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ESTUDIOS DE POSGRADO EN DERECHO

DIPLOMADO EN DERECHO CONTRACTUAL
V. CONTRATOS DE COMISION Y MEDIACION MERCANTIL
Lic. Fernando Sanromán Martínez
COMISIÓN MERCANTIL
a) Antecedentes.

Para entender el contrato de comisión mercantil, se requiere primero estudiar el origen de la institución. Javier Arce Gargollo, nos señala que la comisión nació de la necesidad que tenía un comerciante para encargarle a otro que realizara la venta. En sus orígenes, el comisionista era un empleado del comerciante que viajaba para realizar diversas compras o ventas. Con el tiempo el comisionista se independizó y adquirió la característica de realizar actos mercantiles por cuenta de otro. 

b) Concepto. 

El concepto está definido por el artículo 273 del Código de Comercio el cual establece que: “El mandato aplicado a actos concretos de comercio, se reputa comisión mercantil”. Es curioso que el legislador establezca el término mercantil, cuestión que a nuestro juicio sale sobrando, ya que toda comisión es mercantil. 

Al tratarse de un mandato, resulta indispensable acudir al Código Civil (D.F.) en el cual se define al mandato como es aquel contrato que: “ …el mandatario se obliga a ejecutar por cuenta del mandato los actos jurídicos que éste le encarga” (art. 2546 Código Civil). 

Lo más común hoy en día es que el comisionista actué en nombre propio y no en representación del comerciante. Se debe tener en cuenta que mediante el contrato de comisión el comisionistas, a menos que esté limitado para tal efecto, podrá realizar cualquier acto de comercio por cuenta del comitente. 

c) Características del contrato. 

1.
La comisión se rige por los mismos principios generales del mandato civil. 

2.
El objeto del contrato es la realización de actos de comercio. (ver art. 75 Cód. Comercio).

3.
El encargo consiste en la realización de actos jurídicos, que pueden comprender actos materiales, pero con el carácter de subordinados a la relación. 

4.
En la mayoría de los casos, el comisionista es un profesional. 

5.
Tiende a ser una relación esporádica o temporal (actos concretos de comercio) ya que una vez realizados los actos este contrato se extingue. 

6.
El contrato puede ser con representación o sin representación. Es decir, puede obrar a nombre propio o a nombre del mandante. 

d) Clasificación. 

1.
Es mercantil. 

2.
Formal ya que debe constar por escrito o debe ser ratificado antes de que el negocio concluya. (art. 274). 

3.
Bilateral. 

4.
Oneroso

5.
Comutativo (en la mayoría de los casos)

6.
Preparatorio (en el sentido de que es un acto previo a los actos a realizar)

7.
Principal (existencia autónoma)

8.
Intuitu personae. 

9.
Típico

e) Comisión y mandato mercantil

Rodríguez y Rodríguez se pregunta si existe alguna diferencia entre comisión y mandato mercantil. Manifiesta que en algunos códigos como el francés, el belga, el holandés y el italiano se distingue entre mandato civil y mandato mercantil. Tenemos que preguntarnos si en derecho mexicano existe diferencia entre mandato mercantil y comisión. Manifiesta RR, que la diferencia entre mandato mercantil y comisión se fija en consideración al carácter representativo del mandato mercantil y no representativo de la comisión. En el mandato mercantil, el mandatario actúa en nombre propio, pero por cuenta del mandante, en la comisión mercantil el comisionista actúa en nombre propio, pero por cuenta del comitente. Esta característica de la comisión mercantil tiene su explicación histórica, ya que el fundamento de esta institución se halla en la circunstancia de que los comerciantes extranjeros o forsasteros podían utilizar el prestigio y el crédito de un comerciante de la plaza en la que querían operar, al hacer éste la operación en su nombre, por cuenta de aquél. 

Posteriormente, afirma que realmente no existe mandato mercantil, sino comisión con representación y comisión sin representación. 

Así se puede distinguir entre comisión representativa y comisión sin representación. 

-
Comisión representativa. 

Hay que afirmar, que por la comisión representativa el comisionista no adquiere obligaciones propias que afecten su patrimonio (art. 285) ya que los efectos de dichos actos recaen únicamente en la esfera jurídica del comitente en virtud de la representación. 

La comisión representativa se regula por el derecho común, ya que la representación se regula por los códigos civiles. Si actúa en nombre del comitente se obliga a manifestar al tercero que actúa como representante y mencionar el nombre del comitente. 

Sin embargo el mandato civil y la comisión con representación tienen ciertas diferencias. 

1.
La formalidad en el mandato es escritura pública (art. 2555) frente a la comisión que es por escrito(art. 274 Cod. Com.) 

2.
La muerte del comitente no es causa de terminación del contrato (308 Cod. Com.) y si lo es la muerte del mandante (2595 frac. III C.c) 

3.
La renuncia del comisionista (278) no es causa de terminación y si lo es la del mandatario (art. 2595-II del C.c.)

Se debe distinguir la comisión de la relación que existe entre factores y dependientes los cuales siempre actúan en nombre del principal. Esta relación entre factores y dependientes no es la regulada por el 285 comentado, pues estos cuentan con su reglamentación especial. 

-
Comisión sin representación.

En relación a la comisión sin representación, el comisionista obra a nombre propio. 

Es esta el tipo de comisión a que se refiere el artículo 284 del Código de Comercio que dispone “Cuando el comisionista contrate expresamente en nombre propio, tendrá la acción y obligación directamente con las personas con quienes contrate, sin tener que declarar cual sea la persona del comitente…”

Se debe tener en cuenta que los actos que realiza el comisionista en su nombre, a pesar de que sea a cuenta de un tercero, recaen en su esfera jurídica y mediante un acto posterior transmite dicha relación hacia el comitente. En esta segunda relación no interviene el tercero con quien contrato el comisionista. 

f) Elementos del contrato de comisión. 

1.
Elementos personales. 

Interviene dos personas, el comitente y el comisionista.

El comitente debe tener facultades para contratar en caso de ser representante del comerciante. El comisionista debe también tener capacidad general de contratación para ejecutar los actos encomendados. 

Se debe tener en cuenta que si entre el comitente y el comisionista hay una relación personal subordinada esta se rige por el derecho laboral de acuerdo con los criterios judiciales. 

2.
Elementos reales. 

Acto de comercio: La comisión es un mandato que tiene como fin la realización de actos concretos de comercio. Al limitarse a actos concretos significa que la comisión no debe ser general, ni el comisionista actuar en forma permanente. 

Algunos autores como Tena expresan que la comisión puede ser general y se prueba con lo que se observa a diario en la práctica comercial. Por su parte, Díaz Bravo menciona  que la intención del legislados fue la de prohibir poderes generales para actos de comercio, que únicamente son admisibles para el factor, por lo que era necesario distinguir al comisionista tanto del facto como del dependiente. 

Remuneración: La contraprestación que recibe el comisionista también recibe el nombre de comisión, honorarios, cuota, compensación, premio, etc. En el lenguaje mercantil se le suele denominar simplemente como comisión. Se debe diferenciar claramente de los gastos y desembolsos, así como de los fondos. 

El comisionista tiene derecho a una remuneración, aun cuando no se pacte. La base puede ser sobre un porcentaje de la venta, monto de los contratos, una cantidad fija, porcentaje y cantidad fija, conjuntamente, diferencia de precios entre compra y venta, parte de los beneficios, etc. 

El pago de la comisión puede ser en dinero, en especie o ambos. En caso de que no se pacte se recurrirá a los usos y costumbres de la plaza donde se encuentre el comisionista. Asimismo, se debe tener en cuenta el tipo de cosa que se está vendiendo, por ejemplo, no es lo mismo vender maquinaria y equipo que frijoles y arroz. 

3.
Elementos Formales.

Debe constar por escrito, e incluso si ya se han ejecutado actos debe ratificarse por escrito antes de que el negocio concluya. La Suprema Corte de Justicia de la Nación ha mantenido la postura de que por ratificación debe entenderse la confirmación, aprobación de lo que hemos dicho o hecho, o de la otra persona ha hecho en nuestro nombre y tiene efectos retroactivos. 

Sin embargo, y a pesar de ser un contrato formal, permite al comisionista a ejercitarlo de manera tácita debido a que el realiza las gestiones para el desempeño de su encargo. 

No se requiere de su inscripción en el Registro Público de Comercio, sin embargo si lo podemos inscribir si lo consideramos necesario. 

g) Obligaciones precontractuales. 

Rechazar el encargo: La primera obligación del comisionista cuando no quiera el encargo es rechazarlo (art. 275) “es libre el comsionista para aceptar o no el encargo que le hace el comitente; pero en caso de rehusarlo, lo avisará inmediatamente”. En caso de no dar cumplimiento a lo anterior el comisionista se hará responsable de los daños que sobrevengan (art. 278). 

Conservación de los efectos: Aun cuando rehúse el encargo está obligado a conservar la mercancía o cosa que le haya enviado el comitente, hasta en tanto exista otra encargado (278). 

Proveer un nuevo encargado: El comitente, en caso de que el comisionista profesional rehúse el encargo, tiene la obligación de proveer un nuevo encargado (277 y 279 fr.II). En caso de que el comitente no cumpla con esta obligación, el comisionista se libera de la obligación de conservar la mercancía e incluso la ley lo autoriza a vender dicha mercancía. 

h) Obligaciones del comisionista. 

Ejecutar su encargo. El comisionista está obligado a ejecutar la comisión en interés del comitente, pero no a obtener resultados. Díez Picazo afirma que la obligación de acometer la gestión es simplemente una obligación de actividad y obligación de medios y no es… una obligación de resultados.”

Esta obligación y la de rendir cuentas son los deberes principales del comisionista.

En principio, el comisionista deberá realizar su actividad de manera personal, al tratarse de un contrato intuitu personae. Así el comisionista no podrá delegar su encargo en un tercero, salvo que medie autorización del comitente, aunque si puede usar dependientes bajo su responsabilidad (art. 280).

Respetar las instrucciones del comitente: En la ejecución del mandato, el comisionista tiene como obligación respetar las instrucciones dadas por el comitente. No puede actuar en contra de disposiciones expresas.

En lo no previsto deberá acudir al comitente dependiendo de la naturaleza del negocio. Si no puede consultarlo, hará lo que la prudencia y cuidará del negocio como si fuera propio (287). Asimismo deberá respetar las leyes y reglamentos correspondientes (291).

Deber de informar: El comisionista tiene el deber de informar al comisionista de manera oportuna y frecunete de los hechos y circunstancias que sean importantes del negocio. En caso de que el comisionista no informe alguna noticia importante que pudiera influir al comitente para revocar o modificar el mandato, hará responsable al comisionista de los daños y perjuicios que se generen. 

Obligaciones precautorias: Aunque no lo establece la ley son de sentido común como: diferenciación entre el patrimonio del comisionista y del mandante; preservar los derechos del mandante; custodia de los efectos recibidos; y el abono de los intereses y daños por las sumas distraídas.

i) Obligaciones del comitente. 

Proveer fondos. El comitente está obligado a proveer fondos al comisionista y a sufragar los gastos de éste. Para las comisiones donde se requiera de una provisión de fondos, el comisionista, en principio, no está obligado a ejecutar el mandato hasta en tanto no se le entregue una cantidad suficiente para tal fin. Incluso puede suspender la comisión en caso de falta de fondos (281) y tiene derecho a su reembolso en caso de que lo haya financiado (282). 

Se debe tener en cuenta que es una obligación distinta de la comisión, y está complementada por el derecho de retención que asiste al comisionista como garantía de cobro de dichas cantidades (art. 306).

Pagar la remuneración. La comisión por naturaleza no es gratuita, y para que lo sea se debe pactar expresamente. Uno de los problemas más complicados de esta institución es fijar el momento en que el comisionista se hace acreedor de su comisión. Por ejemplo, se puede determinar que es una obligación a resultados (si vendes cobras) o si es una obligación de medio (por cada posible cliente visitado cobra una cantidad). 

Para lo anterior, debemos atender primero a la naturaleza y circunstancias del contrato

Asumir obligaciones. Cuando el comisionista actúa en nombre propio (284), el comitente está obligado a asumir las obligaciones que contrajo el comisionista y liberarlo. Si el comisionista realizó actos violando o excediendo el mandato puede el comitente no ratificar dichas obligaciones (289).

j) Prohibiciones.  

Actuación personal del comisionista. El comisionista deberá realizar el encargo personalmente ya que es un contrato intuito personae. Únicamente se le permite al comisionista a utilizar dependientes bajo su responsabilidad (280). Hay autores, que señalan que la verdadera prohibición es la de sustituir o delegar el mandato en un tercero.

No puede alterar las marcas. El comisionista no puede alterar las marcas de la mercancía (art.300). En caso de violación, el comisionista se hace acreedor de los daños y perjuicios.

No puede dar crédito. El comisionista no puede dar crédito sin el permiso del comitente (art. 301 y 302). En caso de violación el comitente puede exigirle el pago de contado. 

Prohibición de autoentrada. No puede comprar para si o para otro lo que se le hubiere ordenado vender (299).

k) Privilegios del comisionista. 

 El comisionista es uno de las pocas personas que tienen derecho de retención. En caso de que no se le pague la retribución podrá retener en su poder la mercancía enviada y quedará en garantía (306) y el crédito tendrá la prelación correspondiente. 

l) Algunas formas de ser de la comisión. 

Comisión de transporte. Conocido en el derecho italiano como contrato de expedición. Los artículo 296 y 297 en el cual el comisionista se obliga a contratar el transporte pero no ha realizarlo por si mismo. Asimismo tiene la obligación de contratar el seguro correspondiente si cuenta con los fondos suficientes. 

Comisión de cobranza. En este caso la comisión consiste en realizar labores de cobranza (art. 303). En algunos casos si se encarga también la cobranza la retribución del comisionista aumenta. Incluso si no cobra o no usa los medios legales para conseguir el cobro es responsable del los perjuicios. 

Comisión de garantía. Esta modalidad es atípica y en ella se establece que el comisionista se compromete a responder total o parcialmente del cumplimiento de las obligaciones asumidas con quienes contrató. Sin embargo se debe pactar una retribución adicional. 

Comisión irrevocable. Es una cláusula atípica ya que por naturaleza la comisión es revocable en cualquier momento. Sin embargo, Arce Gargollo considera que al tratarse de un mandato se puede aplicar supletoriamente el Código Civil y establecer la irrevocabilidad cuando se haya celebrado como una condición de un contrato bilateral, o bien como un medio para cumplir una obligación contraída. 

Subcomisión. En caso de que sea autorizado por el comitente, el comisionista podría subcomitir a favor de terceros. 

m) Terminación de la comisión. 

Son causas de terminación la muerte o inhabilitación del comisionista (art. 308) y la revocación del comitente (307). 

Rodríguez y Rodríguez señala que también se termina cuando se concluye con el mandato, por aplicación supletoria del Código Civil, sin embargo Arce Gargollo no considera acertada dicha aseveración ya que considera que el propio Código de Comercio tiene una regulación especial en el tema y no podemos aplicar el Código Civil. 

Muerte o inhabilitación. Cuando el comisionista es una persona física y muere la terminación del contrato queda clara. Sin embargo, en caso de que se trate de una sociedad no podríamos aplicar esta causa. Hay que destacar que la Ley de Concursos Mercantiles ya no regula la inhabilitación del comerciante. 

Revocación. El comitente puede revocarlo en cualquier momento salvo la comisión irrevocable. 

Renuncia del comisionista. Algunos autores la justifican en caso de obedecer a una justa causa. Aunque Barrera Graf afirma que el comisionista no puede renunciar hasta en tanto concluya el negocio que se le hubiere encargado. Arce Gargollo considera que conforme a los artículos 276 y 278 se debe entender que el comisionista está obligado a cumplir con la comisión y en caso de no cumplir por causa justa no está obligado al pago de daños y perjuicios. 

n) Cláusulas más importantes. 

-
Definir si será con representación o sin representación.

-
Definir claramente los actos de comercio encomendados. 

-
Es necesaria la cláusula de exclusividad, cláusula de no competencia, territorio, etc. 

-
Pago de la comisión. Punto muy delicado, cuando, bajo que circunstancias, condiciones, etc. Por venta o por cobro. 

-
Confidencialidad (vigencia de la obligación)

-
Cláusula laboral. Se suele confundir la comisión con la dependencia. Probar la independencia del comisionista (trabaja para más personas, tiene trabajadores propios, es una persona moral, etc.)

-
Que clase de comisión realizaremos.

-
Prohibiciones específicas.

-
Cómo se entregarán los fondos y la mercancía en su caso. 

-
Gastos. 

-
¿Puede delegar en terceros?

-
Marcas ¿las puedo utilizar? O ¿puedo marcar la mercancía con otra marca?

CORRETAJE O MEDIACIÓN. 

Es un contrato que tiene como finalidad acercar a los compradores y vendedores. No debe confundirse con los corredores públicos quienes realizan diferentes actividades con el carácter de fedatarios públicos mercantiles. A pesar de no tratarse de un contrato regulado hay múltiples referencias en la legislación, por ejemplo en la Ley del Mercado de Valores, Ley del Impuesto Sobre la Renta y la Ley del Impuesto al Valor Agregado mencionan las operaciones de corretaje. 

a)
Concepto. 

Podemos denominar como contrato de mediación a aquel en el que una persona se obliga a abonar a otra, llamada corredor, una remuneración por indicarle la oportunidad de concluir un negocio con un tercero o pro servirle de intermediario en esa conclusión.

Puede derivar obligaciones al corredor en caso de generarse el compromiso del corredor para ofrecer al comitente una oportunidad de negocio. 

b)
Características. 

-
El compromiso del corredor es el de facilitar la conclusión de un contrato o negocio pero no es parte en el y no se compromete a un resultado determinado.

-
Una de las características de su actuación es que se limita a poner en contacto a los contratantes, pero el no participa como parte en el negocio.

-
El corredor es independiente a las partes (nunca las representa), actúa como colaborador independiente. 

-
El corredor no es un colaborador estable, más bien es esporádico. 

-
La remuneración deriva del éxito del negocio y está ligada a su resultado. 

-
El corredor puede ser contratado por una o por ambas partes sin que exista conflicto de intereses.

c)
Clasificación. 

Es mercantil, informal, bilateral (si genera obligaciones para el corredor y el comitente) o unilateral (cuando el corredor no se obliga a nada), oneroso, generalmente conmutativo, es un contrato de gestión, intuitu personae, preparatorio y atípico. 

d)
Elementos. 

Son dos elementos personales: corredor y comitente. 

Son dos los elementos reales: El servicio de mediación en si, es decir el poner en contacto a dos o más partes para que concluyan un negocio, siempre y cuando su objeto sea lícito. El segundo elemento es la remuneración la cual puede pactarse en dinero o en especie (también llamada comisión). 

En cuanto a los elementos formales, podemos afirmar que no exige forma alguna y no resulta necesario aplicar por analogía la formalidad de la comisión. 

e)
La relación de la mediación.

Existen tres posibles esquemas: 

-
Unilateral. Este contrato puede generar obligaciones únicamente para una de las partes. El mediador en la gran mayoría de los casos no se obliga a nada, es libre de actuar o no, y su remuneración está condicionada a la conclusión del negocio. 

-
Bilateral. En caso de que el mediador efectivamente se obliga a concluir el contrato. 

-
Acontractual. El Derecho italiano señala que no existe realmente un contrato de mediación, ya que las obligaciones y derechos del mismo surgen de hechos jurídicos no de actos. (no es aplicable en México). 

f)
Obligaciones del corredor. 

-
Cumplir con las obligaciones que contenga el contrato, realizándolas con diligencia y con el fin de conseguir el resultado encomendado. En la redacción de estos contratos resultará indispensable definir claramente cuáles serán las labores encomendadas y cuál es el negocio a concluir.

-
Informar al cliente del desarrollo de las gestiones.

-
Confidencialidad ya que es parte importante para el éxito del negocio.

-
Cumplir personalmente ya que se trata de un contrato intuitu personae. 

g)
Obligaciones del cliente.

-
Proporcionar datos al corredor, con la intención de poder definir claramente el objetivo.

-
Pagar la retribución. 

-
Rembolsar los gastos. 

h)
Modalidades. 

-
Pacto de exclusiva. El cliente no podría acudir a otro corredor. Es importante que esta obligación se sujete a un término debido a que limita la libertad del cliente para contratar, por lo que podría resultar nula la cláusula, en caso de que no se sujete a un término. En caso de violación el comitente deberá pagar al corredor los daños y perjuicios. 

-
Subcorretaje. Se podría pactar la facultad de delegar parte o todas las obligaciones y derechos del corredor a un tercero

-
Garantía del corredor. Se podría pactar que el corredor garantice el cumplimiento del contrato. 

-
Mediador-comisionista. A pesar de ser contratos diferentes, podría darse el caso de que inicialmente el mediador realice las gestiones de poner en contacto a las dos partes y mediante un acto anterior o posterior se le otorgue un mandato mediante el cual represente a una de las partes. 

i)
Terminación 

-
Vencimiento del plazo, ya que una vez finalizado el plazo de vigencia del contrato y no se ha logrado el resultado se debe dar por terminado el contrato. 

-
Renuncia del corredor. 

-
Revocación pero deberá al menos rembolsar los gastos, sin embargo podría realizarse un corretaje irrevocable en los términos del mandato irrevocable civil. 

-
Muerte del corredor al tratarse de un contrato intuitu personae, o en su caso liquidación de la sociedad en el caso de una persona moral. 

j)
Cláusulas más importantes. 

-
Definir claramente el objetivo de la mediación. 

-
Cláusula de exclusividad, para el efecto de que el cliente no pueda acudir a otro corredor (ojo, sujeto a un término).

-
Pago de la comisión. Punto muy delicado, cuando, bajo que circunstancias, condiciones, etc. Por venta o por cobro. 

-
Confidencialidad (vigencia de la obligación)

-
Cláusula laboral. Se suele confundir la comisión con la dependencia. Probar la independencia del mediador (trabaja para más personas, tiene trabajadores propios, es una persona moral, etc.)

-
Prohibiciones específicas.

-
Gastos ¿cómo se pagarán?

-
¿Puede delegar en terceros?

Ejemplos: 

-
Corredores de bolsa. 

-
Corredores inmobiliarios. 

CONTRATO DE AGENCIA. 

a)
Definición

Es un contrato muy nombrado por nuestra legislación, pero no se encuentra regulado como tal, por lo que podemos considerarlo como atípico. Tiene una naturaleza mercantil. Se puede definir como el contrato mediante el cual una parte asume de manera estable el encargo de promover, por cuenta de otra, mediante retribución la conclusión de contratos en una zona determinada. 

Es curioso que es un contrato que se ha regulado en muchos países como Suiza, Francia, España, Colombia, etc. aunque en México sigue siendo atípico. 

b)
El Agente. 

El agente es aquella persona física o moral, que de modo independiente se encarga de fomentar los negocios de uno o varios comerciantes. 

Hay diferentes clases de agentes. Puede ser con representación, aunque en la gran mayoría de los casos no tiene representación, puede se o no exclusivo 

Se debe cuidar el aspecto laboral ya que la Ley Federal del Trabajo regula a los agentes de comercio y los considera trabajadores (ver artículo 285) (¿es un trabajo personal y subordinado?). 

c)
Características. 

La legislación española define el contrato como: “Por el contrato de agencia, una persona natural o jurídica, denominada agente, se obliga frente a otra de manera continuada y estable a cambio de una remuneración, bien a promover actos u operaciones de comercio por cuenta ajena, o a promoverlos y concluirlos por cuenta y nombre ajenos, como intermediario independiente, sin asumir, salvo pacto en contrario, el riesgo y ventura de tales operaciones”. 

-
El agente es un comerciante independiente. 

-
Se busca una relación permanente y estable. 

-
El objeto es promover y en su caso concluir contratos por cuenta del principal. No se agota en actos concretos como la comisión o corretaje. 

-
El agente obra por cuenta del empresario y puede se o no representante. 

-
La remuneración depende del resultado. 

-
Es común el pacto de exclusiva respecto a un territorio o zona determinada. 

d)
Clasificación

-
Mercantil. 

-
Contrato de colaboración. 

-
Consensual. 

-
Bilateral. 

-
Conmutativo. 

-
Gestión. 

-
Intuitu personae. 

-
Preparatorio, en el sentido de que es un contrato necesario y antecedente de otros. 

-
Atípico. 

e)
Elementos. 

-
Personales. El agente y el empresario o principal. 

-
Reales. 

1.
La actividad del agente. No se trata de un mandato ya que el mandato se compromete a celebrar ciertos contratos no a conseguir clientes. El agente promueve y en algunos casos concluye negocios ajenos actuando por cuenta del principal. 

2.
Retribución. Contraprestación que el principal debe dar al agente. 

f)
Obligaciones del agente. 

-
Promover o concluir negocios en interés del empresario. 

-
Cooperar para la conclusión y cumplimiento de negocios con terceros. 

-
Seguir las instrucciones del empresario. 

-
Informar al principal. 

-
Cumplir por si mismo el contrato.. 

g)
Obligaciones del empresario. 

-
Pagar la retribución o comisión. Punto delicado ¿cuándo se hace acreedor? Momento de pago, es un porcentaje de la operación, etc. 

-
Reembolso de gastos del agente (si se pacta)

-
Auxiliar al agente en el desarrollo de su actividad.

-
Derecho de inspeccionar al agente. 

h)
Modalidades. 

-
Con representación o sin representación. En el primer caso el agente actúa pro cuenta y en nombre del mandante o del empresario. En el segundo supuesto, el agente sólo actúa por cuenta del principal y la promoción y conclusión de operaciones está sujeta a la aceptación del principal. 

-
Pacto de exclusiva sujeta a una zona geográfica específica. 

-
Subagencia. 

-
Agente-distribuidor. En algunos contratos de agencia el agente adquiere del empresario mercancías. El agente que compra para revender se convierte para esas operaciones en distribuidor. 

-
Agente-consignatario. Puede realizar también ventas por consignación. 

i)
Terminación. 

-
Llegada del plazo. 

-
Denuncia unilateral. Normalmente no se puede revocar libremente y darlo por terminado debido a que son contratos que pretenden durar en el tiempo. En caso contrario se deberán pagar los daños y perjuicios correspondientes. 

-
Renuncia del agente. Normalmente en estos contratos se establece que el agente puede renunciar en cualquier momento el contrato debido a que se trata de un contrato de promoción de negocios ajenos. Si no realiza la promoción estaría realizando una renuncia tácita. 

-
Muerte o liquidación social del agente, al tratarse de un contrato intuitu personae. 

j)
Cláusulas más importantes. 

-
Definir claramente el objetivo de la agencia. 

-
Cláusula de exclusividad, lugar, zona, etc. 

-
Pago de la comisión. Punto muy delicado, cuando, bajo que circunstancias, condiciones, etc. Por venta o por cobro. 

-
Cláusula laboral. Probar la independencia del mediador (trabaja para más personas, tiene trabajadores propios, es una persona moral, etc.)

-
Prohibiciones específicas.

-
Gastos ¿cómo se pagarán?

-
¿Puede delegar en terceros? Subagencia.

-
Renuncia. 

Ejemplos.

-
Agencia de viajes. 

-
Agencia de seguros. 

CONTRATO DE DISTRIBUCIÓN

a)
Antecedentes. 

La distribución tiene por objetivo regular las relaciones entre los grandes productores o fabricantes y los centros de ventas. El fabricante utiliza a comerciantes independientes para colocar sus productos. 

Es un contrato atípico que es mencionado en múltiples ocasiones por las leyes mexicanas. 

b)
Definición. 

El contrato de distribución es aquel por el que el distribuidor (concesionario) se obliga a adquirir ciertas mercancías para comercializarlas o revenderlas en los términos y condiciones de reventa que se señalen. El empresario puede imponer obligaciones de comercialización y reventa del los productos. 

-
El distribuidor es un comerciante independiente.

-
Adquiere productos y los revende a terceros. 

-
El fabricante impone términos y condiciones. 

-
Puede contener el pacto de exclusiva a favor del fabricante, del distribuidor o de ambos. 

-
Puede contener la exclusividad geográfica. 

c)
Figuras afines

-
Se parece a la comisión, pero en este caso la relación es permanente (no para actos concretos de comercio), no hay representación (actúa siempre en nombre propio), compra mercancía del principal para revenderla (es traslativo de dominio). 

-
Respecto a la agencia el agente actúa por cuenta del empresario en la distribución siempre actúa por cuenta propia. El distribuidor no gestiona intereses ajenos sino propios. En la distribución ha traslaciones de dominio respecto a la mercancía. 

-
En relación a la mediación, podemos señalar que la distribución es traslativa de dominio. Es un contrato que tiende a ser permanente y la mediación tiene una duración más corta (esporádica). 

d)
Clasificación. 

-
Mercantil. 

-
Consensual. (no es formal) 

-
Bilateral. 

-
Oneroso. 

-
Traslativo de dominio. 

-
Colaboración 

-
Principal. 

-
Intuitu personae. 

-
Adhesión en algunas ocasiones.

-
Atípico. 

e)
Elementos. 

-
Personales: Fabricante y distribuidor. 

-
Reales:  

1.
El objeto es la compra de mercancía para revender. 

2.
El precio. Normalmente al distribuidor se le da un precio de bonificación o de descuento. A veces el fabricante fija el precio de venta final. 

-
Forma: La ley no exige forma alguna. 

f)
Obligaciones del distribuidor. 

-
Adquirir los productos

-
Pagar el precio. 

-
Respetar las condiciones de reventa. 

-
A veces usar las marcas y no modificarlas. 

-
Seguir los sistemas de publicidad y promoción del fabricante. 

-
Cumplir con las instrucciones del fabricante. 

g)
Obligaciones del fabricante. 

-
Entregar la mercancía. 

-
Garantizar las calidades. 

-
Respetar los descuentos

h)
Modalidades. 

-
Pacto de exclusiva, puede pactarse a favor del fabricante o a favor del distribuidor (checar si este pacto viola las disposiciones de la Ley de Competencia Económica). 

-
Subdistribución. 

i)
Terminación.

-
Plazo. 

-
Denuncia unilateral. 

-
Muerte o liquidación social.

-
Causa justa por incumplimiento. 

j)
Operación real

En la distribución las operaciones reales que se realizan son múltiples compraventas, por lo que podemos aplicar supletoriamente las normas de dicho contrato a la distribución. 

k)
Cláusulas más importantes. 

-
Definir claramente que se va a distribuir. 

-
Cláusula de exclusividad, lugar, zona, etc. 

-
Precio de venta de la mercancía al distribuidor.

-
Cláusula laboral. Se suele confundir la comisión con la dependencia. Probar la independencia del mediador (trabaja para más personas, tiene trabajadores propios, es una persona moral, etc.)

-
Prohibiciones específicas.

-
Condiciones de la reventa.

-
¿Puede delegar en terceros? Subdistribución.

-
Renuncia y terminación.

Ejemplos. 

-
Distribuidoras de coches (no son agencias ya que compran para revender). 

-
Distribuidoras de mercancías. 
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