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. ». COMISION RESOLUTIVA :
“3BCRETO LEY N2 211, DE 1973 N
LEY ANTIMONOPOLIOS -
TEATINOS Ne 120, PISO 142 e

RESOLUCION N2 90 /

Santiago, veintiocho de Enerc de mil novecientos ochenta y uno.-

VISTOS:

1.- En cumplimiento de lo que le solicitara la H, Comisién

Preventiva Central, en su Dictamen N2 141/324,de 16 de
Diciembre de 1976, la Fiscalia Nacional, por Oficio Ord.N2 146,
de 3 de Mayo de 1977, requirié de esta Comisién Resolutiva que,
en ejercicio de las atribuciones que le confiere el N2 1 de la
letra a) del articulo 17° del Decreto Ley N2 211, de 1973, de-
je sin efecto los contratos de concesién de ventas y servicios
de vehiculos motorizados suscritos entre las empresas o compa-
filas importadoras o proveedoras de dichos vehiculos -en adelan-
te las Compafifas- y sus concesionarios, por contemplar modalida
des de distribucién contrarias a las normas antimonopblicas con
templadas en el referido cuerpo legal.

2.- Por el Dictamen N2 141/324, de 1976, la H. Comisidén Pre

ventiva Central reparé el contrato de concesién de ven
ta y servicio de vehiculos motorizados, propuesto por General
Motors Chile S.A., por estimar que el sistema de comercializa-
cién que establece configura una red exclusiva de compradores y
de revendedores de vehficulos a través del pails, designados por
la propia compafifa, con exclusién de terceros comercilantes, even
tuales revendedores, que puedan competir en un negocio de tal na
turaleza, todo lo cual viene a constituir un arbitrio de aqué-
llos a que se refiere la letra e) -actual letra f)- del articu-
lo 22 del Decreto Ley N2 211, de 1973.

3.- Las razones que tuvo en cuenta la H. Comisién.-. Pre-

ventiva Central para estimar que los sistemas de distri
bucién de vehfculos motorizados y repuestos actualmente emplea-~
dos por las empresas automotrices atentan contra las normas anti
monopblicas, y que la Fiscalia Nacional hace suyas en el requerl
miento, son las siguientes:

3.1.- Los contratos de concesién presentan las siguientes ca-
racteristicas esenciales, comunes a la generalidad de
los contratos de distribucién de automébviles:
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3.1.a) Se trata de contratcs de suministro de bienes produ-
cidos o importados por las compafifas o empresas auto
motrices, en cuya virtud el concesionario adquiere derechosmo
exclusivos para comprarlos y para venderlos,arrendarlos o sub
arrendarlos a terceros. -

3.1.b) La compafifa se reserva la facultad para otorgar dere-
cho de concesién a las entidades o personas que selec
cione y apruebe.

3.1.¢) El concesionario constituye una empresa de propiedad
y administracién independiente, que actfia por su cuen
ta y riesgo, ' ‘

3.1.d) E1l concesionario reconoce el derecho exclusivo y pri-

vativo de la compafifa para calificar y designar a los
revendedores que actuarén como distribuidores autorizados de
sus productos, los que conformarén una red de concesionarios
en el pais, habilitados para revender y prestar los dem&s ser
vicios a que se refiere el contrato. -

3.2.- Lo anterior significa que a determinados distribuido-

res, cuyo nfimero y ubicacién territorial es f£fijado por

la propia compafifa, se les reserva el derecho de ser los <Gnicos
compradores que puedan adquirir vehiculos a dicha compafifa vy,

por lo tanto, ellos se constituyen en los tGnicos vendedores a ni

vel de los consumidores o usuarios. -

3.3.- No es admisible la existencia de sistemas de distribucién
comercial que excluyan la posibilidad de terceros de con
currir y de competir en la adquisicién y reventa de determinados
productos. En este sentido, las empresas deben fijar condiciones
objetivas,de general aplicacién que permitan a cualquier comercian
te, que cumpla con dichas condicicnes, tener acceso a las merca-
derfas ofrecidas.

3.4,- La prestacién de determinados servicios técnicos de garan
tiza o la provisiém de repuestos a los adquirentes de

vehiculos, en la forma exigida por la compafifa, no justifica el

establecimiento de una cadena exclusiva de concesionarios., porque
la compraventa de vehiculos y la prestacién de esa clase de ser-
vicios implican la realizaciém de actos juridicos, comerciales y

téenicos distintos, que bien pueden ser llevados a cabo por la
multiplicidad de personas naturales o jurfdicas, cuya eficiencia,
en lo que a la prestacién de servicios se refiere, queda, en de-

finitiva, entregada a la calificacién que hagan los propios usua
rios,

3.5.- La garantia del vehiculo constituye una franquicia inhe
rente al propio vehfculo, a la cual esti obligada, bési-
camente, la empresa proveedora, cualquiera que sea la forma ' de
su comercializacién, de modo que ella no puede ser invocada para
justificar concesiones exclusivas y personales.

3.6.- Un sistema diferente al de concesionarios en nada compro

mete el prestigio de la marca de la compafifa proveedora,

sino que, por el contrario, facilita y generaliza la distribucién
de sus productos entre los consumidores, a la vez que protege de
hidamente el interés de los distribuidores y revendedores en ge-

naral, en cuanto a tener acceso igualitario a las fuentes de pro

ixcién de vehfculos, de acuerdo con las pautas fijadas por 1la
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3.7.- Es una norma de la economia libre que todo productor o
proveedor que vende, est& obligado a vender a todos. De
ahf que el artfculo 32 del Decreto Ley N2 280, de 1974, prevea
y sancione como delito la negativa de venta y. la venta condicionada.

4, - El requerimiento de la Fiscalfa Nacional fue puesto en conoci
miento de todas las posibles partes interesadas, median

te notificacién general publicada en el Diario Oficial, a fin

de que formularan las observaciones que estimaran convenientes.

En su oportunidad hicieron llegar sus observaciones las siguien

tes firmas: Ford Motor Argentina S.A., Solminihac y Cfa. Ltda.

(SOLCIA), Industria Automotriz Renault Chile S.A., Peugeot Chi-

le Ltda., Automotores Franco Chilena S.A. y General Motors Chi-

le S.A., Industria Automotriz.

5.- Ford Motor Argentina S.A., representada por don Gustavo

Rosselot, (fs. 24 y siguientes), solicita el rechazo de
las peticiones contenidas en el requerimiento, por las siguien-
tes razones:

5.1.- En ninguna parte de &l se alude a que la conducta adopta
da vaya en resguardo de los consumidores; sélo se demues
tra gran preocupacién porque algunos eventuales comerciantes pu-
dieran verse impedidos de ejercer el comercio de distribucién de
vehiculos motorizados y repuestos, sin analizar si ese impedimen
to acarrea perjuicio a la intervencién de distribuidores inefi-
cientes. '

5.2.- Es aceptable que la fibrica deba velar porque sea dada
la garantia que favorece al vehfculo, pues en ello radi
ca, en forma importante, el prestigio de la marca; pero, sin du
da, se hace necesario establecer cuédl puede ser la forma en que
ella puede operar en forma préctica y real, de manera que el
usuario de un vehiculo, efectivamente, goce de esa garantia.

5.3.- En el supuesto de que la pieza de un vehiculo experimen
te una falla de fabrica debe garantizarse que ella ha de

ser reemplazada por otra en perfectas condiciones, cualquiera
que sea el lugar en que el vehfculo se encuentre, y para ello

la forma préctica de hacerlo es mediante un agente autorizado
del fabricante, el cual deberia estar habilitado para calificar
la naturaleza de la falla, disponer, en forma més o menos expe
dita, del repuesto correspondiente,poder prestar el servicio Inhe
rente . a esa funcién, para lo que necesita taller, herramientas
especiales, mecénicos entrenados y disponer de todos los recur-
sos que toda esa compleja funcién supone. Si se quiere obtener
ese resultado, deberéd necesariamente habilitarse, a través de
todos los territorios en que circulen vehiculos de la marca de
que se trate, una red de personas que estén en condiciones de
dar ese servicio y que cuenten con la capacitacién técnica co
mo para poder desempefiarse con propiedad, ya que gran parte del
éxito de ciertas marcas estf constituido por la calidad intrin
seca del vehfculo, sumada a una cadena m&s o menos eficiente de
servicioy de repuestos en todo el pais,

5.4.- La comercializacién de vehiculos motorizados y sus repues
tos, en todo el mundo, se ha estructuradc en base a dis
tribuidores que, junto con vender las unidades, estén obligados
a prestar servicio, asistencia técnica y repuestos, pues la garan
tfa que ampara al vehiculo es inherente a él y nc debe poder ven
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rio y al pGblico. Por la misma fazén, en las propuestas p@Gblicas
es normal exigencia de las bases la garantfa del oferente de pres
tar servicio y repuestos en todo el pais durante determinado lap-
sO.

5.5.- Este sistema de concesionarios no tiene por objeto elimi
nar el comercio o impedir la comercializacién de los pro
ductos de la competencia, sino todo lo contrario, ya que permite
reforzar la competencia entre las diferentes marcas en términos al
tamente beneficiosos para la comunidad, como se comprueba con la
actual situacién del mercado de wvehiculos en que participan marcas
que anteriormente no se conocian, las que se han preocupado de es-
tablecer una red de servicio técnico y repuestos a lo largo del
pafs, sin lo cual difficilmente alguien habria emprendido la aventu
ra de adquirir un vehiculo, que en nuestro pals, significa, para
la mayoria de sus habitantes, una importante inversién.

5.6.- El predicamento adoptado por el requerimiento, que permite
vendedores de vehiculos que no asuman ninguna obligacién
complementaria a la venta, posibilita que una persona natural o ju-
ridica, sin limites de cantidad ni marcas, pueda adquirir vehiculos
en tanto cuanto se lo permita su capacidad financiera, de modo que
sus decisiones unilaterales podrfan influenciar efectivamente el com
portamiento del mercado, pudiendo eliminar de hecho a otros comercian
- tes, desembocando en el establecimiento de una distribucién de clara
inclinacién monop6lica.

-,

5.7.- Al no existir en el Decreto Ley N° 211, de 1973, una men-
cién especifica al sistema de concesionarios come conduc-

ta o convenio penado, €l s6lo podria estar prohibide si quedara in-
clufdo en la letra e) -actual f)- del articulo 2°, lo que supondria
que el sistema serfa un arbitrio cuya finalidad serfa eliminar, res
tringir o entorpecer la libre competencia, con perjuicio para el usua
rio y la comunidad, lo que quedaria desvirtuado con el mérito del
anflisis anterior.

5.8.- El sistema de concesionarios no pretende fijar preciocs ni
controlar la produccibn, ni eliminar la competencia entre
los comerciantes o entre los fabricantes, ni favorecer la concentra
. cién de la distribucién ni menos la concentracién del poder econémi
3 co. Por el contrario, él facilita la introduccién de mejoras, sin
sacrificdar al consumidor, aseveracién que no es meramente subjetiva,
puesto que se fundamenta en el incremento de la importacién de vehicu
los durante los afios 1976 y 1977, que permite verificar una intensa

- competencia entre 23 marcas de automéviles mis algunas otras no deter
minadas. ‘ '
6.- Solminihac y Cia. Limitada, SOLCIA, representada por don

Carlos Valdés Concha, (fs, 44 y sigulentes), pide el re-
chazo del requerimiento por las sigulentes razones:

6.1.- El proceso de produceién y de comercializacién de automévi
les y de sus repuestos y el de su servicio técnico y garan

tia antes de 1la entrega y después de vendido, es, fundamentalmente,
uno e indivisible. En efecto, el fabricante o el distribuldor oficial
deben asegurar la permanencia de su marca y para esto es necesario
que garanticen al consumidor o compradar que tendrd a su disposicién
los repuestos que requiera y que dispondri de servicio especializado
- para su vehficulo. Para dar cumpliemto a este objetivo, es necesario.
<& ) yue el agente o concesionario tenga o implemente un servicic técnico,
o ¢, el que pueda efectuar la revisién de preentrega, trabajo técnico
— involucra la preparacién de la unidad para entrar en uso én bue-
3| condiciones, , ‘
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6.2.~- Para poder brindar el servicio, el agente debe efectuar
inversiones en la construccién y habilitacién del local
y taller, en maquinarias, equipos, libros de instruccién de ser-
vicio y en la formacién de un stock de repuestos, principalmente,
los de lenta rotacién. Igualmente, debe preocuparse de la forma-
cién del personal, el que deberi& ser enviado a cursos de perfec-
cionamiento, con el fin de que pueda otorgar un servicio adecua-
do que dé garantias al que compra un vehfculo motorizado.

6.3.- Las inversiones referidas, que son efectuadas por el a-
gente con el fin de mantener el proceso de unidad y con
tinuidad que debe ‘existir entre el fabricante o distribuidor ¥y
el comprador, no las realiza el mero comerciante, quien seguramen
te s6lo procederd a vender el vehiculo y cuando mé4s dispondrd de
algunos repuestos de ré4pida rotacién.

6.4.- El volumen de inversiones que efectGa el agente justifi
ca, en consecuencia, que el distribuidor le otorgue cier
tas franquicias o descuentos, y ello, adem#s, por la responsabill
dad que asume el agente autorizado en las prestaciones de servi-
cios, las que, a su vez, pueden ser modificadas por el fabricante,
con el objeto de dar mayor seguridad y vida al vehiculo, lo que
implica que aquél debe valerizar su inversién.

6.5.- La objecién en orden a que los concesionarios serfan sim
ples compradores de vehiculos que luego revenden a terce
ros y que el fabricante, en forma obligada, vende a un solo com-
prador, es enteramente discutible frente a la naturaleza juridica
de la situacién y mis aGn en el caso de SOLCIA, cuyos contratos
son de agente autorizado y no de agente exclusivo, en los que no
se impide al agente la comercializacién de articulos distintos a
los que se refiere el contrato,no se exige la compra de determina-
das unidades ni se fijan condiciones para determinar el precio de
su venta, por lo que tales contratos cumplen con las normas da-
das por la H. Comisién Preventiva Central en sus distintos dicté4
ngzs, pudiendo citarse al efecto el N2 32/104, de 16 de Junio de

6.6.- En sus contratos SOLCIA autoriza a los agentes para im-
portar vehficulos por cuenta de ésta, lo que permite afir }/
mar que los agentes autorizados no son compradores de vehiculos
de SOLCIA que luego revendan, sino que los importan directamente
por su intermedio. T e
-
6.7.- SOLCIA autoriza al agente para usar la marca . y disefios
de logotipos '""Mazda" en sus respectivos locales, para
efectuar publicidad y le otorga asistencia técnica permanente. Es
ta autorizacibdn y asistencia %egxtiman, a su vez, la obligacién
que contrae el agente en cuanto a mantener locales y stock de re
puestos a satisfaccién de SOLCIA y de acuerdo a exigencias del Fa
bricante, como, asimismo, que deba someter a su aprobacién el tras
lado de sucursales y la designacién de subagentes. Las autorizacio
nes y obligaciones referidas se han reconocido por la H. Comisién
Preventiva, en su Dictamen N2 55/ 275, de 15 de Noviembre de 1974.
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* 6.8.- El contrato de distribuidor oficial con sus agentes impli
ca, en consecuencia, una relaci6n mdltiple que involucra

un grado de representacién del distribuidor en todos los niveles
de la distribucién, prestaciones de servicios, desarrollo de pro-
gramas de promocién y propaganda, de formacién y capacitacién téc-
nica y, en general, de otros actos juridicos que se les presenten
en el transcurso del tiempo. La relacién jurfidica mGltiple debe
ser calificada como un contrato innominado, que las legislaciones
positivas y las doctrinas de otros paises reconocen como contrato
de "cooperacién, de empresa o asociacién'.

6.9.- A mayor abundamiento y de acuerdo con la jurisprudencia

de la H Comisién Preventiva Central, un distribuidor pue
de atribuir a quien quiera la calidad de agente autorizado, siempre
que no se le imponga el precio de venta al pGblico, exigencias para
adquirir repuestos o condiciones para la pérdida de la agencia, ju-
risprudencia a 1la cual se ha atenido SOLCIA en sus contratos.

6.10.=- SeglGn recuerda el requerimiento, la H. Comisibén Preventiva

Central examiné distintos contratos de distribucién de
autombéviles y vehiculos motorizados, y éstos, en su oportunidad,
fueron aprobados por dicha Comisién, comn 1la representacién, en al
guno de ellos, de determinadas cl4iusula contractuales. Si bien es
cierto que la referida Comisién tiene facultad para revisar su cri-
terio al respecto, s6lo puede hacerlo, como se establece en el ar-
ticulo 14° del Decreto Ley N° 211, de 1973, sobre la base de nuevos
antecedentes, lo que no sucede en la especie, ya que los contratos
suscritos con agentes autorizados no vulneran las normas impartidas,
pues no otorgan exclusividad, ni fijan zonas ni cuotas de venta, etc.,
por lo que la revisién de criterio de la H. Comisién Preventiva Cen
tral, en el caso de SOLCIA, s6lo tiende a provocar incertidumbre en
gre sus agentes al efectar la estabilidad de los contratos ya cele-

rados,

Industria Automotriz Renault Chile S.A., representada por
don Juan Cunill CaStro;™tEf® 4/ y siguientes), solicita
que se {tengan presente las siguientes observaciones al requerimien-
to. >

7.1.- La distribucién de vehiculos por medio de redes de concesio
narios exclusivos de cada una de las marcas de vehiculos,
no atenta contra la libre competencia, ya que ella posibilita la mul
tiplicidad de opciones para el consumidor y la competencia entre los
concesionarios de la misma marca mediante el ofrecimientc al usuario
de mejores condiciones y servicios. El usuario, dentro del sistema
actual, tiene frente a si las opciones que le ofrece cada una de las
redes de concesionarios exclusivos, de cada una de las marcas produci
das en el pais o que se importan libremente desde el extranjero, pu-
diendo seleccionar, a su arbitrio, la que estética, econfmica y ope-
racionalmente, le parezca que mejor acomoda a sus intereses, todo lo
cual garantiza, en este. sector, el correcto funcionamiento de una
economfa de mercado y, por ende, redunda en beneficio del consumidor.
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7.2.- Los sistemas de comercializacién a través de concesionarios
exclusivos est&n basados en una realidad técnica, econémica,
comercial y juridica, habiéndose impuesto histéricamente como una ne
cesidad del comercio automotriz en précticamente todos los paises del
mundo, pues si se entiende debidamente el proceso, necesariamente ha
de concluirse que no existe otra forma posible de llevarlo a cabo.

7.3.- La producciétn de un automdvil, la existencla de repuestos,
la comercializacién de unos y otros, su servicio técnico y
garantfa, constituyen un proceso indivisible, tanto para el fabrican
te, pues le permite asegurar la permanencia de su marca en el merca-
do, como para el usuario, que de este modo ejerce su garantia, ob-
tiene los repuestos requeridos y puede, en todo momento, recurrir en
demanda de la atencién especializada que necesita su vehiculo.

7.4.- Si se estimara que el proceso descrito es divisible, el con
cesionario de una marca se encontraria en desigualdad de con

diciones frente a un comerciante independiente, ya que el primero ha
debido efectuar inversiones en la instalacién y mantencién de un ser
vicio técnico, de oficinas de exhibicién y ventas en la creacibn y
mantencién de un stock de repuestos originales y especiales para la
marca que representa, muchas veces de rotacién lenta o relativamente
lenta; ha debido, adem&s, organizar y mantener un cuadro técnico debi
damente capacitado; atender al costo - los servicios de garantia,
etc., en tantc que el mero comerciante puede prescindir de muchas de
ellas y sblo interesarse, con razbébn, por las actividades lucrativas.
Razonablemente, el concesionario que se encontrara enfrentado a lo
que, con justicia, consideraria una competencia desigual, optaria por
mantener sblo aquellas actividades que son remunerativas, dejando de
lado las de baja o nula rentabilidad y, con mayor razén, las que son
deficitarias, todo ello en perjuicio del consumidor, debido a la ruptu
ra de la unidad del proceso.

7.5.- Roto el proceso unitario, el usuario podrfia hallarse en si-
tuaciones perjudiciales para sus intereses. Asi, el que requi
riera repuestos para su vehficulo podria encontrarlos si se trata de
uno de gran velocidad de rotacidén, lo que lo hace rentable, o no encon-
trarlo si, por el contrario, es de lenta rotacién o de stock muerto,
lo que lo convierte en no rentable, caso este Gltimo en que deberia
recurrir al fabricante o al pais de origen del repuesto para solucio
nar el problema, lo que le significarfa pagar un mayor precio por tra
tarse de un pedido de nivel minorista, cuidando de no equivocarse al™
identificar la pieza o parte, sufrir las contingencias de una importa
cién accidental, esperar plazos a veces prolongados, etc. En otro su-
puesto, el usuario que se viera en la necesidad de reclamar la aplica
cién de la garantfa, deberia, igualmente, recurrir al fabricante, ya
que los comerciantes estarfian dedicados exclusivamente a las activi-
dades lucrativas, produciéndose un problema insoluble de responsbili
dad. En el esquema actual de comercializacién, el fabricante normal-
mente hace fé de ciertos comerciantes que cumplen condiciones objeti-
vas y generales de idoneidad y capacidad -los concesionarios- lo que

"le permite al fabricante confiar a ellos los servicios de garantia

que se cursan por su intermedio., Al desaparecer estos concesionarios
no se divisa la forma prictica en que pudieran hacerse efectivas las
garantfas, ya que, objetivamente, no tendria el fabricante medio al
guno de comprobar si procede o no la aplicacién de la garantia.
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7.6.- En la comercializacién de cualquier tipo de productos €s nor
mal y lé6gico que el fabricante requiera de sus distribuido
res determinadas condiciones, mixime cuando en el proceso esti invo-
lucrado el prestigio y subsistencia de su producto. No se puede ha-
blar en estos casos, asi como en el automotriz, de la existencia de
un circulo cerrado, el que, por el contrario, es abierto a todo co-
merciante que cumpla determinadas condiciones o requerimientos obje
tivos y de general aplicacién. En el proceso automotriz se requeri-
ré, normalmente, de una solvencia econémica acorde con la importacia
de la actividad que el comerciante piensa desarrollar. Por la cuali
dad unitaria del proceso se exigiri, ademés, que el comerciante cuen
te con las instalaciones adecuadas para la exhibicién y venta de vehf
culos, de repuestos y de un servicio técnico capacitado para servir
satisfactoriamente a los usuarios de la marca. Principalisimamente,
traténdose de una relacién contractual mGltiple que, entre otras cosas,
incluye obligaciones reciprocas, manejo de marcas y procesos comercia
les, se requiere que el postulante a concesionario posea la necesaria

idoneidad moral.

7.7.- El sistemz de concesionarios es una relacién contractual
que involucra un cierto grado de representacién del fabri

cante .o distribuidor en todos los niveles de la distribucién; compren
de, asimismo, determinadas compraventas; la representacién de servi-
cios reciprocos; el desarrollo de programas de promocién y propagan-
da; obligaciones de responsabilidad reciproca; programas de formacién
vy capacitacién técnica de mano de obra; financiamiento; conocimiento
y manejo de secretos y patentes industriales, asi comc de marcas co-
merciales registradas, y, en general, muchos otros actos juridicos
y convenciones de la m&s variada naturaleza y con la particularidad
adicional de cumplirse integramente dentro de un largo espacio de
tiempo. Esta relacién jurfdica mdltiple tan especial es, dentro de
nuestro ordenamiento juridico, un contrato innominado, que la legis
lacién de otros pafses ya ha recogido y codificado, como en el caso
de Italia y Espafia, designféndolo como ''contrato de cooperacién, de
empresa o de asociacién''.

7.8.- Renault Chile S.A. opera comercializando a pablico direc
tamente y por intermedio de su red de concesionarios los

vehficulos marca "Renault', que arma, para ella, Automotores Franco
Chilena S.A. Renault Chile S.A. es un mandatario distribuidor que
act@Ga en nombre propio -sin representacién-, pero en ITilerEs.del ma
darite;~Yue T Ts-rAuttiotores Fzranco Chilena S A El igterés del gan
dante_g nder_sus Sei{cn i lo que obtiene a través del
mandatario que cumple tareas de promocién, programacién, distribueién,
organizacién, financiamiento, servicios, fiscalizacién, etc. El verda
dero y remoto interesado es Renault de Francla, entidad estatal, que
arma por intermedio de Automotores Franco Chilena S.A. y comerciali-
za por intermedio de Renault Chile S.A,, como duefia exclusiva de és-
ta y accionista de la otra, en asociacién con Peugeot.

7.9.- El bien jurfdico protegido por el Decreto Ley N°211, de 1973,
esto es, el interés del consumidor, en parte alguna del re

querimiento se supone afectado por el sistema de concesionarios y, por
el contrario, se sefiala preocupacién por la suerte de algunos comer-
ciantes que no pueden intervenir en tal comercioc. En realidad, el sis
tema est4 ablerto a los comerciantes que cumplan con las pautas o con
diciones objetivas y de general aplicacién, por lo que no se trata de
un circulo cerrado por el s6lo hecho de formarse redes de concesiona-
rios exclusivos de una marca.
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7.10.- Gracias al sistema de concesionarios existe libre competen
cla en el sector automotriz, ya que el usuario puede optar

por vehficulos nacionales e importados que, producidos por quienes tie
nen una marca que proteger y una tradicién industrial y comercial, or
ganizan redes de concesioparios que aseguran al usuario la seriedad
de la comercializacién, jun adecuado stock de repuestos ylggmggggigiga
técnico capacitado y segur¥o @ lo largo y ancho del pais. n puede
optar libremente, por vehiculos que carecen de tales redes concesio-
narias, que no cuentan con repuestos necesarios, que carecen de servi
cios técnicos y respecto de los cuales habri de correr toda clase de
albures, sin tener a ningGn responsable inmediato a quien recurrir.

8.- [Eeugeot Chile Ltda. representada or don Michel Thibon Martha, (fs.64
y siguientésy, solicita que se rechacen las imputaciones contenidas en

el requerimiento por las siguienetes razones.

8.1.- Los contratos de concesién de vehiculos motorizados contienen
las siguientes obligaciones y prestaciones:

a) El distribuidor -Peugeot Chile Limitada- debe, a medida
de sus posibilidades, suministrar vehiculos al concesionario,
el que los venderi al publico consumidor;

b) El distribuidor, que es el Gnico que puede importar en Chi
le repuestos legitimos de la casa matriz, proporciona estos
mismos a los concesionarios, a fin de que den un buen servi
cio a los usuarios de autombéviles, Con este objeto el conce
sionario se obliga a mantener un stock completo de repuestos,
sean o no éstos de facil rotacién;

c) El distribuidor se compromete a dar, y el concesionario

a recibir, asistencia técnica, con el objeto de que este Gl
timo cuente con un personal especializado en atender los ser
vicios del vehficulo de la marca, La instruccibén correspondien
te la hace el personal especializado del distribuidor al per
sonal de operarios y técnicos y jefes de taller del concesio
nario,y se realiza tanto a nivelde reparacién y servicio de vehl
culos como de repuestos;

d) El concesionario se obliga a mantener un local o garage
apropiado para prestar servicios de mantencién y reparacién
de automéviles, a dar estos servicios y a mantener un perso
nal técnico especilalizadc para estos efectos. Otro tanto se
exige para la seccién repuestos del concesionario;

e) El1 distribuidor da en comodato al concesionario maquinas
especificas, especializadas, originales y exclusivas de Peu
geot. Por instrucciones de la casa matriz, los Gnicos que
pueden recibir esta maquinaria son los distribuidores o con
cesionarios Peugeot; -

f) El concesionario debe hacer un plan de propaganda de ven
tas y servicios de repuestos y vehiculos, el que debe ser a
probado por el distribuidor; ‘

g) El concesionario se obliga a efectuar el servicio de ga-
rantfa de los autombviles pertenecientes a los usuarios que
recurran a €l con este objeto. Este serviclo lo presta gra
tuitamente al usuario, y su costo, en repuestos, se carga
al distribuidor, el que a su vez lo repite contra la fébri
ca. Este servicio de garantfa estf sometido a un reglamen-
to especifico; ' ‘

h) El distribuidor presta, asimismo, asistencia al concesio
nario acerca de la mejor manera de comercializar el produc-
to;




i) El concesionario tiene derecho al uso de la marca y lo
gotipo Peugeot, 1o que involucra una cantidad de relacio-
nes de tipo representativo y de imagen.

8.2.- Puede apreciarse, en consecuencia, que lgg_gggggiégziéips f”)
distan mucho de ser simples compradores o revenddTés, de

vehiculos. "En&fécto, entte JISTFibuidor Vv CONCEsionaric &XISte una
red de prestaciones y obligaciones que se encuentran fuera del mar-

co de un mero contrato de compraventa y que incluye relaciones con

el fabricante de vehiculos, siendo la base fundamental de este contra
to de concesién mantener la imagen de la marca y prestar un buen ser
vicio a los compradores de automéviles. En este sentido, el compra-
dor de un autom6vil cuenta con que en todo el pafs se puede atender el
vehiculo que ha comprado, aun por vicios o defectos de fabricacién,
con un servicio de repuestos de deterioronormal o excepcional y que
siempre habri alguien responsable que, en representacién de Peugeot,
se haga cargo de cualquier dificultad o itropiezo que sufra su vehicu
lo. La prestacién global de estos servicios, a través de todo el pals,
garantiza al usuario conservar el valor de su inversifén, pues la de-
manda de autos usados se basa en la permanencia de este sistema.

8.3.- El distribuidor Peugeot, por su parte, necesita mantener es
te sistema y no puede trabajar sin é1, pues es un requeri-

miento de la casa matriz francesa basado en la necesidad de mantener
la imagen y el prestigio de la marca y los capitales invertidos. Por
su parte, el concesionario también tiene invertido un considerable ca
pital para prestar todos los servicios que requiere la concesibén: un
local de venta de vehiculos, un local de venta de repuestos y bodega,
un garage, personal técnico, repuestos de facil y de diffcil rotacién,
gastos de propaganda, etc. Para él resulta comercial y rentable esta
inversién, pues de acuerdo con el contrato de concesién recibiri los
autombéviles a ''precio de concesionario" y los venderé al pGblico que-
dandocle un margen de utilidad en la venta de los vehiculos, ya que los
demis servicios que presta dejan poca utilidad, o pérdida, como es el
caso de los repuestos de diffcil rotacién, que debe mantener en stock
para cumplir con los requerimientos de la buena atencién del usuario
y para competir con los demés concesionarios de la marca y los de
otros wvehifculos.

8.4.~ El contrato de concesién no constituye un contrato de com-
praventa, sino que se trata de una serie de prestaciones

y servicios, imbricados de tal modo entre si, que van indisolublemen
te unidos a la comercializacién y a la fabricaci6n del vehiculo, to-
do ello en beneficio de los consumidores y para la mantencién del pres
tigio y de la imagen de la marca. Por sus especiales caracteristicas,
se trata de uno de aquellos contratos que se suscriben en considera-
cién a la persona de la contraparte y que la doctrina ha denominado
contratos 'intuito personae’. En efecto, las caracterfsticas de hono
rabilidad, solvencia y capacidad técnica de la persona del concesioha
rio son de la esencia del contrato de concesién, sin que pueda imagi
narse siquiera un sistema de distribucién de autombéviles entregado a
simples comerciantes.

8.5.- El autom6vil es un producto muy complejo, consecuencia de
un detallado proceso técnico que estudia hasta .sus mas mini
mos detalles. Es por eso que cada fabricante tiene una linea de repues
tos originales y un equipo de técnicos y profesionales que revisan y
reparan los vehiculos.
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8.6.~ La marca debe custodiar no s6lo la fabricacién del veﬁf:://
lo sino también su proceso de comercializacién, hasta que

llega al primer duefio. Este proceso se organiza internacionalmente

a través de una fabrica y un distribuidor, ambas personas con capita
les pertenecientes a Peugeot, y con un sistema de comercializacién
interno a través de concesionarios elegidos de acuerdo con las nece
sidades del mercado y en consideracién a ciertas pautas de solven-
cia, honorabilidad y capacidad. En este proceso, tanto el distribui
dor como los concesionarios actGan como Peugeot,tienen derecho al
uso de la marca y logotipo, usan ciertas herramientas especificas
cuyo uso les esti reservado, estén al tanto de los secretos indus-
triales, son expertos en todo el aspecto técnico y de distribucién
Peugeot, etc.

8.7.- La relacién juridica que une al distribuidor con el conce
sionario no es otra que la de un mandato comercial o comi
sién, reglamentado en el Titulo VI, Libro II, del Cédigo de Comercioc.

Lo esencial en el mandato es la gestién de negocios, siendo
la representacién un elemento de la naturaleza de dicho contrato, cu-
ya existencia o inexistencia nc produce cambics en su calificacién
jurfidica, de acuerdo con lo dispuesto en los articulos 2.151 y 2.152-
del C6digo Civil, jurisprudencia de los Tribunales de Justicia y opi
nién de los tratadistas. Para el mandato comercial o comisién la situa
cién es atGn més clara, ya que los articulos 254 1y 255- del Cédigo
de Comercio no s6lo autorizan al mandatario para actuar a nombre
propio, como en el mandato civil, sino también por cuenta propia.

Los contratos de concesién son convenciones ''intuito perso
nae"que equivalen a un mandato mercantil. El=comisionists ¢ mandata-
rio_compra y vende autombdviles por cuenta propla, pero tiene a su car
go toda ufa empresa queé involucra una fuerte representacién de la mar
ca.

8.8.- Para ser nombrado concesionario se requiere el cumplimiento
de los siguientes requisitos:

a) Honorabllldad condicién indispensable para cualquier
negocio;

b) Capacidad financiera, pues el concesionario mantiene con
el distribuidor una cuenta corriente que alcanza a varios
cientos de miles de pesos;

c¢) Capacidad técnica, puesto que el concesionario debe con-
tar con un equipo técnico especializado en la atencién del
vehiculo de la marca y en la comercializacién del mismo;

d) Capacidad material, ya que la actividad del concesionario
comprende tanto la comercializacién de vehfculos como su
reparacién y servicio técnico de post-venta, lo que hace ne
cesario que disponga de un espacio fisico adecuado para rea
lizar estas actividades;




Estos requisitos son generales, puesto que se exigen a todos por
igual, sin excepciones; razonables, ya que corresponden a una necesi-
dad, como ya se ha explicado, y objetivos, pues se pueden comprobar
materialmente en cada caso en particular y para todos los concesiona-
rios, por lo que es posible sostener que la comercializacién de los au
toméviles Peugeot mediante el sistema de concesionarios se basa en pau
tas generales, razonables y objetivas, y, por tanto, esti de acuerdo
con el criterio de la H. Comisién Preventiva Central.

8.9.- De acuerdo con el contrato de concesién exclusiva celebrado
con la casa matriz para venta de vehiculos nuevos y repues-

tos de la marca Peugeot, para proveer de servicios necesarios al uso
de los expresados vehiculos y todo lo que concierne al mantenimiento
de la imagen de la marca, el concesionario exclusivo debe mantener uni
dos los sistemas de comercializacién, manténimiento y servicio de vehicu
los y repuestos, pudiendo otorgar concesiones o contratos de agencia
a terceros.

Peugeot Chile Limitada se present6 premunida de este contra
to a la licitacién convocada por el Supremo Gobierno, que culminé con
la dictacién del Decreto Ley N° 1.239, de 1975, y la suscripcién de
un convenio con la Corporacién de Fomento de la Produccién. Lo que se
licitaba en aquella oportunidad no fué s6lo la fabricaci6n o armaduria
de automéviles en Chile sino todo un sistema Peugeot de fabricacién,
comercializacién y servicios de vehiculos de esta marca, que técnica-
mente son indivisibles, segGn lo expresado.

Los convenios firmados por Corfo y la Asociacién Peugeot-Renault,
asl como aquéllos suscritos con las demis sociedades fabricantes de
vehiculos, son de a;mﬂlas convenciones prohibidas por el articulo 42
del Decreto Ley N° 211, de 1973, en su inciso primero, pero autoriza-
das excepcionalmente en el inciso tercero de la aludida disposici6n le
gal.

8.10.- La apertura de tecnologfa propuesta en el requerimiento y las
modificaciones al sistema de comercializacién, aprobado téc-
nicamente por organismos internacionales y nacionales del Estado, no son
posibles, pues rompen el sistema econémico-juridico de la licitacién au
tomotriz consagrado en el Decreto Ley N°1.239, de 1975, los convenios
de CORFO con las industrias automotrices y los contratos de Peugeot
Chile Limitada con la casa matriz.

.A., representada por don Benoit
, (fs, 80 y siguientes), solicita:

a) Que se declare que en el caso del comercio y distribucién
de los vehfculos motorizados es perfectamente legftimo para
los fabricantes o importadores nombrar agentes o concesiona-
rios, a los que se exigen condiciones generales y objetivas
para constituirse como tales y que son representantes exclusi
vos de los productores;

b) Que no atenta contra el Decreto Ley N° 211, de 1973, el
establecer a lo largo del paifs una red de concesionarios de
una marca determinada de autémoviles, que lo sean en las con
diciones expresadas en la letra anterior;

c) Que en el caso especifico de Automotores Franco Chilena
S.A. su sistema de comercializacién y distribucién de vehicu
los se encuentra refrendado en forma legal por el Gobierno
de Chile y en forma expresa por la H. Comisién Resolutiva

y es, por lo tanto, legitimc y no vulnera lo establecido en
el Decreto Ley N2 211, de 1973, por constituir precisamente
una excepcién a €1, y aunque no la constituyera sus formas
no vulneran en nada las normas del mismo decreto ley.




Las razones que abonan sus peticiones son las siguientes:

9.1.- El sistema de comercializacién de vehfculos de Automotores
Franco Chilena .S.A, noes una invencién o argucia de la fir-

ma armadora, en Chile, sino que es un procedimiento adoptado mundial
mente en la venta de los vehiculos Peugeot y Renault. En efecto, las
casas matrices francesas velan por el prestigio de sus marcas, sobre
todo cuando son vendidas y armadas en el extranjero, motivo por el
cual han elaborado contratos para permitir a Automotores Franco Chi
lena S.A. operar en la produccién de vehiculos de sus marcas y su dis
tribucién y la de sus repuestos, siempre que se cumpla con una serie
de requisitos por parte de ésta.

9.2,- Entre los requisitos de los referidos contratos pueden men-
cionarse los siguientes:

a) Autorizacién para fabricar, en forma exclusiva para Chi-
le, los vehiculos marcas Peugeot y Renault;

b) Los vehfculos producidos bajo esa licencia Wndi

dos Gnicamente al concesionario exclusivo de la marca Peéugeot

, seglin COrTEspoONUATYy; " ®IrTaso de exportacion a
‘vewos—patsts de América del Sur, solamente a distribuidores
exclusivos, en esos pafises, de esas marcas;

¢) Prohibicién de armar otros wvehfculos que no sean de las
marcas Peugeot o Renault;

d) Automotores Franco Chilena S.A. deberd tomar todos los res
guardos y disposiciones necesarios, inversiones, etc., para
producir los vehiculos requeridos por los concesionarios
exclusivos nombrados en la letra b};

e) Las casas matrices se reservan el derecho de realizar ins
pecciones a la fébrica de Automotores Franco Chilena S.A. pa
ra controlar el armado y produccién, a fin de proteger las
marcas;

f) Las casas matrices no se responsabilizan por las operacio
nes y trabajos realizados por Automotores Franco Chilena;
por lo tanto, esta Gltima es responsable de velar por un
sistema adecuado de garantfa y servicio.

e 9.3.- El sistema de fabricacién y distribucién en Chile estd condi

cionado por los acuerdos y obligaciones impuestos por las ca
sas matrices propietarias de la marcas, que, en defensa del prestigio
de éstas, exigen condiciones para poder dar licencia de produccién.Es
para Automotores Franco Chilena S.A,, por lo tanto, una obligacién con
tractual ineludible, so pena de perder la licencia para armar vehifculos
en Chile, comercializar éstos en la forma como lo ha venido haciendo
hasta ahora.

9.4, - En el plano de la distribucién, Peugeot Chile Limitada y Re-
nault Chile S.A. fueron nombradas firmas concesicnarias ex-
clusivas de esas marcas en nuestro pais, por contratos de concesién
exclusiva tipes, usados por las empresas francesas ya menclonadas pa-
ra todos sus concesionarios en el extranjero, contratos que, en su
_.esencia y por lo que ahora interesa, establecen:
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! a) E1 contrato tiene por objeto la venta de vehicul®os nue-
vos y de pilezas y repuestos independientes entregados por
el fabricante, la prestacién de los servicios necesarios
para su uso y el mantenimiento del prestigio de la marca;

b) Peugeot Chile Limitada y Renault Chile S.A., tienen res
pectivamente el caré4cter de concesionarios exclusivos y
derecho de venta exclusivo para todo Chile de vehiculos

de esas marcas;

c) No pueden vender vehiculos de otras marcas;

d) No pueden vender vehiculos de la marca fuera del territo
rio de Chile; '

e) El concesionario exclusivo para Chile deberd organizar,
en las cjudades y pueblos mis importantes, uno o varios agen
tes capaces de asegurar y desarrollar la venta y atencién

de post-venta de los vehiculos del fabricante;

f) Los establecimientos. respectivos deberafi exponer vehiculos,
tener un stock de ellos, una estacién de servicio, un garage
de reparaciones y una oficina de venta de repuestos que res-
pondan a las normas del fabricante;

g) Los concesionarios deber&n entregar al fabricante los con
tratos que celebren con los agentes debiendo exigirse a es-
tos Gltimos la mantencién y el mejoramiento de los locales e
instalaciones, personal capacitado, organizacién técnica ade
cuada, stock de repuestos de acuerdo con las normas imparti-
das por el fabricante, etc.

9.5.- La Asociacién Peugeot-Renault fue una de las cuatro firmas
licitadas por el Supremo Gobierno, conforme con lo estable-

cido en el Decreto Ley N2 1,239, de 1975, y se entiende que este dlti
mo, al firmar el convenio que permitié a dichas empresas operar en el
pals, conocfa y aceptaba en su conjunto la forma en que dichas firmas
trabajan en todo el resto del mundo, siendo una parte esencial de di-

cho funcionamiento la forma como se comercializa la produccién. Al
dictarse el Decreto Ley N2 1.239, el Gobierno debia estar consciente
de que estaba creando una situacién de aquéllas aludidas en el inciso
tercero del articulo 4° del Decreto Ley N° 211.

9.6.- En la letra c¢) del articulo 22 del Decreto Ley N2 211,de
1973, se sefiala como un caso que atenta contra la libre com

petencia la "distribucién exclusiva, por una sola persona o entidad,
de un mismo articulo de varios productores'. La idea es que si hay
mGltiples fabricantes de un  artfculc no exista un solo distribuidor
para la totalidad de este producto. Sin embargo, si uno de estos malti
ples fabricantes de un articulo determinado lo ofrece a un solo distrT
buidor, no existe la’ conducta sancionada, puesto que el producto esta-
r4 siendo ofrecido por otro u otros distribuidores exclusivos de los otros
fabricantes, como ocurre en el caso del autombévil, que es un articulo
producido o importado por mfiltiples personas y que puede ser entregado
por cada fabricante en su totalidad a un s6lo distribuidor.
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9.7.- Las redes de concesionarios exclusivos de cada una de las
marcas de automéviles posibilita la multiplicidad de copcio
nes para el consumidor, y que entre los propios concesionarios de una
misma marca se compita, ofreciendo al usuario mejores condiciones y
servicios, pudiendo estimarse que en el sector automotriz, quizids més
que en ningGn otro, se da en estos momentos la mis perfecta libre com
petencia del pafs, que garantiza en este sector el correcto funciona-
miento de una economia de mercado.

9.8.- El fabricante exige a sus distribuidores Peugeot Chile Limi-
tada y Renault Chile S.A. ciertas condiciones que, a su vez,
ellos, como representantes en Chile de las marcas, deben exigir a su
red de concesiocnarios, condiciones que son objetivas y de general apli
cacién. Todos los que cumplen con los requisitos exigidos por el fabri
cante pueden concurrir y competir en la adquisicién y venta de automé
viles de la marca, los que en términos generales son los siguientes:
honorabilidad, capacidad financiera, capacidad técnica e instalaciones
adecuadas para su actividad como revendedor de la marca.

Las condiciones antes descritas est&n todas subordinadas, en
el fondo, a las leyes del mercado, ya que en Gltima instancia el que
haya dos o diez concesionarios de una marca no sélo dependeri de la
cantidad de comerciantes que cumplm con los requisitos antes descritos,
sino que depender4 principalmente del mercado. Si existe m&s demanda
habri necesidad de penetrar esa demanda a través de mis concesionarios;
al revés, si una plaza requiere de s6lo tres vehiculos al mes, por ejem
plo, no habré necesidad de contar mé&s que con un concesionario.

9.9.- No se puede separar la venta pura y simple de un vehiculo
motorizado de una serie de elementos que aparecen como acci

dentales en esa compraventa, Eero que, por la naturaleza del producto
que se vende, pertenecen en algunos casos a la esencia de la respecti
va compra. Cuando se compra un vehiculo, no se plensa tGnicamente en
aparato mecénico en si, sino que se elige la marca por razones de pres
tigio, seguridad, garantia de buen servicio, duracién, etc., Toda una
serie de elementos van incluidos en la venta de un vehiculo, que no

se pueden separar, porque forman parte integrante del producto.

9.10.- A este elemento de indivisibilidad en la venta de un vehicu-
lo se debe agregar que se trata de un bien sumamente sofis-

ticado, con elementos mec&nicos que son imposibles de comprender sin
ser especialista, y que normalmente sufren un desgaste que crea proble
mas de funcionamiento. Es esencial en el comercio~de vehiculos tener
un control sobre su mantencién, especialmente desde el punto de vista
del usuario, de forma que éste encuentre siempre los repuestos necesa
rios para remediar las fallas mecénicas, aun aquellos repuestos de ba-
ja rotacién, que por lo general no representan un buen negocio.

9.11.- Otro factor que el productor debe tomar en cuenta es la garan
tia del vehiculo vendido, que esté intimamente ligada a la
venta del vehfculo nuevo y que debe darse cualquiera que sea el lu-
gar en que se encuentre el comprador. El fabricante no puede hacerse
cargo por su cuenta de la garantfia, ni encomendar su cumplimiento solo
y aislado de otras operaciones comerciales a un tercero, ya que nadie
se harfa cargo. de la garantfia, por no ser una operacién rentable.
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.12.- También el duefio de la marca tiene que pensar cémo hdcer con
los comerciantes interesados en adquirir vehiculos para su

reventa, respecto de los elementos técnicos que entrarfan a conocer y

manejar, ligados directamente con el secreto industrial, licencia,etc.,

a fin dé no correr el riesgo de que desprestigien la marca o abusen

de los conocimientos y secretos industriales obtenidos con motivo de

la atencién de los vehiculos de la marca.

9.13.- Las razones precedentemente expuestas explican que los produc
tores y duefios de marcas de vehfculos motorizados hayan dise
fiado, a través de afios de experiencia, un sistema de comercializacién
por medio de agentes autorizados, sin que en él haya motivos ocultos
ni existan razones de aprovechamiento o centralizacién del negocio con
fines de lucro, sino s6lo motivos de caricter técnico.

9.14.- Atendida la indivisibilidad del proceso de fabricacién, ven-
ta y servicio de los vehiculos motorizades, la relacién juridi

ca entre el fabricante y su distribuidor es de una especial naturaleza,
no pudiendo ser asimilada a una compraventa pura y simple. En efecto,
dicha relacién contractual es de naturaleza mdltiple, ya que comprende
no sélo la compra, sino también prestacién de servicios, programas de
promocién, organizacién, financiamiento, un cierto grado de representa
ci6n, etc. Es, por tanto, (n contrato innominado, basado no solamente
en las relaciones de las empresas involucradas aqui en Chile, sino en
contratos de licencia y concesién exclusiva y representacidén suscritos
con las casas matrices francesas.

()

9.15.- El fondo del problema de la libre competencia es de carécter
econémico.y, por lo tanto, €1l no se soluciona con una figura
juridica que no cambia en absoluto la realidad de las cosas. A pesar
de que las formas jurfdicas del mandatec y la compraventa representan
realidades diferentes, no por eso la realidad del mandato va a dejar
de constituir un arbitrio que puede tener por finalidad eliminar, res-
tringir o entorpecer la libre competencia. En efecto, el mandato consti
tuye un magnifico arbitrio que permite realizar lo mismo que no se pue
de efectuar a través de la compraventa, en forma aparentemente intacha
ble. Para evitar el monopolio no sélo hay que preocuparse de aquellos
actos en los que se produce materialmente la oferta de un bien, ya que
esta oferta, antes de llegar a constituirse, puede haber sido manejada
o amoldada con criteriocs monopolistas, de la misma forma como la deman
da puede ser manipulada antes de plantearse como tal en el mercado. Lo
que debe controlarse es toda la cadena de produccién a venta, sin preo
cuparse tan formalmente de la figura juridica que pueda revestir este
g‘ proceso, observande si en los hechos se produce una figura penada por
el Decretc Ley N2 211, de 1973.

A través del mandato el productor puede mantener un circulo
cerrado de personas por medio de las cuales comercializa su producto,
favoreciéndolas con comisiones desproporcionadas, y los mandatarios,

a su vez, pueden delegar el mandato en un tercero o en varios, consti
tuyendo otro circulo cerrado favorecido con comisiones, llegando la ofer
ta del bien recién a producirse cuando este tercero lo vende a cual- —
quier persona interesada, pero a un valor muy superior al que le costd
a &l y al mandatario. Por esta via, el productor elige a sus distribui
dores, recarga sus utilidades y la oferta entra a ser manipulada en
cuanto a precio por el acuerdo a que lleguen el productor y su circu
lo de mandatarios. Por todo ellec, es irrelevante la distincién entre
compraventa y mandato, puesto que en el hecho las dos figuras debieran
Nmportar, en el criterio de la H. Comisién Preventiva Central,una trans
esién a las normas del Decreto Ley N° 211, de 1973, en cuanto que el
uema de distribucién que establecen es el mismo, con el mismo supues
perjuicio para los terceros interesados en el negocio, con la Gnica
erencia de que en el mandato habrfa una transgresién a dicho cuerpo
gal antes de la oferta misma del producto (manipulacién de ésta) y

én la compraventa se producirfa al ofrecer el producto.
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10.- General Motors Chile S.A., Industria Automotriz, representa
on--Albert~d«.Buchanan, (fs.428 y 51guientes), solici

ta que se desestime el requerimiento con declaracién de que el contra-

to de concesibén de venta y servicio de vehiculos motorizados propuesto

por General Motors no infringe las disposiciones del Decreto Ley

N2 211, de 1973.

Las razones que abonan su peticién son las siguientes:

10.1.- Todo fabricante tiene un interés vital en encontrar la forma
mis eficiente, més efectivamente competitiva, para distribuir
sus productos, es decir, la manera que proporcione el miximo de calidad
y disponibilidad del producto por unidad de costo de distribucién. Los
consumidores tienen el mismoc interés, ya que también desean productos
de alta calidad, con disponibilidad conveniente y a los precios més
bajos posibles.

10.2.- Ante la ausencia de restricciones gubernamentales artificia-
les, el fabricante tiene derecho de escoger entre todos los

posibles métodos de distribucién aquéllos que son los mis efectivos,
desde el puntc de vista de la competencia. Puede escoger cualquier sis
tema, desde la venta directa al consumidor sin intermediario alguno
‘hasta vender por intermedio de una extensa ved de distribuidores. Tiene
libertad para fijar las normas de calidad que deben cumplir sus distri
buidores o para nc fijar norma alguna y vender a cualquiera que esté
dispuesto a pagar el precio fijado.

Uno de dichos métodos de distribucién es el sistema de conce
sionarios o distribuidores autorizados, que puede definirse como un
sistema mediante el cual el fabricante distribuye sus productos por
intermedio de comerciantes locales escogidos, en ubicaciones autoriza-
das, a lo largo y ancho del pals o de una regién. Mediante contratos
formales, el fabricante establece diversos ctiterios de cumplimiento
y ayuda a los concesionarios a cumplirlos. En aquellos.casos en que el
cumplimiento del concesionario es evidentemente inadecuado, el fabrican
te siempre conserva la posibilidad de cancelar el contrato y/o de desig
nar concesionarios adicionales. En ningGn caso, el acuerdo es permanen
temente obligatorio para ninguma de las partes, de modo que ningGn con
cesionario o grupo de concesionarios recibe una concesién o garantia —
de carécter monopblico.

10.3.- El fabricante de vehiculos motorizados vende, fundamentalmen
te, un conjunto de servicios de transporte, no solamente
vehfculos. No puede entregar el automévil o camién a cualquier minoris
ta o mayorista y dejar de preocuparse de lo que stceda a continuacién.

A diferencia de otra clase de productos, el vehiculo motarizado
requiere una considerable cantidad de esfuerzo de parte del minorista
antes, durante y después de la venta. Antes de la venta puede incluir
prueba de la unidad, andlisis acerca de las ventajas y desventajas
de vehiculos alternativos y/o variaciones de los vehfculos, distribu-
cién de folletos de venta que describan las caracterfsticas de funcio
namiento de los vehfculos aludidos, etc. Al efectuar la venta el con
cesionario debe tomar, a Gltimo momento medidas de correccién y ajus
tes, incluyendo la preparacién fisica del vehiculo para su entrega.

E1l vehfculo motorizado también requiere servicio y mantencién posterior
a la venta, tales como revisiones periddicas y trabajos de garantia.Si

vehiculo sufre algtn ‘dafid en un’ gccidente,el distribuidor debe estar habilita-

Lgﬂth a proporcionar los repuestos y reparar el vehiculo.
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Los concesionarios deben estar en situacién de proporcionar
aquellos servicios y operaciones de reparacién que los otros garages
no efecttGan de mode alguno o no lo hacen de manera adecuada. Por su
parte, el fabricante debe garantizar la disponibilidad de todos los
servicios requeridos, en todas las ubicaclones donde sean solicitades;
de lo contrario la satisfaccién de los usuarios de automéviles y el
valor del vehiculo vendido disminuir&n notoriamente.
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las exigencias del fabricante, haria que algunos distribui
dores trataran de evitar tales exigencias, ofreciendo un nivel inade
cuado de dichos servicios. Habria distribuidores que se incorporarian
répidamente, logrando ventas y utilidades sobre la base de la reputa-
cién del fabricante y de los. concesionarios que prestan el servicio que
los clientes esperan,con evidente perjuicio para el buen nombre del
fabrlcante, debido a que el cliente nunca estarfa seguro de obtener
el mismo tipo de servicio de dos diferentes vendedores, o de que el
distribuidor, al cual le compré un vehiculo hoy,estaré disponible ma-
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Esta situacién perniciosa se produciréd solamente si el fabrican
rocede a vender a cualquiera, sin interesarse por la forma en aue
leva a cabo la funcién de distribucién. Ello se producird, a menos
que el fabricante pueda escoger los mejores hombres de negocios loca-
les que estén disponibles, y a quienes les dé una oportunidad razona-
ble para que tengan éxito,a fin de que puedan constituir una fuente
estable de ventas y servicios efectivos.
simismo, es necesario otorgar a los concesionarios 1
vos positivos para obtener que el cliente vuelva a hac
gocios con él1 y proporcionarles informacién adecuada respecto de los
vehiculos que desean vender. En caso contrario, cada vendedor minoris
ta estarfa consciente de que si incurriere en gastos para proporcionar
los servicios necesarios y aumentara, en consecuencia, el precio de su
producto, algln otro concesionario que vendiera la misma marca podria
omitir estos servicios y quitarle las ventas al reducir los precios.

En tal evento, los clientes podrian aprovecharse de todos los servicios
ofrecidos por el primer minorista, pero comprarfan al segundo a menor
pr3010 Antes de experimentar la aesventaja competitiva de un "pasaje
gratis" (free ride) de otros minoristas, cada minorista tendrfa un po

deroso motivo para proporcionar un nivel inadecuado de servicios (o

nara no prestar servicios) v, de esza manera, poder hacer frente 2 lo
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precios de sus competidores.
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10.5.-
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10.6.- Al establecer ubicaciones de concesionarios, razonablemente
separadas, el fabricante asegura a cada concesionarioc un
grupo de posibles clientes a los cuales se encuentra més préximo y pa
ra quienes es el vendedor més conveniente y lo protege contra la posi
bilidad de que otros aprovecnen un ‘“‘pasaje gratis” con los servicios
que presta.

Otra razén para la cléusula sobre ubicacién, inclufda en el
contrato de concesién, es la de lograr una adecuada representacién en
el territorio nacional, con el objeto de que todo vehiculo pueda ser
atendido cualquiera que sea el lugar donde lo lleve el cliente. Por
ello, un 1ngred1ente “esencial para un sistema de distribucién automo-
triz exitoso es que los concesionarios proporcionen o constituyan una
red con la cobertura mfxima factible para el pails, con posiblidad de
restaiblel servicio requerido y distribucién de repuestos ampliamente
onibles
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10.7.- No se asigna ningGn territorio exclusivo de ventas al con-
cesionario. Aun cuando se le estimula para que desarrolle
todas las posibilidades de los negocios a su disposicidn en el &rea
que rodea su ubicacibn, tiene libertad para competir con los otros
concesionarios del fabricante, Esta libertad de cada concesionario,
incluyendo algunos con ubicaciones gque posiblemente se encuentren
bien cercanas entre si para vender a cualquier cliente, dondequiera
que se encuentre ubicado, estimula una vigorosa competencia entre
los concesionarios del fabricante, adicional a la competencia repre-

sentada por los concesionarios de otros fabricantes,.

PR PN

10.8.- Dondequiera que General Motors opere en el mundo, vende auto
méviles y camiones por intermedio de concesionarios locales
autorizados, sistema que en nuestro pais ha contado con la aprobacién
del Goblerno. En efecto, cabe sefialar que mediante Decreto Supremo
N2 584, del Ministerio de Economfa, Fomento y Reconstruccién, de 19
dictado en virtud de lo establecido en el articulo 12 del Decreto
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conjuntamente con el sistema de distribuciém que se indicaba en dicha
oferta.

De la misma manera, tanto la Comisién Preventiva Central como
la Comisién Resolutiva han examinado, en diversas ocasiones, este sis-
tema de distribucién, habiéndolo aprobade oportunamente, sin perjuicio
de las modificaciones especificas que se ha exigido en algunos casos.
En el hecho, la H. Comisién Preventiva aprobé, dureante 1974 y 1975,
seis contratos para la distribucién de vehficulos motorizados segGn
este sistema de distribuidores autorizados y, posteriormente, la H.
Comisién Resolutiva ha emitido dictémenes en dos ocasiones, aprobando
el mismo sistema, todo ello durante la vigencia del Decreto Ley

N2 211, de 1973.

10.9.- El contrato de concesionario autorizado para venta y servicio
de vehfculos motorizados que General Motors propuso aplicar
se basa en el el contrato corriente empleado en cerca de 140 paises
del mundo. Este es un contrato que establece y define claramente requi
sitos de operacién, de aplicacién universal, beneficiando directamente
al consumidor, al obligar a cada concesionario a prestar um servicio eficlente
y oportuno. Al examinar este contrato se puede apreciar que no inter-
fiere en forma alguna con el derecho del concesionaric para resolver
su propio precio de venta, el cual tiene libertad para vender a clien-

tes en cualquier lugar. udl tiene 1

10.10.- General Motors no distribuye sus productos por intermedio

de un sbloc vendedor o grupo Gnico, exclusivo o permanente

de vendedores. En Chile existen %O concesionarios General Motors, a
ninguno de los cuales se le otorga un territorio permanente y exclusi
vo, pudiendo vender al precioc que deseen, por lo que en el hecho exis-
te una intensa competencia entre ellos, Ademis, cada concesionario es-
téd en libertad para vender los productos de otros fabricantes automo

, : ©
trices, lo que se da en la prictica, va que més del 70% de los conce-

sionarios General Motors venden vehiculos correspondientes & marcas
de los competidores.
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10.11.- Aun cuando se asigna a cada concesionario un &4rea de res
ponsabilidad primaria, ello no impide que los dem&s conce

sionarios General Motors vendan a clientes ubicados en la misma zo-
na, todos los cuales esti4n compitiendo con los 200 o m&s concesiona
rios de otros fabricantes. El Gnico propésito de esta ubicacién es
asegurar a todas las regiones posibles de Chile el suministro de la
necesaria informacién de ventas, la preparacién del vehiculo por el
concesionario, el servicio de garantfa y de reparaciones que los clien
tes requieren para tener un conjunto adecuado de servicios de transpor
te, todos los cuales constituyen objetivos legitimos que promueven

la eficiencia en la competencia y la satisfacci6én del cliente.

10.12.~ General Motors le da una oportunidad al concesionario pero,
por cierto, ello no constituye ninguna garantia, pues el

incumplimiento de sus obligaciones conducir&, inevitablemente, a su
cancelacién y/o al nombramiento de otro concesionario, para tener
la seguridad de que el cliente seré bien atendido; no puede sostener
se, por ello, que existe un cfirculo cerrado de concesionarios, que
controla la distribucién de los productos General Motors, lo que se
ria contrario a sus intereses y a los del consumidor.

10.13.- Los concesionarios ggh§on simples compradores o revendedo-\
res de vehiculos Geherdl—Motors sino-que son--proveederes /
de un conjunto de servicios de transporte, inseparables de la venta de
vehfculo. El Gobierno reconoce este hecho al exigir, en relacién con
las propuestas pGblicas para la compra de vehiculos, que el oferente
garantice el suministro de servicios y repuestos en todo el pais.

10.14.- Donde exista una ubicacién de concesionario disponible

en Chile, General Motors estimula a que todas las personas
idbneas e interesadas soliciten la concesién y, al escoger un conce
sionario, se aplica exactamente el mismo criterio a todos los postuIég
tes a la concesién. Por supuesto, estos criterios son tan objetivos
como es posible, pero existen, como lo saben todos los hombres de ne
gocios, elementos subjetivos en cada decisién comercial, que el fabri
cante de vehfculos motorizados debe poder aplicar al elegir un nuevo
concesionario. '

10.15.- El sistema de General Motors de concesionarios autorizados
promueve los intereses de los consumidores. al hacer que

aquéllos se mantengan atentos a la opinién de éstos. Este sistema
ofrece a los concesionarios id6neos una oportunidad razonable para ob
tener utilidades, mediante el suministro de ventas y servicios compe-
titivos. Si los consumidores no estédn satisfechos con el desempefio
de un concesionario autorizado irén donde otro concesionario de la
misma marca, o donde un concesionaric de un fabricante competidor.

11.- En apoyc de sus solicitudes las partes interesadas han pre

sentado varios documentos que dan cuenta de diversas situa
ciones que inciden en el problema que ha motivado este proceso, los
que se examinan a continuacién, en lo sustancial y pertinente.

11.1.- A fs. 14 y 15 rola copia de una propuesta plblica convocada
por el Servicio Nacional de Salud, de 2 de Noviembre de

1976, que pide cotizacidn para la importacién directa de ambulancias,
y que establece como obligaciones del adjudicatario las siguientes:

-
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a) Tener o designar oficialmente en Chile servicios técnicos
en cada regidén del pais, que aseguren a lo menos durante
10 afios, en forma continuada y oportuna, la satisfaccién
de los requerimientos de mantencién, reparacién y repues
tos para estos vehficulos que el Servicio Nacional de Sa-
lud pudiere requerir, servicios que estarén bajo la depen
dencia de un profesional calificado;

b) Mantener un stock de repuestos adecuados y contar con ta-
lleres, herramientas, medios de movilizaci6n y demés con-
diciones que a juicio del comprador sean necesarias;

¢) Mantener en Chile una agencia permanente con poderes sufi
cientes para representarla judicial y extrajudicialmente
en los m&s amplios términos, cuya personeria se acredita-
r4 debidamente en un plazo que fije el Servicio, represen
tacién que deberi mantenerse ininterrumpidamente a lo menos
durante 10 afios desde la fecha de adjudicacién;

d) Garantizar, a contar desde la fecha de entrega de los
vehfculos, durante 12 meses o hasta que cada ambulancia ha
ya recorrido 30,000 kilémetros, su perfecto funcionamiento,
de tal forma que reparari o sustituir§, a su criterio, gra-
tuitamente, todas las piezas que - presenten fallas debidas
a defectos de material o fabricacibén, sin que pueda cobrar
el costo de la manc de obra empleada en estos trabajos.

11.2. A fs. 16 y siguientes aparece acompafiada copia del proce
dimiento para licitaciones pGblicas internacionales de

bienes y servicios, en relacién con el Préstamo 499/ SF-CH, de 1la
Direccién de Obras Sanitarias, en el que luego de establecer lo rela
tivo a procedimientos para las licitaciones, bases especificas de
los mismos, libre concurrencia de postores y fianzas y garantias,
se dispone que la garantfa de servicio deberi tener una validez mi
nima de 6 meses contados desde la fecha de recepcién definitiva de
los bienes adquiridos, la que deberé cubrir la reparacién o reposi
cién de las fallas imputables al proveedor o al fabricante que se
produjeren durante dicho perfiodo. Se agrega que el proveedor o fabri
cante, a la recepcién definitiva de los bienes por parte de la Direc
cién de Obras Sanitarias, entregari documentos de garantia y una né6-
mina que contenga los servicios técnicos establecidos en Chile y sus
respectivas direcciones. Se afiade, por Gltimo, que aquellos provee
dores que no cuenten con servicio técnico instalado en Chile deberdn
acreditar que efectuaron un convenio con una firma establecida en
Chile que asumiré la responsabilidad de esta garantia de servicio
técnico, copia del cual deberid adjuntarse a las ofertas.

11.3. A fs. 35 y siguientes se ha agregado copia del contrato
de agente autorizado celebrado entre Solminihac y Cia.
Ltda., SOLCIA, y Comercial Automotriz Cordillera Limitada, con fecha
26 de Julio de 1977, en que se estipula:
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b)

c)

d)

e)

£)

g)

h)

i)
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SOLCIA es distribuidor oficial en Chile de los autombviles
y vehiculos de la marca 'Mazda'" y de sus repuestos y acce

.
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SOLCIA conviene en designar a Comercial Automotriz Cordi
llera Limitada, como agente autorizado de los productos
mencionados para el Area Metropolitana;

El agente autorizado se obliga a habilitar como local de
ventas y repuestos el que tiene ubicado en Avenida Vitacu
ra N° 3055, de Santiago, el que deberi tener en servicio
dentro del plazo de 6 meses a contar desde la fecha de .
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pal del agente, debiendo instalar letreros de promocién
de la marca "Mazda"

El agente autorizado podr& importar directamente (por cuen
ta de SOLCIA) los vehfculos y repuestos de la marca '"Mazda"
siendo de cargo del agente los pagos de impuestos que gra
ven la importacién, aperturas de acreditivos, intereses,
pagos de derechos de aduana e impuestos de cualquier fndo-
le que por ley corresponda recaudar a las Aduanas;

SOLCIA se limitard en estos casos a cursar al fabricante
en Japén el correspondiente pedido, bajo la indicacién de
SOLCTIA para Comercial Automotriz Cordlllera Limitada;
También podrén convenir las partes que el agente autoriza
do actfe como comisionista o consignatario en la venta de
vehiculos que SOLCIA haya importado por su cuenta, para lo
cual fijarén las condiciones de la comisién o consignacién
que se detallan en anexo a este contrato;

En lo que respecta a repuestos y accesorios el agente auto

rizado se compromete a tener un stock a lo menos adecuado
a las necesidades de los wvehiculos cdue comercialice, para

cuyo efééga—;i—;éente cologg;g— a travéé”&é'ééiéii los
correspondientes pedidos de fébrica, la cual cargaré una

comlisién por su intervencién en estos pedidos;

SOLCIA recibirid del agente autorizado, como Gnica remunera

> . ot .
c¢ibén por los servicios sefialados precedentemente, una coml
sién que se detalla en un anexo a este contrato;

Por acuerdo expreso de las partes podri SOLCIA encargarse,

aen detarminadne nagene de la internacisdn de 1ne vehficulos
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comprados por el agente autorizado, de su retiro de Aduana
y/o de su despacho a el o los lugares de destino, en cuyo
caso el agente autorizado deberi hacerle la corresvondiente
provisién de fondos;

Se deja contancia de que el despacho de los productos desde
la f&brica hasta puerto chileno estarid a cargc del fabrican
te, sin que SOLCIA tenga ni deba tener intervencién o res-
ponsabllidad en dicho despacho, como 1$ualmente de que los
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bricante, corresponderén al agente autorizado, incluso cuan
do la negociacién se haga bajo el nombre de SOLCIA para
Comercial Automotriz Cordillera Limitada;



k) El agente autorizado podri dedicarse también a otras acti
vidades comerciales que realiza y que son de conocimiento
de SOLCIA ,pero en estos casos se compromete a dar una pre
ferencia destacada a los productos y propaganda 'Mazda'.

1) El agente autorizado se obliga a mantener por su cuenta la
estacién de servicio de automéviles y vehiculos antes in-
dividualizada y a establecer, dentro del plazo de este
contrato, una nueva estacién de servicio;

11) La nueva estacién de servicio deberi cumplir con las exigen
cias que le formule SOLCIA, atender de preferencia a los
vehiculos de marca '"Mazda', contar con las maquinarias,
herramientas y dem#s equipos que SOLCIA estime adecuados,
de acuerdo con las normas de fébrica y ser atendido por un
personal competente que seri instrufdo y aprobado por una
Escuela de Servicio;

m) EI agente autorizado deberid mantener en su estacién de ser
vicio un stock adecuado de repuestos y accesorios legitimos
de '"Mazda'", el que seri calificado,en cuanto a su minimo,
por SOLCIA, en relacién con el ndmero de vehliculos que debe
atender;

n) El presente convenio durari un afio, pudiendo SOLCIA poner
le término anticipadamente en caso de que el agente autori
zado no preste el servicio a que se ha comprometido;

fi) Las partes dejan expresa contancia de que al suscribir este
contrato han tenido presente no infringir las préicticas de
la libre competenica comercial y que, en todo caso, si por -
alguna razén la autoridad competente, a través de la H. Co-
misidn Resolutiva establecida en el Decreto Ley N° 211,
estableciera alguna disposicién que afectara esta conven-
cién, acuerdan de inmediato ajustarse a lo que disponga la
autoridad, suscribiendo la modificacién que sea pertinente,.

- 11.4. A fs. 60 y siguientes rola una copia del contrato de conce-

v sién exclusiva celebrado entre Automéviles Peugeot S.A. y
Autqg%gg:§§\§an Cristbbal S.A.I.C. (hoy Peugeot Chile Ltda.), con fe
cha 3T de DIciembre dé 1975, en que se conviene: -

A a) El contrato tiene por objeto la venta de vehiculos nuevos
y de piezas separadas entregadas por el fabricante, la
prestaci6n de los servicios necesarios para su uso y el man
tenimiento &l prestigio de la marca; -

b) El1 fabricante confiere al concesionario, por el afio 1976, el
derecho de venta exelusiya para los vehiculos nueves de su
marca y para las piezas separadas, que Ifiguran en el tari-
fado en vigencia a2l 1° de Enero de 1976, o para los modelos

y las piezas que fueran fabricadas ulteriormente, en el
territorio de Chile;




. c¢) En razébn de esta exclusividad, el concesionario dedicaré
toda la actividad deseable a las obligaciones y cargas de
la concesién, y no podré, salvo acuerdo previc con el fa-
bricante, interesarse directa ¢ indirectamente como asocia
do, comanditario, gerente o administrador, en la venta,
colocacidén o explotacién de vehfculos de otras marcas;

d) El concesionario se compromete formalmente a no vender di
recta o indirectamente un vehiculo: nuevo de la marca
"Peugeot' a ninguna persona que tenga su domicilio fuera
del territorio que comprende la concesién, salvo acuerdo
previo con el concesionario del que dependa el domicilio
del comprador;

e) En contrapartida de la concesién exclusiva que se le acuer
da, el concesionario tratari de solicitar al fabricante
por lo menos 30 autombéviles y vehiculos utilitarios nuevos;

f) El concesionario organizari y mantendrid, a su propia cuen
ta y conformé&ndose a las instrucciones del fabricante, en
la o las ciudades m#&s importantes del territorio que le
es concedido, uno o dos establecimientos comerciales en
relacién con la importancia de ésta o estas ciudades y de la
concesién, a los cuales seri adscrito un personal capaz de
asegurar y realizar la venta y de asegurar vilidamente la
post-venta de los vehiculos del fabricante;

g) Estos establecimientos comprenderén obligatoriamente un
local de exposicién y de almacenamiento de vehiculos nuevos,
una estacién de servicio, un taller de reparaciones, y un
local para la venta de las piezas separadas que responda a
las normas ‘del fabricante;

h) El concesionario deberi disponer permanentemente en sus es
tablecimientos de vehiculos del modelo mis reciente, ins-"—
critos a su nombre, los que deber&n ser mantenidos en per-
fecto estado de funcilonamiento para las demostraciones a
sus agentes y a la clientela;

i) El concesionario hari directamente una prospeccién de todo
el territorio que le es concedido y confeccionard un fiche
ro, debiendo justificar sus esfuerzos en este sentido, a —
peticién del fabricante;

j) El concesionario deberé asegurarse el concurso de agentes
de los cuales indicari sus nombres, razones o denominacio
nes sociales y direcciones al fabricante, y a los cuales de
ber& acordar, sobre la base del precio de venta de los
vehficulos, una entrega suficiente para asegurar el desa
rrollo de las ventas, reservindose el fabricante el dere-
cho de conocer en cualquier momento del afio el monto de es
tas entregas y de exigir, si fuere necesario, que sean
llevadas a un monto razonable;

k) Los contratos concluidos entre el concesionario y sus agen
tes serin comunicados al fabricante, los que no podrén ser
. modificadoso resciliados estando pendientes de ejecucién sino
con su aceptacién, y cesarén inmediatamente de producir
efectos en caso de expiracién del contrato de concesién por
cualquier causa, sin recurso del agente contra el fabrican
te;
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11)

n)

o)

p)

q)

25.~ é:/y'

El fabricante se reserva el derecho de solicitar en”cual
quier momento al concesionario el &talle de las ventas
efectuadas por cada unc de sus agentes, y de dar directa
mente a éstos directivas comerciales o técnicas tGtiles ~
sea por circular, sea en el curso de visitas de su perso
nal de inspeccién; .

El concesionario se compromete a asegurar, conforme a las
instrucciones del fabricante, la garantia de todo vehifculo
"Peugeot", vendido o no por su intermedio, los que son ga
rantizados por el fabricante, contra todo defecto de cons-
truccién o de material , durante un lapso de 6 meses a
contar desde el dia de la primera puesta en circulacién
efectiva;

El concesionario se compromete a proceder en las mejores
condiciones de calidad, rapidez y precio en el mantenimien
to y en la reparacién de los vehiculos de la marca, para
lo que dispondrd del personal, de la maquinaria y de la
organizacién técnica necesarios, especialmente de un local
de piezas de repuesto y de un taller de reparacién en las
condiciones (superficie, acomodaciones, etc,) prescritas
por el fabricante.

El concesionario administrars, para la mantencién y la re
paracién de los vehiculos de la marca y el aprovisionamien
to de sus agentes y mecénicos reparadores de su territorio,
un stock de plezas de repuesto, accesorios y equipos pro-
porcionado a las necesidades de la clientela y compuesto
segln las directivas del fabricante;

El concesionario se compromete a no utilizar ni a poner en
venta sino piezas originales y a garantizarlas entodas sus
facturas, como igualmente le esti prohibido, bajo pena de
resciliacién del presente contrato, comprar o revender pa-
ra ser utilizadas en vehiculos "Peugeot", o de utilizar &1
mismo en la reparacién de estos vehiculos, piezas que no
fueran proporcionadas por el fabricante;

El concesionario recibird gratuitamente del fabricante una
documentacién técnica y medios de publicidad, catilogos,
impresos, afiches, etc., debiendo aprovisionar a sus agen-
tes con este stock;

El concesionario se compromete a hacer toda la publicidad
necesaria para la venta de vehfculos "Peugeot', la que de-
bers ser sometida al fabricante para acuerdo previo, v a
colocar, en tanto que los reglamentos locales lo permitan,
en las entradas de sus establecimientos y de los agentes,
un logotipo '"Peugeot" proporcionado por el fabricante;

En caso de no renovacifno de resciliacién del presente con
trato, la documentacién técnica y el material de publicidad
puestos a disposicién del concesionario y de sus agentes
por el fabricante serédn restituidos a éste sin demora, a su
primera solicitud;
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11.5.-

v}
(o)
¥

El concesionario no podré ceder a titulo oneroso o gratui
to las ventajas que le confiere el presente contrato, sien
do éste estrictamente personal.

A fs. 220 y siguientes se encuentra acompafiada una copia
del contrato de concesién de venta y servicio de vehiculos

motorizados de General Motors Chile S.A., en el que se expresa:

a)

b)

c)

d)

El objeto del contrato es facultar al concesionario para
llevar a cabo las aperac;uuca carrespond;cuuca a4 un conce
sionario para venta y servicio de vehiculos motorizados,
en las localidades aprobadas por la compafifa, y estipular
las correspondientes funciones, obligaciones y responsabi
lidades de la compafifa y del concesionario con motivo de”
la venta, al concesionario, de los vehiculos motorizados,
repuestos y accesorios indicados en este instrumento, y
del concesionaric en la ejecucién de las operaciones de
concesién de venta y servicio de vehiculos motorizados con

templados en este contrato;

Este contrato constituye al concesionario como concesiona-
rio autorizado y, como tal, formar& parte de un sistema de

concesiones aque tiene por obieto establecer, en las 190911
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dades designadas, establecimlentos automotrices capacita-"
dos para satisfacer las necesidades de transporte de clien
tes mediante la venta de vehiculos motorizados -incluyendo
la presentacitn bien informada de sus calidades, caracteris
ticas y manejo u operacién, y la debida preparacidn e ins-"
peccién de dichos vehfculos con anterioridad a su entrega-,
el arrendamiento y/o subarrendamiento de vehiculos motoriza
dos vy el servicio oportuno, eficiente y atento para los pro
pietarios de vehiculos motorizados incluyendo servicios de

oarantfs v do mantencidbn-
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La Compafifa otorga al concesionario el derecho a conducir
las operaciones de concesién contempladas en el contrato, .
desde y en las localidades y en los locales de concesién
descritos y establecidos mediante las disposiciones perti-
nentes del mismo; le otorga ademis, un derecho no exclu
sivo para adquirir de la compafiia, para su reventa, arren-
damiento o subarrendamiento o para uso por el concesiona-
rio en la conduccién de sus operaciones de concesi6n, los

wrnhf atiTng marAartsadas ddan+d fFinadne winm Aoanvisrme anm Tnaa
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anexos sobre vehiculos motorizados, que son parte del con-
trato y los repuestos y accesorios que estén incluidos en
las listas de repuestos y accesorios vigentes; le otorga,
finalmente, un derecho no exclusivo para identificarse co-
mo concesionario autorizado y para exhibir, en relacién con
las operaciones de concesifn, marcas registradas y emblemas

de servicio y diversas otras palabras o simbolos;

Salvo aceptacién por escrito de la compafifa, é&sta no otorga
al concesionario, sus administradores o propietarios el de-
recho para otorgar, transferir, ceder o vender los derechos

de concesién y derechos anexos a este contrato a ningin ter
fal-Sate] va fuere separadamente o en relacidn con ﬂnn1nn1pr ven
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ta de los bienes del activo o de derechos de propledad en la
concesién y, en consecuencia, ni dichos derechos de conce-
sién y derechos anexos, ni el contrato, son transferibles,
cedibles o enajenables por el concesionario;



e)

£)

g)

h)

i)

3

k)

27.-62/’0.

En virtud del contrato el concesionaric asume la obligacién
de establecer y mantener locales de concesién en los luga-
res de la concesién; la responsabilidad de vender, al por
menor, y promover activa y eficazmente la compra y uso de
vehiculos motorizados nuevos, repuestos y accesorios, y la
obligacién de proporcionar el servicic a los clientes y
propietarios de vehiculos motorizados que soliciten dicho
servicio;

Antes de finiquitar la venta de cada vehiculo motorizado,
el concesionario entregari al adquirente una copia de las
garantiads aplicables, que hubieren sido proporcionadas por
la compafifa y explicari las disposiciones de la misma al
comprador de dicho vehiculo motorizadoe;

La creacién de una eficaz red de concesionarios autorizados,
capaz de satisfacer las necesidades de transporte de sus
clientes mediante la venta y servicio de vehiculos motoriza
dos comercializados por la compafifa, y el debido cumplimien-
to de dicha responsabilidad, exigen que la compafifa dispon
ga, en forma exclusiva, de todas las facultades necesarias
para determinar el nﬁmero, tamafio y ubicacién de los conce-
sionarios que sean necesarios para el establecimiento de
dicha red y para determinar las circunstancias y oportunlda
des en las cuales deban hacerse camblos en dichos nfmero,
tamafic y ubicacién,

El concesionario instalari, en los lugares y ubicaciones
aprobados por la compafifa, los locales de distribucién que
le permitan llevar a cabo en forma eficaz la totalidad de
las operaciones de concesién, los que ser&n satisfactorios
en cuanto a aspecto, estarén de acuerde con una distribu-
cidén indicada o aprobada por la compafila, estarin debidamen
te equipados para la realizacién. de las actividades de las
operaciones de concesién y cumplirén sustancialmente con
las normas relativas a espacio indicadas por la compafiia;

Para ayudar al concesionario a cumplir sus obligaciones re
ferentes a los locales de concesién, la compafifa le facili
tari copias de planos de distribucién de instalaciones, re
comendaciones para disefios de las mismas y recomendaciones
referentes a la instalacién y mantenimiento de letreros;

Para lograr el cumplimiento de las obligaciones contraidas
por el concesionario, éste propenderd activa y eficazmente
a satisfacer las necesidades de sus clientes en materia de
transporte y a promover, en la misma forma, mediante sus
propias campafias de promocién y venta, la adquisicidén y uso
de vehiculos motorizados nuevos por clientes ubicados en la
zona de responsabilidad primaria;

El concesionario organizard y mantendrd una organizacién
de ventas y relaciones con el cliente, la que incluird ven
dedores con entrenamiento en nfmero necesario para permitir
al concesionario cumplir debidamente sus obligaciones;
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1) Con el mismo objeto desarrollaré y empleard programas de
publicidad y promocién de ventas y otras actividades, ta
les como demostraciones y salones de exhibicién y parti-
cipard en los programas de publicidad y de promocién de
ventas ofrecidos por la compafiia; ‘

11) Para promover el logro de los objetivos de la compaiiia,
en relacién con la creacién de una red de concesionarios
que atienda.eficazmente las necesidades de servicio de los
clientes y propietarios de vehiculos motorizados, el otor-
gamiento de la concesién y derechos a autorizacién se
efectGa en el entendido de que dichos concesionarios asu-
men la responsabilidad de prestar servicio a cualquier
propietario de un vehiculo motorizado que solicite dicho
servicio; '

m) El concesionario efectuar4d, sin cargo para el cliente, los
ajustes e inspecciones que deben hacerse antes de la venta
y entrega de cada vehiculo por el concesionario, debiendo
certificar la realizacién de dichos ajustes e inspecciones
en formularios distribuidos por la compafila con este propd
sito; -

n) El concesionario proporcionard, en sus locales, un servicio
oportuno de mantencién y reparacién a todos los propietarios
y usuarios de vehiculos motorizados que soliciten dicho ser
vicio; '

fi) El concesionario estableceri y mantendr& una organizacibn
completa de servicio y de repuestos que comprenderd adminis
tradores competentes, capacitados en servicios y personal
suficiente y competente y debidamente capacitado para cumpir
con las obligaciones referentes a servicio;

o) El concesionario mantendri en todo momento una existencia
adecuada de repuestos y accesorios, que le permita cumplir
debidamente su obligacién de prestar servicio a vehiculos
motorizados;

p) El concesionario aplicarid y mantendr& al difa un registro
completo de ventas de vehiculos motorizados y de servicios
prestados a los mismos.

- 12.- A peticién de esta Comisién, la Fiscalia Nacional evacué un
informe sobre los antecedentes reunidos, en que expresa:

12.1.- En primer lugar, cabe hacer presente que, como se ha sosteni
do en mids de alguna oportunidad, la garantfa, la asistencia™
técnica y la existencia de repuestos, como aspectos relacionados con
el prestigio de la marca, son circunstancias que, por lo com@n, son
proplas de cualquier comercio o, al menos, del comercio de bienes de
clerto valor, como sucede con los vehiculos motorizados. Sin embargo,
ocurre en la préictica que ello sirve de pretexto para otorgar una posi
citn privilegiada en favor de determinados comerciantes, elegidos a vo
luntad del productor o fabricante, sin que ese privilegio, que puede ™
traducirse en pactos de exclusividad y/o en diferenﬁ}as en los precios,
tenga una justificacién objetiva en lis condiciones de la venta misma,
-~ ~:5ino en elementos extrafios o ajenos a ella que miran més bien al inte-
" "rés.exclusivo del productor y/o del comerciante, situacién ésta que ha
‘sido'invariablemente reprochada por las Comisiones Antimonopolios.




12.2. - Por otra parte y como también se ha sostenido por la H.

Comisién Preventiva Central y por la Fiscalfa, dichas
garantfa, asistencia técnica y existencia de repuestos pueden dar
se y/o asegurarse no s6lo mediante el sistema de concesionarios,
enn que se confunden la venta y el servicio, sino también por sis-
temas independientes de la venta del vehiculo, sin que necesaria-
mente haya que exigir el otorgamiento del servicio para tener de-
recho de acceso a la compraventa, pudiendo constituir ésta, también,
una legitima y separada fuente de lucro. En otras palabras, puede
aceptarse que el sistema de concesionarios sea una forma préctica
para prestar los servicios que requiere un vehfculo, pero no puede
aceptarse que sea la tGnica posible.

12.3.- Puede sostenerse que lo que realmente posibilita la compe
tencia en el comercio de vehiculos es la existencia de di
ferentes marcas; pero no que sea el sistema mismo de concesionarios
exclusivos el que hace posible la competencia. Por el contrario,
sirve para limitarla, en la medida en que por medio de ese sistema
se impide el acceso a dicha actividad a aquellos comerciantes que
no tengan la calidad de concesionarios de alguna marca. En verdad,
la competencia en el mercado de vehficulos se atenia, cuando no desa
parece, entre los concesionarios de una misma marca; para darse cuen
ta de ello basta hojear cualquier periddico en que se publiciten
avisos de venta de vehiculos, con lo que puede comprobarse que los
precios son idénticos en todos los casos. En otras palabras, las re
des de concesionarios exclusivos permiten, a lo m&s, competencia en-
tre marcas, pero no entre los concesionarios de una misma marca.

12.4,~ Es posible afirmar que la venta de un vehiculo y el servi

cio técnico anterior y posterior a la entrega del mismo,
como también se ha sotenide por las Comisiones Antimonopolios, son
aspectos de la comercializacién perfectamente divisibles. En efec-
to, el servicio técnico no es ni siquiera un elemento accidental o
modalidad del contrato de compraventa, de modo que puede concebirse
y existir en forma separada de aquélla. Debe considerarse, por
otra parte, que la venta recae sobre un bien material, que es el
vehiculo obJeto de la misma, en tanto que el servicio es un bien in
material, que, para la conservacién del vehiculo, puede prestarse
en forma independlente de la compraventa, por el mismo vendedor o
por una persona distinta y ajena al contrato. Desde otro punto de
vista, no se ve inconveniente alguno para que la permanencia y el
prestlglo de la marca puedan asegurarse implementando un servicio
técnico sin relacién con la venta misma y, obviamente, sobre bases
rentables.

12.5.- Por supuesto que la persona que presta servicio técnico
para la mantencién de vehfculos deberd efectuar inversio
nes de distinto orden, en locales, maquinarias, equipos, repuestos,
formacién de personal, etc.; pero todos estos gastos formaran par-
te del costo del servicio que junto con la utilidad legitima servi
réin para fijar el precio que se cobrard al usuario, sin que se divi
se la razdén para pensar que, necesaria y forzosamente, la presta-
cién de ese servicio deba ser mal negocio para el que lo suministra.
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Por otra parte, cabe imaginar que si el mismo revendedor tiene a

su cargo el referido servicio, seguramente, el cliente recurriré

a éste no s6lo cuando el vehiculo precise de alguna atencién téc

nica sino que incluso preferird comprarle a &1 antes que a un sim

ple comerciante que se limita a vender; pero sin que forzosamente,
repetimos, la venta del fabricante o del distribuidor esté condi-
cionada a que por parte del revendedor.deba prestarse servicio técmico.

12.6.~ Para velar por el prestigio de la marca no parece haber

inconveniente alguno en que el fabricante o distribuidor
asesore técnicamente tanto al comerciante vendedor como al que
presta servicio técnico, teniendo en cuenta, por cierto, la distin
ta naturaleza de las vinculaciones que se producen con uno y otro,
por la distinta finalidad y el diferente objetc de cada una de ellas.
Tanto en una como en otra relaciém contractual pueden darse una mul
tiplicidad de obligaciones de acuerdo con el juego de la autonomia
de la voluntad que puedan practicar los interesados, con la lb6gica
limitacién de que las exigencias que el fabricante o el distribuidor
quieran establecer sean.de caricter objetivo, generales y no tengan
en consideracién otras particularidades que no emanen de la natura
leza misma del contrato que se celebra, de modo de permitir el acce
so a la comercializacién del producto o del servicio a cualquiera
que se interese y cumpla con tales exigencias.

12.7.- Es evidente que por trstarse de megocios de cierta enver-

gadura, el fabricante y/o el distribuidor deben poner con
diciones o exigir el cumplimiento de ciertos requisitos de la contra
parte; pero no hay inconveniente en que tales condiciones o requisi-
tos afecten por separado a la venta y a la prestacién del servicio
técnico., No parece legitimo exigir al que sbélo se limita a comprar
un vehiculo para venderlo posteriormente requisitos que son propios
del que presta servicio técnico para la atencién del mismo, a menos
que en una misma persona se reunan las calidades de comprador y pres
tador de servicio técnico.

12.8.- La relacién juridica mGltiple del contrato de distribuidor

o concesionario oficial se da por la especial circunstan-
cia de que en &l se confunden las prestaciones y obligaciones que
emanan del contrato de compraventa de un vehfculo y las que surgen
del contrato de prestacién de servicio técnico, lo que es perfecta-
mente explicable cuando en un mismo contrato se incluye obligacio-
nes que pertenecen a figuras contractuales diferentes. Ello no fmpi
de, sin embargo, que esa complejidad pueda desaparecer, o al menos
atenuarse, si se separan las obligaciones que pertenecen a la venta
misma y a la prestacién de servicioc técnico.

12.9.- Es aceptable, como se ha sostenido por alguna de las par-
tes, (Peugeot Chile Limitada), que el contrato de conce-

sién equivale a un mandato mercantil propio o a nombre del fabrican
te o distribuidor, seg(in el caso, Empero, existe contradiccién cuan
do también se afirma gque el mandatario compra y vende por cuenta progia,
que no es la mismo que actuar a nombre propio pero por cuenta de
mandante. Si se da la situacién propuesta, esto es, si el mandatario
obra por cuenta propia, es evidente que se esté saliendo de los limi
tes del mandato y que est4 efectuando un acto ajeno a dicho contrato.
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12.10.- También es aceptable que se fijen al concesionario todas

las exigencias que se han hecho wvaler por las partes, ya
que por la envergadura del negocio y la seriedad de que debe estar
rodeado es aconsejable que el concesionario refina condiciones de ho
norabilidad, idoneidad y solvencia econbmica. No obstante, se insis
te, una vez més, que todo ello es plausible siempre que tales exigen
cias sean las mismas para todos los interesados en obtener una con-
cesién, sin que la decisién final sea el resultado del mero arbitrio
del fabricante o distribuidor, al margen de las necesidades del mer-
cado manifestadas a través de la voluntad del comerciante que preten
de una concesi6n, pues no parece légico que una persona desee empren
der un negocio, al menos de la envergadura de la comercializacidén de
vehiculos, si ello no obedece a claras perspectivas lucrativas del
mercado.

Las necesidades del mercado, en cuanto al nGmero de vende
dores de bienes y de prestadores de servicios, debe manifestarlas el
propic mercado y no interpretarlas el fabricante o proveedar. Incluso,
puede ser conveniente que, de entre varios interesados iniciales, el
mercado puede seleccionar a los més eficientes.

12.11.,- La finalidad de la legislacién antimonopélica, contenida
en el Decreto Ley N° 211, de 1973, no es sb6lo la de res-
guardar el interés de los consumidores sino mis bien la de salvaguar
dar la libertad de todos los sujetos de la actividad econfmica, sean
ellos productores, comerciantes o consumidores, con el fin Gltimo
de beneficiar a la colectividad toda, dentro de la cual, por cierto,
tienen los consumidores importante papel. En otras palabras, el
bien juridico protegido es el interés de la comunidad de que se pro-
duzcan m4s y mejores bienes a precios mas reducidos, lo que se consi
gue asegurando la libertad de todos los sujetos que participan en
la actividad econémica.

12.12. - Cualesquiera que sean las relaciones juridicas, paralelas
o concurrentes con la compraventa, que se den en el caso
del concesionario, es un hecho indiscutido que éste es un comercian-
te independiente, que actfia por su cuenta y riesgo, y que compra los
objetos de su comercio al fabricante o proveedor. Si éstesblo le
vende al concesionario y no a otros comerciantes, que se interesen
por comprar, este fabricante o proveedor incurriri en una negativa
de venta, que no podr& ser calificada de "justificada', frente a
una oferta de compra que refine las mismas condiciones objetivas de
la del concesionario.

El articulo 3° del Decreto Ley N° 280, de 1974, sobre de-
lito econémico, al sancionar los delitos de negativa de venta y ven
ta condicionada, est4 sefialando una de las normas fundamentales de
la economia social de mercado, cual es el deber o funcién social de
los fabricantes o proveedores de vender a todo el que se interese
por comprar. La negativa s6lo es legfitima cuando existe una causa
legal de justificacién, y no puede seflalarse norma legal alguna que
justifique la negativa de venta a un 'mo concesionario".
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12.13.- El requerimiento no se encuentra en pugna con las resolu
ciones que se han dictado por las Comisiones Preventiva
y Resolutiva, ya que ambas pueden emitir pronunciamientos relacio-
nados con el sistema de concesionarios exclusivos para la comercia
lizacién de vehiculos, en atencién a que en anteriores oportunida-
des ellas se han pronunciado sobre actos o contratos que contenian
clidusulas que se estimaron contrarias a la libre competencia, pero
no sobre el sistema mismo de concesionarios, para lo que huboc que
reunir nuevos antecedentes que permitieran una completa visién del
sistema referido dentro del cual los contratos son sblo materiali-

zaciones del mismo.

12.14., - Sin perjuicio de las observaciones hechas anteriormente,

la Fiscalfa Nacional estima que es posible conciliar los
puntos de vista expresados por_ las-partes con los contenidos en el
requerimiento, teniendo para ello presente las siguientes considera
ciones:

a) El vehiculo, sea éste autombévil, camidn, camioneta u otro seme-

jante, que es objeto de comercializacién, es un bien complejo o
"sofisticado'", comc sostiene alguna de las partes, cuya atencién o
servicio técnico no puede ser descuidado por el fabricante o distri
buidor, ya que en ello no s6lo esté en juego la reputacién de la mar
ca y la prosperidad del negocio mismo sino también el interés del
usuario de contar siempre con la seguridad de la atencién del vehfculo
comprado y con los elementos técnicos que solucionen cualquier proble
ma que se le pueda presentar.

b) Sobre la base del supuesto anterior puede aceptarse que el siste

ma de comercializacién de vehiculos se haga mediante el sistema
de concesionaries, a los que cabe exigir el cumplimiento de ciertas
condiciones que miren a la naturaleza y a la seriedad del negocio mis
mo, con el objeto de que tanto el fabricante o distribuidoxr como los
usuarios queden debidamente garantizados en el interés que en ello
tienen comprometido. De otro modo dicho, puede ser aceptable que en
una misma persona se confundan las calidades de comprador y de pres-
tador de servicios.

c) Como se ha observado a través de los diversos contratos de conce-
§ién que se han acompafiado por las partes, de ellos surgen una
serie'de obligaciones que miran tanto a la venta como a la prestacién
de servicio técnico, que significan para el concesionario asumir car

gas de diversa naturaleza, lo que explica que él deba gozar de un
trato distinto del comerciante que s6lo se interesa por la compra de
un vehiculo para proceder a su reventa posterior, desligéindose del
problema de la asistencia técnica,

El trato especial, antes referido, debido al concesionario,
tendria que manifestarse en la remuneracién separada de sus servicios,
esto es, de los servicios que presta a la marca (fabricante o provee-
dor) y de los que presta a los usuarios, por cuenta de aquélla.




Esa remuneracién, que pagarfa la marca, estaria incluida
en el costo y en el precio del wvehifculo; pero este precio, atendida
la existencia de aquella remuneracién separada, no tendria por qué
ser distinto para el concesionario y el no concesionario.

d) Paralelamente con las ventas a concesionarios, deberia venderse

a todo otro comerciante que se interese por comprar al mismo pre
cio. Los vehiculos que requirieran servicio de pre-entrega, serlan
entregados en los talleres de los concesionarios. La remuneracién de
este servicio, que el fabricante o proveedor la consider6 o incluyé
en el precio, serfa pagada por éste al concesionario.

e) Todo lo anterior es perfectamente aplicable, también, respecto de
los repuestos.

f) Las condiciones que se fijen al concesionario deberén ser de na

turaleza objetiva, de caricter general, independientes de toda
otra consideracién que no sea la necesidad misma del mercado, el que
no puede restringirse o limitarse por el mero arbitrio del fabrican-
te o distribuidor, pues con ello se distorsionarfa la libre competen
cia que caracteriza la politica econbémica de mercado que actualmente
rige.

Serian, por ende, reprochables, por atentatorias del princi-
pio de la libre competencia, cliusulas que impusieran al concesiona-
rioc la exclusividad, impidiéndole la comercializacién de articulos
distintos de aquéllos a que se refiera el contrato, ya que ello aten
taria, ademés, contra la libertad de trabajo. Lo serian, también,
las clédusulas que exigieran la compra de determinadas unidades por par
te del concesionario o le fijaran condiciones para determinar el pre-
cio de venta al piblico, o le impusieran zonas determinadas para actuar.

g) El hecho de que el sistema de concesionarios se encuentre en apli

cacién en numerosos paises, inclufdos los Estados Unidos de Nor-
teamérica -si bien, en éste, bastante atenuado, come se ha comprobado-,
y la circunstancia de que en las licitaciones de vehiculos hechas por
el Estado se ha tenido el cuidado de exigir a los interesados contar
no sélo con solvencia econémica sino también con sexvicio técnico ade
cuado, para la mantencién de los vehiculos, no significa, como se ha
diche, que aquel sistema sea el Gnico e inexcusable medio para propor
cionar al usuario el servicio que demanda. Muy por el contrario, una
economia y un mercado libres son capaces de concebir y aplicar solu-
ciones mucho mis convenientes para el usuario que las que puede ofre-
cerle un sistema rigido, discriminatorio y estratificado.




h) En cuanto a la red de concesionarios, que en la préictica se for

ma con el sistema de concesionarios, no parece reprochable en si
misma, siempre que, como se ha dicho, a ella puedan tener acceso
cuantos cumplan con las exigencias generales y objetivas del fabrican
te o distribuidor y no se desatiendan, por parte de éstos, los reque
rimientos del mercado, manifestados por el interés de los candidatos
a concesionarios. Asi{ podria lograrse, en verdad, una mejor aten-
cién a los usuarios.

i) La seriedad del negocio exige la celebracién de un contrato for-

mal de distribucién o concesién, que contemple el interés de los
interesados directos -fabricante o distribuidor y concesionario- y
el del interesado indirecto que es el usuario, debiendo si tenerse
cuidado de que no se inserten cléusulas que, como las sefialadas en
la letra f) de este pirrafo, pudieran contravenir las normas que re-
gulan la libre competencia.

13.- Por no existir hechos sustanciales, pertinentes y controver
tidos, se ordené traer los autos en relacién, oyéndose los
alegatos del sefior Fiscal Nacional y de los abogados de las partes.
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' CON LO RELACTONADO Y CONSIDERANDO:

1°.- Que de las diversas argumentaciones que se han dado, tan

to por parte de la Fiscalfa Nacional Econfmica como por
las empresas afectadas por el requerimiento entablado por aquélla,
se desprende que el punto esencial alrededor del cual gira la pro-
blemidtica de fondo relacionada con el sistema de concesionarios pa
ra la venta de vehiculos motorizados, objeto de an&lisis por parte
de esta Comisién, es el de decidir si es posible o né separar el
aspecto comercial y el aspecto técnico, que se presentan unidos en
el actual sistema de concesionarios, ya que, resuelto este punto,
en alguno de los sentidos indicados, las dem&s cuestiones plantea-
das reciben solucién en forma consecuencial.

2° .- Que en apoyo de su posicién, las empresas fabricantes y -

distribuidoras o proveedoras de vehiculos motorizados,
que han estado representadas en esta causa, han sostenido que el
sistema de concesionarios, que reune en si tanto el aspecto comer
cial propiamente tal comoc el aspecto técnico del proceso de comer
cializacién -traducido este Gltimo, fundamentalmente, en prestar
servicios técnicos durante el lapso de la garantia que tiene todo
vehiculo, como igualmente procurar otros servicios y los repuestos
que precisen los vehfculos de la marca de que se trate, en todo lo
cual estaria comprometido el prestigio de la marca- es el fnico
que permite que ambos aspectos de la comercilalizacién operen en for
ma prictica, en beneficio del usuario.

3° Que el examen practicado por esta Comisién de los antece-

dentes aportados por los interesados y la ponderacién de
las argumentaciones hechas valer por ellos mismos, le han llevado
a estimar que, en verdad, dentro del proceso de comercializacién
de vehfculos es posible separar los dos aspectos fundamentales de
61, esto es, el aspecto comercial propiamente tal, vale decir, la
compraventa misma, y el aspecto técnico o de servicios que debe
prestarse a dichos vehiculos.

4° Que desde luego, en un ané&lisis puramente juridico del

problema debe considerarse que en el referido proceso de
comercializacién de vehiculos motorizados, la comercializacién
misma tiene una figura contractual perfectamente determinada: la
compraventa; que recae sobre un bien material: el vehiculo de que
se trate, Este contrato, que hace posible la transferencia del do
minio del referido bien desde el vendedor al comprador -del fabri
cante al comerciante y de éste al usuario-, es independiente del
servicio técnico que el vehiculo motorizado requiere, bien sea du
rante el periodo en que se encuentra vigente la garantia, que es
de responsabilidad del fabricante mismo, bien sea con posteriori-
dad a tal periodo, en que el vehiculo deja de estar cubierto por
la garantfa, pasando el riesgo a ser de cargo exclusivo del usua-
rio adquirente del mismo.
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3°.- Que la prestacién de servicio técnico, durante y con pos

terioridad al lapso de garantia del vehiculo, es un aspec
to del proceso de comercializacién que el fabricante o el distribul
dor -mandatario (representante de aquél) no pueden descuidar, pues
en 8l esti directamente comprometido el prestigio de la marca. Pero
ello, en modo alguno, fuerza a concluir que la Gnica forma de brin-
dar ese servicio técnico sea la de fusionarlo con el aspecto netamen
te comercial, esto es, confundirlo en un todo con la enajenacién del
vehiculo motorizado, ya que la prestacién de aquel bien inmaterial
-el servicio- puede ser efectuada por cualquiera persona, es decir,
por el vendedor mismo o por un tercero que se dedique a esta activi-
dad. '

6°.- Que a la misma conclusién cabe arribar si se examina el

problema desde el punto de vista de los repuestos, que han
de estar a disposicién del usuario para subsanar las dificultades que
pueden presentarse durante el tiempo de vigencia de la garantfia, co-
mo con posterioridad a é€l. En efecto, también ha de ser preocupacibén
del fabricante o del distribuidor -representante que en el mercado
exista la cantidad de repuestos suficientes para satisfacer las nece
sidades de los usuarios, lo cual se logra mejor vendiendo, libremen-
te,a cuantos se interesen por comprarlos en las cantidades que ellos
mismos demanden, que limitando la venta solamente a aquellos comercian
tes a los que el fabricante o el distribuidor-representante .asignan
la condicibén de concesionarios exclusivos.

7°.- Que por lo expresado anteriormente cabe manifestar que la

relacién juridica mGltiple que, segln los interesados,se da
en el contrato de concesién para la venta de vehfculos motorizados,
se explica por la circunstancia de que en un mismo contrato se yuxta
ponen prestaciones y obligaciones que son propias de figuras contrac
tuales perfectamente definidas y distintas, como son la compraventa
y la prestacién de servicio. técnico. Pero,aceptado que sea que en
el referido sistema de comercializacién a través de concesionarios
es posible separar ambos aspectos contractuales, la situacién juridi
ca vuelve a ser nitida nuevamente, desapareciendo esa multiplicidad
juridica que ha llevado a los interesados a pensar de que ella debe
seibgalificada como un contrato innominado forzoso, Gnicoc e insusti-
tu e,

8°.- Que aceptar la indivisibilidad del proceso de comercializa-

cién de vehiculos motorizados, sobre la base de un sistema
de concesionarios que, elegidos por el fabricante o el distribuidor-
representante, se encargan, a la vez, de la venta de vehiculos y de
la prestacién de servicio téenico, significa otorgar: una posicién
de privilegio a determinados comerciantes en perjuicio de otros que,
objetiva y legftimamente, pueden tener interés en acceder a dicha
comercializacién, todo ello con perjuicio del usuaric, que ha de ver
se privado, por causa de este sistema, de la mayor competencia que,
naturalmente, debe existir si aumenta el nGmero de personas que se
dedican a la enajenacién de vehiculos motorizados.
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9° Que la apertura del mercado que, obviamente, se produce

. al separar la enajenacién de los vehiculos motorizados
de la prestacidén del servicio técnico, ha de contribuir a una
verdadera competencia en ambos aspectos, pues existiendo libertad
de acceso a las dos actividades referidas, necesariamente ha de
verse ello reflejado en los precios, tanto de los vehiculos como
del servicio técnico mismo, a diferencia de lo que ocurre actual
mente, en que los precios de wenta son uniformes para todos los
concesionarios de una misma marca y los servicios técnicos respec
tivos estén reservados a esa clase de comerciantes, haciendo ilu
soria, en la prictica, toda efectiva competencia.

10° Que la separacién del servicio técnico y de la venta es

perfectamente posible, sea que aquel . servicio lo remu-
nere el fabricante o su representante, durante el perfodo de ga-
rantia, o el usudario, con posteriocridad al vencimiento de dicho
lapso. La persona que preste aquel servicio, en forma separada,
o en forma ascciada con la venta de vehiculos, deberi, como todo
comerciante, efectuar inversiones e incurrir en gastos que forma-
rin parte del costo del servicio que preste.

N1 Que en la actual situacidn,. en que opera el sistema de conce

sionarios, lo que realmente posibilita la competencia en
el comercio de vehiculos motorizados es la existencia de diferentes
marcas; pero no la del referido sistema de comercializacién, el
cual, por el contrario, m&s bien sirve para limitarla, ya que con
su implantacién se impide el acceso a dicha actividad a aquellos
comerciantes que no tienen la calidad de concesionarios de alguna
marca, calidad que, como se ha expresado, es otorgada exclusiva-
mente por decisién soberana del fabricante o distribuidor ~-represen
tante, con prescindencia de las exigencias del mercado mismo.

A

12°C:7 Que lo aseverado precedentemente es de facil y ordinaria
comprobacién, puesto que basta, para darse cuenta de la
ausencia de competencia en el mercado de vehiculos motorizados nuevos,
con mirar cualquier periodico en que se publiquen avisos de venta
de tales vehfculos, pudiendo comprobarse la similitud de precios
ofrecidos por los diversos concesionarios de una misma marca. Por
ello, es posible sostener que lo Gnico que permite el sistema de con
cesionarios exclusivos es la competencia entre las distintas marcas
de vehficulos motorizados, pero, de ninguna manera, la competencia
entre concesionarios de una misma marca.




13° Que de acuerdo con el régimen de libertad de trabajo que

garantiza el texto constitucional contenido en el Acta
Constitucional N° 3, deberfa ser el particular interesado en la
comercializacién de vehiculos motorizados el que decidiera dedi-
carse a la simple comercializacién de los mismos o asumir, ademis,
el servicio técnico, si bien, en este Gltimo caso, ello deberia
quedar sujeto al cumplimiento de las especiales condiciones que el
fabricante o el distribuidor-representante estimara conveniente
exigir, cuando ellos lo contratan o lo remuneran,

14° Que si el comerciante interesado en la comercializacién
de vehiculos, quiere tomar ambos giros o negocios, esto
es, la comercializacién propiamente tal y el servicio técnico,
debe tener libertad para hacerlo, dependiendo esta conjuncién de
su propia decisién y no de una imposicidén del fabricante o del
distribuidor-representante, como resulta ser en el sistema de con
cesionarios de vehiculos motorizados, -

15° / Que la separaci6én de los dos aspectos de la comercializa
cién, aludida precedentemente, no impediria, por cierto,

que velando por el prestidio de la marca, el fabricante y/o el

distribuidor-representante asesoraran tanto al simple comerciante

revendedor como al que presta servicio técnico, teniendo en cuenta

la diversa naturaleza de la vinculacién que se produce en unc y

otro caso. Con motive de dicha asesoria, podrfa configurarse

una multiplicidad de obligaciones, de acuerdo con el principio

de la autonomia de la voluntad, con la légica limitacién de que

las exigencias que quisiera imponer el fabricante o el distribuidor

deberian ser objetivas, generales y con prescindencia de cualquiera

consideraci6n que no emanara de la naturaleza misma del contrato

que se celebrara al efecto de manera de posibilitar la entrada

de cualquiera que se interesara por la comercializacién de

vehiculos nuevos y/o la prestacién de servicios a los mismos y

cumpliera con tales exigencias.

16° Que sobre la base de cumplir las condiciones impuestas
por el fabricante o por el distribuidor-representante,
no deberia impedirse a nadie el acceso a las actividades preceden
temente sefialadas, puesto que, al margen de las consideraciones
ya hechas, cabria considerar que la decisién de una persona por
incorporarse a ellas habr4d de estar necesariamente determinada por
los requerimientos del mercado y por las expectativas que para
dicha persona representa el ejercicio de las mencionadas activida
des. Dicho en otra forma, las necesidades del mercado en cuanto
al ntmero de revendedores de vehiculos motorizados y de prestado-
res de servicios a los mismos, debe manifestarlas el propio mer-
cado y no el fabricante o distribuidor, no debiendo éstos arrogar-
se la atribucién de dictar la voluntad o las necesidades del mer-
cado.




17°.« Que la finalidad de la legislacién antimcnopélica, conte

nida en el Decreto Ley N° 211, de 1973, no es s6lo la de
cautelar el interés de los consumidores sino, m4s bien, la de sal-
vaguardar la libertad de todos los sujetos que participan en la ac
tividad econémica, sean ellos productores, comerciantes o consumi-
dores, para beneficiar, con ello, a toda la colectividad. En otras
palabras, el bien jurfdico protegido es el interés de la comunidad
de que se produzcan més y mejores blenes y servicios, a precios mis
reducidos, lo que se logra asegurando la libertad de todos los su-
jetos participantes en la actividad econémica, entre los cuales, por
cierto, destacan los consumidores como especialmente protegidos en
el ejercicio de su libertad para adquirir bienes y servicies, dentro
de un esquema de libre competencia.

18° .~ Que cualesquiera que sean las relaciones juridicas, para
lelas o concurrentes con la compraventa, que se den en el
caso del concesionaric de vehiculos motorizados, es un hecho cierto
que éste es un comerciante independiente, que actiia por su cuenta
v riesgo v que compra los objetos de su comercio al fabricante o al
distribuidor, de manera que si éstos sb6lo le venden al concesionario
exclusivo y no a otros comerciantes que se interesen por comprar, di
chos fabricante o distribuidor incurren en una injustificada negati
va de venta, frente a una oferta de compra que reune las mismas con
diciones objetivas que la del concesionario.

19° .- Que en relacién con lo precedentemente afirmade, es necesa
rio tener presente que el articulo 3° del Decreto Ley

N° 280, de 1974, sobre delito econbémico, al sancionar los delitos

de negativa de venta y de venta condicionada estd seflalando una de las

normas fundamentales de la economia social de mercado, cual es el de

ber o funcién social de los fabricantes o proveedores de vender a

todo el que se interese por comprar. La negativa s6lo es legitima,

de acuerdo con dicha legislacién, cuando existe una causa legal de

justificacién, sin que pueda sefialarse norma legal alguna que legiti

me la negativa de venta de vehiculos motorizados a un no concesionario.

20°. - Que se ha sostenido por algunos de los interesados que a

la licitacién convocada por el Supremo Gobierno y que cul
miné con la dictacién del Decreto Ley N° 1.239, de 1975, y la sus-
cripcién de un convenio con la Corporacién de Fomento de la Produc
cién, las firmas interesadas se presentaron a ella con sus modalida
des de fabricacién, comercializacién y servicios que son propios del
sistema de concesionarios exclusivos, ya que, a su juicio, eso era
lo que se solicitaba en esa ocasién y asi debié entenderlo el Gobier
no al firmar el respectivo convenio.

21°.- Que examinadas las normas que regularon la referida licita

cién vy los diversos antecedentes aportados por las partes,
no se desprende de ninguno de ellos que dicha licitacién haya compren
dido otra cosa que la autorizacién para operar como industrias termi
nales automotrices para aquellas empresas que fueron seleccionadas
por el decreto de Economia N° 584, de 1975,y que celebraron el res-
pectivo convenio con la Corporacién de Fomento de la Produccién, sin
que tampoco conste que la existencia del sistema de concesionarios
haya sido una condicién o una exigencia de las firmas aludidas.




22°, - Que el vehfculo motorizado, cualquiera que sea su denomina

cién, que es objeto de comercializacién, es un bien comple
jo, cuya atencién o servicio técnico no puede ser descuidado por el
fabricante o distribuidor, ya que en ello no sélo esté en juego la
reputacién de la marca y la prosperidad del negocio mismeo, sino tam-
bién el interés del usuario o consumidor de contar siempre con la se
guridad de la atencién del vehiculo comprado y con los elementos téc
nicos capaces de resolver cualquier problema que se le pueda presen-
tar en relacién con su vehiculo,

23° .~ Que sobre la base del supuesto anterior puede aceptarse que

la comercializacién de vehiculos se haga, también mediante
el sistema de concesionarios, a los que procede exigir el cumplimien
to de cuantas condiciones miren a la naturaleza y a la seriedad del
negocio mismo,con el objeto de que tanto el fabricante o distribuidor
como los usuarios queden debidamente garantizados en el interés que
en elle tienen comprometido. Es decir, puede aceptarse que en un mis
mo comerciante se reGnan las calidades de comprador de vehiculos pa-
ra revenderlos y de prestador de servicios para la atencién de los
mismos.

24° - Que como se ha observado a través de los diversos contratos

de concesién acompafiados por las partes, de ellos surge una
serie de obligaciones que miran tante a la venta como a la prestacidén
de servicio técnico, que significan para el concesionario asumir car
gas de diversa naturaleza, %o que explica que &1 deba gozar de un tra
to distinto del comerciante que s6lo se interesa por la compra de un
vehiculo para proceder a su posterior reventa, . desinteres&ndose del pro
blema de la asistencia técnica. Este trato especial, debido al conce-
sionario, tendrfia que manifestarse en la remuneracién separada de sus
servicios, esto es, de los servicios que presta a la marca (fabrican
te o distribuidor) y a los usuarios, por cuenta de aquélla, Esa re-
muneracién, que pagarfia la marca, deberfa incluirse como costo en el
precio del vehficulo; por lo que este precio, atendida la existencia
de aquella remuneracién separada,; no tendria por qué ser distinto pa
ra el concesionario y para el no concesionario,

25°, - Que paralelamente a la venta a conceslonarios debe vender-
se a todo otro comerciante que se interese por comprar al
mismo precio. En el caso de vehiculos que requieran servicio de pre-
entrega éste deberia ser proporcionado en los talleres de los conce-
sionarios, quienes lo cobrarfan al fabricante o proveedor. Del mis-
mo modo puede procederse con los cargos comprendidos en la garantia.

26° .- Que todo lo anterior resulta también aplicable respecto de

los repuestos que precisen los vehfculos motorizados, en
el sentido de que el fabricante y/o el proveedor de los mismos no
deben restringir la venta sélo a los concesionarios de la marca, si-
no que, por el contrario, deben venderlos a todos los que se intere-
sen en su adquisicién, pudiendo fijar condiciones de venta diferen-
tes por razones objetivas del negocio mismo, como volumen de la ven-
ta o modalidades de pago; pero no en consideracién a circunstancias
de carécter personal del adquirente.
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27°.- Que por las razones ya dadas serian especialmente reprocha

bles, por atentatorias del principio de la libre competen-
cia, las cléausulas que impusieran al concesionario la exclusividad
en el desarrollo de sus actividades, de modo que le impidieran la co
mercializacién de articulos distintos de aquéllos a que se refiere
el contrato, ya que ello atentarfa, ademis, contra la libertad de
trabajo. También lo serian las cliusulas que exigieran la compra de
determinadas unidades por parte del concesionario, le fijaran condi-
ciones para determinar el precio de reventa o le impusieran determi-
nadas zonas para actuar.

28° .- Que el hecho de que el sistema de concesionarios se encuen

tre aceptado en otros paises con mayores o menores atenua-
ciones en cuanto a su aplicacién préctica, y la circunstancia de que
en las licitaciones de vehiculos llamadas por el Lstado se haya teni
do el cuidado de exigir a los interesados contar no s6lo con . . sol-
vencia econémica sino también con servicio técnico adecuado para la
mantencién de los vehiculos, no significan, como se ha expresado,
que aquél sistema sea el Gniceo e inexcusable medio para proporcionar
al usuario el servicio que requiera. Por el contrario, una economia
y un mercado libres son capaces de concebir y aplicar soluciones mu-
cho mis convenientes para el usuario que las que puede ofrecer un
sistema rigido, discriminatorio y estratificado.

29°.- Que en cuanto a la red deconcesionarios que, en el hecho, se

forma con la designacién de prestadores de servicios con re
conocimiento oficial de fabricante o del proveedor, ella no parece reprochable,en si
misma, siempre que, como se ha dicho, puedan tener acceso a dicho reco-
nocimiento todos cuantos cumplan con las exigencias generales y obje
tivas establecidas por el fabricante o el distribuidor y no se desa-
tiendan por parte de éstos los requerimientos del mercado manifesta-
dos por el interés demostrado por los candidatos a concesionarios.

30°. - Que, respecto de los concesionarios de servicics, la serie

dad del negocio aconseja la celebracién de un contrato for
mal de distribucién o de concesiébn, que contemple los diversos inte-
reses comprometidos, esto es, el de los interesados directos -fabri-
cante o distribuidor y concesionarios- y el del usuario, debiendo si
tenerse cuidado de que no se inserten cldusulas que, como las sefiala
das por via ejemplar en el considerando 28°, pudieran contravenir
las normas que regulan la libre competencia.

Y visto, ademéds, lo dispuesto en los articulos 1°, 2°, le-
tra £f) y 17°, letra a) N° 1 del Decreto Ley N° 211, de 1973.

SE DECLARA:

Que ha lugar a lo solicitado en el requerimiento del sefior
Fiscal Nacional de fs. 1 y, en consecuencia, se resuelve:
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A.- Que se dejan sin efecto los contratos de concesién

de ventas y servicio de vehiculos motorizados a
que se refiere el requerimiento,por ser contrarios a la libre com
petencia; -

><B. Que se deja sin efecto, por igual motivo, todo otro
contrato de caracteristicas iguales a las de los
contratos referidos en la letra A.- precedente, esto es, que con-
templen un sistema de comercializacién de vehiculos motorizados a
través de concesionarios o comerciantes exclusivos;

C.- Que los fabricantes y distribuidores representantes
de marcas de vehiculos motorizados deberin vender a
todo comerciante que se interese por comprar sus vehfculos, sin
perjuicio de que celebren con los de su eleccién los pactos que es
timen convenientes en cuanto a representacidn, prestacién de servi
cios, publicidad, uso de marcas y dem&s relativos a cualquier otro
objeto licito.

Notiffquese al sefior Fiscal Nacional y a los interesados
que han comparecido en estos autos.
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Pronunciada por los sefiores Victor Manuel Rivas del Canto, Mi
nistro de la Excma. Corte Suprema y Presidente de la Comisién,
don Iv&n YA&fiez Pérez, Decano de la Facultad de Administracién
y Economia de la Universidad Técnica del Estado, don Hugo Ro-
sende Subiabre, Decano de la Facultad de Derecho de la Univer
sidad de Chile, don Aldo Monsalvez Muller, Director Nacienal
de Industria y Comercio Subrogante y don Felipe Lamarca Claro
Director Nacional del Servicio de Impuestos Internos.






