PAUTES ORIENTATIVES PER A LA CONFECCIÓ D’UN CONTRACTE DE SERVEIS AMB PROVEÏDORS I PUNTS DE VENDA

Les indicacions que aquí es reflecteixen no pretenen ser exhaustives ni tenen caràcter vinculant per al sector. Es tracta essencialment d’una recopilació d’idees per a estimular la relació contractual escrita entre ambdues parts, més enllà dels pactes verbals que són amb freqüència l’origen de males interpretacions i sobreentesos conflictius. És important fixar amb la major precisió possible els termes dels acords, de manera que no donin lloc a equívocs ni errors que afectin la bona relació entre els proveïdors i els clients. Ni la serietat de l’activitat de distribució ni la de les empreses que la desenvolupen poden quedar avui com a simples acords verbals benintencionats però fràgils.

Totes les indicacions i els punts que s’hi comenten no exclouen, ben al contrari, els assessoraments jurídics que cadascú consideri adients al seu cas. Tampoc han de ser incorporats tots els capítols exposats en un contracte o pacte de serveis; només aquells que s’acomodin a les normes i política de l’empresa subministradora. Òbviament cadascú haurà de configurar els seus contractes dins de la lògica de la seva empresa, productes, serveis, estil i completar aquells apartats que aquí no s’hi reflecteixen i que formen part de la seva política comercial o empresarial.

Data: Consignar la data d’entrada en vigor del contracte.

Parts intervinents: Descriure amb precisió qui intervé en el contracte: nom de les empreses contractants, domicilis, NIF. Si es tracta d’entitats jurídiques, consignar el nom, càrrec i caràcter de les persones que les representen i que subscriuen el contracte.

Objecte: Explicar quin és l’objecte del contracte (p.e.: Regular les relacions comercials entre A i B o entre subministrador o proveïdor i punt de venda).

Productes: Descriure la naturalesa dels productes que són objecte d’aquest contracte.

Àmbit: En alguns casos pot ser convenient delimitar i descriure la zona a la que es refereix l’aplicació del contracte. En qualsevol cas, i al marge del que s’hagi esmentat en l’apartat “Parts intervinents”, convé precisar on està ubicat el punt de venda.

Autoritzacions i requisits legals: Convé verificar, o donar per manifestat, que el punt de venda disposa de les autoritzacions pertinents (en cas d’ésser exigibles) i que compleix, com a empresa, els requisits legals que li seran atribuïbles.

Durada del contracte: En alguns casos, pot ser raonable establir el període de validesa d’un contracte i, eventualment, la forma de renovació tàcita o expressa.

Renovació: (veure punt anterior). En cas de renovació tàcita, determinar les condicions mínimes de servei al qual tindria dret el client.

Condicions econòmiques: 

· Forma de lliurament i servei: Lliurament en punt de venda. Altres formes d’accedir pels mitjans i des dels llocs que el proveïdor consideri convenients.

· Venda en ferm (sense dret a devolució): Quan així es determini.

· Venda en ferm (amb pacte de recompra total o parcial): Quan així es determini.

· Venda en dipòsit (quan així es determini): Establir la durada del dipòsit i les condicions que l’acompanyen.

· Preu de venda del producte al punt de venda: El marcat per l’editor, productor o, en el seu defecte, pel proveïdor.

· Preu de venda del producte al públic o consumidor final: Serà el marcat per l’editor en els casos de respecte a la Llei sobre preu fix dels llibres; el recomanat si així es determinen en altres productes; o lliure si s’estableix clarament en aquells productes no regulats.

· Despeses de compra: Manipulació, ports i/o embalatges, impostos. Determinació de les que corresponen a cada concepte i eventual norma d’actualització.

· Descomptes o marge concedit: Quantia o percentatge i concepte sobre el que es calcularà.

· Ràpel o prima sobre vendes o altres conceptes: Determinar els conceptes clarament, els períodes de temps a què es refereix, els percentatges i les dates en què s’aplicarà.

· Escalat: Només quan s’apliqui un marge variable. Determinar els trams, el període que comprenen i la forma d’actualitzar-los.

Facturació: Forma i dates de facturació al punt de venda.

Forma de pagament: Dates en què es realitzarà, domiciliació o pagament a la presentació de la factura. Despeses a repercutir en cas de demora en els pagaments.

Fiança: Donat el règim en què moltes vegades es configura el circuit de venda, pot ser convenient establir a l’inici de la relació comercial un règim de dipòsit o fiança prèvia, per part del punt de venda. Convé precisar: la destinació; la quantia; l’eventual actualització de la fiança; la forma d’establir-se (mitjançant aval o efectiu); la cancel·lació (determinar quan, com i per què es retornarà o rescindirà la fiança).

Rescissió del contracte: Causes de rescissió del contracte: per incompliment d’alguna de les clàusules; per cessament de l’activitat del punt de venda, o de qui subscriu el contracte; per traspàs del negoci a tercers.

Conseqüències de la rescissió: Determinar com es liquiden els possibles saldos a favor del proveïdor en cas de rescissió (veure fiança).

Fur: Establir el fur del proveïdor si no es vol litigar en llocs geogràfics dispersos.

Pactes escrits: S’aconsella reflectir per escrit tots els pactes que regulen la relació proveïdor-client.

Reclamacions: Estipular un període per a formular-les. Transcorregut aquest període, donar per finalitzada aquesta possibilitat.

Devolucions del producte: Regular aquesta concessió, en quant al temps i la quantia per a realitzar-la. Determinar les condicions en què podria acceptar-se la devolució (llibres): defectuosos, útils per a ser exposats de nou a la venda, acompanyats amb les dades d’origen (factura, tramesa, data...).

Despeses de devolució: Determinar la quantia, la fórmula de calcular-les i qui ha de fer-se’n càrrec.
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