sus distribuidores objetivos de venta anuales de piezas
de recambio, calculados en valor de ventas.

Los margenes de beneficio de los distribuidores suelen ser
reducidos, por lo que no pueden arriesgarse a perder las primas que
los fabricantes conceden a final de afio, basadas también en el
volumen de negocio generado por las piezas de recambio originales
de un afo dadd’®

Los distribuidores temen que se les rescinda el contrato si recurren
demasiado a las piezas de recambio de calidad equivalente.

La obligacion de los distribuidores de informar a los clientes cuando
usen piezas de calidad equivaléhtees para los fabricantes de
piezas una de las razones que explican sus dificultades para
suministrar piezas de recambio a las redes de distribuidores.
Normalmente, los consumidores consideran que las piezas no
originales son de menor calidad, aunque estén hechas e identificadas
por el mismo fabricante que produce las piezas originales, por lo
gue, aunque se les informe, prefieren que se usen piezas originales
para la reparacion de sus vehiculos. Esta actitud influye
enormemente en el uso de piezas de recambio no originales, cuyas
posibilidades de utitiacién para la reparaciéon y mantenimiento de
los coches quedan drasticamente reducidas.

Los fabricantes de componentes y piezas para vehiculos nuevos
sefialaban en sus respuestas a los cuestionarios de la Comision que,
normalmente, no pueden suministrar todas las piezas y componentes
directamente a los distribuidores del fabricante que las utiliza para la
fabricacion de vehiculos nuevos; la mayor parte de los fabricantes
impone, al parecer, a sus proveedores acuerdos exclusivos de venta
de componentes y piezas de recambio para un determinado modelo
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La posicion de los fabricantes de piezas de recambio a este respecto se explicara mejor

en el apartado 6.2.2 , titulado "¢ Ha mejoradocaieso de los fabricantes de piezas de
recambio a las redes de distribuidores?".
Puntos 8) y 9) del apartado 1 del articulo 4 del Reglamento..
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s6lo con el fabricante, pese a que este tipo de acuerdos constituye
inequivocamente una "clausula prohibid2".

CONCLUSION:

El uso de piezas de recambio no originales de calidad equivalente a las piezas originales por
parte de los distribuidores es muy reducido, debido, al parecer, a gue los consumidores no son
bien informados sobre las caracteristicas de las mismas. Por tanto, estd muy difundida la
conviccion de gue las piezas originales son de mejor calidad. El otro motivo que explica esta
escasa utilizacion es la politica comercial de los fabricantes: mdrgenes mds elevados para las
piezas de recambio originales y obstruccion a las ventas directas a los distribuidores por parte
de los fabricantes de piezas de recambio.

6.2.1.2. Plazos mas largos para cancelar el contrato con el distribuidor

(250)

(251)

(252)

(253)

El Reglamento 1475/95 dispone que los acuerdos de distribucion podran
celebrarse por un periodo fijo de al menos cinco afios, o sin limite
temporal. El plazo de notificacion para la cancelacion del mismo ha de ser
de al menos dos afios para ambas partes, pudiendo reducirse a un afio en
casos especiales, por ejemplo, la reorganizaciéon de la red de distribucion.
Estas disposiciones se introdujeron en F995ara proporcionar
seguridad juridica a los distribuidores respecto a sus relaciones
contractuales con los fabricantes y proteger mejor las inversiones de
aquéllos procurandoles un plazo de tiempo razonable para poder cambiar
de actividad comercial.

Casi todos los contratos celebrados en Europa con distribuidores lo son
por un periodo indefinido. Si se estipulan por cinco afios, normalmente
son renovados o ampliados més alla de dicho plazo. Los acuerdos de
duracién indefinida se suelen cancelar con un preaviso de dos afios. Sin
embargo, sobre todo en Alemania e Italia, se han cancelado acuerdos con
preaviso de un afio en casos de reorganizacion de f’red.

Los articulos correspondientes del Reglamento sélo proporcionan una
proteccién limitada a los distribuidores, permitiéndoles un plazo
determinado para sacar beneficio de sus inversiones concretas en una
marca determinada, parte de las cuales se pierde si se convierten en
distribuidores de otra marca o en revendedores o talleres independientes.

Por otro lado, estas disposiciones no refuerzan, en realidad, la posicion
independiente de los distribuidores. Dado que todos los demés fabricantes
tienen acuerdos de distribucién exclusivos/selectivos con un nidmero
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Punto 10) del apartado 1 del articulo del Reglamento.

El apartado 2 del articulo 5 delantiguo Reglamento 123/85 incluia ademas
disposiciones sobre la duracion y cancelacién de los acuerdos con el distribuidor que
eran menos favorables al mismo, dado que los acuerdos de distribuidor y servicio de
venta y postventa podian celebrarse por un periodo de al menos cuatro afios o por un
tiempo indefinido. El plazo de natificacién para la cancelacion del acuerdo era de al
menos un afio.

Casi todos los fabricantes alemanes, asi chimoda, Nissary Toyota,han reducido el
namero de distribuidores en Alemaniaizgneral Motorha hecho lo propio en ltalia.
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(254)

limitado de distribuidores y todos estan actualmente reduciendo el nUmero
de distribuidores en el contexto de un proceso de reestructuracion, es muy
excepcional que un distribuidor cuyo contrato ha sido cancelado se
convierta en distribuidor de otro fabricante estableiddin embargo

dicho distribuidor podria convertirse en distribuidor de los fabricantes
asiaticos que llegan al mercado europeo y que intentan aumentar su cuota
de mercado en Europa.

Las disposiciones mencionadas aspiran a procurar proteccién financiera a
la parte mas débil del acuerdo de distribucion y a proporcionar a los
distribuidores un margen de maniobra para ser competitivos. La
proteccion de los intereses financieros de las partes contratantes no suele
ser tenida en cuenta por las normas sobre competencia; llegado el caso,
las legislaciones nacionales pueden proteger dichos intéféses.

CONCLUSION:

Las normas por las gue se establece una duracion minima de los acuerdos de distribucion de
cineo anos o, cuando el acuerdo no tiene un limite temporal, el plazo minimo obligatorio de
notificacion de rescision de dos aflos, permiten a los distribuidores obtener beneficios de sus
inversiones por un plazo mds largo gue el previsto por le Reglamento 123/85. Sin embargo,
estas normas no han reforzado mucho la posicion de los distribuidores frente a los
Jabricantes.

6.2.1.3. Un margen suficiente para preservar la independencia de los

(255)

(256)

(257)

distribuidores

El Reglamento 1475/95 no contiene una disposicion general relativa a los
margenes de los distribuidores, pero obliga a los fabricantes, a la hora de
calcularlos, a distinguir entre suministro de vehiculos automoviles y
suministradores de piezas de recambio y otros prodittos.

Uno de los fines del Reglamento 1475/95 era reforzar la independencia
econOmica de los distribuidores. El sistema utilizado por los fabricantes

para remunerar a los distribuidores por los coches nuevos es un indicador
de la independencia econdémica que el Reglamento 1475/95 queria
reforzar.

La parte méas importante de los margenes de los distribuidores consiste en
un descuento sobre los precios recomendados de venta al por menor.
Dicho descuento es el mismo para todos los distribuidores, grandes o
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Algunos fabricantes ofrecen a sus antiguos distribuidores un contrato de prestacion de
servicios de postventa. Si el distribuidor no quiere poner fin a su actividad, puede
convertirse en taller independiente o en intermediario; véase el Informe de la Comisién
de Competencia del Reino Unido, punto 2.258, que sefiala asimismo la dificultad para
gue un distribuidor cambie de marca y pase a distribuir productos de otro fabricante.
Ademas, en el punto 2.259 observa que los fabricantes también pueden vetar incluso la
venta de un concesionario a otro distribuidor de la misma red.

En Alemania, por analogia con los agentes comerciales, los distribuidores pueden
recibir una compensacion por su cartera de clientes en caso de rescindirse su contrato.
Letra c) del punto 2 del apartado 1 del articulo 5.
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(258)

(259)

(260)

(261)

(262)

(263)

pequefios, de un Estado miembro perteneciente a la red del fabfitante.

El descuento suele variar de un modelo a otro. Ademas de esos
descuentos, los distribuidores cuentan con un margen variablepons

0 prima, basado en diversos factores, como el volumen de ventas, la
satisfaccion de los clientes, la calidad de la gestion, las caracteristicas del
concesionario, el logro de los objetivos de venta, etc. Aunque los
distribuidores son informados al comienzo del afio sobre dichos factores,
los fabricantes o importadores sélo les comunican el método de calculo y
el importe de la prima al final del afio. Por tanto, los distribuidores no
saben a cuanto asciende esta prima adicional cuando llevan a cabo
determinadas transacciones. Esto hace que durante todo el afio estén
sometidos a cierta presion y ello puede tener efectos negativos sobre su
disposicion a aplicar descuentos, dado que nunca saben cuanto van a
ganar ademas de los descuentos que normalmente reciben.

Segun la informacion aportada por los fabricantes, los descuentos
concedidos a los distribuidores por vehiculos nuevos ascienden a entre el
5% y el 20% del precio al por menor recomendado, dependiendo del
fabricante, el modelo y el Estado miembro de que se trate. Estos
descuentos sirven para financiar los costes de distribucién, los gastos
generales y los descuentos que los distribuidores tienen que hacer en
muchos casos a sus clientes.

Para las piezas de recambio, los descuentos concedidos a los
distribuidores suelen ser mas elevados, y pueden llegar hasta el 50% del
precio al por menor. Las primas solian equivaler a entre el 3% y el 5% y
han ido aumentando en los Ultimos afios.

Los fabricantes también pueden subvencionar la actividad de los

distribuidores organizando campafas promocionales, durante las cuales
rebajan los precios de los coches. Por ejemplo, pueden ofrecer paquetes
de equipamiento adicional en determinados modelos a precios muy

rebajados, con el fin de estimular las ventas.

Los distribuidores sostienen que los criterios para fijar estas primas
adicionales no siempre son transparentes u objetivos y quedan fuera de su
control. Lo mismo vale para las ventas promocionales de los fabricantes.

También se lamentan de que se les concedan los mismos margenes
independientemente de su volumen de negocio o de su capacidad para
cumplir con sus obligaciones contractuales respecto a, por ejemplo, los
objetivos de venta.

Por otro lado, los distribuidores obtienen un descuento inferior al
concedido a los compradores de flotas de automdviles y otros clientes

284

Véase también el Informe de la Comisién de Competencia del Reino Unido, puntos
2.273a2.279y6.105yss.
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reservados285, que suelen beneficiarse de descuentos que pueden ir desde
el 20% hasta el 40% del precio al por menor recomendado. En
consecuencia, los distribuidores no pueden competir con los fabricantes
en el suministro a este tipo de clientes que, en algunos Estados miembros,

como el Reino Unido, son muy importantes en términos cuantitatifos.

CONCLUSION:

Los mdrgenes con gue cuentan los distribuidores en la venta de coches nuevos consisten en un
descuento fijo de hasta el 20% sobre el precio al por menor recomendado y en una prima
variable del 3% al 5%. Aunque el descuento establecido apenas cubre los costes de
distribucion, el pago variable concedido por el fabricante (el "bonus" o prima) se basa en
cniterios decididos de forma unilateral por el fabricante. Ademds, dichas primas se calcnlan a
Jfinales de aio y no ofrecen transparencia alguna a los distribuidores. Este sistema de
remuneracion no depende del Reglamento.

EZ hecho de que todos los distribuidores de un Estado miembro se beneficien de los mismos
mdrgenes no permite a los distribuidores grandes vender vehiculos a precios mds bajos y
trasladar parte del beneficio a sus clientes, lo que dificulta la competencia dentro de la misma
marca.

6.2.1.4. Margen de maniobra de los distribuidores para fijar sus precios

(264)

(265)

El Reglamento 1475/95 garantiza la competencia de precios al por menor,
por lo que los distribuidores tienen que poder determinar libremente y de
forma autbnoma los precios y descuentos concedidos a los consumidores
finales; los fabricantes no pueden restringir esta libertad directa o
indirectamenté®” Por tanto, se limitan a publicar listas de precios
recomendados al por menor.

Sin embargo, el margen de maniobra del distribuidor para fijar los precios
libremente es, de hecho, limitado, debido al sistema descrito en la seccion
precedenté®® Ademas, los descuentos concedidos por los fabricantes a
los compradores de flotas y otros clientes reservados son demasiado
elevados para que los distribuidores puedan competir con ellos en este
ambito.

285

286

287

288

De conformidad con los articulos 1 y 2 del Reglamento 1475/95, los fabricantes pueden
"reservarse" el derecho a vender coches directamente a determinadas categorias de
clientes. Sin embargo, los distribuidores no pueden vender vehiculos también a esos
mismos clientes.

En el Reino Unido, los descuentos concedidos por los fabricantes a los compradores de
flotas oscila entre un 30% y un 35% del precio del coche; véase CA 200@& "
Forecourt Revolutiofi p. 35.

Punto 6 del apartado 1 del articulo 6 y los apartados 2 y 3 del articulo 6 del
Reglamento 1475/95. El apartado 2 del articulo 6 del Reglamento 123/85 incluia una
disposicion similar.

Por lo que se refiere a la situacion en el Reino Unido, véase el Informe de la Comision
de Competencia de dicho pais, puntos 2.280 a 2.296, donde se explican con detalle las
diversas medidas aplicadas por los fabricantes o importadores para limitar la libertad
de los distribuidores britanicos a la hora de determinar sus precios al por menor y
descuentos correspondientes.
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(266) Aunque la posiidad de que los distribuidores fijen libremente sus

precios es un aspecto esencial del Reglamento 1475/95 ampliamente
aceptado por las partes interesadas, incluyendo a los fabricantes, la
Comisiéon esta investigando un caso de presunto control de precios de
venta al publico por parte de un fabricante importante.

CONCLUSION:

Los distribuidores tienen gue poder decidir sus precios de reventa libremente. No obstante, en
los sistemas de distribucion regulados por el Reglamento 1475/95, dicha libertad estd
limitada debido a la homogeneidad de los mdrgenes con que suelen contar los distribuidores. Se
ha iniciado un procedemiento contra un gran fabricante de coches gue, al parecer, restringid esta
tmportante facultad de sus distribuidores.

6.2.1.5. El papel de los distribuidores en los objetivos de venta

(267) El Reglamento 1475/95 permite a los fabricantes y distribuidores acordar

unos objetivos anuales para la venta de coches y piezas de recambio que
los distribuidores deben intentar cumpfit.Si ambas partes no pueden
llegar a un acuerdo sobre objetivos anuales, éstos habran de ser fijados
por un perito independiente. La obligatoriedad de acordar dichos
objetivos se introdujo en 1988 para crear unas condiciones equitativas

en este sentido tanto para los fabricantes o importadores como para los
distribuidores y evitar que los objetivos de venta se fijen a un nivel no
adecuado. Las asociaciones de distribuidores sefialan en sus respuestas al
cuestionario de la Comision que el derecho de pedir la intervencion de un
perito si no se llega a un acuerdo ha tenido un efecto positivo: los
fabricantes estan mas dispuestos ahora a tener en cuenta la posicion de los
distribuidores a la hora de fijar dichos objetivos. A causa de esta mayor
flexibilidad, los peritos sélo han tenido que intervenir en limitadas
ocasiones. En este sentido, cabe sefialar también que algunos fabricantes
determinan dos tipos de objetivos de venta: en primer lugar, acuerdan con
sus distribuidores unos objetivos anuales, lo que se atiene a los requisitos
del Reglamento. Luego, en algunos casos, los fabricantes, unilateralmente
y sin conceder a sus distribuidores el derecho a recurrir a un arbitraje,
establecen cuatro objetivos al afio, cada uno de los cuales ha de cumplirse
en el trimestre siguiente. Estos constituyen la base para el pago de las
primas. Este comportamiento puede provocar la pérdida automéatica de la
exencion concedida por el Reglamefitb.

289

290

291

Punto 3 del apartado 1 Articulo 4: los objetivos de venta se fijan teniendo en cuenta las
ventas anteriormente realizadas en ese territorio y las previsiones de ventas para dicho
territorio y a nivel nacional.

De conformidad con el punto 3 del apartado 1 del articulo 4 del Reglamento 123/85 el
fabricante podia fijar los objetivos de venta de forma unilateral.

Véase la Clarificacion del Reglamento 1475/95 y su respuesta a la pregunta 13, donde
se aclara que los "requisitos minimos" sobre las ventas acordadas para periodos
inferiores a un afo pueden provocar la pérdida automatica de la exencidn [articulo

6(1)(3)]-
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(268)

(269)

(270)

(271)

Los objetivos de ventas tanto para vehiculos como para recambios se
negocian cada afo entre distribuidores, importadores y fabricantes. Los
distribuidores tienen la obligacion de hacer todo lo posible por alcanzar o
superar dichos objetivos. Si no logran los objetivos debido a un esfuerzo
insuficiente o por mala fe, su contrato puede ser cancelado.

La mayor parte de los fabricantes se muestran reacios a modificar los
objetivos fijados durante el afio. En el futuro, con el uso combinado de la
produccion y distribucion ajustadas, sera mas facil para el fabricante
adaptar el suministro de coches nuevos a la cantidad que un distribuidor
pueda vender en un determinado momento.

En sus respuestas al cuestionario de la Comision, los distribuidores
sefalan que sus objetivos de venta son demasiado elevados, debido a los
calculos del fabricante y sus expectativas sobre el funcionamiento del
mercado. Los objetivos ambiciosos pueden facilitar la competencia dentro
de la misma marca porque inducen a los distribuidores a competir entre si
para vender mas coches. Sin embargo, cuando los objetivos son dificiles
de cumplir pueden penalizar a los distribuidores que, pese a vender
mucho, no pueden lograr los objetivos y, por tanto, no obtienen las primas
mas elevadas.

Ademas, se ha de tener en cuenta la existencia de un nexo entre objetivos
de venta y asignacion de productos: los objetivos de venta no sélo se
basan en los coches que un fabricante puede producir, sino también en las
estrategias de comercializacion que quiera seguir en los distintos Estados
miembros. Si un fabricante decide, como se ha observado, asignar a su
importador o red en un determinado Estado miembro sélo la cantidad de
coches necesaria para alcanzar o mantener una determinada cuota de
mercado en ese pais Y fija sus objetivos de venta en funcién de ello, el
instrumento de los objetivos de venta va méas alla de la funcion que le
corresponde conforme al Reglamento292. La vinculacion de estos
objetivos con la asignacion de productos puede impedir que un
distribuidor venda la mayor cantidad de vehiculos posible (es decir,
vendiendo un coche a todos los consumidores que lo deseen comprar) y
superar asi los objetivos fijados. Por tanto, esta vinculacion puede tener
un efecto negativo sobre la competencia dentro de la misma marca vy, en
cierta medida, también sobre la competencia entre marcas. De hecho,
puede neutralizar las diferencias en el rendimiento de los distribuidores,
sobre todo en situaciones de escasez (en el caso, por ejemplo, de un
modelo nuevo). Ademas, puede obstaculizar las ventas a consumidores
extranjeros atraidos por posibles diferencias en los precios derivadas de
fluctuaciones en los tipos de cambio o de divergencias en la carga
impositiva.

292

Véase el punto 3) del apartado 1 del articulo 4 del Reglamento 1475/95.
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CONCLUSION:

La necesidad de acordar unos objetivos de venta y el derecho de recurrir a un perito
tndependiente en caso de desacuerdo ha equilibrado los intereses de las partes implicadas en la
negociacion de los mismios.

Sin embargo, la prictica de los fabricantes de fijar unos objetivos de venta en un determinado
Estado miembro sobre la base de la demanda nacional también puede repercutir negativamente
en la competencia si se combina con una asignacion restringida de productos.

Con el sistema de la distribucion ajustada, deberia ser posible practicar la adaptacion flexible
de los objetivos de venta a las condiciones del mercado.

6.2.1.6.El derecho de los distribuidores a vender mas de una marca

(272)

(273)

(274)

(comercializacion o venta multiple o diversificada)

El Reglamento 1475/95 permite a los distribuidores vender coches nuevos
de otros fabricantes. Esta comercializacion mdaltiple tiene que hacerse en
locales de venta separados sujetos a una gestion distinta, mediante forma
de entidad juridica distinta y de manera tal que no sea posible confusion
alguna entre las marcé%.El fabricante debera eximir al distribuidor de
estas obligaciones si éste demuestra la existencia de justificaciones

objetivas®®

La introduccion en 1995 de la pakitad de vender distintas marcas tenia
por objeto mejorar la competencia entre marcas abriendo los mercados en
términos de geografia, productos y competidores y dando al distribuidor
independencia financiera respecto a su proveedor principal.295 Aunque en
el Reino Unido, por ejemplo, el numero de distribuidores de varias marcas
creci6 clarametne entre 1990 y 1995296 parece que en general los
fabricantes apoyan la exclusividad a cualquier coste297. Sin embargo, el
Reglamento 1475/95 deja a la discrecion del distribuidor decidir si quiere
entrar en la red de distribucion de una segunda marca o no.

La comercializaciéon mdltiple puede beneficiar a los consumidores, que
cuentan con una gama mas amplia de productos y/o marcas en un mismo
sitio, sin necesidad de recorrer varias tiendas para comparar los distintos
modelos. Esta forma de distribucion podria asimismo favorecer la
distribucion de marcas con escaso volumen de venta, por ejemplo en las
zonas rurales, donde, de lo contrario, no se alcanzaria una masa
critica.298

293
294

295
296
297
298

Punto 3) del apartado 1 del Articulo 3.

Punto 1) del apartado 2 del Articulo 5; véase también el folleto de la Comisién sobre el
Reglamento 1475/95, pregunta 7: dicha justificacién objetiva existe cuando sus
obligaciones impiden al distribuidor desempefiar una actividad econémica viable.
Véase el folleto de la Comision sobre el Reglamento 1475/95, pregunta 8.

Véase: ICDP "Multi-Franchising”, 1/98, p. 26.

ICDP: "Multi-Franchising", pp. 26 y 35.

ICDP, "Multi-Franchisind’, 1/98, p. 45 (en adelantéulti-Franchising’).
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(275)

(276)

(277)

No obstante, la venta de varias marcas ha resultado ser escasamente
interesante desde el punto de vista financiero para aquellos distribuidores
a los que se ha exigido que se atengan a las restricciones establecidas en el
apartado 272 anterior. Ademas, dichas restricciones no permiten
beneficiarse de las economias de escala que normalmente deberian

derivarse en lo que respecta a los gastos generales del distribuidor y

suponen un obstaculo para (1) desarrollar una estructura de costes mas
eficaz, (2) aumentar los volimenes de venta cuando el mercado local
adquiere mas fuerza y (3) repartir los riesgos asumidos por el distribuidor
al reducir su dependencia de la comercializacion de una sola marca o del
poder de un fabricante sobre sus distribuidétésPor lo tanto, aparte de

los paises nérdicos, que estan poco poblados y en los que los criterios
mencionados sélo se imponen parcialmente a los distribuidores, en la UE
no parece haber muchos casos reales de distribucion de distintas
marcas’”’

La mayoria de los distribuidores de diferentes marcas en Europa en
realidad venden marcas que pertenecen todas al mismo fabritante.
Generalmente los fabricantes recurren a este tipo de distribuidores sélo
fuera de su pais de origen, mientras que, en su mercado nacional, cada
marca se vende en redes separadas.

En general, los distribuidores no suelen tener problemas para vender mas
de una marca. Sin embargo, segun la informacion aportada por algunos
Estados miembros (Italia, por ejemplo), y a pesar de lo dispuesto en el
Reglamentd”, los fabricantes conceden, al parecer, incentivos a sus
distribuidores para que se queden con una sola marca. En otros Estados
miembros (como Bélgica), parece ser que se rechazan sistematicamente
las solicitudes de los distribuidores a los importadores o fabricantes para
comercializar una segunda marca.

CONCLUSION:

Las normas de comercializacion de varias marcas imponen una pesada carga financiera a los
distribuidores que desean este tipo de actividad, por lo gue ésta resulta escasamente atractiva
desde el punto de vista econdmico. En consecuencia, son raros los casos de distribucion "real”
de marcas distintas. De ello se deduce gue no se ha logrado el objetivo a que se aspiraba con la
introduccion de la venta miiltiple, a saber, mejorar la competencia entre marcas y la
tndependencia de los distribuidores.

303

299
300

301

302
303

ICDP, "Multi-Franchising', 1/98, p. 50.

Para una informacion mas detallada sobre la comercializacion multiple, véase el
apartado 4.1.3 del presente informe.

Ejemplo de ello son los distribuidores d8NV/Audi, Ford/Jaguar, Fiat/Lancia/Alfa
Romeo

De confirmarse, ello supondria una violacion del Reglamento 1475/95.

Véase el apartado 6.1.1.4 del presente informe y el Informe de la Comision de
Competencia del Reino Unido, puntos 2.328 a 2.339; dicho informe llega a la
conclusion de que la disposicion sobre distribucion de varias marcas recogida en el
Reglamento 1475/95 tiene repercusiones negativas para los precios, reduce las
posibilidades de ekcion del tipo de vendedor al que los consumidores pueden comprar
coches y disminuye la innovacién en la venta de coches al por menaor.
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6.2.1.7. Arbitrajes

(278) El Reglamento 1475/95 establece que, en caso de desacuerdo en cuanto a
la fijacidn anual de los objetivos de venta, al mantenimiento de un stock
de productos, al mantenimiento de vehiculos de demostracion o a la
cancelacion del contrato, las partes de un acuerdo de distribucién han de
someterse a un sistema rapido de resolucion de litigios, como el recurso a
un perito independient®! Estas disposiciones pretenden equilibrar los
intereses de fabricantes y distribuidores y dar a éstos Ultimos mayor
independencia econémica.

(279) Se conocen muy pocos casos de arbitraje entre fabricantes y
distribuidores. La eficacia de las disposiciones sobre arbitraje parecen
estar mas bien en la posibilidad de ammar a la otra parte con el recurso
al mismo. La mayor parte de los fabricantes insisten en que su politica es
siempre intentar llegar a un acuerdo que beneficie a ambas partes antes de
tener que recurrir a un tercero. La simple mencién de esta posibilidad en
el contrato, y el deseo del distribuidor de recurrir a ella, suele llevar a un
didlogo constructivo. En este sentido, el arbitraje deberia considerarse una
medida preventiva>.

CONCLUSION:

Las disposiciones gue conceden a las partes en un acuerdo de distribucion el derecho a reclamar
la tntervencion de un perito independiente o un arbitraje no se suelen llevar a la practica. Sin
embargo, la posibilidad de recurriv a un tercero ha levado casi siempre a negociaciones mds
serias y equilibradas entre distribuidores y fabricantes, por lo que todas las partes lo consideran
un recurso itil dentro de la distribucion de vebiculos automduiles.

6.2.2. ¢Ha mejorado el acceso de los fabricantes de piezas de recambio a las
redes de distribucién?

(280) Como se explicaba mas arri3&en virtud del Reglamento 1475/95 los
distribuidores tienen derecho a proveerse de piezas de recambio de
calidad equivalente a las suministradas por los fabricantes de coches
("piezas de recambio de calidad equivalent€”).os fabricantes de piezas
de recambio tienen derecho a poner su marca comercial en las piezas

304 Véanse el punto 3 del apartado 1 del articulo 4 para el nUmero minimo de productos

contractuales a los que deba darse salida anualmente; el punto 4 del apartado 1 del
articulo 4 para los requisitos relativos a los stocks; el punto 5) del apartado 1 del
articulo 4 para los vehiculos de demostracion y el apartado 3 del articulo 5 sobre la
rescision de los acuerdos.

Sin embargo, la Comisiéon de Competencia del Reino Unido en su informe (puntos
2.125, 2.310 y 2.293) menciona que los objetivos de venta se extabh niveles que

el 50% de los distribuidores no pueden alcanzar y que son irrealistas. Ademas, se
comprob6 que los distribuidores son reacios a pedir un arbitraje porque temen que el
fabricante pueda rescindir el contrato con un preaviso de dos afos si el distribuidor se
atreve a solicitar un arbitraje. Por ello concluye que, en la practica, los objetivos de
venta son fijados unilateralmente por los fabricantes.

Véase el apartado 6.2.1.1 del presente informe.

307 Articulos 3(5) y 6(9).

305
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(281)

(282)

(283)

suministradas para el ensamblaje inicial o para la reparacion y
mantenimiento de un vehicdf8 y los fabricantes de coches no pueden
impedirles que suministren sus piezas a los distribuidores. Estas
disposiciones se introdujeron en 1995 para garantizar una competencia
real en el mercado del mantenimiento y reparacion de cothén
consecuencia, los consumidores que tienen que solicitar la prestacion de
un servicio de postventa o llevar a reparar su coche al distribuidor
deberian poder elegir, normalmente, entre piezas de recambio originales y
piezas de calidad equivalente. Estas ultimas pueden llegar a ser hasta un
30%"° méas baratas que las originales.

Otra razon mas para explicar el escaso uso de piezas de recambio de
calidad equivalente, ademas de las expuestas en el apartado 6.2.1.1
(pagina 92) del presente informe, esta relacionada con la calidad de las
mismas. Aunque el Considerando 8 del Reglamento presupone que las
piezas procedentes del mismo fabricante ofrecen una calidad idéntica a las
originales, y pese a afirmar que corresponde al fabricante de las piezas de
recambio asegurar que dichas piezas se corresponden con las
suministradas al fabricante del vehiculo, éstos pueden seguir teniendo
dudas sobre la calidad de aquéllas.

Los fabricantes de piezas de recambio sefialan asimismo que el término
"piezas de recambid'* no esta del todo claro y puede dar lugar a
divergencias entre distribuidores y fabricantes sobre si ciertos productos
son piezas de recambio sometidas al Reglamento o accesorios que los
distribuidores pueden comprar y vender libremente.

Del mismo modo, segun las asociaciones de fabricantes de piezas de
recambio, algunos fabricantes de coches practican una politica de
obstaculizacion a los fabricantes de piezas que ponen su propia marca
comercial de forma visible en dichas piezas, con el fin de evitar la
transparencia acerca del origen real de las mismas. Con ello, los
consumidores no pueden elegir realmente entre una pieza original y otra
procedente del mismo fabricante pero distribuida con la marca comercial
de éste. De confirmarse, este comportamiento de los fabricantes de coches
equivaldria a una clausula prohibitfa.

308

309
310

311

312

Puntos 10) y 11) del apartado 1 del articulo 6 y el punto 3 del apartado 1 del articulo

6.

Considerando 27 del Reglamento 1475/95.

"La piece adaptable détronera-t-elle I'originé®n Auto Info, 1099 de 21/01/2000,

p. 34.

El punto 6) del apartado 1 del articulo 10 define "piezas de recambio” como las piezas
montadas en un vehiculo automovil para sustituir alguna de sus partes componentes y
hace depender de los usos comerciales del sector la distincion entre éstas y otras piezas
y accesorios.

Punto 11 del apartado 1 del articulo 6.
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CONCLUSION:

E/ derecho de los fabricantes de piezas de recambio a suministrar sus productos a los
distribuidores, amparado por el Reglamento, no ha tenido una aplicacion prdctica, por las
ragones expuestas en el presente apartado y en el apartado 6.2.1.1 ( pdgina 92) del presente
tnfornme.

6.2.3.

(284)

(285)

(286)

(287)

¢ Se ha reforzado la posicion de los talleres independientes?

Como se expone en el presente informe, apartado 4.2.1 (pagina 48), en el
mercado del mantenimiento y reparacion de vehiculos automoviles
intervienen varios operadores: distribuidores, centros de prestacion de
servicios de postventa y talleres independientes.

Los fabricantes de vehiculos automoviles estiman que, en el futuro, la
presencia de talleres independientes sera mas redtitida.

A pesar de la posicion de los fabricantes de coches sobre este punto, el
sector independiente es capaz de satisfacer las expectativas de los
consumidores. Los talleres independientes tienen conocimientos técnicos
y experiencia suficientes para competir en el mercado de los servicios de
postventa con las redes de los fabricantes de coches. El éxito de los
talleres independientes y de las cadenas de reparacion rapida de los
ultimos afios ha obligado a los fabricantes de vehiculos automéviles a
replantearse y mejorar sus servicios de postvEfit®ara que esta
competencia funcione correctamente, el Reglamento obliga a los
fabricantes a permitir que sus distribuidores suministren a los talleres
independientes piezas de recambio origifialeRor lo que se refiere a la
informacién técnica, los fabricantes tienen que garantizar que ésta esté al
alcance de los talleres independientes con arreglo a las condiciones
establecidas en el Reglameritd.

La aplicacion préactica de esta disposicion se analizara en los apartados
siguientes.

6.2.3.1. Acceso a las piezas de recambio originales

(288)

El Reglamento 1475/95 permite a los distribuidores suministrar piezas de
recambio originales a los talleres independientes para la reparacion o

313

314

315
316

Esta suposicion se basa en que los talleres independientes suelen ser pequefios y
hallarse en zonas alejadas, no se hacen publicidad y, dado que compran las piezas de
recambio en pequefias cantidades, no las obtienen en condiciones ventajosas. Ademas,
dado que los coches estan convirtiéndose en productos cada vez mas complejos, que
requieren inversion en equipamiento y formacion, los talleres independientes acabaran
por quedar fuera del mercado del mantenimiento y reparacion cualificados.

Para mas detalles, véase el apartado 4.2.1 (pagina 48) del presente informe y
PriceWaterhouseCoopé€iGuaranteeing Survival”’, mayo de 2000, lam. 72 ss.

Letra b) del punto 10) del articulo 3.

Punto 12 del apartado 1 del articulo 6 .
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(289)

(290)

mantenimiento de los vehiculos automévil€<Esta disposicion garantiza

gue los talleres independientes puedan, gracias al acceso a las piezas de
recambio originales, competir con las redes de los fabricantes en la
reparacion y mantenimiento de los vehiculos.

Esta cuestion no plantea mayores problemas, dado que la venta de piezas
de recambio por parte de los distribuidores a los talleres independientes
constituye una parte de los ingresos de los distribuidores oficiales.

Sin embargo, los distribuidores no suelen vender las piezas de recambio
originales al precio al por mayor al que las compran a los fabricantes, sino
a un precio superior, por lo que los precios pueden no ser ya tan
ventajosos para los talleres independientes.

CONCLUSION:

En general, los talleres independientes no tienen grandes problemas para acceder a las piesas
de recambio originales. Sin embargo, no pueden comprarlas al mismo precio al por mayor gue
los distribuidores, por lo que les es mds dificil competir.

6.2.3.2. Acceso a la informacion técnica

(291)

(292)

(293)

Segun el Reglamento 1475/95, los fabricantes tienen la obligacién de
poner a disposiciébn de las empresas que no pertenezcan a su red de
distribucion la informacién técnica necesaria para la reparacion y
mantenimiento de sus vehiculos. Dicha informacién puede no ser aportada
cuando esté cubierta por el derecho de propiedad industrial del fabricante
0 constituya tecnologia secreta, fundamental e identificada; no obstante,
no podra ser rehusada de manera abusiva.318

Gracias a esta obligacion, los talleres independientes deberian poder
acceder a todo el conocimiento técnico necesario para la reparacion y
mantenimiento de los vehiculos automéviles; los consumidores podrian asi
elegir realmente en el mercado de los servicios de postventa entre talleres
independientes, distribuidores y centros de servicios pertenecientes a la
red del fabricante. La obligacion se ha impuesto también para evitar
cualquier explotaciéon indebida del estrecho vinculo entre distribuidores y
fabricantes permitido por el Reglamento.

La aplicacién de esta obligacion no es plena todavia, pese a que hoy en
dia el acceso a la informacion es importante para la seguridad del vehiculo
y la proteccion del medio ambiente. Ademas, dados los sistemas
electronicos tan complejos con que cuentan los coches nuevos, el acceso a
la informacion técnica serd cada vez mas importante.319 Pese a que el
incumplimiento de esta obligacion constituye una préactica prohibida por el

317
318
319

Letra b) del punto 10) del apartado 1 del articulo 3.

Punto 12 del apartado 1 del articulo 6

ICDP, "Beyond the block exemptign 4/99, p. 59-60; PriceWaterhouseCoopers
“Guaranteeing Survival”, mayo de 2000, lam. 21 ss.
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(294)

(295)

Reglamento,320 solo algunos fabricantes publican listas con precios y
condiciones para obtener toda la informacién técnica disponible. Otros

proporcionan informacion sobre las caracteristicas técnicas de sus
productos s6lo caso por caso. Muy a menudo, los talleres independientes
la obtienen de los distribuidores oficiales a los que compran las piezas de
recambio originales para la reparacion y mantenimiento de los coches.

La mayor parte de las asociaciones de talleres independientes denuncian
dificultades para acceder a este tipo de informacion, especialmente en lo

gue se refiere a componentes altamente tecnoldgicos de los coches (las
llamadas "cajas negras”). Los talleres independientes se enfrentan con los
problemas siguientes:

» Elacceso a la informacién sobre nuevos modelos es extremadamente
dificil durante el primer afio de fabricacion del mismo.

» Las publicaciones técnicas son caras y no siempre contienen la
informacién requerida.

* A veces, estas publicaciones cubren toda la gama de modelos
ofrecidos por el fabricante pero no incluyen subsecciones, aunque lo
que el taller independiente necesite sea sélo informacién sobre un
modelo especificd’ Incluso en caso de que los fabricantes
proporcionen la informacion, el coste es demasiado elevado para los
talleres independientes con pocos clientes, dado que no pueden
repercutir ese coste en un numero suficiente de clientes.

» Lainformacion sobre aspectos eléctricos y electrénicos es raramente
accesible.

» Cada fabricante tiene su propio sistema informético, y no hay uno
comun ni un formato Unico. Los talleres pequefios no pueden
comprar, especialmente por razones econOmicas, los sistemas
informaticos necesarios para leer la informacion proporcionada por
los fabricantes de vehiculos automdviles.

» Algunos talleres independientes afirman que deberia garantizarse su
acceso a los equipos de diagnéstico usados por las redes de
fabricantes para poder competir plenamente en el terreno de la
reparacion y mantenimiento de los vehiculos automaviles.

En Alemania se han adoptado medidas alternativas para proporcionar la
informacién técnica a los talleres independientes, peritos y asociaciones de
reparadores de vehiculos: una empresa en participacion formada por el
fabricante de vehiculos, el distribuidor y el taller independiente, la DAT-
Treuhand, publica en CD-ROM la informacién necesaria para la

320
321

Punto 12 del articulo 6.

Un fabricante pidié 2.500 libras esterlinas por la informacién en CD-ROM que cubria
toda la gama de modelos, pese a que la informacién pedida se referia Gnicamente al
mantenimiento habitual de un modelo concreto.
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(296)

(297)

(298)

reparacion y mantenimiento de vehiculos de varias marcas. Los
fabricantes dan gratis esta informacién a la DAT. Cualquier empresa
puede comprar el CD-ROM, que se actualiza regularmente por un
importe mensual de 100 eurdd.La DAT ofrece estos servicios en
Alemania, Italia, Francia y Espafia. Recientemente, la BMW ha creado un
sitio web en el que los talleres independientes pueden acceder a toda la
informacién técnica necesaria para reparar vehiculos de esa marca
pagando un canon inicial. Esta decisién se adopt6 a tenor de la Directiva
europea relativa a las medidas que deben adoptarse contra la
contaminacion atmosférica causada por las emisiones de los vehiculos a
motor?® que obliga a los fabricantes a poner a disposicion de los talleres
independientes toda la informacion sobre los llamados sistemas de
diagnostico a bordo de los coches, necesaria para la reparacion y
mantenimiento de los vehiculos. Esta informacion ha de darse a cambio de
un importe razonable y no discriminatofd. El fabricante ha admitido

gue solo esta disponible la informacion sobre reparaciones basicas, ya que
el cliente que tenga un problema grave ha de acudir directamente a la red
de distribucion de BMW?

La Comisién también ha recibido quejas de talleres independientes que
sefialaban que el precio pedido por dicha informacion era prohibitivo. Asi
sucede, sobre todo, con los talleres independientes que prestan servicios
de postventa a coches de distintas marcas y que necesitan informacion
sobre cada una de ellas.

Por otro lado, los clubes de autontiemo que prestan servicios de
reparacion en carretera (sin ser talleres en el sentido estricto del término)
y los fabricantes de equipos de diagndstico sefialan que también ellos tiene
un interés legitimo en acceder a la informacién incluida en las cajas negras
de los coches, y han pedido una ampliacién del derecho de acceso a dicha
informacion.

Los talleres independientes no tienen pleno acceso a toda la informacién
técnica necesaria para reparar y mantener los vehiculos automdviles, tal
como dispone el Reglamento. Concretamente, las condiciones practicas y
econOmicas para comprar dicha informacion son un obstaculo para
muchos talleres independientes. La imposibilidacadeeder a la misma,

qgue podria hacerse mayor en el futuro, con el uso creciente de sistemas
electrénicos en los coches, no sélo limita la posibilidad de elegir de los
consumidores, sino que hace dudar de que los talleres independientes
puedan garantizar que sus servicios de reparacion y mantenimiento estén
al nivel exigido por el fabricante en cuanto a seguridad y protecciéon
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324
325

No obstante, incluso esta cifra mensual se considera excesiva para los talleres pequefios
(las "empresas familiares").

Directiva 98/69/CE del Parlamento Europeo y del Consejo de 13 de octubre de 1998
relativa a las medidas que deben adoptarse contra la contaminacion atmosférica
causada por las emisiones de los vehiculos de motor y por la que se modifica la
Directiva 70/220/CEE del Consejo, DO L 350 de 28/12/1998, p. 2.

Véase el anexo XI, punto 3.1.2 de la Directiva.

Autoinfo 1101, 25/02/2000, p. 19.
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medioambiental. No se dan, por el momento, las mismas condiciones de
acceso a la informacion técnica para distribuidores vy talleres
independientes.

CONCLUSION:

Los fabricantes de vebiculos dificultan a los talleres independientes el acceso a la informacion
técnica. Otros operadores, como los clubes de antomovilistas y los fabricantes de equipos de
diagndstico, también tienen un interés legitimo en acceder a dicha informacion.

CONCLUSIONES GENERAILES DEL. CAPITULQ 6.2

E/ objetivo de las disposiciones antes mencionadas, de proporcionar a los distribuidores mayor
margen de maniobra para sus actividades econdmicas de distribucidn de coches nuevos y como
prestadores de servicios de postventa, y de proteger su independencia comercial, se ha logrado
s6lo en parte. Los distribuidores son la parte mds débil de los acuerdos de distribucion y
servicios de venta y postventa y dependen plenamente de los fabricantes de vebiculos, aungune
éstos cumplan totalmente las disposiciones del Reglamento. Esta dependencia da a los
Jabricantes amplias posibilidades para controlar plenamente sus redes de distribucion. Por
tanto, el objetivo del Reglamento de 1995 de reforgar la competencia entre marcas y dentro de
la misma marca y de hacer mds independientes a los distribuidores no se ha cumplido anngne
algunas de las medidas introducidas (en especial el periodo de preaviso para rescindir un
contrato de distribucion y el arbitraje) han tenido algunos efectos limitados.

Por lo que se refiere a la situacidn de los talleres independientes, la creciente sofisticacion de los
vehiculos antomdviles nuevos acentiia la importancia del libre acceso para todos los sectores de
los servicios de postventa — a la informacidn técnica necesaria para la reparacion y
mantenimiento de los vebiculos automoviles. Los fabricantes no parecen haber creado las
condiciones técnicas y econdmicas para consentir dicho acceso, tal como dispone el Reglamento.

6.3. ¢Es ventajosa para los consumidores la compra y prestacién de
servicios de postventa para automoviles en el mercado interior?

(299) El presente capitulo se ocupara de una cuestion mas general: ¢ofrecen los
actuales sistemas de distribucion de vehiculos automoviles, que se rigen
por el Reglamento 1475/95 y las dos Comunicaciones correspondientes,
ventajas a los consumidores en el ambito de la compra y prestacion de
servicios de postventa para vehiculos automdviles? Es importante que la
respuesta a esta pregunta sea afirmativa, dado que dichas ventajas
constituyen una "conditio sine qua non" para obtener la exencion de
conformidad con el apartado 3 del articulo 81. Hay cuatro &mbitos en que
deberian percibirse dichas ventajas: (1) los precios de los coches nuevos;
(2) la disponibilidad de coches nuevos tanto en el propio pais como en el
extranjero; (3) las disposiciones relativas a las garantias y el cumplimiento
de las mismas y (4) la calidad y precios de los servicios de postventa.
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6.3.1. ¢Son satisfactorios los precios de los automéviles nuevos en el

(300)

(301)

(302)

mercado interior?

Los fabricantes aducen que, pese al aumento de los costes de
comercializaciéri?® los nuevos modelos suelen ofrecerse a precios
similares a los de modelos anteriofésTeniendo en cuenta que los
modelos nuevos suelen contar con un equipamiento mejor, ello refleja una
tendencia a una mejor relacién calidad-precio. Por tanto, y en contra de lo
gue suele creerse, los estudios al respecto afirman que los precios de los
coches no parecen haber subido en los Gltimos &hes datos oficiales

del Gobierno francés muestran que, en realidad, los precios de los coches
nuevos han bajado en términos reales en dicho pais casi un 5% desde
1995%%° En Alemania se observa una tendencia similar, con un descenso
de casi un 3% desde 1998.Sin embargo cabe sefalar que existen
diferencias de precios considerables para un mismo modelo entre Europa,
Japoény los Estados Unidos.

En una economia de mercado no corresponde a una autoridad publica
como la Comision analizar si tal coche tiene o no un precio adecuado, ni
es cometido suyo armonizar los precios. Por el contrario, las diferencias
de precio en el mercado interior son, desde el punto de vista de la
competencia, un indicio importante de la existencia de mercados
geogréficamente separados dentro del mercado interior, y de que no
puede aplicarse un arbitraje suficiente entre ellos. EI Reglamento 1475/95
y en la Comunicacion sobre el Reglamento 12%/8%5ratan la cuestion de

las diferencias de precios dentro del mercado interior. Las diferencias de
precios deben entenderse como diferencias entre los precios al por menor
recomendados, sin contar impuestos.

En este sentido, cabe analizar cuatro aspectos:

» ¢Estan las diferencias de precios dentro de la Uniébn Europea por
debajo o por encima de los limites establecidos en la Comunicacion
sobre el Reglamento 123/88%

» ¢Qué repercusion tienen los impuestos nacionales sobre vehiculos en
dichas diferencias?
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Segun los fabricantes, la creciente competencia provocada por el aumento de la oferta
de productos les fuerza a aumentar sus gastos en publicidad. En 1998, los fabricantes
gastaron 5.200 millones de doélares en publicidad para sus productos en los cinco
mercados europeos principales, lo que supone un aumento del 6,5% respecto a 1997.
Los fabricantes de coches estan entre los mayores generadores de publicidad en la UE.
Fuente : ACEA.

"Pricing in Euroland - Lehman Brothers European Strategy — 31/07/1998.

Fuente: INSEE. indice de precios al consumo hasta el 5,6% (el indice correspondiente
a los coches nuevos descendio hasta el 0,5% en el periodo 1995-1998)
Fuente:Statistisches Bundesamt

Considerando 31 del Reglamento 1475/95 y Comunicacion sobre el Reglamento
123/85, capitulo II. 1.

Comunicacion sobre el Reglamento 123/85, capitulo I1. 1.
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» ¢Qué repercusion tienen los movimientos monetarios?

» ¢Hay otros factores que expliquen dichas diferencias?

;Estan las diferencias de precios en la Unibn Europea dentro de los
limites establecidos en la Comunicacion sobre el Reglamento 123/85?

(303) Durante muchos afos, los consumidores y otros implicados han criticado

(304)

(305)

a la industria automovilistica por mantener unas diferencias elevadas de
precios dentro de la Union Europ&a. Sin embargo, un estudio
recientemente publicado seffdfaque de un grupo de 53 productos y
servicios homogéneos en toda una gama de sectores industriales de la
zona del euro, la industria automovilistica mantiene, en realidad, la
diferencia de precios méas baja dentro de la Eurozona. No obstante, estas
criticas son comprensibles desde el punto de vista del consumidor, dado
que los vehiculos automoviles son el segundo producto mas caro dentro
de una economia familid®” Por tanto, incluso una diferencia
relativamente pequefia tiene una repercusion mucho mayor en el
presupuesto de una fdim que las diferencias de precios que afectan a
otros productos y servicios menos caros.

La exencion concedida a los acuerdos de distribucion exclusivos y
selectivos por el Reglamento 123/85 y su sucesor, el 1475/95, que
permiten a los fabricantes asignar a los distribuidores territorios de venta
geograficamente delimitados en un Estado miembro y prohibir a los
distribuidores las ventas activas(o ciertos tipos de ésté$ fuera de su
territorio) equivale a un sistema limitado de particion del mercado. Por
ello, hay que poner especial cuidado en las diferencias de precios dentro
del mercado interior. Uno de los objetivos del mismo es favorecer la
integracion de los mercados nacionales y, con ello, incrementar la eficacia
econdmica. En un mercado asi, las diferencias de precios han de vigilarse
de cerca, porque pueden ser un indicio de compartimentacion del
mercado.

Por lo tanto, los Reglamentos 123/85 y 1475/95 mencionan expresamente
qgue la Comisién puede retirar la exencion en caso de diferencias de

precios sustanciales y disponen que, si se aplican de forma continua
precios o condiciones de suministro para los productos contractuales u

otros correspondientes que difieran considerablemente de un Estado
miembro a otro y estas considerables diferencias se basen principalmente
en compromisos exentos por el Reglamento, la Comisién podra retirar el

beneficio de la exencién a la red de que se tfiteo mismo cabe aplicar

333
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ICDP; "Beyond the block exemptign4/98, p. 32.

"Pricing in Euroland - Lehman Brothers European Strategy — 31/07/1998.

Casa de los Comunes, periodo de sesiones de 1998-99, Comision de Comercio e
Industria, Primer Informe,Vehicle Pricing, 1998, p. 36, pt. 31.

Letra b) del punto 8) del articulo 3 del Reglamento 123/85.

Letra b) del punto 8) del articulo 3 del Reglamento 1475/95.

Punto 3) del articulo 10 del Reglamento 123/85 y punto 2) del articulo 8 del
Reglamento 1475/95.
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(306)

(307)

(308)

a aquel fabricante o empresa de la red que suministre a los distribuidores
coches a los que aplique, sin justificacién objetiva, precios o condiciones
de venta discriminatorio®®

En su Comunicacién sobre el Reglamento 123/85, la Comision interpreta
la clausula mencionada y sefiala que los precios al por menor
recomendados para cada modelo de coche dentro del mercado interior no
debe superar el 12% del precio mas bajo. Sin embargo, la diferencia podra
superar dicho porcentaje en un 6% por un periodo inferior a un afio o
para un porcentaje no significativo de vehiculos automovifesi se
rebasan esos limites, la Comision podra emprender una investigacion por
propia iniciativa para averiguar las causas de dicha diferencia. Con el fin
de poder controlar las diferencias de precios y crear transparencia sobre
los precios de venta recomendados, la Comision empezé a publicar en
1993 el Informe sobre precios de los coches con cadencia semi€stral.

El limite del 129%™ se eligié por considerarse que, por encima de dicho
porcentaje, la demanda normalmente empezaria a tener unfidatbv
importante, lo que llevaria al aumento del comercio paralelo y reduciria la
presion sobre los precios més altos y, en consecuencia, haria bajar las
diferencias de precio$® En este sentido, este porcentaje se ha elegido
s6lo como indicador de las diferencias de precios que podrian dar lugar a
una investigacion, y no como un limite absoluto a las diferencias de
precios aceptables.

A la vista de las cifras del ultimo informe sobre precios de los coches, es
un hecho que las diferencias de precios no se han reducido de forma
considerable en los ultimos afios: superan normalmente el 20% y pueden
llegar al 65% en Europ#? Incluso si sélo se consideran los 7 paises de la
zona del euro con los impuestos mas bajos aplicados al automovil, las
diferencias de precios pueden llegar hasta el 30%.

CONCLUSION:

Las diferencias de precios dentro de la Unidn Europea superan los lmites del 12% y 6%
mencionados en la Comunicacion sobre el Reglamento 123/85.
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Punto 4) del articulo 10 del Reglamento 123/85 y punto 3) del articulo 8 del
Reglamento 1475/95.

Capitulo Il de la Comunicacion sobre el Reglamento 123/85.

Para mas detalles véase el apartado 3.4.3 (pagina 32) del presente informe.

El limite del 12% era en principio parte de una clausula prohibida del proyecto de
Reglamento 123/85. Si se hubiera superado, habréwopado una suspension
temporal de la clausula contractual que impide la venta de vehiculos a revendedores
independientes.

En este sentido, cabe dejar abierta la cuestién de si dicho limite es adecuado o no,
haciendo un calculo aproximado.

Véase, por ejemplo, el Informe de la Comisién sobre los precios de los coches del
01/11/1999 y el comunicado de prensa sobre este informe, 1P/00/121 de 07/02/2000; el
Informe de la Comisién sobre los precios de los coches del 1.5.2000 y el comunicado
de prensa sobre este informe, 1P/00/781 del 13.7.2000.
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;Qué repercusion tienen los impuestos nacionales sobre vehiculos en

dichas diferencias?

(309)

(310)

Los impuestos nacionales sobre los coches nuevos van desde el 15%
(Impuesto sobre el Valor Afadido) en Luxemburgo a mas del 200% en
Dinamarca (IVA méas impuestos especificos sobre la compra de
coches)™ El gréafico siguiente muestra que los precios netos de los
coches en paises con elevados impuestos son menores que en paises con
impuestos normales. Una excepcion a la norma lo constituye el Reino
Unido, donde los precios estan inflados por las fluctuaciones de los tipos
de cambio. Este aspecto se examinara con mas detalle en el siguiente
capitulo del presente informe.

El gréafico siguiente ilustra las diferencias de precios dentro de la UE. La
parte clara de cada columna indica el indice del precio medio neto de cada
pais; la parte oscura equivale a la media de impuestos gravados sobre los
coches en cada Estado miembro. Este grafico confirma que los precios
netos son, como media, mas bajos en aquellos paises que tienen impuestos
mas altos. La base del gréfico la constituyen los precios medios en
Dinamarca, que son los mas bajos de toda la UE. El indice de precios
netos en Dinamarca se ha equiparado al 100%.

Gréfico 16: Diferencias de precios de los coches con y sin impuestos

(311)
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Precio medio de los coches, impuestos incluidos -01/11/1999

Los fabricantes alegan que, especialmente en paises con impuestos altos,
tienen que reducir artificialmente los precios para poder ofrecer a los
consumidores coches con precios asequibles. Por lo tanto, en los paises
con impuestos altos los precios sin impuestos son, en general, mas bajos
gue en paises con impuestos bajos, a consecuencia de una politica de
precios disefiada asi por los fabricantes.

345

Véase el comunicado de prensa de la ACEA de 22/07/1999
(http://www.acea.be/aceal/press_releases.htm); véase también el anexo VI del presente
informe y el grafico 13.
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(312) En funcién de este argumento, la seccidn siguiente del presente informe
analizara, en primer lugar, las diferencias de precios en los siete paises con
volante a la izquierda que tienen unos impuestos similares, con las
diferencias de precios en los*#20 en los 18" Estados miembros de la
UE, es decir, incluidos los paises con impuestos altos (véase el grafico
siguiente).

Gréafico 17: Comparacion de las diferencias de precios entre los siéfé
paises con volante a la izquierda, con impuestos bajos, y las diferencias de
precios en los 12 o en los 15 Estados miembros
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(313) En el grafico se comparan las diferencias métiiae los precios de los
siete paises con volante a la izquierda e impuestos*Bajtisea verde
claro) con las diferencias de precios de los doce Estados miembros
incluidos en los informes de la Comisién sobre los precios de los cBthes
elaborados entre el 1 de noviembre de 1996 y el 1 de noviembre de 1998

346 Los 12 paises cuyos precios se han publicado en el informe sobre los precios de los

coches hasta 01/11/1998 (Austria, Bélgica, Francia, Alemania, Irlanda, Italia,
Luxemburgo, Paises Bajos, Portugal, Espafia, Suecia y el Reino Unido).

Empezando con el informe sobre los precios de los coches, que recoge los precios al
01/05/1999, se han tenido en cuenta los 15 Estados miembros, incluidos Dinamarca,
Finlandia y Grecia.

Bélgica, Francia, Alemania, ltalia, Luxemburgo, Espafia y Suecia.

A los efectos de este grafico, los precios contenidos en el informe de la Comisién sobre
los precios de los coches se han convertido en un indice en el cual el precio mas barato
en un pais determinado es igual al 100%. Para los demas paises, el indice
correspondiente a cada coche se determina en funcion de ello. Respecto de cada fecha
indicada en el gréafico, se calcula una media de estos indices para cada uno de los
paises. La media de este Ultimo se utiliza, a continuacion, para trazar las lineas que
figuran en el gréfico.

EL Reino Unido es también un pais con impuestos bajos. Este pais no se incluye en el
grafico porque sus precios son para coches con volante a la derecha.

Hasta noviembre de 1998, el informe sobre los precios de los coches daba los precios
de so6lo 12 Estados miembros. Dinamarca, Grecia y Finlandia quedaban excluidos
porque los impuestos en dichos paises ascienden a cerca del 100%, o mas adn. Sin
embargo, a partir de mayo de 1999 el informe recoge los datos correspondientes a los
guince Estados miembros.
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(314)

(315)

(316)

(linea azul oscuro), y con las de los quince Estados miembros recogidos
en los informes a partir del 1 de mayo de 1999.

Este grafico muestra dos circunstancias importantes:

* Entre noviembre de 1996 y noviembre de 1999 las diferencias de
precios de los coches entre los siete paises con volante a la izquierda
se mantuvieron constantes. La media de las diferencias de precios en
dichos paises era muy inferior a las diferencias de precios en los doce
Estados miembros. Si se analizan las diferencias de precios en los
doce paises, es decir, los siete mencionados mas el Reino Unido y
cuatro paises con impuestos alttfspuede verse que los impuestos
altos incrementan claramente las diferencias de precios dentro del
grupo de doce paises, desde un 15% hasta mas del 30% del precio
neto del coche.

» Para el periodo que abarca de mayo de 1999 a noviembre de 1999, el
grafico incluye los quince Estados miembros, entre ellos los paises en
los que los impuestos sobre los coches equivalen o superan el 100%
del precio neto del vehiculo. Esa parte del grafico confirma la
tendencia descrita en el punto anterior: la inclusion de los tres
Estados miembros con impuestos equivalentes al 100% o mas del
precio neto provoca un ulterior aumento de las diferencias de precios.

La fiscalidad sobre los coches es un factor ajeno a la industria
automovilistica. La Comision reconoce este hecho y, en su Coatidn

sobre el Reglamento 123/88sefiala que no investigara las diferencias de
precios cuando puedan atribuirse a unos impuestos, cargas y derechos que
equivalgan a mas del 100% del precio neto del coche, como sucede en
Dinamarca, Finlandia y Grecia. Sin embargo, si se excluyen estos paises,
las diferencias de precios siguen estando por encima del limite del 12%,
por lo que la Comisién podria, de acuerdo con su Comunicacion, haber
ejercido sus competencias para investigar las diferencias de precios dentro
de la Union Europea.

No obstante, la Comision no lo ha hecho porque, como demuestra
claramente el gréfico, los regimenes fiscales especiales sobre los vehiculos
repercuten en las diferencias de precios.

La Comunicacion sobre el Reglamento 123/85 menciona otrailidasib

para reducir las diferencias de precios: segun dicha Comunic&tiéh,
proveedor del coche (es decir, el fabricante o el importador) pueden
imponer "otro suplemento" sobre el precio del vehiculo en paises con
impuestos superiores al 100% del precio neto del coche cuando éste esté
destinado a la exportacion. Este "otro suplemento” puede aumentar el
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Los tres Estados miembros con impuestos equivalentes al 100% o mas (Dinamarca,
Grecia y Finlandia) del precio neto del coche no se tuvieron en cuenta entre el 1 de
noviembre de 1996 y el 1 de noviembre de 1998.

Capitulo Il, punto 1.

Capitulo Il, punto 2, parrafo segundo.
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precio neto para equipararlo al de un coche similar en el Estado miembro
gue no esta sujeto a unos impuestos de mas del 100% y en el que el
precio neto recomendado para la venta de dicho vehiculo sea el méas bajo.
Sin embargo, el texto de la Comunicacién especifica claramente que este
suplemento es "otro" mas.

El texto puede interpretarse en el sentido de que el proveedor sélo puede
cobrar este suplemento si ya esta autorizado para cobrar otro suplemento
por el vehiculo de que se trate, como el suplemento en concepto del
llamado "vehiculo correspondient&®.

Si esta interpretacion fuera correcta, y algunos fabricantes de vehiculos
creen que lo es, esta clausula permitiria una considerable discriminacion
de precios en las ventas transfronterizas de coches con volante a la
derecha frente a los coches con volante a la izquierda. Una interpretacion
asi esta claramente en contradiccidbn con los principios basicos del

Reglamento, a saber, dar a los consumidores europeos el derecho a
beneficiarse plenamente del mercado interior y comprar un coche alli

donde los precios sean mas ventajosos.

CONCLUSION:

Los impuestos altos repercuten claramente en los precios de los coches y contribuyen a anmentar
las djferencias de precios dentro del mercado interior. En virtud de la Comunicacion sobre el
Reglamento 123/ 85, se puede cobrar un suplemento en paises donde los impuestos superen el
100%. Ello seria discriminatorio, dado que permitiria cobrar un tmporte aiadido por la
exportacion, en la prdctica, de coches con volante a la derecha comprados en esos paises. Con
dicho recargo, los fabricantes podrian hacer subir los precios de tales vehiculos hasta el nivel de
los paises mds baratos, donde los impuestos son inferiores al 100% del precio neto del coche.
No parece estar justificado el manteniniento de una disposicion de este tipo, que permite
tncrementar los precios en funcion del régimen impositivo de un Estado miembro determinado en
el caso de las ventas destinadas a la exportacion —en la prdctica— de vehiculos con volante a la
derecha.

Repercusiéon de los movimientos monetarios en las diferencias de
precios: el caso del Reino Unido

(319) EI siguiente gréfico se ocupa de la cuestion enunciada y muestra la

tendencia en la evaluacion de la libra inglesa (primera columna), el indice
de los precios de los coches en libras esterlinas (segunda columna:
noviembre de 1995 = 100) y el indice de los precios de los coches en el
Reino Unido en ecus/euros (tercera columna; noviembre de 1995=100).

355

Comunicacién sobre el Reglamento123/85 capitulo 1l, pt*2parrafo. Por ejemplo:

un suplemento por un modelo correspondiente podria ser el cobrado por volante a la
derecha para un coche comprado en Dinamarca. En este caso, el distribuidor podria
recurrir a la posibilidad mencionada en la Comunicacion de cobrar ese "otro
suplemento”.
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Gréfico 18: Evolucion del tipo de cambio de la libra esterlina frente al euro
y precios de los coches en el Reino Unido en libras esterlinas y euros
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Tipos de cambi&/£; muestran la revalorizacion de la libra frente al euro

Precios al por menor recomendados en £ comparados con los precios de
noviembre 95 (indice 0%)
u Precios al por menor recomendados calculados en euros.

Fuente: DG Competencia - Informe sobre precios de los coches, mayo de 1996 -
noviembre de 1999

(320) EI gréfico anterior muestra que, a partir de noviembre de 1997, los
precios al por menor recomendados en libras esterlinas se han mantenido
relativamente estables. También muestra una tendencia clara por la que el
aumento de los precios calculados en euros ha seguido de cerca la
apreciacion de la libra esterlina.
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Gréfico 19: Evolucion de las diferencias de precios en paises con impuestos
bajos, con y sin los precios en el Reino Unido
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Fuente: Informes de la Comision sobre los precios de los coches

El grafico muestra claramente que las diferencias de precios dentro de los
siete paises con volante a la izquierda y con impuestos bajos se han
mantenido estables en los tres Ultimos afios (linea clara). Pero si se incluye
el Reino Unido, donde los impuestos sobre los coches son también bajos,
las diferencias de precios aumentan paralelamente a la apreciacion
monetaria de la libra inglesa (linea oscura).

Sin embargo, habria cabido esperar que interviniera otro factor para
presionar a la baja los precios en el Reino Unido. Durante el periodo de
fortaleza de la libra, los fabricantes ubicados en la Eurozona deberian
haber estado en condiciones de producir a costes mas bajos que sus
competidores britanicos. Para poder beneficiarse de esa ventaja
competitiva, y suponiendo que la elasticidad de precios de la demanda sea
suficiente, los fabricantes de la Europa continental habrian podido bajar
sus precios en el Reino Unido con el fin de incrementar sus cuotas de
mercado>® Sin embargo, la experiencia muestra que sélo una minoria de
fabricantes ha bajado sus precios en el Reino Unido, mientras que la
mayor parte los han mantenido o incluso aumentado.

El grafico anterior muestra que, a pesar de la fuerza de la libra, los precios
de los coches en el Reino Unido no han descendido, en general, desde
1997. Suponiendo que el comercio paralelo se hiciera lucrativo, con unas
diferencias de precios por encima del 12%, deberia haberse producido un
incremento significativo de las transacciones comerciales, ejerciendo con
ello una presion a la baja sobre los precios de los coches. El que los
fabricantes puedan no tener en cuenta la repercusion del comercio

356

La Comision de Competencia del Reino Unido llegd a la misma conclusion. Véase su
informe, puntos 2.202 y 2.226.
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(325)

(326)

paralelo sobre los precios en el Reino Uridwignifica que el comercio
es muy limitado y que la competencia no actiia plenaniéhte.

Los puntos siguientes explicaran las normas que rigen las diferencias de
precios a causa de las fluctuaciones monetarias.

En la Comunicacion de la Comision de 1995 sobre la incidencia de las
fluctuaciones monetarias en el mercado intétiose afirma que las
fluctuaciones monetarias no justifican las practicas contrarias a la
competencia en forma de restricciones a las importaciones paralelas;
dichas medidas irian claramente en contra de las normas comunitarias de
competencia. De dicha Comunicacion cabe deducir claramente que las
fluctuaciones de los tipos de cambio no justifican las restricciones a la
competencia que impiden el comercio paralelo y que obstaculizan la
reduccion de las diferencias de precios entre Estados miembros.

El Reglamento 1475/95 también menciona las fluctuaciones monetarias;
en los considerandd®’ afirma que la Comision tendra en cuenta las
fluctuaciones monetarias entre Estados miembros antes de decidir retirar
el beneficio de la exencién, de conformidad con el apartado 2 del articulo
8. Sin embargo, dicho articulo no permite retirar la exencion concedida
por el Reglamento simplemente porque existan diferencias de precios
debidas a las fluctuaciones monetarias. La retirada sélo es posible cuando
las diferencias de precios son debidas principalmente a las obligaciones
contractuales de un sistema de distribucién selectiva y excldsivan
fabricante exento por el Reglamento. En este sentido, la Comision tendria
que averiguar si dicho sistema de distribuciébn obstaculiza o no el
desarrollo de un comercio paralelo sin restricciones que pudiera presionar
en favor de la reduccién de precios cuando éstos estén inflados a causa de
las fluctuaciones de los tipos de cambio. En el apartado 6.3.2 (pagina
124) del presente informe se examinara si los sistemas de distribucion
compatibles con el Reglamento 1475/95 limitan el comercio paralelo o no.
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Segun las conclusiones del Informe de la Comision de Competencia del Reino Unido,
puntos 7.190 y ss., en 1998 el comercio paralelo de coches con volante a la derecha
equivalio al 0,5% de todos los coches nuevos matriculados en el Reino Unido; por lo
gue se refiere a los coches importados paralelos matriculados por clientes particulares,
éstos equivalieron al 1% de las matriculaciones. No obstante, estos porcentajes varian
de unas marcas a otras, y pueden llegar hasta el 3% de todas las matriculaciones de
coches BMW nuevos y a mas del 5% de todos los Mercedes de nueva matriculacion.
Cabe sefialar que ningun fabricante ha mencionado en sus respuestas al cuestionario el
nivel de comercio paralelo como criterio a la hora de decidir los precios, quiza porque

el volumen alcanzado por dicho comercio es irrelevante.

COM (95) 503 final de 31.10.1995.

Considerando 31 del Reglamento 1475/95. El capitulo Il, pt. 1, Gltimo pérrafo, de la
Comunicacion sobre el Reglamento 123/85 también se ocupa de este asunto y sefiala
gue se tendran especialmente en cuenta, para un periodo dado, las alteraciones de las
paridades dentro del sistema monetario europeo o las fluctuaciones de los tipos de
cambio de un Estado miembro.
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CONCLUSION:

Lags diferencias de precios en los coches calenladas en ecus/ euros dentro de los ocho paises con
tmipuestos bajos sobre los vebiculos muestran que la revaluacion de la libra inglesa a partir de
1996 ha incrementado antomdticamente la magnitud de las diferencias entre dichos paises; los
precios de los coches britanicos aumentaron casi en paralelo con la revalnacion de la libra. No
obstante, esta apreciacion de la moneda no puede justificar completamente por si sola el nivel de
los precios en el Rezno Unido, dado que deberia haber habido otros factores, como el incremento
del comercio paralelo, o la actuacion de los fabricantes de la Enrogona, que presionaran los
precios a la baja. Estos factores, que cabia esperar que surgieran en un mercado con libre
compelencia, no apareciero.

(327)

(328)

(329)

¢Existen otros factores que expliquen las diferencias de precios?

Las diferencias de precios entre los siete paises de la Europa continental y
el Reino Unido no tienen en cuenta una diferencia técnica fundamental
entre los coches que se venden en los trece Estados miembros de la
Europa continental y los vehiculos comercializados en el Reino Unido e
Irlanda, a saber, que éstos tienen el volante a la derecha. A continuaciéon
se analiza la repercusion de esta caracteristica técnica en los precios de los
coches.

Los coches con volante a la derecha vendidos en Europa son mas caros
qgue los coches con volante a la izquierda vendidos en los Estados
miembros correspondientes. Ello se debe al llamado "suplemento por
volante a la derecha”, que supone un recargo sobre el precio del modelo
correspondiente con volante a la izquierda (para mas informacion, véase
el punto 197 del apartado 6.1.1.3, pagina 76 del presente informe).

Los Reglamentos 12385y 1475/95% tal como los interpreta la
Comunicacion sobre el Reglamento 123f8%ermiten a los fabricantes
cobrar dicho suplemento. Cuando un fabricante vende un coche con
volante a la derecha a un distribuidor que normalmente vende coches con
volante a la izquierda, pueden cobrarle, ademas del precio de un coche
similar con volante a la izquierda, un suplemento justificable
objetivamente en concepto de costes especiales de distribucion y de
diferencias de equipamiento y caracteristita€llo tiene repercusiones

en los precios al por menor de los coches con volante a la derecha en la
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Punto 4) del articulo 10, en combinacién con la letra d) del punto 2) del apartado 1 del
articulo 5.

Punto 3) del articulo 8 en combinacién con la letra d) del punto 2) del apartado 1 del
articulo 5.

Capitulo II, pt. 2.

Véase también el Informe de la Comisién de Competencia del Reino Unido, puntos
2.103 y 2.104: segun dicho informe, en la mayor parte de los coches el disefio original
prevé las variantes con volante a la izquierda y a la derecha, por lo que los costes de
disefio de las mismas deberian formar parte de los costes generales de produccion del
modelo y repercutirse en todo el volumen de produccién del mismo. Por tanto, en la
gran mayoria de coches nuevos no parece justificado un suplemento basado en los
costes de disefio y/o produccion por este concepto.
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Europa continental, y muchos fabricantes tienen incluso un precio al por
menor recomendado para dichos coches, o incluyen el suplemento en sus
listados de precio®?

A raiz de una serie de quejas de los consumidores, la Comision tuvo que
investigar los precios recomendados de tres fabricantes que cargaban
dicho suplemento a los vehiculos con volante a la derecha vendidos en
Europa. Los tres fabricantes fundaban el cobro del suplemento en:

* los costes asociados con el desarrollo, ensayo y fabricacion de un
coche con volante a la derecha comparados con los de un modelo
idéntico con volante a la izquierda;

* los costes administrativos afiadidos asociados con el encargo de un
coche con volante a la derecha en un pais cuyos coches llevan el
volante a la izquierda; y

* los costes afiadidos de transporte del vehiculo.

En uno de los tres casos investigados, la Comision averigué que en el
pasado el fabricante no habia basado en criterios obj&tivdss
suplementos cobrados por volante a la derecha

Dos fabricantes europeos pudieron demostrar que los suplementos
cobrados, de hasta un 12% del precio del mismo coche con volante a la
izquierda, estaban justificados objetivamente por los mayores costes
ligados a la produccion de un reducido numérde coches con volante a

la derecha®®
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Los suplementos se publican para todos los modelos y Estados miembros en la Europa
continental mencionados en los informes de la Comision sobre los precios de los
coches, siempre que exista la version con volante a la derecha.

En un modelo era entre el 25% y el 40%, en otro entre el 10% y el 31% del precio de
un coche con volante a la izquierda, dependiendo del pais de compra. Tras la
intervencion de la Comision, el fabricante adopté medidas distintas; ahora cobra un
importe minimo que tiene en cuenta los distintos costes de fabricacion de coches con
volante a la derecha o a la izquierda. A dicho importe se afiade un margen por costes
suplementarios administrativos y de distribucién. El suplemento por volante a la
derecha asciende ahora a un 3% aproximadamente del precio recomendado del modelo
con volante a la izquierda.

Para la mayoria de los fabricantes europeos, la proporcion en la fabricacion de coches
con volante a la izquierda y a la derecha es de 90:10 aproximadamente; sin embargo,
para la casa Rover dicha proporcion se acerca al 50:50 (véase el Informe de la
Comision de Competencia del Reino Unido, punto 2.103); también para la mayor parte
de los fabricantes japoneses la proporcién se acerca al 50:50. Si dicha proporcién entre
coches con volante a la izquierda y a la derecha se acerca al 50:50, entonces el
suplemento sélo puede basarse en unos costes de distribucion y administrativos mas
elevados.

El menor suplemento cobrado en afios anteriores era o bien un mero calculo de los
costes mencionados o se basaba s6lo en parte en una recuperaciéon de costes, como, por
ejemplo, los costes mas elevados de fabricacion de aquellos componentes que son
especificos en un coche con volante a la derecha.
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Para hacerse una idea mejor de la magnitud de las diferencias de precios
en Europa para los coches con volante a la derecha, debe tenerse en
cuenta dicho suplemento y comparar los precios recomendados al por
menor de los coches con volante a la derecha vendidos en los siete paises
europeos con impuestos sobre los vehiculos relativamente bajos, con los
precios recomendados de venta al por menor de dichos coches en el Reino
Unido (donde los impuestos son también relativamente bajos) y en
Irlanda, donde también se conduce con volante a la derecha.

Gréfico 20: Diferencias de precios para los coches con volante a la derecha
en los siete paises con impuestos bajos, comparadas con la media de precios
de los coches con volante a la derecha en el Reino Unido e Irlanda
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Fuente: Informe de la Comision sobre los precios de los coches

El grafico muestra las diferencias entre los precios recomendados para los
coches con volante a la derecha vendidos en los siete paises (linea
intermedia del gréafico) y en el Reino Unido (linea superior) respecto de
modelos técnicamente idénticos. A titulo informativo, también se incluye
Irlanda (linea inferior).

Las diferencias de precios para los coches con volante a la derecha
vendidos en los siete paises de la Europa continental con impuestos bajos
son de un 8% aproximadamente. Si se afiade el Reino Unido, las

diferencias de precios aumentan entre el 13% y el 25% para el periodo

examinado (de mayo de 1998 a noviembre de 1999). En cualquier caso,
las diferencias siempre superan el limite del 12%, incluso cuando se

comparan solo los precios de los coches con volante a la derecha.

CONCLUSION:

Los precios al por menor recomendados en el Reino Unido para los coches con volante a la
derecha son considerablemente mds elevados que para los mismos coches en el continente, y
superan el limite del 12% mencionado en la Comunicacion sobre el Reglamento 123/85.

Las diferencias pueden alcanzar hasta un 25%.
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Estructura del mercado de coches en el Reino Ufiido

Los precios al por menor recomendados en el Reino Unido se consideran
inflados debido al escaso nimero de coches que se comercializan a través
de los distribuidores a los consumidores finales a precios "normales”.

Muchos empresarios proporcionan un coche de la empresa a sus
empleados, en vez de un mayor saldffodebido al sistema fiscal
britanico aplicado a los coches de empresa y también por cuestién de
comodidad. Estas flotas de coches de la empresa pueden ser compradas
por el empresario, quien se convierte en su propietario, 0 pueden
obtenerse en servicios de alquiler o arrendamiento financiero de vehiculos.
Luego se entregan al personal para uso permanente. La compra, alquiler o
arrendamiento financiero corre a cargo del empresario.

No estad muy claro el volumen de este mercado de flotas de coches o de
coches "de empresa". La asociacion de consumidores britanicos sostiene
qgue el 20% de los coches nuevos son ventas directas a empresas de
alquiler de coches y otros (servicios publicos, autoridades y demas entes
poseedores de grandes parques automovilistitbd)as ventas se
negocian directamente entre el fabricante/importador y el cliente. Otro
60% de coches nuevos puede dividirse en tres grupos: la mayor parte de
estos coches son coches de empresa comprados por propietarios de
pequefias flotas 0 pequefias empresas; estas compras se llevan a cabo a
través de compradores profesionales. Aunque la mayoria de estos coches
se entregan a través de distribuidores, la negociacién del precio se hace
con el fabricante, que puede conceder directamente descuentos
adicionales. Los coches usados para demostracion forman también parte
de este tipo de coches que los distribuidores tienen que vender total o
parcialmente a precio al por mayor y que les suponen escaso beneficio.
Sélo el 20% restante de coches nuevos se vende a clientes privados a
precios al por menor y en condiciones normales. Sin embargo, estas
ventas suponen, al parecer, un importante beneficio para los
distribuidores’.’

Por el contrario, la SMMT® sefial6 que el mercado de parques
automovilisticos (de mas de 25 vehiculos) supone un 50%
aproximadamente del mercado. El mercado de operadores de flotas
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Para mas detalle, véase el informe de la Comision de competencia del Reino Unido,
pts. 2.143 yss. y 3.53 y ss.

CA 2000, "The Forecourt Revolutidn p. 23y 36

El plan "Motability", que proporciona coches a los ciudadanos britanicos
discapacitados, es el mayor parque automovilistico en propiedad en el Reino Unido. Se
estima que compra el 7% de los coches nuevos vendidos en el Reino Unido.

CA 200, '"The Forecourt Revolutidn p.23 y 36; Autopolis, Report to government
select committee on car pricing in the UK 1998, publicado en Internet:
http://www.autopolis.com/think.htm; véanse los comentarios a la lamina n® 10 (en
adelante AutopolisReport to government select commitjee

Society of Motor Manufacturers and Traders - Asociacion de Fabricantes y
Comerciantes Automovilisticos.
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pequefias se calcula en un 7% y el mercado al por menor en uri’43%.
La SMMT afirma que sélo una pequefia porcién de los coches destinados
al mercado de flotas se vende con elevados descuentos.

En su informe, la Comisién de Competencia del Reino Ufideefiala

gue las matriculaciones no privadas (profesionales y de flotas) ascienden
al 55% del total, mientras que el 45% son matriculaciones privadas.
Segun estas cifras, y las aportadas por otras partes interesadas
mencionadas anteriormente, se deduce que las flotas de vehiculos
acaparan una gran parte de las matriculaciones de vehiculos nuevos en el
Reino Unido.

Las cifras proporcionadas por los fabricantes de coches a la Comision en
respuesta a su cuestionario no dan una imagen clara: el hecho de que el
numero de coches vendidos directamente por el fabricante o importador

no sea mucho mas elevado en el Reino Unido que en otros Estados
miembros indica que dichas ventas directas cubren sélo una parte de las
ventas de flotas. Las cifras no incluyen las flotas vendidas a través de las

redes de distribucion, en las que los fabricantes conceden también

incentivos o descuentos directos a los compradores.

Sin embargo, incluso teniendo en cuenta estas circunstancias, parece
cierto que el mercado de coches del Reino Unido presenta unas

caracteristicas distintas a la mayor parte de los mercados de automéviles
de los demas Estados miembros.

No obstante, en sus respuestas a los cuestionarios de la Comision, las
asociaciones de propietarios de flotas confirmaron que, hasta ahora, las
flotas de vehiculos y los coches de uso profesional no se compran fuera
del pais de matriculacion. Si se examinan los descuentos concedidos por
los fabricantes a los compradores de flotas, que arrojan una media de mas
del 20% y pueden llegar al 41%, este comportamiento parece légico: los
compradores pagan unos precios por los coches nuevos que se aproximan
mas a los precios de los demas paises europeos.

CONCLUSION:

E/ tamaiio del mercado britanico de flotas de antomoviles y coches de empresa parece ser
mucho mayor que en los restantes Estados nienbros. Ademds, se considera que el fabricante
0 importador venden dichos coches con elevados descuentos, ya sea directamente ya sea a través
de distribuidores a precios descontados debido a los incentivos financieros concedidos por el
Jabricante o importador. En el Reino Unido, la mayoria de los coches nuevos se venden, pues,
a precios muy inferiores a los precios al por menor recomendados debido a la intervencion
[financiera, directa o indirecta, del fabricante o importador. Las listas de precios publicadas
por dichas empresas no dan una indicacion realista del punto de wista del fabricante o
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Comparecencia del Sr. Thomson, directivo de SMMT, de 03498, ante la
Comision de Industria y Comercio; véase el Primer Informe de dicha Comision,
"Vehicle Pricind, p. 42.

Punto 5.91y ss.

Autopolis, 'Report to government select commitie998, véanse los comentarios a la
lamina 11, 6° punto.
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‘ tmportador sobre los precios mds adecnados en funcion de las condiciones del mercado.

(344)

(345)

(346)

Poder adquisitivo v nivel de vida en los distintos Estados miembros

En la informacion presentada a la Comision, la ACEA sefala la existencia

de fuertes diferencias de poder adquisitivo dentro de la UE y mantiene

que ello explica por qué los coches, al igual que los productos y servicios

correspondientes, son mas caros en paises con un poder adquisitivo
superior a la media.

Para ver si existe una correlacion tan clara en este sentido, el anexo VII
compara los indices del producto interior bruto (PIB) per capita en cada
Estado miembro con los indices de precios de una serie de modelos de
coches vendidos en cada Estado miembro. A los efectos de este andlisis,
se comparan los precios con impuestds.

El argumento esgrimido no resiste un examen atento. Asi, Luxemburgo
es, con mucho, el pais mas "rico" y, al mismo tiempo, tiene los precios
mas bajos.

CONCLUSION:

No hay una relacion directamente proporcional entre el poder adquisitivp de

los Estados miembros y los precios de los coches, impuestos incluidos.

6.3.2.

(347)

¢Puede considerarse satisfactoria la disponibilidad de vehiculos
nuevos?

La presente seccion examinara la cuestion central en la distribucion de
vehiculos automdviles en Europa: analiza si los sistemas aplicados por los
fabricantes cumplen los requisitos esenciales de un sistema de
distribucion, a saber, asegurarse de que los distribuidores de la red
cuentan con cantidades suficientes de vehiculos nuevos para poder
satisfacer la demanda de los clientes y competir con otros distribuidores
de su misma marca o de otras marcas. Podria parecer paraddjico analizar
esta cuestidn en un sector que cuenta con un exceso de capacidad del
30%;"® pero la informacion recibida de los consumidores y distribuidores
sugiere que, en algunos casos, no producen suficientes vehiculos para
satisfacer dicha demanda. Se examinara por separado la digachite
vehiculos para ventas locales y para ventas transfronterizas a través de las
redes de distribuidores y, a continuacion, la disponibilidad de vehiculos
nuevos para los revendedores independientes, que no forman parte de las
redes oficiales.

377
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Los precios tienen que incluir los impuestos esta vez porque reflejan lo que los
consumidores tiene que pagar por un coche comprado en el mercado nacional. Los
precios sin impuestos s6lo son relevantes para el andlisis de las compras
transfronterizas de coches nuevos.

Véase, por ejemplo,Problemes économiques2603 de 10/02/1999, p. 29; fuente
Conjoncture-Paribasdiciembre de 1998.
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6.3.2.1. Disponibilidad local

(348)

(349)

(350)

(351)

Las ventas a través de los distribuidores

Casi todos los fabricantes o importadores que operan en Europa
distribuyen los vehiculos automdviles nuevos a través de redes de
distribucion selectivas y exclusivas, tal como permite el Reglamento
1475/95.

Todos los fabricantes (ya sean ellos mismos o sus importadores para
determinados Estados miembros) han creado una serie de procedimientos
destinados a asegurarse de que los distribuidores de su red puedan
encargar suficientes coches nuevos para la venta. En esencia, los
procedimientos aplicados por los fabricantes para la asignacion de nuevos
vehiculos a sus distribuidores, ya sean importadores o concesionarios, son
los siguientes:

El proceso empieza con una discusion entre el fabricante o impdffador

y cada distribuidor para averiguar cuantos coches puede vender éste. Las
cantidades se deciden segun criterios como las ventas realizadas por el
distribuidor en el pasado, las expectativas del mercado y las estrategias
para el futuro en el Estado miembro correspondiente y el territorio
convenido del distribuidor. En este contexto, el fabricante tendra también
en cuenta las previsiones de su cadena de produccion al recomendar
objetivos a importadores o distribuidores. Al final de estas negociaciones,
el fabricante o importador acuerda con sus distribuidores sus objetivos
individuales de venta. La mayor parte de los fabricantes o importadores
celebran las reuniones a finales de afio para acordar los objetivos del afio
siguiente. Algunos fabricantes o importadores de coches revisan con sus
distribuidores los objetivos de venta con regularidad y los ajustan si
pueden en vista de la evolucion de los mercados o de la produccion.

Por lo que se refiere a los criterios para fijar los objetivos de venta, el
Reglamento 1475/8% da algunas orientaciones: los objetivos han de
fijarse teniendo en cuenta las ventas realizadas en el territorio convenido
del distribuidor el afio anterior y las previsiones para dicho territorio y en
el Ambito nacional®™ En caso de desacuerdo, el Reglamento prevé la
posibilidad de recurrir a un perito independiente para que decida los
objetivos en funcién de dichos criterid8.Aunque el Reglamento permite
fijar sélo los objetivos de venta acordados y prevé un procedimiento de
arbitraje para evitar decisiones unilaterales del fabricante (permitidas por
el Reglamento 123/8% hasta 1995), fabricantes e importadores siguen
teniendo mas influencia en este procedimiento que los distribuidores a la
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En los Estados miembros en los que el fabricante confia a un importador el papel de
vendedor al por mayor, es éste quien discute los objetivos de venta con los
distribuidores y remite al fabricante las cifras globales de las ventas.

Véase punto 3) del apartado 1 del articulo 4, primera alternativa.

Véase punto 3) del apartado 1 del articulo 4, segunda alternativa.

Véase punto 3) del apartado 1 del articulo 4, segunda alternativa.

Véase el punto 4) del apartado 1 del articulo 4 del Reglamento 123/85.
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(352)

(353)

(354)

(355)

(356)

hora de decidir las ventas que éstos tendran que realizar en el futuro. El
fabricante es el Unico que decide qué modelo producir, puede modificar
las cadenas de produccién y definir la estrategia de mercado aplicable en
los distintos Estados miembros en que comercializa su marca. Todos estos
factores influyen enormemente en el rendimiento pasado de los
distribuidores asi como en sus posibilidades futuras de venta.

Los fabricantes y distribuidores estiman, en general, que el procedimiento
para la fijacion de los objetivos de venta funciona satisfactoriani&hte.

Sin_embargo, algunas asociaciones de consumidores estiman que la
disponibilidad de vehiculos esta lejos de ser perfecta, y afirman que los
vehiculos nuevos se entregan a veces mucho mas tarde de lo acordado en
el contrato de venta, o no se entregan con el equipamiento solicitado.

Aungue algunos de estos problemas puedan achacarse a la actitud del
distribuidor, los objetivos de venta y la asignacion de vehiculos pueden
resultar problematicos si la demanda es mayor de lo esperado (como se
explica en el punto 271 (pagina 99) del presente informe). Si el fabricante
no esta dispuesto a aumentar rapidaniéne suministro de vehiculos a

un determinado Estado miembro con una demanda elevada, estos
problemas pueden persistir durante algdn tiempo. Como consecuencia de
ello, los plazos de entrega pueden variar considerablemente de un Estado
miembro a otro. Ademads, incluso en un mismo Estado miembro, la
politica de algunos fabricantes descrita en el punto 270 (pagina 99) del
presente informe también puede dar lugar a que los distribuidores mas
eficientes y que venden mas coches de lo esperado no consigan que el
importador o fabricante les suministre mas vehiculos. Como consecuencia
de ello, sus plazos de entrega seran superiores a los de sus competidores
(menos eficientes) que se limitan a cumplir los objetivos de ventas.

Otro problema lo plantea el que, en general, los fabricantes piden a los
distribuidores que vendan toda su gama de modelos y que los objetivos de
venta incluyan una cierta cantidad de coches de todos los modelos,

incluidos algunos que no se venden bien. En la practica, eso significa que

los distribuidores reciben un namero suficiente de coches de un modelo

atractivo s6lo cuando aceptan ademas otros que lo son menos, y que sélo
pueden venderse con dificultades y concediendo grandes descuentos.

Para lograr la adecuacién entre objetivos de venta y asignacion de nuevos
vehiculos a sus importadores o distribuidores, la mayor parte de los
fabricantes inspeccionan regularmente (por ejemplo, una vez al mes, o
cada tres meses) los objetivos acordados y la asignaciéon de nuevos
vehiculos. Los fabricantes dicen que, si es necesario, los objetivos de
venta y las asignaciones se pueden adaptar a las condiciones del mercado
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Para més detalles, véanse los apartados 6.2.1.5 (pagina 98) y 6.2.1.7 (pagina 102) del
presente informe.

Por ejemplo, incrementando la produccién o reasignando vehiculos que, segun la
planificacion, debian haber sido suministrados a otros Estados miembros.
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(357)

(358)

en el territorio convenido del distribuidor. Ademas, algunos fabricantes
han introducido sistemas informéaticos que permiten a los distribuidores
que deseen vender un vehiculo a un cliente comprobar si otro distribuidor
ha encargado al fabricante el mismo vehiculo para su stock. Este sistema
permite al distribuidor que tiene un cliente averiguar si algun otro
distribuidor de la red dentro del mismo Estado miembro tiene en stock un
coche con las caracteristicas pedidas por su cliente. Si ambos
distribuidores estan de acuerdo, el coche puede entréfarak
distribuidor que lo ha vendido, lo que le permite entregarlo en el plazo
debido a su cliente y evitar tiempos de espera innecesarios.

Aunque algunos fabricantes han creado procedimientos para introducir
una cierta flexibilidad, el sistema de fijacion de objetivos de venta y de
asignacion de coches a los distribuidores tiene efectos negativos para la
competencia. Si un distribuidor vende mas coches de lo previsto, y si ese
coche en concreto es muy popular, sucede muy a menudo que no pueda
encargar mas coches al fabricante porque no es posible aumentar la
produccion y porque todos los demas distribuidores también podran
vender los coches que les han sido asignados. Sin embargo, la posibilidad
de ventas cruzadas entre distribuidores de la red no es una opcién viable
para solventar el problema de la escasez de suministro, dado que también
los demas distribuidores sufriran la misma escasez de vehiculos nuevos. El
sistema de fijacion de objetivos de venta obstaculiza, por tanto, la
posibilidad de que los distribuidores de la red superen a sus competidores,
especialmente en cuanto a los vehiculos cuya demanda supera la
capacidad de produccién. Si un distribuidor vende méas coches que sus
competidores, sus plazos de entrega se alargaran, en tanto que los
distribuidores que no venden tanto podran suministrar vehiculos en plazos
mas breves y atraer a nuevos clientes, no porque vendan mejor, sino
porque estan en mejor situacion desde el punto de vista del suministro.

El Informe de la Comision de Competencia del Reino Uiidmenciona

otro método de utilizacion de los objetivos de venta que va en contra del
espiritu del mercado Unico y parece infringir las normas de competencia
comunitarias. Algunos acuerdos disponen, al parecer, que sélo cuentan
para los objetivos de venta los coches que han sido suministrados por el
fabricante o importador oficial del Reino Unido a un distribuidor de dicho
pais. Si un distribuidor compra coches nuevos a un distribuidor situado en
otro Estado miembr8® y los vende a sus clientes, estos vehiculos no se
tienen en cuenta a la hora de determinar si ha cumplido sus objetivos de
venta o no. Un distribuidor que compre coches nuevos a sus homoélogos
en otro Estado miembro tendra muy dificil lograr sus objetivos de venta.
Teniendo en cuenta que la incapacidad de un distribuidor para cumplir sus
objetivos de venta es uno de los motivos para cancelar su contrato, ello
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Véase la letra a) del punto 10) del articulo 3 del Reglamento 1475/95: los fabricantes
no pueden prohibir este tipo de suministro cruzado dentro de su red.

Punto 2.311 ss.

De conformidad con la letra a) del punto 10) del articulo 3 del Reglamento 1475/95,
estos suministros cruzados no pueden prohibirse.
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(359)

(360)

(361)

hace que los distribuidores no compren coches nuevos a otros
distribuidores situados en otro Estado miembro. Dicha politica se refuerza
cuando los coches comprados a otro distribuidor quedan exentos del pago
de primas. En todo caso, estas medidas parecen poder ser consideradas
“clausulas prohibidas" en virtud del punto 7 del apartado 1 del articulo 5
del Reglamento 1475/95.

Aparte de estos inconvenientes graves, las respuestas dadas a los
cuestionarios de la Comision y la experiencia de la propia Comision en
este sentido muestran que dicho sistema parece funcionar bien cuando no
hay escasez de suministro. El escaso numero de quejas de los
consumidores por la escasez de coches en sus concesionarios locales o
por incumplimiento de los plazos de entrega previstos en el contrato de
venta indica que el sistema no supone un grave obstaculo a la
disponibilidad de coches para los clientes que residen en los territorios
convenidos de los distribuidores.

Este sistema, basado sobre todo en los datos del mercado local, permite la
puesta en practica de estrategias nacionales y sistemas de distribucion
combinados con plazos de entrega que son distintos en cada Estado
miembro®®° La informacion de que dispone la Comision muestra que los
plazos de entrega de ciertos modelos pueden ser de tres semanas en un
Estado miembro y de hasta 38 en otro. Esta politica puede estar
justificada por las preferencias de los clientes, como, por ejemplo, el que
en los paises nérdicos los consumidores prefieren esperar mas por un
coche nuevo que en los paises del sur, donde los consumidores tienden a
comprar coches que haya en stock antes que esperar demasiado. Desde el
punto de vista de la competencia, las diferencia en los plazos de entrega
no son en si mismas un problema, porque permiten al fabricante una cierta
flexibilidad si quieren, por ejemplo, reforzar su posicion en algunos
Estados miembros ofreciendo coches con plazos de entrega muy cortos y
a precios ventajosos respecto a sus competidores. Por tanto, cabe
considerar dichas diferencias como un factor que favorece bastante la
competencia.

Sin embargo, ello es valido sélo si las importaciones y exportaciones
paralelas no se ven dificultadas y si los consumidores de otros Estados
miembros también pueden beneficiarse de unas condiciones de mercado
mas atractivas y competitivas, por ejemplo, unos plazos de entrega mas
cortos o precios mas bajos fuera de su pais. Mas adelante examinaremos
si ello es asi.
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Solo tres de los fabricantes que han respondido al cuestionario de la Comisién aplican
una politica de armonizacion de los plazos de entrega.
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CONCLUSION:

En general, la disponibilidad de vehiculos nuevos para los consumidores que
residen en el territorio convenido del distribuidor funciona bien. Sin embargo,

en caso de escasez de vehiculos nuevos, el suministro basado en los objetivos
de venta acordados puede provocar una cierta inflexibilidad que obstaguliza
la competencia: los distribuidores que vendan mas coches de los acorgdados
en sus objetivos de venta tendran unos plazos de entrega mas largos que los

de sus competidores que no superen los objetivos de venta.

Las ventas directas a los clientes dentro de los Estados miembros

(362) Los fabricantes tienen la posdad de reservarse el derecho de vender

directamente a determinados consumidores finales (autoridades publicas,
compradores de flotas de automoviles u organizaciones internacionales,
por ejemploj®. La Comision no tiene conocimiento de dificultades en el
suministro de vehiculos a través de ventas directas en los Estados
miembros. No obstante, en este ambito, la competencia estad muy limitada
por dos razones: los compradores de flotas encargan coches en grandes
cantidades, y la asignaciéon de coches a los distribuidores de la red no es lo
bastante flexible como para que éstos puedan vender grandes cantidades
de coches a este tipo de clientes, sobre todo si dichas operaciones no se
realizan con regularidad o no cuentan a la hora de determinar si han
cumplido sus objetivos de venta. Ademas, los fabricantes suelen ofrecer a
sus clientes reservados, como compradores de flotas y organismos
publicos, descuentos que superan con mucho los margenes y primas de
sus distribuidores. Por lo tanto, los distribuidores tampoco estan en
situacion, desde el punto de vista econ6mico, de competir con sus
fabricantes en este sentido.

CONCLUSION:

La disponibilidad de vebiculos nuevos para clientes reservados que compran directamente al
Jfabricante a nivel nacional parece satisfacer las demandas de este tipo de consumidores.

6.3.2.2. Disponibilidad de vehiculos automdviles nuevos para ventas

transfronterizas

Ventas transfronterizas de distribuidores situados en otro Estado
miembro

(363) Con el fin de lograr un edibrio entre la distribucion selectiva y la

exclusiva, que supone en si una cierta compartimentacion del mercado
interior, dado que el nimero de distribuidores esté limitado y cada uno de

ellos ha de centrar sus esfuerzos de venta en un territorio limitado

geogréaficamente, el Reglamento 1475/95 incluye una serie de

disposiciones que intentan crear las condiciones necesarias para el
desarrollo de un mercado interior en el sector automovilistico.
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Articulo 2 del Reglamento 1475/95.
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(364)

(365)

(366)

El Reglamento no concede la exencion a los contratos que exigen a los
distribuidores que se limiten a satisfacer la demanda de coches dentro de
sus territorios. Los distribuidores también tienen que satisfacer la
demanda de compradores de otras zonas del mercado interior, ya sea
dentro o fuera del Estado miembro en que esta situado el distribuidor.
Con este fin, el Reglamento 1475/95 dispone que la publicidad hecha por
los distribuidores y destinada a clientes que no pertenezcan a su territorio
convenido sbélo puede prohibirse cuando se trate de publicidad
personalizadd® Ademés, los fabricantes e importadores no pueden
utilizar las diferencias entre productos para compartimentar el meféado.
Para evitar dicha compartimentacion, el Reglamento incluye una "clausula
de disponibilidad®® que concede a los distribuidores el derecho de
encargar coches con caracteristicas técnicas que correspondan a un
modelo comercializado por el fabricante en otro Estado miembro. El
Reglamento incluye asimismo una serie de disposicidhgse garantizan

qgue los consumidores puedan realmente comprar vehiculos automaoviles
en cualquier lugar de la Unidon Europea en que los precios o condiciones
les sean mas favorabl&s,

Por lo que se refiere a la dispdligad de vehiculos comerciales,
incluidos camiones y autobusespara ventas transfronterizas, cabe
sefalar que, a diferencia de los coches, los requisitos técnicos de éstos aun
no han sido armonizados. No existe aun una homologacién europea para
vehiculos comerciales como la que existe para los coches, y no se espera
que surja en los proximos dos o tres afos. Sin embargo, conforme a una
de las clausulas prohibidas por el Reglamento 1475/95, que abarca todo
tipo de vehiculos automoviles, incluidos los vehiculos comerciales, los
distribuidores tienen que estar en condiciones de encargar también
vehiculos comerciales que cumplan los requisitos técnicos del Estado
miembro en el que vayan a matricular8&Segin dicha clausula, los
fabricantes e importadores pierden la exencion concedida por el
Reglamento si restringen la libertad del consumidor final o de su
intermediario autorizado de comprar a cualquier distribuidor de la red
productos contractuales o productos correspondiétites.

Por lo que se refiere a la dispdlidad transfronteriza deehiculos de

turismo, todos los_fabricantes de coches afirman que no hay obstaculo
alguno a la misma y que han informado a sus distribuidores muchas veces,
verbalmente y por escrito, de que pueden vender coches a cualquier
cliente de la UE. Para demostrar que no restringen el comercio paralelo
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Véase el punto 8 del articulo 3 y Considerando 9 del Reglamento 1475/95; véase
también el capitulo | de la Comunicacion sobre el Reglamento 123/85.

Considerando 16 del Reglamento 1475/95.

Letra d) del punto 2) del apartado 1 del articulo 5.

Puntos 7) y 8) del apartado 1 del articulo 6 del Reglamento 1475/95 y capitulo | de la

Comunicacion sobre el Reglamento 123/85.

Considerando 26 del Reglamento 1475/95.

Este derecho de los distribuidores estd amparado por el punto 7) del apartado 1 del
articulo 6 del Reglamento 1475/95.

Véase, asimismo, la nota a pie de pagina n° 88 del presente informe.
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(367)

(368)

alegan el aumento del nimero de coches vendidos de esta forma en los
ultimos afios entre mercados que presentan diferencias de precios
considerables.

Las cifras remitidas a la Comisién no dan un cuadro completo de todos
los vehiculos objeto de comercio paralelo, aunque indican que existe un
cierto comercio paralelo. Sin embargo, dichas cifras no demuestran que
todos los consumidores que quieran beneficiarse del mercado interior y de
las diferencias de precios dentro del mismo hayan logrado encontrar un
distribuidor que les haya querido vender un coche, ni que los fabricantes o
distribuidores no hayan intentado, de una forma u otra, discriminarlos
respecto a sus clientes nacionales. Los problemas en este sentido quedan
ilustrados en las decisiones de la Comisién en los asuntos Volkswagen,
Opel Nederland y otros casos pendientésasi como por numerosas
cartas de consumidores dirigidas a la Comision.

Como puede verse en las respuestas de las asociaciones de consumidores
britanicas y en las quejas de consumidores particulares (a@as® |l)
recibidas en la Comision en los dos ultimos afios, las dificultades mas
frecuentes con que se encuentran los consumidores son las siguientes:

* Los distribuidores alegan que el suministro de coches por parte del
importador o fabricante es insuficiente para cubrir tanto su demanda
local como la de clientes extranjeros;

* Los distribuidores se quejan de que la venta de coches nuevos no es
rentable y que, por tanto, no les interesa vender coches a
compradores que no van a recurrir luego a sus servicios de postventa
0 a comprarles mas tarde un coche para reemplazar el que compren
en ese momento;

* Los distribuidores que desean vender coches nuevos a compradores
extranjeros indican plazos de entrega mas largos que los normales, ya
sea para coches con volante a la izquierda que para coches con
volante a la derecha vendidos en la Europa continental; este
fendbmeno parece ser especialmente habitual en los Paises Bajos y
Dinamarca;

* Los distribuidores no conceden los mismos descuentos a los
compradores extranjeros que a los nacionales y/o piden precios mas
altos que los precios al por menor recomendados para su pais;

* Los compradores extranjeros tienen que pagar fianzas muy elevadas
por vehiculos destinados a la exportacion, que pueden llegar a
equivaler al precio total del coche.

(369) Cabe sefialar que, segun las observaciones de algunas asociaciones de

consumidores y las quejas recibidas por la Comision, este tipo de practicas
y de negativas son mas frecuentes, aunque no exclusivas, en zonas
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Para mayor informacion, véase el apartado 5.2.1 pagina 69 del presente informe.
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(370)

(371)

(372)

cercanas a las fronteras de paises caros, como la region de Maastricht en
los Paises Bajos y el sur de Dinamarca para los clientes alemanes. Lo
mismo cabe decir de algunos distribuidores cercanos a puertos que
acogen buques britanicos. En el pasado, cuando se devalu6é la moneda
italiana en 1994-1996, los distribuidores de VW y Audi del norte de Italia
alegaban argumentos similargs.

Visto el "interés natural' de distribuidores e importadores por vender
tantos coches como puedan, la razéon de un comportamiento tan
antieconémico parece estar en factores ajenos a la influencia de los
distribuidores, vinculados, sobre todo, a la escasez de vehiculos
suficientes de un modelo dado. El resultado es que el distribuidor no
puede satisfacer a sus clientes nacionales y extrarifgros.

Como se explicaba en el apartado 6.2.1.5 (pagina 98), los distribuidores
tienen la obligacion contractual de intentar vender un nimero determinado
de vehiculos segun sus objetivos de venta. Los criterios adoptados en la
fjacion de los objetivos de venta son, esencialmente, la evolucion del
mercado en el pasado y en el futuro dentro del territorio convenido y del
pais del distribuidor. Ello es compatible con el ReglaméfitoSin
embargo, la exencibn por categorias no prevé un procedimiento
igualmente claro para las ventas a clientes de fuera del territorio
convenido del distribuidor; la "clausula de disponibilid88%6lo otorga a

los distribuidores el derecho a solicitar la entrega de coches para la
exportacion de un modelo dado que pertenezca a la gama comercializada
por el distribuidor. No obstante, queda pendiente la cuestién de si esos
coches ya estan incluidos la cuota de coches asignados al distribuidor
establecida en los objetivos de venta acorddtfbos, si el distribuidor
puede pedir el suministro de coches adicionales para la exportacion. La
"clausula prohibida" correspondiente del Reglaméfitsegun la cual los
distribuidores tienen que poder vender todo tipo de vehiculos, incluidos
los vehiculos comerciales, que cumplan los requisitos técnicos del Estado
miembro en el que vayan a matricularse, no aclara tampoco esta cuestion.

Otro problema lo constituye el suministro de coches para la exportacion
que sean idénticos a modelos vendidos normalmente por el distribuidor.
Ni la "clausula de disponibilidad” ni la "clausula prohibida" mencionada
anteriormente aclaran la cuestién de si un distribuidor puede solicitar
vehiculos adicionales (ademas de los que tiene asignados en el ambito de
los objetivos de venta acordados) para venderlos a clientes de otros
Estados miembros. Los fabricantes suelen decir que la venta de vehiculos
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Véase la Decision de la Comision de 28/01/1998, asunto IV/35.7A28/-DO L 124

de 25.04.1998, p. 60

Cosa que constituye una prioridad para él, en vista de sus objetivos de venta y del
mayor atractivo econdmico de unos clientes que volveran al concesionario a solicitar
servicios de postventa.

Articulo 4 (3).

Letra d) del punto 2) del apartado 1 del articulo 5.

Algunos fabricante sostienen que eso es lo que sucede.

Punto 7) del apartado 1 del articulo 6.

132



(373)

(374)

destinados a la exportacion debe efectuarse dentro del nimero de coches
asignados al distribuidor en los objetivos de venta.

Por lo que la Comision ha podido saber de sus muchos contactos con
fabricantes de coches a propésito de la cuestién de la disponibilidad de
coches para clientes de otros Estados miembros, no parece que ningun
fabricante haya creado unos procedimientos necesarios y transparentes
para garantizar que los distribuidores estén bien informados de que los
coches para la exportacion paralela se les proporcionaran de forma no
discriminatoria y en cantidades suficientes, como deberia suceder en un
mercado interior. Sin embargo, ante la falta de claridad del Reglamento y
de las Comunicaciones, la normativa vigente no proporciona unas
orientaciones claras sobre lo que se debe hacer para que los distribuidores
puedan suministrar coches a extranjeros en los mismos términos y
condiciones que a sus clientes nacionales.

Al contrario de lo que sucede con los vehiculos de turismo, las
investigaciones de la Comisibn en el caso reciente de fusion
Volvo/Scanid® revelaron que, por lo que respecta a camiones pesados
(de més de 16 toneladas) y autobuses, casi todos los vehiculos se compran
en el mercado nacional en vista de la necesidad de unos servicios de
postventa eficientes, asi como ante el riesgo de que se reduzca el valor de
segunda mano de camiones importados por particulares y por las
diferentes caracteristicas técnicas en los distintos Estados miembros. Por
tanto, es dificil sacar conclusiones sobre la displidld de camiones
pesados y autobuses para ventas transfronterizas.

CONCLUSION:

Aungue uno de los objetivos centrales del Reglamento es otorgar a los cindadanos enropeos el
derecho a comprar un coche en cualquier pais de la UE, los compradores siguen teniendo
dificultades a la hora de comprar vebiculos nuevos en otro Estado mienbro. Por un lado, estas
dificultades se pueden explicar por la reticencia de los fabricantes o sus distribuidores a las
compras transfronterizas; por otro, los fabricantes e importadores pueden aplicar un sistema de
objetivos de venta amparado por el Reglamento y de asignacion de vehiculos a sus distribuidores
para organizar la distribucion de un modo que puede resultar discrininatorio para las ventas
transfronterizas respecto a las ventas nacionales. Ello permite aplicar estrategias para proteger a
los distribuidores de alpunos Estados miembros de la competencia dentro de la misma marca
por parte de distribuidores ubicados en otros Estados miembros.

Suministros cruzados transfronterizos dentro de la red del fabricante

(375)

En virtud del Reglamento, los importadores y distribuidores pueden
realizar suministros cruzados dentro de la red de distribucién del
fabricante de que se trat®. Las cifras aportadas a la Comisién en las

respuestas a los cuestionarios muestran que ningun importador ha
practicado dicho suministro cruzado con importadores o distribuidores
ubicados en otros Estados miembros. Por lo que se refiere a los

405
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Asunto IVIM.1672.
Letra a) del punto 10) del articulo 3.
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suministros cruzados entre distribuidores, la Comision conoce sé6lo un
nimero muy limitado de casos de ventas cruzadas a distribuidores de la
misma marc&’’ Sin embargo, en el caso de vehiculos muy populares, los
distribuidores se encuentran con que no tienen cantidades suficientes para
suministrar a otros distribuidores en ventas cruzadas. Ademas, debido a la
practica de vincular los objetivos de venta a la asignacion de vehiculos
nuevos a los distribuidor&d, un distribuidor que suministre coches a
otros distribuidores de la misma red puede verse en la imposibilidad de
cumplir sus objetivos de venta al no estar en condiciones de recibir mas
vehiculos nuevos. Ese distribuidor ya no podra optar a una prima por no
haber cumplido los objetivos de venta o, peor aun, perdera la concesion.
Ademads, un distribuidor que compre coches a otro también puede
enfrentarse a dificultades: como se sefiala en el Informe de la Comision de
Competencia del Reino Unido, parece ser que algunos fabricantes no
incluyen en los objetivos de ventas alcanzados por un distribuidor los
coches que éste haya adquirido a otros distribuidores del mismo Estado
miembrd®.

CONCLUSION

Los suministros crugados entre distribuidores de una niisma red ubicados en distintos Estados
miembros se dan sdlo en cierta medida y no parecen repercutir de forma apreciable sobre la
disponibilidad general de coches en los distintos Estados nienbios.

(376)

(377)

(378)

Compras transfronterizas a través de intermediarios

Ante las dificultades practicas con que se enfrentan los consumidores
finales a la hora de comprar un coche en otro Estado miembro, cuentan
con la posibilidad de nombrar un intermediario, firmando una az&oidn
escrita, para que haga todos los tramites necesarios para la compra de un
vehiculo nuevo en su nombt¥.

En general, los intermediarios suelen hacer frente a las mismas dificultades
gue los consumidores finales para encontrar un distribuidor que quiera
venderles un coche para su cliente. Estas dificultades se han descrito en el
apartado 6.3.2.2 (pagina 129).

No obstante, en algunos casos, los intermediarios tienen contactos con un
distribuidor que desea vender coches nuevos a sus clientes. Aqui surge
entonces otro problema que dificulta el comercio paralelo: segun la
Comunicacion sobre los intermediarit$ ¢stos no deben establecer con

los distribuidores relaciones privilegiadas contrarias a las obligaciones
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Para las razones de los pocos casos de suministros cruzados, véase el punto 358 mas
arriba.

Véase el punto 271 (pagina 99) del presente informe.

Informe de la Comision de Competencia del Reino Unido, puntos 2.316 a 2.318.

Punto 11 del articulo 3; para mas detalle véase también la Comunicacion sobre los
intermediarios.

Capitulo 2, c) de la Comunicacion sobre los intermediarios.
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(379)

(380)

(381)

contractuales” del distribuidor’** Si un distribuidor acepta de un
intermediario pedidos que equivalgan al 10% de sus ventas anuales, con
ello crea, segun la Comunicacion, la presuncion de una relacion
privilegiada contraria a los articulos mencionados. En ese caso, el
fabricante puede emprender acciones contra el distribuidor y, por ejemplo,
negarse a suministrarle coches para clientes que los hayan encargado a
través del intermediario en cuestién. La Comision ha sido informada de
varios casos asi en el pasado. Ello constituye ademas un obstaculo para
algunos distribuidores e intermediarios que desean ejercer el comercio
paralelo.

Se ha de sefialar que una de las disposiciones a que hace referencia la
Comunicaciofi® ha sido modificada por el Reglamento 1475/95. El
nuevo Reglamento permite a los distribuidores promover activamente sus
ventas fuera del territorio convenido siempre que no recurran a publicidad
personalizada’. Esta nueva posibilidad parece quedar en entredicho si los
distribuidores no pueden aceptar libremente pedidos de vehiculos nuevos
hechos por intermediarios muy eficientes.

La principal tarea del intermediario es ayudar a los consumidores a
comprar un vehiculo en otro Estado miembro. Sin embargo, una serie de
disposiciones recogidas en la Comunicacion sobre los intermediarios
parece limitar las posibilidades de éstos para prestar servicios eficientes y
atractivos. La Comunicacién contiene, en particular, las siguientes
limitaciones: los intermediarios tienen que evitar llevar a cabo las
transacciones con un emblema o distintivo comin, porque ello podria dar
la falsa impresion de que se trata de un sistema de distribucion autorizado.
No pueden usar un centro de ventas dentro de los locales de un
supermercado en el que se lleven a cabo las actividades principales del
mismo:*®> Tampoco pueden percibir descuentos distintos de los
concedidos habitualmente en el pais en el que compran el ¢6cFedas

estas restricciones limitan las posibilidades de los intermediarios de
organizar su actividad libremente y de la forma mas eficiente posible.
Ademads, dichas restricciones excluyen la posibilidad de que un
intermediario consiga mejores condiciones para sus clientes si agrupa
varios pedidos y los pasa a un solo distribuidor, que a su vez puede
garantizar mayores descuentos al intermediario que le compra grandes
cantidades de coches sin coste de publicidad alguno por su parte.

Las oportunidades de actuacion de los intermediarios dependen de las
diferencias de precios dentro de la UE, lo que les lleva a tener que
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El texto de la Comunicacion alude explicitamente a las letras a) y b) del punto 8) y
punto 9) del articulo 3 y al punto 3) del apartado 1 del articulo 4 del Reglamento
123/85.

Letra b) del nimero 8) del articulo 3 del Reglamento 123/85.

Letra b) del nimero 8) del articulo 3 del Reglamento 1475/95.

Véase el capitulo 2 a) de la Comunicacién sobre los intermediarios.

Véase el capitulo 2 c) de la Comunicacion sobre los intermediarios.
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(382)

cambiar sus fuentes de suministro con el tiempo, dependiendo de qué
mercados son los mas baratos para la obtenciéon de vehiculos nuevos.

Todos estos factores explican por qué los intermediarios son pequefias y
medianas empresas que no pueden organizar una actividad transfronteriza
de compraventa de vehiculos en Europa que, sumada a las compras
transfronterizas privadas, alcance un volumen suficiente para forzar a los
fabricantes a reducir las diferencias de precios en Europa.

CONCLUSION:

Los intermediarios encuentran las mismas dificultades gue los consumidores finales a la hora de
comprar un vebiculo nuevo en otro Estado miembro. Las normas que rigen su actividad les
dificulta el convertirse en un cance eficiente y facil para los compradores que quieren beneficiarse
de las diferencias de precios en el mercado interior comprando un vehiculo en otro Estado

nitembro.

(383)

Ventas directas

Por lo que concierne a las ventas directas de coches nuevos a propietarios
de flotas, las respuestas recibidas de las empresas de alquiler o de
arrendamiento financiero de vehiculos indican que no parece haber
demanda de compras transfronterizas. La préctica de las ventas directas
con grandes descuentds puede restar interés a las compras
transfronterizas a distribuidores de otros Estados miembros. La
inexistencia de este tipo de compras transfronterizas también puede
deberse a que el mercado descendente del alquiler a largo plazo y del
arrendamiento financiero en el que estas empresas operan no es lo
suficientemente competitivo como para impulsar a estos operadores a
procurarse coches fuera de su pais. No obstante, la Comision sabe que
varios compradores de flotas que intentaron comprar coches directamente
a un fabricante o importador recibieron una negativa. Dado que no hay
distribuidores de red o independientes que participen en las ventas
directas, dicha negativa queda fuera del ambito del presente informe.

CONCLUSION:

Dado gue no parece haber aiin mucha demanda de compras directas transfronterizas de
vehiculos nuevos en otros Estados wmiembros, es dificil determinar si las actividades de
distribucion de fabricantes e importadores en el marco del Reglamento constituyen wuna

discriminacion de los compradores extranjeros frente a los nacionales.

6.3.2.3. Disponibilidad de coches a través de revendedores

(384) El Reglamento 1475/95 concede la exencién a las clausulas de los

contratos de los distribuidores que prohiben la venta de vehiculos nuevos
a revendedores independientes que no sean parte de la red de distribucién
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Para mas detalles, véase también el Informe de la Comision de Competencia del Reino
Unido, pt. 7.53 ss.
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del fabricant€!® El motivo de esta exclusiébn de los revendedores

independientes de la distribucién de vehiculos nuevos es que, dada la
complejidad técnica de los vehiculos automoviles, los fabricantes tienen
gue cooperar con determinados distribuidores y talleres para poder prestar
un servicio de postventa especializado para sus productos. En pro de la
capacidad y eficiencia, dicha cooperacion no puede extenderse a un
ndmero ilimitado de distribuidores y talleré$.En este contexto debe
recordarse que, en virtud del Reglamento 1475/95, los distribuidores son
sometidos a una seleccién cualitativa también en lo referente a su
capacidad de prestar servicios postventa. En este sistema, los
distribuidores siempre son proveedores de servicios de postventa y, por
tanto, pueden realizar cualquier intervencion técnica, incluida la revision
previa a la venta de un vehiculo nuevo siguiendo las instrucciones del
fabricante. Habida cuenta de estos elementos, se consideré que dicha
inspeccién solo la podia llevar a cabo un distribuidor oficial del fabricante
en cuestién y que, por consiguiente, cabia excluir la venta de vehiculos
nuevos por parte de revendedores independiéfites.

(385) Dado que los distribuidores de la red no pueden vender coches nuevos a
los revendedores independientes, es escaso el nUmero de coches que
pueden comprarse a través de éstos.

(386) La cuestion esta en si la exclusion de dichos distribuidores sigue estando
justificada. Los coches se han convertido en un producto mucho mas
fiable hoy dia y no parece haber razones objetivas por las que la revision
previa del coche no pueda efectuarla el propio fabricante antes de
transportar el coche al concesionario, donde el distribuidor tendra
simplemente que llevar a cabo tareas sencillas, como limpiar el coche y
asegurarse de que no tiene desperfectos exteriores. Debe tenerse en
cuenta asimismo que existen talleres independientes especializados que
cuentan con los conocimientos técnicos necesarios (0 que pueden acceder
a dicha informacion) para realizar dichas revisioitsAdemas, las
comparaciones entre los talleres independientes y los que pertenecen a las
redes oficiales muestran que la calidad de las reparaciones llevadas a cabo
por revendedores y talleres independientes es tan satisfactoria como la de
los distribuidores oficiales.

CONCLUSION:

Cabria cuestionarse la exclusion de los revendedores independientes de la distribucion de coches
nevos.
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Letra a) del punto 10) del articulo 3.
Véase el Considerando 4, 32 frase.
Véase el Considerando 4, 4° frase.
Punto 129 del apartado 1 del articulo 6.
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6.3.3.

¢ Se benefician los consumidores de los servicios prestados en periodo
de garantia y de los servicios de postventa?

6.3.3.1.¢ Son satisfactorias las prestaciones de los fabricantes en periodo de

(387)

(388)

(389)

(390)

(391)

garantia?

Los fabricantes conceden para los vehiculos automdviles nuevos una
garantia sobre el buen funcionamiento del vehiculo. Ademas, la mayor

parte ofrecen una garantia adicional anticorrosién. Respecto a la duracion
de las garantias, véase el apartado 4.2.2 (pagina 53) del presente informe.

La siguiente seccion analizard si es satisfactoria la forma en que los
fabricantes y sus distribuidores respetan las garantias, tanto en los coches
comprados a un distribuidor local como en los comprados a otro
distribuidor dentro o fuera del pais del comprador.

Problemas generales en lo relativo al cumplimiento de la garantia de los
coches

Segun el Reglament®, los distribuidores estan obligados a prestar la
garantia, el servicio gratuito y la reparacion de vehiculos con defectos de
fabrica en el contexto de una campafa de requerimiento (“vehicle recall”),
sin perjuicio de las obligaciones legales que le corresponden en virtud de
la legislacion nacional sobre contratos. En las respuestas a los
cuestionarios de la Comision, no se denuncian problemas importantes
respecto al cumplimiento de las garantias.

Sin embargo, las asociaciones de consumidores critican el que la mayor
parte de los fabricantes incluyen entre las condiciones para la validez de la
garantia el vencimiento total o parcial de la misma si el coche ha sido
reparado por un taller independiente. Las asociaciones de consumidores
sefialan que dichas condiciones exigen que los consumidores, si no
quieren perder la garantia, lleven los coches a los distribuidores o centros
de servicio oficiales. La evaluacion desde el punto de vista de la
competencia de estas condiciones de las garantias también puede
depender de la relaciéon entre la duracion de la garantia y la vida util del

vehiculo?®®

Cumplimiento de la garantia en coches que no han sido comprados a un
distribuidor local

Para poder beneficiarse de la exencién prevista por el Reglamento, los
fabricantes de vehiculos han de obligar a sus distribuidores a respetar la
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Primer guion de la letra a) del punto 19 del apartado 1 del articulo 5 y punto 6) del
apartado 1 del articulo 4.

Como sucede con los coches vendidos en el Reino Unido: véase el informe de la
Comision sobre los precios de los vehiculos, que recoge la duracion de las garantias en
los distintos Estados miembros. Un fabricante japonés concede, al parecer, una
garantia sobre sus vehiculos de hasta 5 afios (J&aspis de I’Automobilede
03/02/2000, p. 6.)
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garantia del fabricante y a prestar servicios gratuitos o la reparacién de
vehiculos con defectos de fabrica en el contexto de una campafia de
requerimiento, independientemente de donde hayan sido adquifidos.
Esta obligacion pretende complementar la libertad de los consumidores de
comprar un vehiculo nuevo en otro Estado mierfiBrsin perder ninguno

de los derechos que adquiere un cliente que compra un coche nuevo a un
distribuidor local. Las asociaciones de consumidores, en sus respuestas a
los cuestionarios de la Comision, estan en favor de dichas normas y
solicitan de forma unanime que se mantengan las clausulas que protegen
dicho derecho una vez que venza el Reglamento 1475/95, el 30 de
septiembre de 2002.

(392) Aunque estas obligaciones de los distribuidores son un elemento
importante del Reglamento, los consumidores siguen quejandose de que
los distribuidores son reticentes a prestar servicios en garantia sobre
coches que no han vendido ellos. En cierta medida, se dice que ello es
debido a los tramites que el distribuidor tiene que hacer para solicitar el
reembolso de las piezas y las horas de trabajo empleadas en la reparacion
del vehiculo. Ello es especialmente cierto cuando el certificado de garantia
del vehiculo no ha sido rellenado por el distribuidor que ha vendido el
coche, en cuyo caso el distribuidor que lleva a cabo la reparacién no sabe
si el coche estd en garantia o no, por lo que pedira al cliente que pague la
reparacion o que haga que le cumplimenten el certificado. Los
consumidores pueden tener dificultades para obtener las firmas y
documentos necesarios en casos de comercio paralelo de coches que han
sido vendidos en otro Estado miembro o a través de un revendedor
independiente. Sin embargo, el uso de la informatica deberia permitir a los
fabricantes comprobar si un coche esta en garantia o no y reembolsar a los
distribuidores aun cuando el distribuidor que lo vendié no ha rellenado el
certificado de garantia: deberia bastar un mensaje electrénico al
distribuidor que vendié el coche o al fabricante para averiguar cuando se
produjo la venta.

(393) En el pasado, algunos distribuidores o incluso fabricantes no parecian
estar al corriente de sus obligaciones en virtud del Reglamento. A raiz de
la intervencion de la Comision, algunos fabricantes han enviado circulares
a sus distribuidores para corregir esta situacion e informarles de su
obligacion de respet#f la garantia de vehiculos comprados en otros
puntos de la UE.
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Letra a) del punto 1) del apartado 1 del articulo 5 y Considerando 12 del Reglamento.
Considerando 12 del Reglamento.
Sin gasto alguno para el cliente que exige el cumplimiento de la garantia.
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CONCLUSION:

No parece haber grandes problemas para el respeto de las garantias de los coches comprados a
los distribuidores locales.

Los fabricantes no siempre han informado a sus distribuidores en Europa de que tienen que
respetar las garantias de coches comprados a un distribuzdor ubicado en otro Estado mienibro.
Una veg que la Comision les ha recordado sus obligaciones, los fabricantes concernidos han
tnformado a sus distribuidores de sus obligaciones y aplicado los procedimientos necesarios
para el cumpliniento del Reglamento. Las asociaciones de consumidores sefialan que las
disposiciones del Reglamento que obligan a los distribuidores a respetar la garantia de los
vehiculos comprados a otro distribuidor son indispensables para proteger los derechos de los

consuridores sobre los vehiculos tmportados a través del comercio paralelo.

6.3.3.2. ¢, Se consideran satisfactorios los servicios de postventa?

(394)

(395)

(396)

Los servicios de postventa se prestan sobre todo en el mercado local. Sin
embargo, al ser los coches un producto mdvil, en muchos casos los
consumidores no pueden acudir a servicios locales o no quieren acudir al
distribuidor al que compraron el coche para solicitar servicios de
postventa. Debido a ello, el Reglamento 1475/95 exige a todos los
distribuidores de un fabricante que lleven a cabo tareas de reparacion y
mantenimiento en todos los vehiculos producidos por dicho fabri¢dnte.

Los servicios de postventa a cargo de los distribuidores gue han vendido
el vehiculo

Por lo que se refiere a la calidad de los servicios de postventa, cabe
suponer que los distribuidores estan bien informados de las instrucciones
técnicas impartidas por los fabricantes y que cuentan también con el
personal, herramientas y equipos necesarios para proporcionar servicios
de postventa de buena calid&d.

Los consumidores se muestran menos optimistas respectaladid de

los servicios de postventa. Por ejemplo, la asociacion britanica de
consumidores inforn&’ de que se pusieron a prueba 48 distribuidores y
talleres independientes en todo el pais. Siete de los diez que se clasificaron
como especialmente malos (por no haber detectado un fallo de seguridad
grave, o cobrado por un trabajo no realizado, o recomendado un trabajo
innecesario) eran distribuidores oficiales; cuatro (dos distribuidores
oficiales y dos independientes) de las empresas probadas recibieron una
calificacibn méaxima. La asociacion concluye que los distribuidores
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Letra a) del nimero 1) del apartado 1 del articulo 5, letra e) del punto 1) del apartado 1
del articulo 4 y Considerando 12 del Reglamento 1475/95.

De conformidad con el punto 1) del apartado 1 del articulo 4 del Reglamento, los
fabricantes pueden exigir a sus distribuidores unos criterios cualitativos para la
formacioén del personal y el equipamiento de sus servicios de postventa.

Secret Servicetn: Which? Magazine, septiembre de 1999, p. 8.
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(397)

oficiales no son mejores que los talleres independientes. Otros eéttdios
ofrecen una visibn mas positiva de la calidad de los servicios postventa e
indican que alrededor del 89% de los automovilistas estan satisfechos con
la calidad del servicio ofrecido por los distribuidores. Sin embargo, segun
las conclusiones de L&X durante muchos afios la satisfaccion del
consumidor era mayor cuando el coche era atendido por un taller
independiente que cuando lo era por un distribuidor. Segun Castrol Trend
Tracker esto sigue siendo aun cierto: indica que, aunque todos los
sectores muestran un alto nivel de satisfaccion, el sector de 'otras fuentes
de reparaci6ft’ registré la mayor satisfaccion, seguido de los garajes
independientes y los distribuidores en franqditiaPor lo que respecta a

la variedad de servicios disponibles, normalmente los distribuidores
pueden hacer todo tipo de reparaciones, incluyendo las complicadas, tales
como arreglo de airbags o de transmisiones automaticas. Sin embargo,
para algunas reparaciones, como las de la carroceria, en general los
distribuidores no estan obligados a tener su propio taller sino que se les
permite subcontratar este trabajo a otra red de distribuidores o a un
carrocero en el que tengan una partipacién mayoritaria 0 que haya sido
certificado por el fabricante.

La expectativa de los consumidores de que los servicios de postventa
prestados por los distribuidores sean de mejor calidad puede quedar
legitimada por el hecho de que los precios de los distribuidores suelen ser
mas elevados que los de los talleres independientes: un articulo publicado
recientemente en el Reino Unidd muestra que, como media, los
servicios importantes son un 50% mas caros cuando los presta un
distribuidor (comparado con el 26% de media en Esp&fi®egun las
respuestas al cuestionario de la Comisién, ello se puede explicar de dos
maneras: en primer lugar, como se explico en el apartado 6.2.1.1 (pagina
92) del presente informe sobre el uso muy limitado de las piezas de
recambio, los distribuidores no parecen recurrir a la flmsid de bajar

los precios utilizando recambios no originales, mucho méas baratos y de
calidad equivalente, en vez de recambios originales. En segundo lugar, los
servicios prestados por los distribuidores pueden ser también mas caros
porque estan obligados a tener herramientas y equipos de prueba para una
marca especifica, que los talleres independientes no suelen tener. Después
de finalizada la garantia los consumidores tienden a llevar sus coches a
talleres independientes porque el coste es menor. Esta tendencia varia
entre Estados miembros.
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"The 1999 Lex Report on Motoring", p. 70; AA, "Consumer information for
motorists", Surveys of motorists and the garage trade and proposals for actions, 1996,
p. 3. Véase también "The Castrol Car Service and Customer Satisfaction Trend
Tracker" por Brian Taylor, publicado por The Automotive Strategies Group, enero
2000, p. iii.

The 1999 Lex Report on Motoring, p. 70.

Mecéanicos auténomos, talleres de flotas, talleres moviles y reparaciones en negro
(véase The Castrol Car Service and Customer Satisfaction Trend Tracker, p. 93).

Idem, p. ii.

“Drive down your car running costen: Which? Magazine, marzo de 1998, p. 20
Estudio de la OCU de 1994.
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(398) EI siguiente grafico ilustra el porcentaje de servicios prestados por los

distribuidores una vez expirada la garantia. Por ejemplo, en Alemania, el
70% de los consumidores sigue acudiendo al distribuidor; en el Reino
Unido, s6lo lo hace el 25%, mientras que el 75% del total de
consumidores acude a otros prestadores de servicios de postventa una vez
que la garantia ha expirado.

Grafico 21: Prestacion de servicios de los distribuidores en diversos Estados

miembros
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Respecto de este grafico se han de precisar los siguientes detalles: el sistema
"tradicional”, como el de Alemania, se caracteriza por unos distribuidores con un
rendimiento por unidad relativamente bajo y una elevada prestacion de servicios, lo
gue contribuye a asegurar los beneficios. En los Paises Bajos se observan unos
volimenes al por menor por distribuidor similares a los de Alemania; sin embargo, los
distribuidores tienen una participacion muy inferior en la prestacion de servicios,
puesto que el mercado independiente ha hecho mayores progresos. Contrariamente a
estos mercados del norte, los mercados del sur se distinguen phisgregacion’. En

este caso, el distribuidor principal vende vehiculos, pero tiene a su disposicion una
multitud de pequefios distribuidores secundarios que prestan servicios. EI nimero
relativamente elevado de ventas de unidades nuevas contribuye en gran medida a los
ingresos del distribuidor principal, mientras que la mayor parte de los ingresos en
concepto de servicios va a parar a los distribuidores secundarios. Por lo que se refiere
al Reino Unido, se afirma que es el pais que se encuentra en peor situacién: mas de la
mitad de los vehiculos que pasan por la contabilidad del distribuidor (indicados en el
grafico con unaD) corresponden a la compra de flotas, que contribuyen muy poco a los
ingresos del distribuidor. Las ventas a consumidores particulares por parte de los
distribuidores britanicos son muy inferiores (éstas se representan en el grafidy gon

se consideraneh declivé. El grafico muestra, asimismo, que los consumidores
britdnicos acuden muy poco a los distribuidores para la reparaciéon o el mantenimiento
de sus coches (sobre todo tras el vencimiento de la garantia); véase CA 2BEO0, "
Forecourt Revolutioh p. 29.
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(399)

(400)

Por lo que se refiere a fapidez del servicio, las cadenas de reparacion
rapida pueden ofrecer nuevos tipos de servicios para reparaciones
sencillas y habituales. Sin embargo, como se explicaba en el apartado
4.2.1 (pagina 48) del presente informe, distribuidores y fabricantes
empiezan a reaccionar ante este tipo de competidores ofreciendo paquetes
de servicios a precio fijo sin cita previa. Ello demuestra que es importante
contar con un numero suficiente de cadenas de reparacion rapida y talleres
independientes competitivos y eficientes para proteger la competencia en
el &mbito de los servicios de postventa.

Servicios de postventa a cargo de un distribuidor distinto al gue vende el
vehiculo

Por lo que se refiere a la prestacion de servicios de postventa a vehiculos
nuevos comprados a otro distribuidor, la Comisién no ha tenido noticia de
grandes problemas. Los acuerdos de distribucion parecen respetar en este
sentido lo dispuesto por el Reglameftblo que puede explicarse por el
hecho de que los servicios de postventa son, en general, rentables y no
seria légico que los distribuidores se negaran a prestarlos en ese caso.

CONCLUSION:

Los servicios de postventa prestados por los distribuidores no parecen
ofrecer siempre la calidad requerida por fabricantes y consumidares.

Ademas, los servicios de postventa prestados por los distribuidores son como
media mas caros que los prestados por talleres independientes, quienes
pueden ofrecer unos servicios en la mayor parte de los casos de calidad
similar. Para proteger la competencia en el ambito de los servicios de

postventa es importante que haya un numero suficiente de cadenas de
reparacion rapida y talleres independientes eficientes.

7.

(401)

(402)

EVALUACION DEL DESARROLLO FUTURO DE NUEVOS METODOS DE
DISTRIBUCION BAJO LA OPTICA DEL REGLAMENTO 1475/95 -
INTRODUCCION

La comercializacion y venta de coches nuevos a través de Internet no se
tuvieron en cuenta en el momento de aprobar el Reglamento 1475/95,
dado que entonces Internet estaba en sus comienzos como herramienta
comercial. Por lo tanto, el Reglamento no da orientacion alguna sobre
algunas cuestiones relativas a este nuevo método de comercializacion.

La presente seccion intentara tener en cuenta la futura evolucién de la
distribucion de coches con especial atencion a la venta por Internet
(apartado 7.1) y/o las nuevas ventas en supermercados o tiendas
especializadas (apartado 7.2). El interés de estos dos sistemas de
distribucion nace de los intentos de varios fabricantes de coches y de
prestadores de servicios por desarrollar su actividad a través de Internet.

437

Segundo guion de la letra a) del punto 1) del apartado 1 del articulo 5 del Reglamento
1475/95.
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7.1.

(403)

(404)

(405)

Los fabricantes de coches han encontrado dificultades a la hora de
armonizar su organizacion tradicional con estos nuevos métodos de venta,
dificultades relacionadas no so6lo con problemas préacticos, sino también
con posibles impedimentos procedentes del Reglamento.

Ventas por Internet

Aplicacion del Reglamento 1475/95 al comercio electrénico dedicado a
la comercializacion y venta de coches nuevos

Distribuidores que venden coches a través de Internet:

Con arreglo al Reglamento 1475/95 un distribuidor puetizanttodos

los medios existentes para promover las ventas de coches nuevos con tal
que respete las normas minimas impuestas por el fabricante en lo que
respecta a la publicid4tf y no se ponga personalmente en contacto con el
cliente potencial que resida fuera de la zona que tiene asignada por
contrato (por ejemplo, por correo electronitd) De este modo, no
puede prohibirse la promocion de nuevos vehiculos por los distribuidores
a través de Intern&f, constituyendo el Gnico limite que el distribuidor no
puede ponerse personalmente en contacto con el cliente potencial que
resida fuera de su territorio convenido (por ejemplo, a través del correo
electrénicoj*.

Operadores de Internet que actlan como intermediarios para un
distribuidor.

El Reglamento 1475/95 no sélo se refiere a la relacion entre fabricante y
distribuidor sino que cubre también la actividad de los intermediarios que
actian en nombre del comprador para la adquisicion de un coche. Sin
embargo, es posible que algunas empresas de Internet no quieran actuar
como intermediarias en el sentido del Reglamento, sino mas bien como
agentes comerciales de los distribuidores.

El Reglamento contiene disposiciones que podriranse para limitar la
proliferacion de operadores por Internet dispuestos a ofrecer nuevos
servicios relacionados con los vehiculos nuevos. En primer lugar, el
Reglamento exige a los distribuidores que recaben la autoriZ&cael
fabricante para nombrar a un agente que distribuya coches en su territorio.

438
439
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Véase letra c) del punto 1 del apartado 1 del articulo 4.

Véase letra b) del apartado 8 del articulo 3 del Reglamento

Véase la Comunicacién de la Comision "Directrices relativas a las Restricciones
Verticales", apartado 50, segundo guién, y apartado 51, publicada en Internet en
http://europa.eu.int/comm/competition/antitrust/legislation/vertical_restraints/guidelines_en.ponviene
también sefialar que la promocién o publicidad general en Internet, que llega a clientes
residentes en territorios exclusivos de otros distribuidores y que constituye un medio
razonable de llegar a clientes fuera de dichos territorios (en particular, a clientes
dentro del propio territorio de los distribuidores) se considera ventas pasivas en el
sentido del reglamento 2790/99.

Véase letra b) del apartado 8 del articulo 3 del Reglamento.

Punto 6) del articulo 3 del Reglamento.
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(406)

(407)

(408)

En segundo lugar, prohibe al distribuidor encomendar a terceros la
distribucién de coches fuera de su territorio convefifd&n tercer lugar,

el fabricante puede también obligar a los distribuidores a no mantener
sucursales o depésitos fuera del territorio convenido y a no hacer
prospeccion de clientela para los productos contractuales y otros
correspondientes utilizando medios de publicidad personalizada fuera del
territorio convenidd™. Sin embargo, el uso de Internet elimina las
barreras geograficas y no tiene en cuenta la exclusividad territorial. Se
plantea la pregunta de como debe evaluarse la actividad de un operador
de Internet con arreglo a las citadas normas. Ademas, habida cuenta de la
utilizacién creciente de Internet, es dudoso que tales normas sigan siendo
apropiadas.

Los fabricantes pueden recurrir a estas disposiciones, como ya ha
sucedidd;® para impedir la actividad de operadores de Internet que
actiien en nombre de un distribuidor determinado en el territorio exclusivo

de otros distribuidores.

Operadores de Internet que actian como distribuidores:

En el actual sistema de distribucion, un operador de Internet tampoco
tiene derecho a convertirse en distribuidor, dado que no cumpliria los
criterios tradicionales para la seleccion de nuevos distribuitf6res
aplicados por todos los fabricantes y cubiertos por el Reglamento.

Ademas, el Reglamento 1475/95 sélo concede la exencion a los acuerdos
de distribucion de coches nuevos cuando el distribuidor no sélo vende
coches nuevos, sino que ademas presta servicios de posfVeritesta

ahora, los operadores de Internet estan unicamente interesados en prestar
servicios de venta de coches, y no cuentan con una infraestructura para
proporcionar servicios de postventa en el ambito geografico en el que
operan.

443
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Punto 9) del articulo 3 del Reglamento.

Punto 8) del articulo 3.

Un gran fabricante ha recurrido a estas disposiciones para justificar su oposicion a
cualquier relacion de sus distribuidores con estos operadores de Internet.

Por ejemplo, hasta ahora todos los distribuidores se tienen que centrar en una zona de
ventas, que es siempre un area geograficamente delimitada de un Estado miembro
(véase articulo 1 y nimero 3) del apartado 1 del articulo 4 del Reglamento). Alin mas,
un operador de Internet puede tener interés particular en anunciarse por via electrénica
ante una amplia gama de clientes. Esto puede entrar en contradiccion con las
obligaciones que pueden imponerse a un distribuidor de conformidad con el nimero 8)
del articulo 3. Los distribuidores tienen asimismo que disponer de un lugar fisico de
exposicién en su zona que se ajuste a las normas del fabricante (letra a) del nimero 1)
del apartado 1 del articulo 4). Estos criterios, que no pueden ser cumplidos por un
distribuidor en Internet, corresponden a un sistema de distribucion basado en la
exclusividad territorial y en una seleccion ctitativa de distribuidores.

Letra a) del nimero 1) del apartado 1 del articulo 5.
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(409)

(410)

(411)

(412)

Operadores de Internet que actian como revendedores:

El Reglamento contiene una exencidén en lo relativo a la prohibicion de
que los distribuidores vendan vehiculos nuevos a revendedores
independiente¥!® Segun esta norma, los distribuidores no pueden vender
a un operador de Internet que venda coches nuevos directamente a los
consumidores. Asi, el crecimiento de este tipo de actividad comercial se
ve fuertemente restringido.

Operadores de Internet que actian como intermediarios:

La Unica posilidad real que ofrece la actual normativa para los
operadores de Internet es actuar como intermediario de los consumidores
(como sucede conrOneSwoof por ejemplo). Sin embargo, aun en este
caso surgen problemas legales.

Si un intermediario compra un coche en nombre de un cliente, debe
presentar un mandato escrito y firmado en el que conste el nombre y
direccion del cliente. En dicha autorizacion debe figurar también el tipo de
vehiculo?*® Si el intermediario no presenta la autorizacion, el distribuidor
puede negarse a venderle el vehicd8 El requisito de que el mandato

sea un documento escrito y firmado supone un problema para las
transacciones hechas a través de Internet, en las que la autorizacion puede
consistir en un mensaje de correo electroéico.

En el pasado, sOlo se consideraban legalmente validas las firmas
manuscritas. No obstante, la reciente Directiva sobre firmas electronicas,
aprobada el 30 de noviembre de 1§8%ambién prevé la validez de las
firmas electrénicas. La Directiva establece, entre otras cosas, que los
Estados miembros tienen que dictar legislacion que garantice que la firma
electronica no se discrimine legalmente por el mero hecho de estar en
formato electrénicd>
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Letra a) del ndmero 10 del articulo 3.

El nimero 11 del articulo 3 del Reglamento establece que el distribuidor no puede
vender vehiculos automodviles de la gama contractual o productos equivalentes a
usuarios finales que utilicen los servicios de un intermediario mas que en caso de que
dichos usuarios hayan previamente dado poderes por escrito al intermediario para
comprar y, en caso de ser éste el que recoja el vehiculo, para hacerse cargo de la
entrega de un vehiculo automavil concreto.

De conformidad con el punto 10) del articulo 3 del Reglamento, los distribuidores no
pueden suministrar vehiculos a revendedores que no pertenezcan al sistema de
distribucién.

Los intermediarios que actian a través de Internet han sefialado ya este problema,
alegando que sus actividades corren el riesgo de verse gravemente perjudicadas por el
namero 11) del articulo 3 del Reglamento.

Directiva 1999/93/CE del Parlamento Europeo y el Consejo de 13 de diciembre de
1999 por la que se establece un marco comunitario para la firma electrénica, DO L 013
de 19.1.2000, p. 12.

Comunicado de prensa IP/99/915 de 30/11/1999.
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CONCLUSION:

Internet ofrece importantes posibilidades de introducir nuevos métodos de distribucion de
vehiculos antomoviles. En general, los consumidores estan cada veg mas dispuestos a comprar
productos a través de Internet, y ya usan Internet para comprar productos complejos y caros,
como ordenadores y servicios financieros.

La normativa para la distribucion de vebiculos antomdviles no estd adaptada a determinadas
actividades nuevas de comercio electronico: puede usarse para impedir o limitar gue operadores
de Internet que no pertenescan a una red de distribucion se conviertan en distribuidores o
intermediarios para la comercializacion o distribucion de antomduiles nuevos.

7.2.

(413)

(414)

(415)

(416)

Ventas en supermercados

El Reglamento 1475/95 vy las ventas en supermercados

Esta seccion examina los problemas juridicos suscitados por el
Reglamento en cuanto a las ventas de coches nuevos en supermercados.

Supermercados que actian como agentes comerciales de un distribuidor,
distribuidores o revendedores de coches nuevos:

Los supermercados que desean vender coches nuevos en uno de los
grupos de actividad mencionados afrontan problemas similares a los
operadores de Interriét (véase el apartado 7.1 (pagina 144).

Supermercados que actlan como intermediarios:

Un supermercado puede ofrecer sus servicios como intermediario ante los
consumidores finales. Sin embargo, de conformidad con la Comunicacion
sobre los intermediarioS’ el supermercado debe adoptar todas las
medidas necesarias para evitar que el cliente confunda su actividad como
intermediario con su actividad comercial normal como supermercado para
la venta de mercancias. Dada la forma en que operan los supermercados,
la posibilidad de actuar como intermediario no parece que sea muy
atractiva para ellos, y las obligaciones que les impone la Comunicacién
sobre los intermediarios limita alin mas esta opcion de distribucion de
coches nuevos.

Los distribuidores e _importadores independientes no acogen de buen
grado los intentos de los fabricantes de distribuir coches a través de los
supermercados, por creer que éstos usaran los coches para atraer la
atencion de los clientes con precios mas bajos. Sin embargo, los
supermercados no constituyen una alternativa valida a la distribucion a

454
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Los principales obstaculos para que los supermercados se conviertan en distribuidores
son: ya que los fabricantes aplican una seleccion tdasina, no existe el derecho de

los supermercados a ser designados distribuidores. Ademas, el area geografica en la
gue opera un supermercado ya esta asignada a uno o varios distribuidores como
territorio exclusivo. Los distribuidores pueden, por lo tanto, oponerse a la designacion
de un supermercado (u otro distribuidor) en su territorio de venta.

Comunicacion sobre los intermediarios, capitulo 2 b), dltimo parrafo.
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través de la red del fabricante. Los coches son productos de elevado
precio sobre los cuales los consumidores esperan que se les informe
detalladamente y que se les presten servicios de postventa. Las
asociaciones de consumidores sefalan que las ventas de este tipo
supondrian una bajada de los precios, pero que los clientes tendrian que
dirigirse luego a otra empresa distinta para obtener servicios de postventa,
ya sea los proporcionados por los distribuidores o por talleres
independientes.

CONCLUSION:

La normativa actual no estd adaptada a la distribucion de coches nmevos a través de
supermercados ademds de la distribucion ya existente a través de redes del fabricante.
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ANEXO |

Terminologia utilizada en el presente informe

TERMINO

PRODUCTOS
CONTRACTUALES

VENTAS

TRANSFRONTERIZAS

VENTAS CRUZADAS

DISTRIBUIDOR

TALLER INDEPENDIENTE

REVENDEDOR
INDEPENDIENTE

INTERMEDIARIO

DEFINICION

Vehiculos automoviles nuevos de tres o mas ruedas
destinados a ser utilizados en la via publica y sus piezas
de recambio, objeto de un acuerdo del tipo definido en el
articulo 1 (articulo 10, pt. 4 del Reglamento 1475/95).

Venta de un vehiculo automovil por un distribuidor a un
consumidor final que tenga su residencia en otro Estado
miembro

Venta de un vehiculo automévil por un distribuidor
perteneciente a la red de un fabricante de vehiculos
automoviles a otro distribuidor perteneciente a la misma
red.

Empresa encargada por un fabricante de vehiculos
automoviles de la distribucion y servicio de los productos
contractuales. Por "productos contractuales” se entiende,
de conformidad con el articulo 10 del Reglamento
1475/95, los vehiculos automoviles nuevos de tres 0 mas
ruedas destinados a ser utilizados en la via publica y sus
piezas de recambio.

Empresa que presta servicios de postventa de reparacion
y mantenimiento de coches y que no pertenece a la red
correspondiente  de un fabricante de vehiculos
automoviles. Si un distribuidor integrado en la red de un
fabricante presta servicios de mantenimiento y reparacion
de vehiculos de otra marca, se considerara un taller
independiente por lo se refiere a esa actividad.

Empresa que vende vehiculos automoviles nuevos al por
menor sin pertenecer a la red de distribucion de un
fabricante de vehiculos automoviles.

De conformidad con la Comunicacion sobre los
intermediarios, un intermediario es un prestador de
servicios que actlia en nombre de un comprador y usuario
final; no puede asumir los riesgos normalmente asociados
con la propiedad y, para ejercer su actividad, debe contar
con una autorizacién previa por escrito del comprador en
la que éste haga constar su nombre y direccion.
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CENTRO DE PRESTACIONEMpresa que, por encargo de un fabricante de vehiculos

DE SERVICIOS

PIEZAS DE RECAMBIO

automoéviles o con el consentimiento de éste, presta
servicios de postventa a vehiculos automoviles y de
distribucion de piezas de recambio.

Piezas montadas en un vehiculo automovil para sustituir
alguna de sus partes componentes. Los usos comerciales
del sector afectado seran determinantes para distinguirlas
de otras piezas y accesorios (véase el articulo 10, pt. 6
del Reglamento 1475/95).
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ANEXOQO Il
EN QUE SE BENEFICIAN LOS FABRICANTES

Los fabricantes pueden crear una red de distribucion y prestacion de servicios de
postventa para vehiculos automoviles a cargo de otras empresas y adaptar dicha red de
distribuidores segun sus criterios, la mayor parte de los cuales son definidos de forma
unilateral por el fabricante.

Asimismo, el fabricante puede asegurarse de que sus productos y servicios de
postventa estén disponibles en todos los ambitos geograficos comunitarios y decidir la
densidad de su sistema de distribucion.

Los fabricantes pueden decidir ser representados por distribuidores que ejerzan su
actividad comercial en unos locales y segun unos criterios que correspondan a la
imagen de marcg los criterios de calidaddefinidos por el fabricante. Este derecho a
conformar el sistema de distribucion segun su propia estrategia se ve reforzada por el
derecho a cancelar el contrato con el distribuidor con un plazo de notificacion de la
rescisién de un affen caso de reorganizacion total o parcial de su red.

Casi todos los distribuidores son empresas que no son totalmente de propiedad del
fabricante o en la que éste no tiene participacibn econ6mica. Por tanto, son los
distribuidores los que tienen que invertir en los locales y equipamiento exigidos por el
fabricante y contratar el personal cualificado necesario, asi como asumir todo el riesgo
econdémico de sus actividades. No obstante, los fabricantes tienen derecho a controlar
de cerca sus actividades de distribucion y su rendimiento fijando unos objetivos de
venta sobre, por ejemplo, la venta de vehiculos nuevos y piezas de recambio, o
imponiendo unos requisitos sobre las existencias minimas de productos contractuales
gue debe mantener el distribuidor.

Las medidas que pueden adoptar los fabricantes tienen una gran influencia sobre el
rendimiento y los distribuidores no disponen de mucho poder para hacer frente a esa
influencia. Ademas, los fabricantes siempre pueden recurrir a su derecho a no renovar
o0 a cancelar un acuerdo con un distribuitior

La imagen de la marca de los fabricantes esta protegida por el articulo 3 pt. 3 del Reglamento
1475/95, que establece que el distribuidor sélo puede vender otra marca en locales de venta
separados sujetos a una gestion distinta y mediante forma de entidad juridica distinta.
Ademas, el articulo 3 pt. 4 protege las inversiones realizadas por el fabricante en el &mbito
de los servicios de postventa prestados por los distribuidores, sobre todo en equipamiento y
formacién, de su utilizacion para la prestaciéon de servicios a coches de otras marcas.

Véase el articulo 4 (1) pt. 1: el fabricante puede obligar a los distribuidores a cumplir unas
exigencias minimas, relativas en particular (a) al equipamiento de las instalaciones
comerciales y técnicas para el servicio de venta y de postventa; (b) a la formacion
especializada y técnica del personal; c) a la publicidad; d) a la recepcion, almacenamiento y
entrega de los productos contractuales y otros correspondientes y a su servicio de venta y
postventa y e) a la reparacion y mantenimiento de los productos contractuales y otros
correspondientes, en particular en cuanto al funcionamiento seguro y fiable de los vehiculos.

3 Articulo 5 (5), £ guién del Reglamento 1475/95.

4 Véase el articulo 4 (2) pt. 2 del Reglamento 1475/95.

151



CONCLUSION:

Las normas actuales para la distribucion de vebiculos antomdviles conceden a los fabricantes
amplias postbilidades para organizar sus sistemas de distribucidn de acunerdo con su estrategia. Los
Jabricantes pueden decidir su grado de implantacion en cada Estado miembro y dirigir a tenor las
actividades de su red de distribucidn.

EN QUE SE BENEFICIAN LOS DISTRIBUIDORES

A los distribuidores se les asigna un territorio en el que pueden ejercer sus actividades,
ya sea en exclusiva ya sea junto con un numero limitado de distribuidores
pertenecientes a la misma red. El territorio convenido de cada distribuidor es una
especie de "puerto seguro” protegido de la competencia dentro de la misma marca que
pudiera proceder de nuevos operadores dentro del territorio asignBitha
proteccion permite un mejor aprovechamiento de las inversiones realizadas por los
distribuidores, que suelen ser pequefias o medianas empresas que tienen que financiar
sus locales e instalaciones técnicas segun las exigencias del fabricante.

Las inversiones de los distribuidores también estan protegidas durante un cierto plazo:
los contratos con los distribuidores deben firmarse para un minimo de cinco afios o,

caso de celebrarse por un periodo indefinido, pueden cancelarse sin justificacion previa
con un plazo de notificacion de rescision de dos afios o, en caso de reorganizacion de
la red, de un afo.

El fabricante garantiza el suministro de productos contractuales a los distribuidores.
Ademas, el distribuidor obtiene del fabricante una amplia gama de servicios de®apoyo.

Los distribuidores pueden proveerse de productos contractuales y suministrarlos, a su
vez, a otros distribuidores de la red. Por lo que se refiere a las piezas de recambio, los
distribuidores pueden procurarselas de otros proveedores siempre que ofrezcan una
calidad equivalente a la de las piezas de recambio originales.

El sistema actual de distribucién concede el mismo margen a casi todos los
distribuidores, sean grandes o pequefios, de un mismo Estado miembro. Esta
uniformidad casi total de los margenes para todos los distribuidores crea unas
condiciones equitativas por lo que concierne a los precios, dado que no permite a los
grandes distribuidores obtener mas descuentos por mayor volumen de negocio,

No obstante, la proteccion territorial no es absoluta. Los distribuidores tiene que hacer frente
a un cierto grado de competencia dentro de su marca, en virtud del Reglamento: los demas
distribuidores pueden hacer publicidad fuera de su territorio convenido y promover
activamente las ventas siempre que no lo hagan mediante publicidad personalizada (véase el
articulo 3 pt. 8 del Reglamento 1475/95). También se les permite vender coches a clientes
gue residen en el territorio de otros distribuidores. Sin embargo, no suelen estar sometidos a
la competencia de precios que supondria hacer frente a revendedores independientes de gran
tamafio.

Por ejemplo, ayuda financiera, asistencia técnica e informatica o suministro de servicios
adicionales que pueden prestarse junto con la venta de un vehiculo nuevo, como créditos para
la financiacion de vehiculos nuevos, arrendamiento financiero, seguros.
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descuentos que pudieran repercutir en sus clientes, aventajando asi a los distribuidores
mas pequefios. Por tanto, el sistema actual de margenes se considera beneficioso para
los pequenios distribuidores y les ayuda a seguir siendo rentables.

Segun lo expuesto en el parrafo anterior, la libertad de los distribuidores para fijar los
precios y condiciones de venta de los vehiculos ndesigsone, en teoria, una ventaja
para el actual sistema de distribucién, en el que todos los operadores cuentan con los
mismos margenes de maniobra a la hora de fijar los precios.

CONCLUSION:

E/ sistema actual concede a los distribuidores una cierta proteccion para sus inversiones y les
perniite gperar en unas condiciones preestablecidas por el fabricante con posibilidades limitadas de
actuar fuera de su territorio convenido. La lLibertad de los distribuidores para fijar los precios y
condiciones de venta de los vebicnlos nuevos es con mucho una ventaja tedrica del actual sistema de
distribucion, dado gne todos los operadores cuentan con los mismos mdrgenes de maniobra a la hora
de fijar los precios. Para proteger sus inversiones en locales e instalaciones técnicas, que deben
respetar las exigencias de los fabricantes, los distribuidores cuentan también con condiciones que les
protegen a la hora de cancelar sus contratos.

EN QUE SE BENEFICIAN LOS CONSUMIDORES

El primer objetivo de las normas actuales es permitir a fabricantes e importadores crear
un sistema de empresas que distribuya sus vehiculos de formd gfiezca a los
consumidores servicios de postventa de buena cdlidesjendo en cuenta los
requisitos propios de la seguriddd,todo ello en condiciones y a precios
competitivos:* Se considera que dicha normativa permite una mayor eleccion a los
consumidores, y unas condiciones mas cémodas para elegir, dada la existencia de toda
una red de distribuidores que venden toda la gama de modelos y que ofrecen sus
servicios a nivel locaf®

El sequndo objetivo es proteger el "derecho” de los consumidores a comprar un
vehiculo nuevo a cualquier distribuidor del mercado UhicBstas ventas se hacen

normalmente con vehiculos que un distribuidor se procura para un cliente concreto.
Dado al sistema unico de homologacién de vehiculos de turismo, éstos pueden
matricularse en cualquier Estado miembro sin necesidad de aportar modificaciones

! Véase el articulo 6 (2) del Reglamento 123/85 y el articulo 6 pt. 6 del Reglamento 1475/95.
Considerando 4 del Reglamento 123/85 y Reglamento 1475/95; el Considerando 6 de ambos
Reglamentos sefiala que se han tenido en cuenta los intereses de los consumidores en cuanto
a la disponibilidad de piezas de recambio.

Véase el articulo 3 pt. 4 del Reglamento 123/85 y el articulo 3 pt. 5 del Reglamento 1475/95,

asi como el articulo 4 (1) pt. 1 de los Reglamentos 123/85 y 1475/95.

Mencionado en el Considerando 8 de los Reglamentos 123/85 y 1475/95.

1 Articulo 6 (2) del Reglamento 123/85 y articulo (1) pt. 6 del Reglamento 1475/95.

12 Véase ICDP Research Report 4/8&Yond the block exemptignp. 28.

13 Este objetivo se destaca en ambos Reglamentos y en la Comunicacion sobre el Reglamento
123/85. Considerandos 9 y 1 de los Reglamentos 123/85 y 1475/95, Comunicacion sobre el
Reglamento 123/85, capitulo I, (1), capitulo |, (3), relativo a la posibilidad de recurrir a un
intermediario para comprar un vehiculo automévil en otro Estado miembro.

10
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técnicas. Si un usuario encarga un coche con las caracteristicas de su pais de origen,
los distribuidores pueden encargarlo al fabricante en virtud de la llamada "clausula de
disponibilidad"** Para preservar esta posibilidad, todos los distribuidores de la red
tienen que cumplir la garantia y prestar servicios de postventa a todos los vehiculos
comprados en cualquier punto del mercado Gfico.

La posibilidad de recurrir a un intermediario para la compra de un vehiculo nuevo en
otro pais®se incluy6 para dar una oportunidad real de beneficiarse del mercado Gnico

a los consumidores finales que no deseen hacer ellos mismos las gestiones necesarias
para la compra de un coche en otro Estado miembro. La posibilidad de que los
distribuidores hagan publicidad fuera de su territorio convenido se introdujo también
con el Reglamento 1475/9para dar mas y mejores oportunidades a los consumidores

de comprar vehiculos nuevos a otros distribuidores que no sean los que les
corresponden por lugar de residencia.

CONCLUSION:

La normativa actual prevé gue los sistemas de distribucion y servicios de postventa deben estar
organizados de tal modo que los vebiculos antomoviles se distribuyan de forma eficiente a los
consuridores y gue los servicios de postventa a dichos vehiculos sean de buena calidad y ofrescan
precios compelitivos. Asimismo, la normativa aspira a dar a cada consumidor una oportunidad real
de comprar un vebiculo antomovil nuevo en cualguier punto del mercado iinico.

14

Articulo 5 (1) pt. 2 d) de los Reglamentos 123/85 y 1475/95; véase, asimismo, el articulo 6(7)
del Reglamento 1475/95, relativo a todo tipo de vehiculos.

15 Véase el articulo 5(1) pt. 1 del Reglamento 1475/95.

16 Articulo 3 pt. 11 de los Reglamentos 123/85 y 1475/95; Comunicacion sobre el Reglamento
123/85, capitulo | (3); véase también la Comunicacion sobre los intermediarios.

El articulo 3 pt. 8 del Reglamento 123/85 prohibia la venta activa fuera del territorio
convenido del distribuidor; no obstante, los distribuidores podian hacer publicidad de sus
productos en medios que abarcaran su propio territorio, a pesar de que éstos se extendieran
también fuera de ese ambito. El articulo 3 pt. 8 b) del Reglamento 1475/95 permite la
publicidad activa sin limitacion geografica, siempre que no se haga mediante publicidad
personalizada. 154
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ANEXO 11l

COCHES CON VOLANTE A LA DERECHA - CARTAS DE LOS
CONSUMIDORES

Intentos de compra de un coche en otro Estado miembro por parte de
consumidores britanicos.

1998 1999
ESTADO Nimero de ESTADO NUmero de
MIEMBRO cartas MIEMBRO cartas
AUSTRIA 4 BELGICA 24
BELGICA 60 DINAMARCA 23
DINAMARCA 9 FINLANDIA
FRANCIA 12 FRANCIA
ALEMANIA 34 ALEMANIA 14
IRLANDA 30 IRLANDA 10
ITALIA 6 ITALIA 4
LUXEMBURGO 3 LUXEMBURGO
PORTUGAL 4 ESPANA
ESPANA 13 SUECIA
PAISES BAJOS 121 PAISES BAJOS 93
REINO UNIDO* 8 REINO UNIDO* 12
NO ESPECIFICADO** 7 NO ESPECIFICADO** 1
TOTAL 311 TOTAL 209

* Cartas de consumidores britanicos denunciando la situacién en el Reino Unido pero
sin intento de compra en otro Estado miembro

** Cartas sobre dificultades para comprar en otro Estado miembro sin especificar cual.
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ANEXO IV

COCHES CON VOLANTE A LA 1ZQUIERDA — CARTAS DE LOS
CONSUMIDORES

Intentos de compra de un coche en otro Estado miembro por parte de
consumidores europeos

1998 1999
R —
cartas cartas
AUSTRIA 1 BELGICA 5
BELGICA 5 DINAMARCA 14
DINAMARCA 29 FINLANDIA 3
FINLANDIA 1 FRANCIA 5
FRANCIA 2 ALEMANIA 4
ALEMANIA 3 ITALIA 2
ITALIA 2 LUXEMBURGO 1
LUXEMBURGO 2 ESPANA 2
PORTUGAL 1 SUECIA 1
ESPANA 2 PAISES BAJOS 22
PAISES BAJOS 21 NO ESPECIFICADO* 2
NO ESPECIFICADO* 4 TOTAL 61
TOTAL 73

* Estado miembro no especificado, o casos en que se han recorrido varios Estados
miembros
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ANEXO V

PRINCIPALES TIPOS DE DENUNCIAS:

(1)

(2)

El primer tipo de denuncias re refiere a la validez de_un acuerdo de tipo
estandar de distribucion exclusiva de vehiculos automoéviles. Algunos
distribuidores, sobre todo franceses, pero también alemanes, aducen que sus
contratos de distribucion, celebrados al amparo del Reglamento 123/85, son
nulos. Un acuerdo que no se celebre conforme a lo dispuesto por el
Reglamento 123/85 o el Reglamento 1475/95 se vera afectado, normalmente,
por la prohibicion recogida en el apartado 1 del articulo 81. Dado que tanto
los Reglamentos como el apartado 1 del articulo 81 del Tratado CE son
directamente aplicables en los Estados miembros, los tribunales y autoridades
nacionales pueden aplicar sus disposiciones directalmameconsecuencia,

los denunciantes pueden reclamar sus derechos a nivel ndcPoakllo, la
Comisién suele desestimar estas denuncias por su falta de interés
comunitarid.

El segundo tipo de denuncias se refiere a asuntos ya juzgados por el Tribunal
de Primera Instancia o por el Tribunal de Justicia de las Comunidades
Europeas, por ejemplo, asuntos relacionados con el papel y actividades de los
intermediario$. Ante las sentencias emitidas y dado que los tribunales

nacionales pueden aplicar las normas comunitarias sobre competencia, la

Los Reglamentos de exenciones por categorias, como el Reglamento 1475/95, estan
destinados a facilitar la aplicacion de las normas comunitarias sobre competencia por parte
de los tribunales y autoridades nacionales (véase la Comunicacion de la Comision relativa a
la cooperacion entre la Comision y los 6rganos jurisdiccionales nacionales para la aplicacion
de los articulos 81 (antiguo 85) y 82 (antiguo 86) del Tratado CEE, DO C 39, de 13.2.1993,
p. 6, y la Comunicacion relativa a la cooperacion entre la Comision y las autoridades
nacionales de competencia para la tramitacion de los asuntos relacionados con los articulos
81 (antiguo 85) y 82 (antiguo 86) del Tratado CE; DO C 313, 15.10.1997, p. 3). Sin
embargo, con arreglo al articulo 10 del Reglamento 123/85 y al articulo 8 del Reglamento
1475/95 y el articulo 7.2 del Reglamento 19/65CEE modificado, sélo la Comisién y las
autoridades de los Estados miembros pueden retirar el beneficio de la exencion por
categorias.

Sentencia del TPl del8/09/1992 (asunto T-24/90) Automec ./. Comisi¥uatdthec ),

Rec.. p.ll-2223; véase también la Comunicacion sobre la cooperacién entre érganos
jurisdiccionales nacionales para la aplicacion de los articulos 85 y 86 del Tratado CEE (DO
C 39 de 3.02.1993, p. 6), sentencia del TPl de 24/01/1995 (asuntoT-11BERM ./.
Comisién, Rec. p. 1I-147.

Sentencia del TPI (asuntos acumulados T-185/96, T-189/96 y T-190/96) de 21/0VAID9,
France contra la Comision, Rec. 1999, p. I-0093; sentencia del Tribunal de Justicia (asunto
C-282/95 P) de 18/03/199Guérin (Volvo)contra la Comision, Rec. 1997, p. I-1503.

Sentencia del TPI (asunto T-23/90) de 12/07/19@&ugeot SAcontra la Comision (Eco
System), Rec. 1991, p. 1I-0653; Decisiéon de la Comision confirmada por la sentencia del
TPI (asunto T-9/92) de 22/04/199Beugeot SAontra la Comision (Eco System), Rec. 1993,

p. 11-0493 vy la sentencia del TPI (asunto C-322/94) de 16/06/1Pgdigeot SAontra la
Comision (Eco System), Rec. 1994, p. 1-2727; véase también el Informe XXIII sobre la
politica de competencia, 1993, p. 222.
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3)

Comisién estim6 que dichas denuncias no son de competencia comunitaria y
que deberian ser resueltas por los tribunales naciohales.

El tercer tipo de denuncias se refiere al papel de los revendedores

independientes. En 1996, el Tribunal de Justicia confirm6 en una serie de

sentencias prejudiciales que las actividades de los revendendores
independientes no pueden ser impugnadas (sobre todo por los distribuidores
integrados en una red) sobre la base del Reglamento £28/88pués de lo

cual, y dado que el Reglamento 1475/95 no ha modificado sus disposiciones

sobre los revendedores, las denuncias relativas a la situacion y actividades de
los revendedores independientes también pueden ser tramitadas por los
tribunales nacionales y autoridades de la competencia.

Sentencia del TPI (asuntos acumulados T-189/95, T-39/96 y T-123/96) de 13/128G29,
contra la Comisién (aun no publicada); sentencia del TPI (asuntos acumulados T-9/96 y T-
211/96) de 13.12.199%uropéenne Automobile Sarbntra la Comision (aun no publicada).
Sentencia del TICE (asunto C-226/94) de 15/02/19&nd Garage Albigeois SA ./.
Masso] Rec. 1996, p. 1-0651; sentencia del TICE (asunto C-309/94) de 15/02/NB36&n
France SA Rec. 1996, p. I-0677; Sentencia del TICE (asunto C-128/95) de 20/2/1997,
Fontaine Rec. 1997, p. 1-967; Sentencia del TICE (asunto C-41/96) de 5/6/M9%G,
Handlerbeirat/SYD-ConsyltRec. |, p. 1-3123; véanse también los asuntos 1V/35137
Trabiscq 1V/35149 Serieysy V/35150 Aguggucs c/ dealersXXVIIl Informe sobre la
politica de competencia, 1998, p. 190-191.



ANEXO VI

FISCALIDAD SOBRE LOS VEHICULOS AUTOMOVILES EN LA UNION

EUROPEA
RESUMEN

IMPUESTOS SOBRE LA COMPRA

Impuestos sobre la venta y/o matriculacion

Coste de la
IVA VP VC matriculacion
Bélgica 21% | Segun No 2500 BEF
cilindrada+edad; p.
ej., 1,8 litros: 5000
BEF
Dinamarca 25% 105% hasta 50.8095% del valor pqgr 1070 DKK
DKK encima de 12.500
180% sobre el resto| DKK (menos de 2f)
30% del wvalor par
encima de 30.900
DKK (2 - 4t)
Alemania 16% Nada Nada 50 DEM
Espafia 16% <1,6 litros: 7%nada 10.250 ESP
>1,6 litros: 12%
Francia 20,6%| Nada Nada 102 FRF-195 HRF
& carga parafiscal
Grecia 18% Coche nuevo: 16-1p8oche nuevo: 6-46%
%
Irlanda 21% <1,4 litros: 22,5%13,3% VCG
1,4 - 2 litros: 25%otras 40 IEP -100 IEH
> 2 litros: 30%
Italia 20% let + apiet let + apiet 300.000-720.000 LIT
Luxemburgo 15% Nada Nada 1128 LUF
Paises Bajos 17.5%| Coche de gasolin&Nada 22 -93,25 NLG
45,2 %-3394 NLG
coche diésel: 45,2 %-
1278 NLG
Austria 20% Segun consumblada 842-1269 ATS
(M VEG) max. 16%
Portugal 17% Segun cilindradalNada 5000 PTE
p. €. 1,6 litros:
935,762 PTE
Finlandia 22% 100% - 4600 FIM Nada
Suecia 25% Nada Impuestos  especiales
segun peso y
contaminacién
Reino Unido 17,5%| Nada Nada nada
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VP : vehiculos de turismo
VC : vehiculos comerciales
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ANEXO VI

INDICE DE VOLUMEN DE PIB PER CAPITA

COMPARADOS CON LAS DIFERENCIAS DE PRECIOS DE LOS COCHES EN LA UE *

Modelos /- | indice Audi A4 | BMW Citroén Ford Opel Renault | Seat Peugeot
de Xsara Focus Corsa Ibiza
volumen 318l Mégane 306
Estados per.
miembros? | | capita
del PIB
L 164 100 102 s.d. 109 100 100 100 102
DK 125 193 208 162 191 177 176 182 180
B 115 103 103 100 109 105 105 107 108
114 115 121 110 120 116 115 128 122
NL 110 126 127 113 125 132 119 130 120
D 109 101 105 102 108 114 109 133 111
IRL 107 133 147 123 141 128 135 149 135
F 105 104 107 105 108 104 113 115 114
| 103 105 105 106 109 102 111 108 110
FIN 103 148 153 129 149 153 138 | 145 155
S 101 99 107 108 121 129 117 122 111
UK 101 107 115 122 126 121 128 | 152 133
80 103 106 108 100 108 102 115 100
73 133 143 123 141 115 129 143 124
EL 69 123 137 92 111 97 94 102 104
UE 101
(media)
Metodologia:

Para cada modelo de los ocho seleccionados se han marcado en negrita los tres Estados eoiembros
precios mas elevados, impuestos incluidgsen cursiva los tres Estados miemboas precios mas
bajos, impuestos incluidos.

indices basados en los precios al por menor recomendados de los modelos seleccionados,
expresados en euros con impuestos incluidos (fuente: Informe de la Comision sobre los
precios de los vehiculos en la UE, 1/11/1999).

Fuente : OCDE - Main Economic Indicators, © abril de 1999 (por orden de indices
calculados para 1998).
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Resultados:
Cabe aplicar las siguientes observaciones generales a los ocho modelos seleccionados:
1) Los precios mas altos, con impuestos incluidos son los de Dinardecentre los

ocho modelos), seguida de Finlandia (siete modelos), e Irlgsiel® modelos). Solo
hay dos excepciones (Opel Corsa y Seat Ibiza; ver el cuadro).

2) Dinamarca tiene el IPC mas alto de todos los Estados miembros de la UE, después
de Luxemburgo, mientras que el de Finlandia e Irlanda esta solo un poco por encima
de la media comunitaria.

3) Los precios mas bajos, con impuestos incluidos son los de Luxemi{sai®
modelos),_Grecia (cinco modelos) y Alemarfiatro modelos). Algunos modelos
son relativamente baratos en Bélgica, Espafia e Italia.

4) Luxemburgo es el pais con el IPC mas alto, en tanto que en Alemania, Bélgica e
Italia estd por encima de la media y en Grecia y Espafia estad muy por debajo de la
media.

Conclusiones:

Por lo que se refiere a los precios, impuestos incluidos, en los distintos Estados miembros, no hay
normas generales. Concretamente, los precios no suelen ser mas elevados en Estados miembros con
un IPC elevado, ni mas bajos en Estados miembros con un IPC bajo.

Por el contrario, los precios son relativamente bajopaises con un IPC elevadmmo Luxemburgo,
Bélgica y Alemania, pero también en paises con un IPC bajo, como Grecia y Espafia.

Por otro lado, los precios son relativamente altnspaises con un IPC elevado, como Dinamarca e
Irlanda, pero también en Finlandia, donde el IPC esta sélo un poco por encima de la media.
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Anexo VI

Solicitud de informacién enviada a: Fecha de Fecha de
envio respuesta

AB VOLVO (Trucks) 02.09.1999| 10/12/1999
ACEA 09.09.1999  29/11/1999
ADAM OPEL AG, Rechtsabteilung 02.09.1999] 12/11/1999
AESRA/EASRA 02.09.1999| 29/11/1999
AgV Arbeitsgemeinschaft der Verbraucherverbénde 02.09.1999] 04/11/1999
AUDI AG 02.09.1999| 22/11/1999
AUTO-BY-TEL UK LTD. 22.09.1999  24/11/1999
AUTOGERMA 02.09.1999| 19/11/1999
AUTOHIT PLC. 22.09.1999  22/12/1999
BAK (Bundeskammer fur Arbeiter und Angestellte) 31.08.1999  28/10/1999
BEUC 31.08.1999| 03/12/1999
BMW AG, Rechtsabteilung 02.09.1999] 11/11/1999
BMW Import A/S 03.09.1999| 28/10/1999
BOVAG 22.09.1999| 26/11/1999
BRITISH INDEPENDENT MOTOR TRADERS 14.10.1999  08/11/1999
ASSOC.
BVRLA (The British Vehicle Rental and Leasing] 31.08.1999| 08/12/1999
Association)
CCA (Comitato Consumatori Altroconsumo) 31.08.1999| 06/01/2000
CECRA 2 cuestionarios distintos 02.09.1999] 24/11/1999
CECRA 2 cuestionarios distintos 22.09.1999  29/11/1999
CECU (Confederacion Estatal de Consumidores y| 31.08.1999| 29/10/1999
Usuarios)
CETRAA 02.09.1999| 21/10/1999
CLEDIPA 02.09.1999| 30/11/1999
CLEPA 02.09.1999  22/11/1999
CNPA (Conseil National des Profession de| 02.09.1999] 09/11/1999
I'’Automobile)
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CNPA (Conseil National des Professions de  14.10.1999) 04/01/2000
I'’Automobile)

CONSUMERS' ASSOCIATION 22.09.1999| 22/12/1999
DAF 14.10.1999  06/01/2000
DAIMLERCHRYSLER AG, Rechtsabteilung 02.09.1999| 16/11/1999
D'IETEREN 02.09.1999  12/11/1999
EAIVT (European Association of Independent| 02.09.1999] 08/11/1999
Vehicle Traders)

ECATRA ?|  30/11/1999
ECG (European Car Transport Group of Interest) 27.09.1999 16/12/1999
EGEA (European Garage Equipment Association) 02.09.1999] 19/11/1999
FACONAUTO (Federacion de Asociaciones del 02.09.1999 19/11/1999
Concesionarios de la automocion)

FEDERAICPA 03.09.1999| 16/11/1999
FEDERAUTO 14.10.1999  22/11/1999
FEDERAUTO (Fédération Belge du Commerce et  02.09.1999  04/11/1999
de la Réparation Automobile)

FEGARBEL ASBL Service VZW 22.09.1999  24/11/1999
FERRARI S.p.A. 02.09.1999| 04/11/1999
FIA/AIT (Miembros Afilidos ANWB, TCB, RACC, 03.09.1999 07/11/1999
ADAC, OAMTC, AVD, ACI & AA)

FIAT 02.09.1999| 17/11/1999
FIATSagi (Fiat Auto & Iveco) 02.09.1999| 17/11/1999
FIEV 02.09.1999  19/11/1999
FLA (Finance & Leasing Association) 31.08.1999] 29/10/1999
FORBRUGERRADET 31.08.1999 08/11/1999
FORD OF EUROPE (& VOLVO) 02.09.1999| 22/11/1999
FORD-WERKE AG (& VOLVO) 02.09.1999| 22/11/1999
GARAGE VANDE KERCKHOVE N.V. 06.09.1999, ...
GCR (Groupement des Concessionnaires Renault) 02.09.1999| 07/12/1999
GENERAL MOTORS (Europe) AG & VAUXHALL 02.09.1999 16/11/1999
MOTORS Ltd.

GENERAL MOTORS EUROPE 02.09.1999| 11/11/1999
Wirtschaftskammer ~ Bundesgremiums  fir den ~ 30.09.1999] 14/12/1999
Fahrzeughandel Osterreich

GEWERBE- UND WIRTSCHAFTSKAMMER FUR 03.11.1999 10/12/1999
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HONDA MOTOR Co. Ltd (Factory) 29.09.1999  22/11/1999
HONDA MOTOR EUROPE U.K.. 02.09.1999| 22/11/1999
HYUNDAI MOTOR COMPANY - EUROPE OFFICE 02.09.1999| 06/12/1999
IGA (Independent Garage Association) 02.09.1999] 29/11/1999
INC (Institut National de la Consommation) 31.08.1999| 06/01/2000
INCHCAPE PIc 14.10.1999] 14/12/1999
IV (Industriellenvereinigung) 02.09.1999| 08/12/1999
JAMA 09.09.1999
JARDINE MOTORS Plc 14.10.1999, 26/11/1999
KK (Kulattajat-Konsumenterna ry) 31.08.1999 ...
Konsumentverket 08.09.1999| 03/01/2000
LANCASTER PIc Lancaster House 02.09.1999] 26/11/1999
MAHAG 02.09.1999  04/11/1999
MAN NUTZFAHRZEUGE AG Rechtsabteilung 02.09.1999 15/11/1999
MASERATI S.P.A. 22.09.1999| 04/11/1999
MERCEDES-BENZ (U.K.) Ltd Mercedes-Benz| 02.09.1999] 04/11/1999
Center

MERCEDES-BENZ PORTUGAL S.A. 02.09.1999] 04/11/1999
MITSUBISHI MOTOR SALES EUROPE B.V. 02.09.1999  29/10/1999
MOTORBRANSCHENS RIKSFORBUND 03.09.1999] 29/11/1999
NFDA (National Franchised Dealers Association) 02.09.1999  26/11/1999
NISSAN EUROPE N.V. 02.09.1999| 25/11/1999
NORPART C/o Kongsberg Automotive ASA 03.11.1999  16/11/1999
OCU (Organization de Consumidores y Usuarios) 31.08.1999  10/11/1999
OPEL NEDERLAND 02.09.1999] 10/11/1999
OPEL OY 02.09.1999| 16/11/1999
OY VEHO AB 03/09/1999| 22/11/1999
PON'S AUTOMOBIELHANDEL B.V. 02.09.1999] 10/11/1999
PSA PEUGEOT CITROEN 02.09.1999| 10/11/1999
RENAULT SA 02.09.1999| 16/11/1999
ROVER Ltd International 02.09.1999] 08/11/1999
S.I.M.1. 22.09.1999| 06/01/2000
SAAB DANMARK A/S 03.09.1999| 05/11/1999
SCANIA AB 02.09.1999| 11/11/1999
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SEAT ESPANA 02.09.1999  22/11/1999
SKANDINAVISK MOTOR Co. 03.09.1999  08/11/1999
TEST-ACHATS 31.08.1999| 06/12/1999
TOYOTA MOTOR EUROPE 02.09.1999| 09/11/1999
ULC (Union Luxembourgeoise des Consommateurs)] 31.08.1999| 10/01/2000
UNIVERSAL HONDA LTD. 22.09.1999  24/11/1999
Universitat Kaiserslautern - Fachbereich Sozial-un| 07.09.1999] 26/11/1999
Wirtschaftswissenschaften, Lehrstuhl fur Zivl- und

Wirtschaftsrecht

UNRAE (Unione nazionale distributorii  02.09.1999| 22/11/1999
automotoveicoli)

VAUXHALL MOTORS Ltd 02,09,1999 12/11/1999
VIKH (Verband innovativer Kfz-Unternehmer und, 02.09.1999| 07/12/1999
Handelsvertreter e.V.)

VKI (Verein fur Konsumenteninformation) 31.08.1999| 08/11/1999
VKW (Vereinigung freier Kfz-Werkstatten, e.V.) 14.10.1999, 03/11/1999
VOLKSWAGEN AG 02.09.1999| 19/11/1999
ZDK (Zentralverband Deutsches| 02.09.1999| 04/11/1999
Kraftfahrzeuggewerbe)

ESTADISTICA 117 101

166




