
AntecedentesAntecedentes

Los acuerdos ver  cales son aquellos entre dos o 
más empresas que operan en dis  ntos niveles de 
la cadena de producción o distribución y estable-
cen las condiciones en las que las partes pueden 
comprar, vender o revender determinados produc-
tos o servicios. En el sector farmacéu  co abundan 
este  po de acuerdos. Los acuerdos de suministro, 
de distribución, o de co-marke  ng son un buen 
ejemplo.

La sentencia que comentamos aborda algunas 
cues  ones relacionadas con la exclusividad terri-
torial y ofrece ofrece pautas ú  les en relación con 
este  po de cláusulas.

En este caso, la empresa Cono, fabricante de 
quesos de los Países Bajos concedió a una empresa 
belga llamada Beevers Kaas un contrato de distri-
bución exclusiva para la comercialización de su 
queso Beemster en Bélgica.

En todo contrato de este  po, una de las cues  ones 
más relevantes es determinar qué supone la conce-
sión de exclusividad. La norma  va europea permite 
a un fabricante prohibir al distribuidor exclusivo 
que lleve a cabo ventas ac  vas del producto en 
territorios que el fabricante se haya reservado para 
sí o para otros distribuidores. Beevers Kaas, en este 
sen  do, debería abstenerse de realizar actos enca-
minados a obtener pedidos de clientes fuera del 
territorio asignado; y esta restricción sería general-
mente admisible.

Ahora bien, ¿que ocurre si un cliente de Cono en 
los Países Bajos compra par  das de queso Beem-
ster en los Países Bajos, y las pone en el mercado 
en Bélgica realizando una polí  ca ac  va de ventas 
en Bélgica? ¿Supone esto de forma concluyente 
que Cono está infringiendo los derechos de exclu-
sividad concedidos a Beever Kaas? ¿Puede Beever 
Kaas oponerse a que el cliente de Cono que ha 
comprado estas par  das de queso Beemster en los 
Países Bajos los ponga en el mercado en Bélgica? Y 
si lo hace, ¿está actuando Beever Kaas en contra de 
las normas reguladoras de la competencia?

Las ideas que se derivan de la SentenciaLas ideas que se derivan de la Sentencia

En primera instancia, en Bélgica, se dictaminó que 
Beever Kaas no podía oponerse a que el cliente de 
Cono que compró esas par  das de queso Beemster 
en los Países Bajos las comercializase en Bélgica.

El TJUE, por su parte, señala que la exclusividad 
territorial sólo puede invocarse en caso de exis-
 r un acuerdo (que puede ser expreso o tácito) 

entre el fabricante y sus otros clientes. Ese acuerdo 
expreso o tácito será admisible desde el punto de 
vista del derecho de la competencia si su fi nalidad 
es proteger los derechos legí  mos del distribui-
dor exclusivo. Cono, por tanto, puede imponer a 
sus clientes con los que no  ene un contrato de 
distribución exclusiva, que se abstengan de llevar a 
cabo una polí  ca de ventas ac  vas del producto en 
Bélgica porque el territorio de Bélgica queda reser-
vado a Beever Kaas.
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El acuerdo, como decimos, puede ser expreso 
o tácito; pero sólo se considera que existe un 
acuerdo tácito su existen conductas inequívocas 
que demuestren aceptación, por parte del cliente, 
de la prohibición de llevar a cabo ventas ac  vas 
en territorios reservados a distribuidores exclusi-
vos del fabricante. Además, el TJUE deja claro que 
la carga de la prueba recae sobre quien pretende 
hacer valer la exclusividad.

ConclusiónConclusión

La sentencia refuerza la necesidad de contratos 
claros y documentación sólida, especialmente en 
sectores donde la protección de la distribución 
exclusiva es habitual y estratégica.

Los distribuidores exclusivos harán bien en revisar 
que su contrato recoja la idea de que el fabricante 
que concede la exclusiva impondrá a sus otros clien-
tes, ya sea mediante contrato o mediante sus condi-
ciones de venta, la prohibición de llevar a cabo una 
polí  ca ac  va de ventas en el territorio concedido 
al distribuidor.

En cuanto a los fabricantes, ofrecer un plus de tran-
quilidad a sus distribuidores puede ayudar en las 
negociaciones de cláusulas importantes tales como 
el volumen de compras mínimas o las inversiones 
promocionales que el distribuidor deba llevar a 
cabo en el territorio concedido.

Finalmente conviene no olvidar que las normas de 
competencia que aplican a estos contratos con  e-
nen muchas otras reglas impera  vas que deben 
respetarse y limitan sus efectos en el caso de 
compañías con elevado poder de mercado, lo cual 
supone la necesidad de realizar un análisis indivi-
dualizado en cada caso.
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