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en el supuesto de que se trate de articulos puestos a
la venta por primera vez.

Se entenderd por precio anterior, el que hubiese sido
aplicado sobre productos idénticos durante un periodo
continuado de al menos treinta dias, en el curso de los
seis meses precedentes.

2. No obstante lo sefialado en el apartado prece-
dente, cuando se trate de una reduccidén porcentual de
un conjunto de articulos, bastara con el anuncio genérico
de la misma sin necesidad de que conste individualmente
en cada articulo ofertado.

Articulo 21. Determinacion de los articulos ofertados.

En el caso de que se oferten articulos a precio normal
y a precio reducido, unos y otros deberan estar sufi-
cientemente separados, de forma que no pueda, razo-
nablemente, existir error entre los que son objeto de
una u otra oferta, distinguiendo, en su caso, la existencia
de rebajas, saldos, liquidaciones, promociones u obse-
quios.
Articulo 22.  Venta multinivel.

1. Lawventa multinivel constituye una forma especial
de comercio en la que un fabricante o un comerciante
mayorista vende sus productos o servicios al consumidor
final a través de una red de comerciantes y/o agentes
distribuidores independientes, pero coordinados dentro
de una misma red comercial y cuyos beneficios eco-
némicos se obtienen mediante un Unico margen sobre
el precio de venta al publico, que se distribuye mediante
la percepcién de porcentajes variables sobre el total de
la facturacion generada por el conjunto de los consu-
midores y de los comerciantes y/o distribuidores inde-
pendientes integrados en la red comercial, y proporcio-
nalmente al volumen de negocio que cada componente
haya creado.

2. Entre el fabricante o el mayorista y el consumidor
final sélo serd admisible la existencia de un distribuidor.

3. Queda prohibido organizar la comercializacién de
productos y servicios cuando:

a) El beneficio econdmico de la organizacién y de
los vendedores no se obtenga exclusivamente de la venta
o servicio distribuido a los consumidores finales sino
de la incorporaciéon de nuevos vendedores, o

b) No se garantice adecuadamente que los distri-
buidores cuenten con la oportuna. contratacién laboral
o curmiplan con los requisitos que vienen exigidos legal-
mente para el desarrollo de una actividad comercial.

c) Exista la obligacién de realizar una compra mini-
ma de los productos distribuidos por parte de los nuevos
vendedores sin pacto de racompra en las mismas con-
diciones.

4. En ningln caso el fabricante o mayorista titular
de la red podra condicionar el acceso a la misma al
abono de una cuota o canon de entrada que no sea
equivalente a los productos y material promocional, infor-
mativo o formativo entregados a un precio similar al
de otros homdlogos existentes en el mercado y que no
podran superar la cantidad que se determine reglamen-
tariamente.

Articulo 23. Prohibicidn de ventas en pirdmids.

1. Se prohibe la venta realizada por el procedimiento
llamado «en cadena o piramidal» y cualquier otro ans-
logo, consistente en ofrecer productos o servicios al
publico a un precio inferior a su valor de mercado o
de forma gratuita, a condicién de que se consiga la adhe-
sion de otras personas.

_ 2. Se prohibe proponer la obtencién de adhesiones
o inscripciones con la esperanza de obtener un beneficio
economico relacionado con la progresién geométrica del
numero de personas reclutadas o inscritas.

3. Las condiciones contractuales contrarias a lo pre-
visto en este articulo serdn nulas de pleno derecho.

CAPITULO Il
Venta en rebajas

Articulo 24. Concepto.

1. Se entiende que existe venta en rebajas cuando
los articulos objeto de la misma se ofertan, en el mismo
establecimiento en el que se ejerce habitualmente la
actividad comercial, a un. precio inferior al fijado antes
de dicha venta.

No cabe calificar como venta en rebajas la de
aquellos productos no puestos a la venta en condiciones
de precio ordinario con anterioridad, asi como la de los
productos deteriorados o adquiridos con objeto de ser
vendidos a precio inferior al ordinario.

Articulo 25. Temporada de rebajas.

1. Las ventas en rebajas sdlo podrén tener lugar
comao tales en dos temporadas anuales; una iniciada al
principio de afio, y la otra, en torno al periodo estival
de vacaciones.

2. La duracidn de cada periodo de rebajas serd
como minimo de una semana y como méximo de dos
meses. de acuerdo con la decisidn de cada comerciante,
dentro de las fechas concretas que fijaran las Comu-
nidades Auténomas competentes.

Articulo 26. Calidad de los productos rebajados.

1. Los articulos objeto de la venta en rebajas debe-
rdn haber estado incluidos con anterioridad y, durante

el plazo minimo de un mes, en la oferta habitual de

ventas y no podrin haber sido objeto de practica de
promocién alguna en el curso del mes que preceda a
la fecha da inicio de la venta en rebajas.

2. Especialmente, queda prohibido ofertar, como
rebajados, articulos deteriorados.

CAPITULO Il
Ventas de promocién

Articulo 27. Concepto.

1. Se consideran ventas de promocién o en oferta
aquellas no contempladas especificamente en otro de
los capitulos del presente Titulo, que se realicen por pre-
cio inferior o en condiciones mas favorables que las habi-
tuales, con el fin de potenciar la venta de ciertos pro-
ductos o el desarroilo de uno o varios comercios o
establecimientos.

2. Los productos en promocién no podran estar
deteriorados o ser de peor calidad que los mismos pro-
ductos que vayan a ser objeto de futura oferta ordinaria
a precio normal.

" 3. Sera de aplicacién a las ventas de promocién
:fredispuestq en los articulos 33 y 34 de la presente
y.
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COMO ESTUDIAR ESTE NEGOCIO
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