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I. Consideraciones preliminares [arriba]

La compensacion por clientela, tema harto discutido en nuestro derecho, se
encuentra regulada en el marco del contrato de agencia, en los arts. 1497 y 1498
del Codigo Civil y Comercial de la Nacion (CCCN). Antes de la sancion de dicho plexo
normativo, el principal interrogante versaba en su procedencia o improcedencia, ya
que los que estaban a favor de lo primero sostenian, con base en la doctrina del
enrigquecimiento sin causa, que, si habia un incremento considerable en el giro de
los negocios del preponente debido a la actividad del agente, es razonable
compensar a este ante la ruptura del vinculo, atento que el empresario seguiria
aprovechando las ventajas de su labor. Por otro lado, los detractores de la figura
alegaban que la clientela le corresponde al principal, ya que es fruto del objeto
mismo del contrato, por lo tanto es normal que sea aprovechada por el preponente
al finalizar la relacién.

Mas alla de los argumentos a favor o en contra, el instituto encuentra hoy regulacion
expresa en los siguientes términos: "ARTICULO 1497.- Compensacion por clientela.
Extinguido el contrato, sea por tiempo determinado o indeterminado, el agente que
mediante su labor ha incrementado significativamente el giro de las operaciones del
empresario, tiene derecho a una compensacion si su actividad anterior puede
continuar produciendo ventajas sustanciales a éste...". Mediante una lectura de la
norma transcripta, se infiere que el requisito previo a todo reclamo es la extincion
del contrato, sea el mismo por tiempo determinado o indeterminado. Ademas, como
bien sostiene calificada doctrina, hay dos condiciones indispensables de procedencia
de la compensacion, i) que el actuar del agente incremente significativamente el
giro de operaciones del preponente, ya sea valiéndose de clientes conocidos al
momento de celebrar el contrato o bien aportando clientes nuevos; ii) que la
actividad desarrollada por el agente durante la vigencia del contrato pueda,
razonablemente, seguir produciendo ventajas sustanciales al preponente después de
extinguido el vinculo contractual. De esta manera se establece una relacion causa-
efecto[1].

Con lo antedicho queda claro que el dilema se resolvié en pos de la procedencia de
la compensacion por clientela, siguiendo asi gran parte de la jurisprudencia europea
(sobre todo la espaiola), con la consiguiente regulacion en nuestro derecho positivo.

Il. Evolucioén jurisprudencial de la figura [arriba]

Nuestros tribunales no han seguido siempre la misma linea de pensamiento en
relacion al tema aqui analizado. Ello se debid, en gran parte, a la falta de normativa
especifica acerca de la compensacion por clientela y a las diversas opiniones
doctrinarias existentes.

En un primer momento, podriamos decir que era una constante el rechazo de esta
compensacion en favor del solicitante, como puede apreciarse en los autos
"Marquinez y Perotta c/ Esso Sapa s/ ord" [2] (Camara Nacional de Apelaciones en lo
Comercial Sala B - 1995), donde se desestima el reclamo por clientela (en este caso
de un concesionario), teniendo como base los argumentos de que el éxito obtenido
esta vinculado, no solo con la actividad del concesionario, sino también con la
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calidad del producto que se vende o distribuye, que es del concedente, ademas de
establecer que "la clientela no es un elemento, ni un factor de la empresa; sino una
aptitud o cualidad de ella... si bien esta propiciada por infinidad de factores que
pueden propender a estimularla, deriva del arbitrio de la gente". ContinGa "... todo
aquello que tiene comienzo esta destinado a terminar, la parte actora cuando
contraté debié suponer que cuando concluyera tal relacion, la clientela pasaria
necesariamente a su concedente...".

El mismo criterio se mantuvo en los autos “Emporio Automotores S.R.L. ¢/ CIDEF
Argentina S.A. s/ ordinario” de la Camara Comercial - Sala D en el afo 2011, en
donde se denegd la compensacion por clientela ante la extincion de contratos de
comercializacion.

Sin embargo, los vientos de cambio se produjeron en la mencionada sala D, con un
cambio radical de criterio en los autos "Sola Andrés Valentin c/ Diageo Argentina
S.A. s/ordinario” del ano 2016, considerado como un leading case, en el cual se hizo
lugar a la compensacion por clientela en el marco de un contrato de distribucion, de
esta manera "se reconocio al distribuidor -en forma auténoma y objetiva por el solo
hecho de la terminacion del contrato- una compensacion por pérdida de clientela,
ante la circunstancia en virtud de la cual y por el hecho de la independencia en su
actuacion (a nombre propio) que la clientela generada por su ejecucion, seguira a
la marca que permanecera siendo de propiedad del principal, ex post su
extincion“[3].Los principales argumentos para decidir en tal sentido fueron,
basicamente, que el fundamento de la figura es la doctrina del enriquecimiento sin
causa, que la indemnizacion por clientela cumple una funcion compensatoria tras la
extincion del vinculo contractual entre las partes, en la injusticia que traeria
aparejada que el distribuido siga obteniendo ventajas de una clientela ganada por
el distribuidor sin que este reciba compensacion alguna, entre otros[4].

La misma postura se mantuvo en "Cellularnet S.A. c/ Telecom Personal S.A. s/
ordinario”, donde ante una rescision injustificada de un contrato de agencia, se
admitio la compensacion por clientela, ya que se logré acreditar que la labor del
agente incrementé el giro de las operaciones del preponente y que ello le seguiria
dando ventajas sustanciales en el futuro. En dichos autos el Dr. Vasallo, al adherir
al voto del Dr. Heredia, establecio que "no solo se trata de una doctrina consolidada
por ser receptada por la ley, sino que genera un escenario hoy previsible que
beneficia al justiciable y hace a la seguridad juridica"[5].

lll. Andlisis sobre los principales interrogantes [arriba]

En este apartado analizare, brevemente, lo que a mi entender puede traer conflictos
en torno a la aplicacion de la compensacion por clientela.

1.- ;Es aplicable a los demds contratos de distribucion?

El interrogante surge debido a que la figura encuentra regulacion en las normas del
contrato de agencia, y no en otros contratos del género (como la concesion). Hay
quienes sostienen que no se puede trasladar la compensacion por clientela a los
contratos de concesion y distribucion, en razon de las diferencias de objeto entre el
contrato de agencia y los nombrados, ya que en estos se comercializan productos o
servicios en nombre propio que son provistos por el concedente o distribuidor en un
lugar preciso; sin embargo reconocen como excepcion el supuesto de un contrato
que contenga elementos tanto de la agencia como de la concesién, donde seria
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procedente la compensacion[6]. En la misma linea de pensamiento, de no trasladar,
se dice que las estructuras econdémicas y juridicas de los contratos son
sustancialmente distintas, por lo tanto al finalizar los mismos, no se les puede aplicar
las mismas consecuencias; ademas de que las partes al contratar no pudieron tener
en cuenta eventuales compensaciones que no surgen de una norma[7].

Por otro lado, hay autores a favor de la aplicacion, que no estan de acuerdo con la
regulacion de la figura Unicamente en el marco del contrato de agencia, alegando
que se deberia haber incluido también para concesionarios, distribuidores, etc.

Desde mi punto de vista, resulta muy apresurado descartar o admitir a priori la
aplicacion en los contratos de concesion y distribucion propiamente dicho. Ello es
asi porque se debera analizar en cada caso concreto, con sus particularidades, la
procedencia o no de la compensacion por clientela, a los fines de establecer si es
factible hacer una aplicacion analdgica (art.2 CCCN) del instituto, verificando que
se cumplan con los requisitos impuestos por ley como primer filtro.

Cabe aclarar que en el contrato de franquicia se establece expresamente que el
derecho a la clientela le corresponde al franquiciante, admitiendo pacto en
contrario.

2.- ;Es posible excluirla contractualmente?

En primer término, se debe establecer si estamos frente a un derecho disponible por
las partes, el cual podria ser excluido mediante el uso de la autonomia de la
voluntad. Antes de la sancion del CCCN, la respuesta era positiva, ya que, al tratarse
de contratos innominados, regia plenamente la libertad de contratacion[8]. Sin
embargo, con la entrada en vigencia del mencionado cuerpo normativo, no se puede
mantener el mismo criterio. Ello es asi debido a que, entiendo, se trata de un
derecho no disponible, no susceptible de renuncia anticipada, sobre el cual se
podran pactar los mecanismos de compensacion, el quantum de la misma (caso
contrario se fijara judicialmente, conforme art. 1497 CCCN), pero jamas excluir este
derecho del agente, reconocido expresamente por ley.

Ademas, en el supuesto caso de que se presenten clausulas de este tenor
(exclusivas), se evidencian los siguientes argumentos: i) se trata de una clausula
abusiva, ya que importa una renuncia a un derecho no disponible, desnaturalizando
la relacion entre las partes; mas ain cuando en la mayoria de los casos se trata de
contratos de adhesion a clausulas generales predispuestas (art. 988 inc.b CCCN). ii)
se podra reclamar la compensacion por clientela mediante el régimen de la
responsabilidad civil, en virtud del principio de reparacion plena.

3.- Situacion ante el cierre de la empresa del preponente

Como se ha expuesto, uno de los requisitos para que proceda la compensacion es el
posible aprovechamiento futuro por parte del preponente de la clientela ganada por
el agente, las ventajas sustanciales que le traeria esta situacion a aquél. Como bien
dice la ley, el incremento del giro de las operaciones "puede” continuar produciendo
ventajas, por lo tanto, la inactividad posterior del preponente no es causal para no
compensar por clientela. Es muy clara la doctrina en este sentido, "...supone la
norma que con posterioridad a la extincion del contrato el preponente habra de
seguir aprovechando los frutos de la actividad previa del agente, sea a través de otro
agente, o de cualquier otro canal de comercializacion. Pero es claro que el derecho



a compensacion del agente no desaparece por la circunstancia de que, en los hechos,
el preponente no hubiera realizado actos tendientes a dicho aprovechamiento. En
otras palabras, la pasividad posterior del preponente no es razén para no compensar
la clientela al agente"[9].

Ahora bien, la situacion se presenta totalmente distinta en el supuesto de que el
preponente cierre su empresa, ya que no podria sacar provecho de la clientela
ganada bajo ningln punto de vista. Desde la posicion del agente, se podria alegar
que se trata de un derecho adquirido, y que la decisién del preponente de no
continuar con sus negocios no le es imputable, ya que en el caso de seguir con los
mismos podria aprovechar perfectamente la clientela que se le proporciond. Sin
embargo, por el otro lado, es dable admitir que el derecho a la compensacion en
realidad nunca nacid, debido a que no se cumple con el segundo requisito exigido,
esto es, la continuidad de las ventajas sustanciales luego de finalizado el contrato.
Ademas de que seria muy gravoso para el preponente compensar por algo que no
puede aprovechar en lo absoluto, hasta un extremo de no configurarse el
enriquecimiento sin causa, fundamento de la figura analizada.

Para responder a este interrogante sera fundamental la labor de la jurisprudencia,
que se debera inclinar -o no- por alguno de los dos extremos.

IV. Conclusion [arriba]

En virtud de lo expuesto, considero que la compensacion por clientela es una figura
de vital importancia a la hora de equilibrar a las partes ante la extincion contractual,
evitando un injustificado enriquecimiento sin causa. Ademas, analizando el resto de
las normas contenidas en el contrato de agencia, se puede advertir que se habilita
al empresario a resolver por "disminucion significativa del volumen de negocios del
agente", otorgando preaviso (de un mes por cada ano de vigencia del contrato), con
el agravante de que si dicha disminucion se produjo durante dos ejercicios
consecutivos, el mismo no debe exceder de dos meses, cualquiera haya sido la
duracion del contrato[10]. Notese que la palabra "significativa” se repite en ambos
extremos, tanto para habilitar a resolver un contrato como para la procedencia de
la compensacion por clientela. Por lo tanto, resulta totalmente logico que si la
actividad o gestion del agente es positiva, aumentando el giro de los negocios con
posibilidad de seguir produciendo ventajas una vez finalizado el vinculo contractual,
se proceda a compensarlo; ya que en el caso contrario, esto es, ante una gestion
negativa, no solo que el preponente queda habilitado a resolver el contrato, sino
que ademas el agente pierde el derecho a ser compensado por clientela.
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