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Una larga discusion

;de qu' ? i
cllentel

Ya tiene nueva respuesta:
Le pertenece al Distribuidor

Trascendental cambio legislativo y jurisprudencial que
fortalece a los distribuidores frente a sus proveedores

Sabermes gue los distribuidores exclusives viven can la eterna
preccupacion de que su proveedor decida terminar la relacian
comercial ya gue ello podria implicar su muerte comercial. Al
vivir con la espada de Damocles sobre sus cabezas muchas
veces no se sienten con la fortaleza necesaria para discutic
condiciones  comerciales l]l]ﬂ les if'l"l;:-'.]lff:- =18 ;Z-"L]'v'i?'.i'lj(}f.

En Europa, durante las dltimas décadas, se han sancionado
normas y dictado fallos que tienden a equilibrar esa situacian
de debilidad del distribuider frente a su proveedor, de manera
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tal gque no sea tan sencillo para esle l..:ll'T'IIIZ' terminar la
relacign contractual sin pagar mayores costos.

Es importante entonces que los distribuidores sepan que
con la entrada en vigencia del nuevo Cadigo Civil y Comercial
de la Macian y a la luz de nuevos fallos judiciales dictados
durante el ano 2014, en la Argentina esa relacion de fuerzas
también esta empezande a equilibrarse.

Hasta el ano 2015 la clientela era considerada comao
perteneciente a la Marca, al Principal o Proveedor

Hasta antes de la entrada en vigencia del nuevo Cadigo Civil y
Comercial, salve raras excepciones - casos en que los tribu-
nales consideraron que la terminacion del contrato fue mali

closa y produjo la muerte comercial del distribuidor debido a
que también se afectd su reputacion y buen nombre y como
consecuencia de ello el distribuidor no pude segquir operando
en el mercado -la indemnizacion per clientela [o “goodwill”)
fue sistematicamente negada por nuestros tribunales, por
considerar, que la terminacion del contrato era algo que el
distribuidor dehia prever que tarde o temprano sucederia,

¥ ademas porgue innumerables fallos
f_::'Jr‘.‘_%iL‘.-T_"T'L'Ir'L‘."I [ux‘.rar";_: mente Y OsIN Mayores
fundamentos] que la clientela era de la
"marca”, que pertenecia al proveedor Se

indeterminado, si el agente mediante su labor ha incrementa-
do significativamente el giro de las operaciones del empresa-
rio, tiene derecho a una compensacion si su actividad anterior
puede continuar produciendo ventajas sustanciales a este”

Es decir gque la norma preve gue adn en aquellos casos que el
contrato se termine legitimamente [ya sea porgue expird el
plaze del mismo o porque se le dio al agente un preaviso sufici-
ente para terminar el contrate, el principal debe pagar al agente
una indemnizacion por clientela en la medida que se den dos
requisitos: [a) gue el agente hubiera incrementado durante la
vigencia del contrato en forma significativa el giro de las opera-
ciones [ya sea incrementando la clientela o el volumen del nego
cio] y [b] que la actividad que desarrollaba el agente, terminadao
el contrato, pueda continuar produciendo ventajas sustanciales
al principal [esto se presume, es decir, no requiere pruehal,

Esta indemnizacion se encuentra tarifada. E|l Art. 1497 estanlece
nue: “A falta de acuerdo, la compensacion debe ser fijada judicial-
mente y no puede exceder del importe equivalente a un ano de
remuneraciones, neto de gastos, promediando el valor de las
percibidas por el agente durante los ultimos cinco anos, o durante
todo el periodo de la duracian del contrato si éste es inferior”

Esto significa que para terminar un contrato de agencia o
distribucion el principal debe necesariamente sentarse en una
mesa a discutir con el agente o distribuidor el monto de la
compensacion que le corresponde por la clientela que ayudo a
incrementar durante la relacidn contractual. Es decir, de la
misma manera que cuando se despide a un empleade el
empleador debe indemnizar al empleadeo, ahora, una vez que el
principal decide terminar la relacion con el distribuidor, debe
discutir con éste el monto gue le corresponde por la clientela.
En casec de que no se pongan de acuerdo la compensacion sera
fijada judicialmente,

;.':r{]l_l'nc-wtt".. para llegar a esa conclusion, HE]StB E[ ano "—JD] 5 [3 CZ[iE‘ritE[EI era I:DF'ISidE‘FE]dEI como pE‘FtE—
que lo que determinaba que un consurmidor
eligiese un determinado producto se debia
a2 la marca y/o cualidades de los productos,
al mismao Liempo aue 58 .‘;(Zf:[(!r':iii que &n
dicha eleccién ninguna incidencia tenia la

neciente a la Marca, al Principal o Proveedor. Con la entra-

da en vigencia del nuevo Cddigo Civil y Comercial de la

Naciény a la luz de nuevos fallos judiciales dictados duran-
te el ano 2016, en la Argentina, la relacion de fuerzas entre

labor de los distribuidores, cuyo trabajo se
llegd a considerar una labor "harto sencil-
a”, que no reguiere ningln tipo de cono-
cimiente técnico ni profesionalismao

Esa vision ha cambiado radicalmente con la llega-
da del nuevo Codigo Civil y Comercial

A partir de la entrada en vigencia [31 de agosto de 2015] del
nuevo Codigo Civil y Comercial de la Nacion y del dictado de
nuevos fallos judiciales de la Camara Macional en lo Comercial
de la Capital Federal, el articule M? 1497 del CCyC establece:
Que para los contratos de agencia [veremos enseguida que
por wia jurisprudencial se ha decidido aplicar esta regla a todo
contrato de comercializacion, incluido al de distribucion], que:
“extinguido el contrato, sea por tiempo determinado o

Proveedores y Distribuidores comenzd a equilibrarse.

La compensacion del valor de la clientela fijada
para los agentes se hace extensible también a los
distribuidores por via jurisprudencial

Si bien no hay muchos precedentes judiciales en esta materia
dado lo reciente de la reforma, durante el ano 2016 la Sala D de
la Camara Comercial de la Capital dictd dos fallos ["Solad Andrés
Valentin o/Diages Argentina 5.4, s/Ordinaric™ del 01/03/2014 y
"Cellularnet S.A. cofTelecoem Persenal S.A. s/0Ordinario” del
071/0%/2014] er los que hizo aplicable la norma que establece la
compensacion por clientela para los contratos de agencia a todo



Nuevos fallos judiciales del ano 2016

consideraron que la compensacién del
valor de la clientela deben pagarla tam-

bién los proveedores a sus distribuidores
a la terminacién del contrato.

Los tribunales cambian radicalmente la
vision anterior que consideraba a la clientela
como perteneciente a la marca. A partir de
ahora se considera que la clientela es fruto
del esfuerzo del distribuidor y por ello a la
terminacion del contrato, el proveedor debe
pagarle el valor de la misma al distribuidor.

supuesto de extincion contractual de cualgquier contrato de
camercializacion incluide el contrato de distribucian, "no como
un resarcimiento a titulo de culpa o dolo en el cumplimiento del
contrato sino con fundamento en la doctrina del enriguecimien-
to sin causa .. es que no es justo que, extinguido el contrato, siga
el preponente obteniendo ventajas de una clientela ganada por
el agente, sin que reciba retribucién alguna™.

Es decir, en los casos citados, se hizo lugar al reclamo de
compensacion por clientela, no con fundamento en lo estable-
cido por el nuevo art, 1497 del CCyC [legislado para el contrato
de agencial, dado gue en ambos casos la terminacion del
contrate se produjo en fecha muy anterior a la entrada en
vigencia de dicha norma, sino que se hizo aplicacion de la
teoria del enriquecimiento sin causa, v por ende, aplicable a
todo contrato de comercializacion. Segln esta teoria, que se
aplica en Argentina desde tiempos inme-
moriales, nadie puede enriquecerse sin
causa a costa de otro.

En los mencionados fallos se considerd
gue la clientela es fruto del esfuerzo del
distribuidor o agente [se abandeno la
postura segun la cual la clientela
pertenecia a la marca) y que, dado que a la
terminacion del contrato el principal
continuard usufructudndola, es justo que
le pague al distribuider o agente una
compensacion por el valor de esa clientela.

Creemos que esta linea jurisprudencial
sera sequida por los tribunales del pais
de la misma manera que f:l..'lIZlZ‘IIJZII.: an l‘l.f(:-!:]i'l en donde [ a
poco los distintos tribunales [Alemania, Espaiia, etc.] fueron
aciendo extensiva la compensacion por clientela legislada

para los contratos de agencia a los contratos de distribucion
eincluso de IIZ:]['Ii'é"!;IIIIZ-T'I comearcian, dada la similitud que eslos
contratos tienen [poner una estructura empresaria al servi-
cio del principal a fin de introducir en el mercado los produc-
tos de este Gltimo)

Dicha compensacion ademas no impide al distribuidor recla-
mar los danos derivados de la ruptura por culpa del empresa
rio [Art. 1497 in fine]. Es decir gue estas indemnizaciones no se
superponen, son independientes.

Estamos sequros gque este cambio radical segin el cual la clien-
tela le pertenece al distribuidor hara gue los proveedores sean
mucho mas cuidadosos a la hora de amenazar al distribuidor con
la terminacién del contrato cuando éste le discuta y/o se oponga
a nuevas condiciones contractuales que le quieran imponer *

Estamos sequros que este cambio radical segun el cual
la clientela le pertenece al Distribuidor hara que los
Proveedores sean mucho mas cuidadosos a la hora de

amenazar al distribuidor con la terminacién del contrato
cuando éste le discuta y/o se oponga a nuevas condi-
ciones contractuales que le quieran imponer.
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Ya podés descargarla

La aplicacion para denunciar la venta clandestina
de garrafas desde tu celular.

1. Seguridad: 2. Trabajo Informal:

Advertir a los Usuarios sobre la comercializacian de gas licuada

trabajadores en negro

coleclivo de Lrabaje, no poseen cobertura a
Advertir a las mismas ;:ersoms :que realuzan esta tarea en Forma
clandoﬁtma u denl , . da o

3. Competencia Desleal:

La actividad desempenada por estos revendedores clandestinos atenta
contra las empresas que realizan la distribucion de gas licuado cumpliendo
con todas las normas de sequndad, laborales e impesitivas, realizando las

Advertir que transportar gas licuado ‘:‘I'I".l'i":uddﬂ en VEhICIIlG":u que no
se encuentran hdbllftddﬂ‘_-u pdri tdl fin, 1 MiEsnE n

F B . s . MyErsIanes: reQuecT .l! ll POSR0S O IARNTE] Med |2 AR L0 -I:-I-:..-'::-I-
Advertir que la existencia de depositos clandestinos donde se . ) :
. aas , .
.xponen gravemente a las persenas que trabajan en el lugar, a las perso
nas gque vivern en casas .!:.;-".l-'_..|f'.:"'.-'-."':'_ '&-
Advertir que la comercializacion de gas en microgarrafas que se realiza
en esos lugares es una practica prohibida, ¥ sumamente peligrosa va que tacio
traswasan gas ge un re niente de 10kg o de ¢ 30T pacidad a esla contratacian de persanal en negra para imercializar gas licuad "ﬂ'.ﬂ

garrafas, sin los rmimimos recaudes de seguridad pupdo existir pnrqm hw anm"iq LEG.-!LLES qur\ los abastecen en
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3.
COMPLETA

LOS DATOS
Y ENVIA

LA FOTO

Descargala en tu celular www.cadigas.org.ar

c a d i gas L%valle 1441 - Piso 9 - Ofic. 901 (1048) C.A.BA.

Tel: (+54) 11 4371 8611
E-mail: info@cadigas.org.ar
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