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NOMENCLATURA : 1. [40]Sentencia
JUZGADO : 9  Juzgado Civil de Santiagoº
CAUSA ROL : C-20211-2014
CARATULADO : CONECTIVIDAD Y TELECOMUNICACIONES 
S.A. / CLARO CHILE S.A

Santiago,  diecinueve  de Febrero de dos mil dieciocho 

           
VISTOS:

A fojas  1, comparece don Juli n Rom n Aldunate,  empresario,  ená á  

representaci n de CONECTIVIDAD Y TELECOMUNICACIONES S.A.,ó  

sociedad  del  giro  de  su  denominaci n,  ambos  con  domicilio  para  estosó  

efectos en Agustinas N 1357, piso 6 , Santiago, demanda en juicio ordinario° °  

de terminaci n de contrato con indemnizaci n de perjuicios a la empresa deó ó  

telecomunicaciones CLARO CHILE S.A., representada legalmente por don 

Paul  G lvez  Cort s,  ingeniero  comercial  y  por  don  Mauricio  Escobedoá é  

V squez,  ignora  profesi n  u  oficio,  todos  domiciliados  en  avenida  delá ó  

C ndor N 880, Huechuraba, Santiago.ó °

Su parte comercializa servicios de telefon a m vil, constituida para eseí ó  

efecto el a o 2008. Su relaci n con la demandada proviene de su car cterñ ó á  

de distribuidor al consumidor final. El modelo de negocios lo impone Claro 

pero el contrato contiene cl usulas contrarias a derecho que provocan unaá  

alteraci n del mismo haciendo pasar los riesgos del empresario principal yó  

rompiendo el equilibrio contractual, con lo que afecta la conmutatividad y 

la  buena  fe;  oculta  procedimientos,  metodolog a,  estructuras  financierasí  

contenidas en anexos no insertos en el contrato, destinados a hacer fracasar 

a los distribuidores.

Claro  Chile  S.A.  para  desarrollar  su  giro,  particularmente  la 

promoci n  y  servicios  de  telefon a  m vil,  venta  de  equipos,  planes  yó í ó  

servicios asociados a la telefon a digital requiere acceder al consumidor finalí  
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y  para  ese  prop sito  invita  a  participar  a  empresas  interesadas  en  seró  

distribuidores de Claro Chile Telefon a M vil, para que stos comercialicení ó é  

sus productos bajo las condiciones, precios y modalidades que impone Claro 

S.A. El distribuidor (pyme) recibe de Claro S.A. el pago de una comisi n. Eló  

proceso se inicia con una calificaci n que hace Claro de los postulantesó  

quienes deben poseer una capacidad econ mica que le asegure a Claro queó  

el  distribuidor  posee  el  capital  necesario  para  adquirir  una  cantidad de 

equipos  y  accesorios  necesarios  para  la  venta  de  los  planes  de telefon aí  

m vil, contar con un equipo humano significativo que genere una fuerza deó  

venta  importante,  implementar  tecnolog a,  etc.  En  la  selecci n  de  losí ó  

distribuidores  es  determinante  que el  empresario  pyme act e  como unaú  

especie de socio y coloque un capital importante o garantice a Claro Chile 

ciertas obligaciones (cauciones del contrato) lo que desvirt a la calidad deú  

comisionista  que  debe  tener  un  distribuidor.  As  cada  distribuidor  debeí  

entregar a Claro una boleta de garant a o una hipoteca, bajo la supuestaí  

causa de que garantizar  la entrega de equipos y funcionar  como una l neaá á í  

de  cr dito  garantizada;  sin  embargo,  Claro  utiliza  esta  boleta  paraé  

garantizar p rdidas que inevitablemente experimentar  el distribuidor comoé á  

consecuencia  de  la  aplicaci n  del  modelo  de  negocio.  Si  existen  estasó  

exigencias  no  se  explica  por  ejemplo  por  qu  surge  un  contrato  deé  

comodato  de  los  equipos.  Cuando  el  distribuidor  re ne  las  condicionesú  

econ micas  para  someterse  al  negocio  de  distribuci n  de  servicios,  laó ó  

empresa  le  impone  un  contrato  tipo  con  cl usulas  no  negociables,á  

denominado  contrato  de  distribuci n ,  que  solo  se  puede  adherir,  sin“ ó ”  

posibilidad de mediar posibilidad alguna de negociaci n de sus t rminos oó é  

condiciones desarrolladas como parte del negocio base. 

Una vez verificado que el interesado re ne los requisitos, se suscribenú  

3 contratos: Contrato de Distribuci nó , Comodato de Equipos y Accesorios, 

y Arrendamiento de Punto de Venta, este ltimo entregado por Claro Chileú  

S.A. mediante el pago de una renta de arrendamiento.

El contrato de distribuci nó  es est ndar, contiene cl usulas de reenv oá á í  

a manuales de procedimientos o tablas para el c lculo y pago de comisionesá  

que no se insertan. La aplicaci n, interpretaci n y ejecuci n queda sometidaó ó ó  
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a procedimientos  de  conveniencia  de  Claro  por  la  v a  del  reenv o.  Losí í  

anexos est n fuera y son complejos, con intrincados mecanismos de c lculoá á  

de comisiones y condiciones que hacen incierto el pago de la retribuci n,ó  

aplicando  descuentos  arbitrarios  o  no  autorizados  por  la  ley,  as  comoí  

provisiones o retenciones no justificadas. No existe mecanismo de rendici nó  

de descuentos, ni procedimientos de ajuste, gravando al distribuidor. As  porí  

ejemplo, ste tiene derecho al pago de una comisi n, cada vez que vendaé ó  

planes de telefon a, con ese ingreso debe solventar todos los costos directosí  

de  la  explotaci n  del  negocio,  pagar  arriendo,  sueldo,  imposiciones,ó  

impuestos.  La comisi n es la retribuci n al  sacrificio del distribuidor. Laó ó  

nica forma de acceder a ella es vendiendo los productos y servicios deú  

Claro, bajo sus condiciones y modalidades. 

Cada vez que un distribuidor presente un negocio a Claro Chile S.A. 

(venta de plan de telefon a) es ste, quien toma la decisi n de vender o no elí é ó  

plan, esta facultad no corresponde al distribuidor, quien solo materializa la 

venta, sujeto a aprobaci n de Claro, as  se devenga la comisi n, lo que seó í ó  

traduce  en  los  ingresos  del  distribuidor.  Por  lo  tanto  su  labor  es  s loó  

comercializaci n, ser un canal de venta de los productos y servicios de Claroó  

Chile S.A. Concluida su funci n, desaparece toda obligaci n de garant a deó ó í  

fidelidad del cliente, pues corresponder  a la compa a Claro, prestar uná ñí  

servicio eficiente y de una calidad mediana para fidelizar a sus usuarios, 

proceso posterior a la venta, siendo responsabilidad de Claro Chile S.A. No 

es  justo  ni  equitativo  que  Claro  imponga  a  sus  distribuidores  una 

obligaci n de garant a respecto de los planes que vende , consistente en“ ó í ”  

transformar  al  distribuidor  en  una  especie  de  aseguradora  del  plan  de 

telefon a vendido, condicionando el pago de la comisi n a una garant a deí ó í  

6 meses de permanencia del cliente en la compa a Claro, bajo sanci n deñí ó  

hacer devoluci n de la comisi n pagada, si ste (el cliente) por cualquieró ó é  

causa, raz n o motivo, decide abandonar el servicio contratado.ó

Hay una conducta abusiva e ilegal en esta modalidad impuesta por 

Claro, dado que hace pesar sobre el distribuidor una obligaci n diversa a laó  

naturaleza  de  su  contrato,  impone  obligaciones  que  ni  siquiera  la  ley 

autoriza ya que la portabilidad num rica permite a los clientes cambiarse deé  
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compa a, sin que exista una permanencia obligatoria m nima; sin embargo,ñí í  

a los distribuidores se les exige garantizar esa permanencia. Tal obligaci nó  

no depende de la voluntad del distribuidor, e implica asumir riesgos que 

escapan a su mbito o posibilidad de control, salvo el de interpretar lasá  

obligaciones del distribuidor m s all  de toda l gica.  á á ó

El contrato de distribuci n se basa en funci n de la comisi n poró ó ó  

venta o comercializaci n final de los productos y servicios de Claro, no esó  

un contrato de garant a, ni de seguro, ni puede imponerse al contratanteí  

m s d bil obligaciones que no est n dentro del mbito de su competenciaá é á á  

natural, su responsabilidad concluye cuando Claro autoriza o valida la venta 

del servicio; luego de ello, debe generarse el pago de una comisi n en formaó  

pura y simple pues constituye un derecho indiscutible, irrevocable, cierto, 

concreto, no renunciable para el distribuidor. No puede quedar entregado al 

arbitrio de Claro Chile, ni sujetar la comisi n a condiciones que escapan aló  

mbito del distribuidor, como es asegurar la permanencia de un cliente.á

En su caso los 3 contratos se celebraron el 26 de agosto de 2009, para 

los  locales  de  Vi a  del  Mar,  Traslavi a  N 298;  Estaci n  Puerto,  enñ ñ ° ó  

Err zuriz N 629, local E 111, Valpara so; Casablanca, Maip  N 21, local 6;á ° í ú °  

Quilpu , Los Carrera N 771, local 12; La Calera, Carrera N 581.é ° °

En el Contrato de Distribuci n, se se al  su objeto en la cl usulaó ñ ó á  

segunda  en  que  se  se ala  que  Claro  contrata  al  distribuidor  para  queñ  

comercialice, promocione, venda y distribuya todos los planes, productos, 

promociones y servicios de telefon a m vil digital 850/1900 (PCS) de Claroí ó  

Chile, en los precios y cantidades que esta ltima le determine, y con laú  

obligaci n de pagarle al distribuidor la comisi n en las condiciones que seó ó  

indican en el procedimiento respectivo. Para ello el distribuidor realizar  lasá  

actividades de comercializaci n,  promoci n,  venta  y distribuci n con susó ó ó  

propios medios, organizaci n y trabajadores. E impone como condici n laó ó  

exclusividad. Hace un reenv o al Procedimiento y Manual de Operacionesí  

del  Distribuidor y deja entregado a Claro la  posibilidad de modificar el 

contrato a su arbitrio. Con ello se rompe el equilibrio contractual.
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La base de la autonom a de la voluntad contractual se traduce en elí  

principio de que todo contrato es obligatorio para los contratantes y no 

puede ser modificado o alteradas sus disposiciones, sin previo acuerdo. Ello 

en raz n de ser el fruto de un acuerdo previo por lo que constituyen unaó  

verdadera ley para los contratantes, que no puede ser alterada, modificada o 

dejada  sin  efecto,  sino  por  la  propia  voluntad  de  los  contratantes  que 

crearon dichas estipulaciones, o bien, cuando las cl usulas son contrarias aá  

derecho. 

Se ala adem s que el contrato es de distribuci n . Y en cuanto a lañ á “ ó ”  

garant a o hipoteca  que debe otorgar el distribuidor, su cl usula 3 , punto“ í ” á ª  

3.5, impone la obligaci n de garantizar el pago de los productos y serviciosó  

que se le entreguen al distribuidor para su venta. Esta cl usula dice que si esá  

aprobada, le asigna al distribuidor una l nea de cr dito para su aprobaci n.í é ó  

Esta l nea debiera garantizar las obligaciones laborales y previsionales de susí  

trabajadores,  los  equipos  y  accesorios  que  le  entregue  Claro  o  las 

obligaciones asumidas en el  contrato de arriendo o subarriendo.  En este 

caso,  la  garant a  fue  una  suma  de  dinero,  utilizada  en  ocasiones  paraí  

imputar los descuentos arbitrarios que hace Claro a sus distribuidores, la 

devoluci n de comisiones si los clientes abandonan a Claro dentro de los 6ó  

meses siguientes a la venta, lo que es injusto e ilegal, dado que producida la 

venta escapa a su posibilidad acceder al cliente o controlar las razones o 

motivaciones que tiene para cesar los servicios con Claro. Es una obligaci nó  

que altera la naturaleza del contrato e intenta transformar al distribuidor en 

una especie de aseguradora, cuesti n diversa a la naturaleza del contrato-ó

comisionista. Esta cl usula de garant a del pago de los productos, servirá í á 

para crear una l nea de cr dito donde se imputar n todos los descuentos,í é á  

cobros,  multas,  que  aplicar  Claro  a  su  contratante  Conectividad  yá  

Telecomunicaciones. 

Las obligaciones del distribuidor est n contenidas en las cl usulas 3  yá á ª  

4  siendo responsable ante Claro por la custodia y entrega de toda suma deª  

dinero que reciba de parte de los clientes, ya sea por pagos de cargos de 

habilitaci n de servicios, seguros o por cualquier otro concepto, de acuerdoó  

a  las  condiciones  establecidas  en  sus  Pol ticas  de  Cr dito  y/o  en  elí é  
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Procedimiento  de  Comisiones,  Penalizaciones  y  Condiciones  Comerciales 

adjuntas. No obstante, tales documentos adjuntos no se encuentran en el 

contrato en alg n anexo o en ning n otro documento que conste la firma.ú ú  

Se trata de una referencia o reenv o a dichos instrumentos y conocidos soloí  

por Claro Chile.

En la cl usula 4  se impone al distribuidor afianzar todos los perjuiciosá ª  

que sufra Claro como consecuencia  de las  actividades  del  distribuidor y 

siempre que sufra un perjuicios, quedando facultados para deducir el monto 

de los perjuicios de las comisiones devengadas por el distribuidor.

En la misma cl usula 4  se se ala que Claro establecer  e informar  alá ª ñ á á  

distribuidor los procedimientos y pol ticas comerciales que debe seguir paraí  

la comercializaci n de los servicios que ser  obligatorios para el distribuidor.ó á  

Y pasar n a formar parte del contrato. Pero es una obligaci n impuesta alá ó  

contratante  m s  d bil  de  que  aceptar  anticipadamente  la  modificaci ná é á ó  

unilateral del contrato. Esta estipulaci n es abusiva.ó

En cuanto al pago de comisiones al distribuidor, la retribuci n queó  

tiene su parte como contraprestaci n de sus servicios, aparece en la cl usulaó á  

5 . El c lculo de la comisi n es un procedimiento que se encuentra reguladoª á ó  

en relaci n al plan o servicio de telefon a que se venda, sin embargo, estosó í  

procedimientos o anexos, no son suscritos por su parte, no obstante que el 

contrato se refiere a ellos, como un documento adjunto pero que no se 

firma ni inserta y que no es conocido ntegramente por el distribuidor y queí  

solo es manejado por Claro, aplicado y modificado unilateralmente. Esta 

cl usula presenta problemas en su inciso 2  al facultar a Claro a retener,á °  

pagar, compensar cualquier deuda o multa del distribuidor que afecte en 

forma directa o indirecta a Claro, con un tercero o consigo mismo de las 

comisiones o bonos devengados por el distribuidor. As , Claro ha efectuadoí  

descuentos cuyo origen o causa no son informados con claridad a su parte y 

teniendo en cuenta la naturaleza jur dica de esta cl usula, constituye uní á  

mandato comercial, sujeto a la obligaci n de rendir cuenta, la que deberó á 

ser aprobada por el distribuidor. Ello no ha sucedido por lo que todos los 

cobros o descuentos que no hayan sido aceptados por su parte son cobros 

abusivos e ilegales que deben ser reembolsados. 
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La cl usula 5  en su inciso 2  es el medio id neo que Claro creaá ª º ó  

contractualmente para obtener finalmente los beneficios que conllevan las 

cl usulas  abusivas  de  este  contrato  en  cuanto  generan  procedimientos,á  

anexos, manuales, tablas e instrumentos fuera del contrato.

Todo  el  modelo  de  negocio  creado  por  Claro  se  reduce  a  la 

posibilidad que tiene ste de imponer  sus distribuidores, retenciones con elé  

car cter de obligatorio, tales como provisiones o devoluciones de comisiones,á  

descuentos, reembolsos, multas, compensaciones, que son impuestas con un 

criterio  unilateral,  mediante  procedimientos  poco  transparentes  o  cuyo 

origen o causa es abusiva o ilegal. En este aspecto tiene relevancia la figura 

denominada charge back  contenida en el  denominado Procedimiento,“ ” “  

Comisiones, Penalizaciones y Condiciones Comerciales . Esto est  definido” á  

en la cl usula 5.8 de ese anexo y es un instrumento abusivo e ilegal cuyaá  

nulidad, inoponibilidad o ineficacia deber  ser declarada por el tribunal. Seá  

trata de un descuento que se impone a los  distribuidores  contrario a la 

naturaleza del contrato ya que opera como asegurador, siendo comisionista. 

Y  es  ilegal  porque  crea  una  obligaci n  diversa  a  la  que  naturalmenteó  

impone el  contrato al  distribuidor  que ya no solo  debe  comercializar  o 

vender los productos, sino soportar un riesgo del que no tiene control, como 

es  la  fidelizaci n  por  6  meses  ya  que  a  partir  de  la  ley  que  crea  laó  

portabilidad num rica, los usuarios de telefon a m vil pueden contratar coné í ó  

compa as y permanecer en sta seg n su conveniencia. La ley proh be a lasñí é ú í  

compa as imponer permanencia m nima, salvo estipulaciones que no diganñí í  

relaci n con el servicio sino con otras obligaciones (compra de equipos aó  

plazo). De esta manera no es l cito imponer al distribuidor una obligaci ní ó  

que no est  en condiciones de asumir, por estar prohibida por la ley. Laá  

aplicaci n  del  Charge  Back  se  ha  vuelto  una  habitualidad  en  Claro,ó  

haciendo descuentos a partir del 6  mes en cuya virtud solicita el reembolso°  

de las comisiones pagadas respecto de sus clientes que han abandonado la 

compa a dentro de 180 d as por cualquier causa. Esto es injusto porque lañí í  

p rdida de la comisi n no es por venta sino por una circunstancia distinta.é ó  

La labor o funci n del distribuidor es la venta de los planes de telefon aó í  

m vil, concluye su actividad con la venta y surge la contraprestaci n, estoó ó  

es, el pago de la comisi n. Con posterioridad surge otra obligaci n que noó ó  
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es v lida atendida la naturaleza del contrato  esta nueva obligaci n es laá ó  

garant a, sujeta al plazo de 6 meses, obligaci n que no es posible imponer alí ó  

distribuidor  con  la  aplicaci n  de  este  procedimiento  de  comisiones  yó  

condiciones comerciales que crea el Charge Back. Es ilegal y abusiva la 

existencia de descuentos fundado en la p rdida de clientes de Claro queé  

fueron  proporcionados  o  cerrados  por  el  distribuidor  cuando  las 

circunstancias o causas que provocan la p rdida de ellos no depende delé  

distribuidor,  ninguna  intervenci n  o  responsabilidad  puede  tener  ste,  sió é  

quien tiene el control sobre estos clientes no es el distribuidor, sino Claro 

Chile.

Esta  cl usula  en su aplicaci n arbitraria  ha significado que Claro,á ó  

adicionalmente al Charge Back proceda a efectuar otros descuentos lo que 

resulta arbitrario, no justificados, tales como provisiones de Charge Back, 

basadas en criterios porcentuales que son fijados unilateralmente por Claro 

e impuesto a su parte como distribuidor. Estos descuentos significaron que 

su parte viera afectado sus flujos, aumentara sus p rdidas e hiciera inviableé  

el modelo de negocios de distribuci n por lo que la cl usula 5  inciso 2ó á ª ° 

constituye  una  estipulaci n  abusiva  e  ilegal.  En  este  mismo  orden  sonó  

abusivos, ilegales, desproporcionados e injustos los descuentos siguientes:

1) Devoluci n  ajuste charge backó

2) Descuento multa de ajuste charge back

3) Descuentos equipos finalizados ni aprobados

4) Descuentos cargos compensatorio por kits prepago

5) Expedientes no entregados en plazo

6) Descuentos por fraudes

7) Otros descuentos

Estos descuentos se han producido desde marzo de 2010 y a la pocaé  

en que tuvo que cesar sus funciones, en agosto de 2014, el monto total 

ascend a  a  $80.000.000.-,  lo  que  provoc  su  actual  cesaci n  de  pago eí ó ó  

imposibilidad de continuar con el contrato cuya terminaci n solicita.ó
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El contrato consagra la obligaci n de actuar del distribuidor conformeó  

a la ley, acord ndose los contratantes la obligaci n de ejecutar el contratoá ó  

de  buena  fe,  respetando  las  normas  de  buenas  pr cticas  comerciales  yá  

profesionales.

La  cl usula  8  relativa  a  las  cesiones  o  traspasos  se ala  que  elá ª ñ  

distribuidor  no  podr  ceder  o  transferir  el  contrato  o  sus  derechos  yá  

obligaciones. Ni valerse de subcontratistas para la ejecuci n de las accionesó  

que deber  realizar para cumplir el contrato, salvo autorizaci n expresa deá ó  

Claro. En la cl usula 9  se se ala que el contrato tendr  duraci n indefinidaá ª ñ á ó  

y cualquiera de las partes puede ponerle t rmino con aviso previo de 30é  

d as.í

En la cl usula 10  respecto de la terminaci n del contrato, se indicaá ª ó  

que  el  incumplimiento  de  las  obligaciones  que  impone  el  contrato,  el 

Procedimiento de Comisiones y el Manual de Operaciones de Distribuidores 

de Claro, facultar  a la parte afectada para ponerle t rmino ipso facto siná é  

necesidad de dar el aviso previo. En virtud de ello y siendo el distribuidor 

Conectividad y Telecomunicaciones S.A., afectado por el trato abusivo que 

le ha otorgado Claro Chile, la existencia de cl usulas que hacen imposible elá  

modelo  de  negocio,  alterando  la  naturaleza  del  contrato  e  imponiendo 

condiciones que gravan la responsabilidad del distribuidor al extremo de 

hacerlo responsable por hechos ajenos, entre otras infracciones que se han 

se alado en el contrato.ñ

En cuanto a los Anexos, suscritos el mismo d a, son 2: a) sobre costoí  

de reparaci n, que establece la obligaci n de pagar todos los costos y gastosó ó  

de  revisi n  del  equipo  m vil  enviado  a  reparar  a  Claro  por  fallas  oó ó  

desperfectos  en  caso  que  el  Servicio  T cnico  de  Claro  determine  laé  

existencia de falta o desperfecto reportado; y b) sobre c digos ó ICCID e IMEI, 

la obligaci n de entregar el contenido de los c digos de identificaci n de losó ó ó  

equipos que permite individualizar el  SIM  Card o  CHIP del equipo m viló  

que son esenciales para las tareas de venta de los planes y equipos.

Respecto de los Contratos de Arrendamiento, se les subarrendaron y 

entregaron, para realizar las labores de distribuci n, los siguientes locales: i)ó  
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el 5 de mayo de 2014, local de calle Los Carrera N 771, Quilpu , con una° é  

renta inicial de 37 UF, pagados proporcionalmente en un 60% por Claro y 

el 40% por su parte; ii) el 15 de agosto de 2013, local calle Maip  N 21,ú °  

con una renta inicial de 14 UF, pagados proporcionalmente en un 60% por 

Claro y el 40% por la demandante; iii)  el 6 de junio de 2012, local de 

Avenida Err zuriz 629, Valpara so, con renta inicial de 25,69 UF, pagadosá í  

proporcionalmente en un 60% por Claro y el 40% por la demandante; iv) 

el 9 de septiembre de 2014, local de Traslavi a N 298, de Vi a del Mar,ñ ° ñ  

con renta inicial de 25,08 UF, pagados proporcionalmente en un 60% por 

Claro y el 40% por la demandante; y v) el 15 de noviembre de 2014, el 

local de Los Carrera 581, de La Calera, con una renta inicial de 26 UF, 

pagados  proporcionalmente  en  un  60%  por  Claro  y  el  40%  por  la 

demandante. Se ala que finalmente hay un tercer contrato que forma parteñ  

del modelo de negocio, denominado contrato de arrendamiento de equipos“  

y accesorios telef nicos , contrato que aparece suscrito el 29 de agosto deó ”  

2009, suscrito entre las partes. As , Claro Chile S.A. ha hecho suscribir a laí  

actora, 3 contratos, los que integran el modelo de negocio creado por la 

demandada,  existiendo  una  relaci n  directa  y  necesaria  en  todos  ellos,ó  

formando  parte  de  una  estructura  contractual  indispensable  para  dar 

viabilidad a las cl usulas abusivas e ilegales. á

En cuanto  al  fundamento  de  la  procedencia  de  los  perjuicios,  se 

entiende en la doctrina que la resoluci n por incumplimiento constituye unó  

remedio contractual que encuentra su sustento en la idea de reciprocidad e 

interdependencia propia del contrato bilateral y que tal, debe ser juzgada a 

la luz del equilibrio econ mico del contrato, siendo importante la idea queó  

la obligaci n de una de las partes repercute en la obligaci n de la otra. Asó ó í 

las cosas, los hechos que dieron origen al conflicto entre Claro Chile y la 

empresa  Conectividad  y  Telecomunicaciones  S.A.,  consisten  en  que  la 

primera es una empresa que requiere de un canal de distribuci n, para taló  

efecto, propone un modelo de negocio a su Distribuidor, en este caso, la 

actora. En este sentido, queda claramente establecida la forma en que Claro 

Chile lesion  a su distribuidor, mediante un contrato que contiene cl usulasó á  

que  son  abusivas  e  ilegales,  provocando  fundamento  suficiente  para 
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demandar la terminaci n o resoluci n del contrato con indemnizaci n deó ó ó  

perjuicios. Los perjuicios demandados son:

i) Restituci n de todos los descuentos o provisiones (da oó ñ  

emergente), consistente en las liquidaciones a contar del mes de 

junio de 2010 hasta el mes de agosto de 2014, que asciende a la 

suma de $80.000.000.-, m s sus intereses y reajustes de la poca ená é  

que se produjo el descuento ilegal y arbitrario, hasta la fecha del 

pago.  Indica  que  estos  descuentos  se  deben  a  devoluciones  de 

comisiones pagadas al Distribuidor y posteriormente descontadas 

por  la  aplicaci n  del  mecanismo  denominado  Charge  Backó  

-descuento hecho al distribuidor, si por cualquier causa o raz nó  

antes de los 6 meses, el cliente decide dejar la compa a-, entreñí  

otros. 

ii) Compensaci n  econ mica  como  consecuencia  deló ó  

incumplimiento  de  Claro  Chile  S.A.  (lucro  cesante),  entendida 

como las p rdidas acumuladas con ocasi n del modelo de negocioé ó  

aplicado  por  Claro  Chile.  Agrega  que  seg n  se  ha  podidoú  

establecer, la actora ten a una facturaci n promedio mensual deí ó  

comisi n del orden de $8.373.297.- en el per odo m s bajo y, en eló í á  

periodo  m s  alto,  de  $22.444.442.-  a  su  turno,  los  descuentosá  

anuales  arbitrarios,  ascendieron  a  la  suma  de  $40.000.000.-, 

dej ndose  de  percibir  $80.000.000.-,  suma de  dinero  que  ten aá í  

como  destino  el  pago  de  las  obligaciones  necesarias  para  dar 

continuidad  al  negocio  de  distribuidor,  provocando  as ,  el  malí  

estado de los negocios de la actora. Agrega que el contrato entre 

las  partes,  ten a  el  car cter  de  indefinido,  por  lo  que  solicitaí á  

condenar a Claro Chile, al pago de una indemnizaci n por lo queó  

hubiese significado para el  distribuidor percibir  por el  resto del 

tiempo que dure el contrato que a juicio de la actora hubiese–  

durado al menos 5 a os- las comisiones por venta de los planos, deñ  

no haber mediado estos descuentos que provocan, inevitablemente, 

la  ca da del  distribuidor  e  imposibilita.  Entonces,  con escenarioí  

limpio,  exento  de  descuentos  arbitrarios,  se  habr a  producidoí  
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utilidades  por  un  monto  anual  de  $20.000.000.-,  por  lo  que 

importa  demandar  una  indemnizaci n  equivalente  deó  

$100.000.000.-.  A ade que la  responsabilidad contractual  puedeñ  

entenderse como un simple pago por equivalencia de la prestaci nó  

debida o se le puede reconocer una funci n m s amplia, dondeó á  

comprende todos aquellos perjuicios a bienes distintos al objeto del 

contrato o que recaen en la persona del acreedor.

iii) Da o  moral.  Indica  que  en  el  caso  de  autos,  se  hañ  

regulado el da o moral, considerando la dif cil situaci n en que hañ í ó  

sido puesta la sociedad JJARPA SpA y su constituyente, por lo que 

solicita se fije un monto no menor a $100.000.000.- atendidos los 

perjuicios  causados,  al  colocar  a  Conectividad  y 

Telecomunicaciones  S.A.  en  estado  de  insolvencia  que 

virtualmente lo tiene en un estado de Quiebra. 

Por  otro  lado,  solicita  declarar  terminado  el  contrato  de  Distribuci n,ó  

fundado en las siguientes causales legales.

La terminaci n del contrato fundado en la Teor a de la Imprevisi nó í ó . Bajo 

esta teor a, se engloba las distintas causas que afectan al contrato, esto es, elí  

riesgo imprevisible , excesiva onerosidad sobreviniente , base del negocio“ ” “ ” “  

jur dico ,  fundadas  en  que  el  contrato  contiene  cl usulas  abusivas,í ” á  

arbitrarias e injustas, que son interpretadas y aplicadas por la demandada, 

surgiendo  con  su  aplicaci n  (Chargeback)  un  evento  imprevisto  oó  

imprevisible  que,  sin  constituir  fuerza  mayor  o  caso  fortuito,  afecta 

gravemente  la  conmutatividad  del  contrato.  En  este  sentido,  lo  que  se 

pretende es la interpretaci n del contrato seg n su naturaleza y la voluntadó ú  

de las partes, determin ndose por el tribunal cu l es el efecto que sucesosá á  

extraordinarios e inculpablemente imprevistos por las partes o por una de 

ellas,  han  provocado en  la  aplicaci n  del  contrato,  para  luego dar  poró  

terminado el contrato con indemnizaci n de perjuicios. Agrega que se buscaó  

el  restablecimiento  del  equilibrio  econ mico  al  interior  del  contrato  enó  

t rminos de razonabilidad y que hechos imprevistos conlleven un beneficioé  

excesivo  para  una  de  las  partes.  La  doctrina  y  la  jurisprudencia  han 

se alado  como  requisitos  para  la  procedencia  de  la  presente  acci n  deñ ó  
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terminaci n  del  contrato:  a)  Que  se  trate  de  un  contrato  bilateraló  

conmutativo de tracto sucesivo o de ejecuci n diferida en el tiempo; b) queó  

un suceso o acontecimiento extraordinario e imprevisible altere gravemente 

el equilibrio en las prestaciones de las partes, entendiendo como imprevisible 

aquellos que no se represent  a partir de un hecho conocido o que no pudoó  

razonablemente representarse, resultando su acontecimiento- sorpresivo e–  

inesperado. Agrega que para la determinaci n de este requisito es necesarioó  

utilizar un criterio objetivo; y c) que la alteraci n del equilibrio sea grave,ó  

imponiendo a una de las partes una obligaci n exorbitante o transforme eló  

contrato en algo carente de sentido. 

En subsidio, la p rdida de la causa que indujo a contrataré . Indica que todo 

contrato debe tener una causa real y l cita, entendido como el motivo queí “  

induce al  acto o contrato .  Indica  que si  bien,  desde el  punto de vista”  

jur dico, la causa de la obligaci n para el distribuidor, existi  al momentoí ó ó  

de formase el contrato, por lo que es indiferente que ste haya desaparecidoé  

total o parcialmente durante la ejecuci n del contrato, nuestro C digo Civiló ó  

se  refiere  a  la  p rdida  sobreviviente  de  la  causa  que  motiva  a  losé  

contratantes, a pedir la terminaci n en situaciones aisladas. En efecto, eló  

incumplimiento de la obligaci n por una de las partes, cumplimiento que es,ó  

para el otro contratante, causa de su obligaci n, suspende los efectos deló  

contrato dando lugar a la excepci n del contrato no cumplido (art culo 1552ó í  

del  C digo Civil).  El  incumplimiento  de  la  obligaci n correlativa  en unó ó  

contrato  bilateral,  da  derecho  al  contratante  diligente  para  pedir  la 

resoluci n del contrato, precisamente porque desaparece la causa para eló  

contratante diligente. Agrega que, estos efectos, no solo se dan cuando la 

desaparici n de la causa se produce por culpa de uno de los contratantes,ó  

sino que la p rdida de la causa tiene importantes efectos vinculados con loé “  

que es justo , no siendo justo cargar a una parte el peso de lo imprevisto.”

En subsidio, terminaci n o resoluci n del contrato por incumplimiento deó ó  

Claro Chile S.A. Indica que el contrato debe ser entendido, no simplemente 

como un mecanismo de creaci n, modificaci n o extinci n de relacionesó ó ó  

jur dicas, sino que tambi n como un medio para organizar a los particularesí é  

en sus propios intereses, siendo necesario verificar si el contrato produjo la 
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ulterior satisfacci n de los intereses de las partes. As , el tribunal al definiró í  

este prop sito pr ctico el que permitir  desentra ar de mejor manera laó á – á ñ  

voluntad de las partes-, lo conectar  necesariamente con la causa ocasional,á  

o  concreta,  del  contrato,  para  medir  los  efectos  derivados  del 

incumplimiento. Lo anterior ha sido acogido por la jurisprudencia nacional. 

Los  efectos  que  produzca  el  incumplimiento  dependen  directamente  del 

impacto que produzca en el inter s del acreedor, siendo necesario que el noé  

cumplimiento de la obligaci n tenga el car cter de esencial, caracter sticaó á í  

otorgada  por  las  siguientes  razones:  i)  ya  que  priva  sustancialmente  al 

acreedor de lo que ten a derecho a esperar en virtud del contrato, siempre yí  

cuando ese resultado sea previsible para el deudor al tiempo de contratar; ii) 

sea porque el acreedor no tiene motivos para confiar en el cumplimiento 

futuro de su deudor, atendida la conducta o actitud de este ltimo; y iii) seaú  

por  voluntad  de  las  partes,  acord ndolo  concreta  y  espec ficamente.  Ená í  

consecuencia, la procedencia de la resoluci n no se vincula necesariamenteó  

a los incumplimientos definitivos, sea por imposibilidad de la prestaci n oó  

porque  el  inter s  del  acreedor  ha  deca do  a  consecuencia  delé í  

incumplimiento,  ella  se  extiende  a  supuestos  en  los  que  pese  al 

incumplimiento, el acreedor sigue interesado en la prestaci n. ó

Solicita en definitiva:

1. Se declare la resoluci n o terminaci n de los contratosó ó  

referidos, con la indemnizaci n de perjuicios.ó

2. Se condene a la demandada al pago de las comisiones 

retenidas,  orden ndose  que  dichas  sumas  sean  restituidasá  

debidamente  reajustada,  declarando  que  las  retenciones  no 

corresponden haberlas hechas. 

3. Que  las  indemnizaciones  demandadas  deber n  será  

impuestas, con los reajustes e intereses, a contar de la presentaci nó  

de la demanda.

4. Se condene a la demandada al pago de las costas. 
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En atestado receptorial de 30 de octubre de 2014, consta notificaci nó  

de la parte demandada.

A fojas 95, la parte demandada contestó el libelo interpuesto en su 

contra, solicitando su rechazo, con costas. Como cuesti n previa, niega laó  

efectividad  de  las  alegaciones  de  hecho  y  de  derecho  contenidas  en  la 

demanda de Conectel.  Sobre los  distribuidores  y las condiciones en que 

stos  comercializan sus productos,  indica que Claro celebra contratos  deé  

distribuci n con numerosas empresas, a los cuales le entrega f sicamente susó í  

equipos, sin mediar pago alguno, resulta necesario caucionar y garantizar 

dicha  inversi n,  resultando  fundamental  que  los  distribuidores  de  Claroó  

cuenten con un grado de solvencia m nimo para poder operar su negocio.í  

Agrega  que  los  distribuidores  de  Claro  operan  bajo  la  modalidad  de 

agencia, y no como meros revendedores. Por lo mismo, Conectel y todos los 

dem s  distribuidores  deben  comercializar  los  planes  y  equipos  bajo  losá  

precios  y  condiciones  comerciales  fijados  por  Claro,  ya  que  los  planes 

vendidos,  derivan  en  una  relaci n  contractual  entre  el  comprador  y  laó  

demandada.

Por otra parte,  expresa que es  necesario distinguir  entre  los  riesgos que 

asumen los distribuidores y aquellos que corren por parte de Claro. 

Los riesgos que asumen los distribuidores, o m s precisamente los agentes,á  

son aquellos derivados de la comercializaci n, distribuci n y venta de losó ó  

planes  de  Claro,  debiendo  hacerse  cargo  de  solventar  todos  los  gastos 

necesarios para el cumplimiento de sus funciones (ej.  arriendo de locales 

comerciales,  contrataci n de trabajadores y ejecutivos de venta,  etc.).  Loó  

anterior,  en  ning n caso implica  que los  distribuidores  se  conviertan enú  

socio  de  Claro.  El  hecho  de  utilizar  contratos  tipo  o  est ndar  con  losá  

distribuidores,  no  quiere  decir  que  exista  una  obligaci n  en  cuanto  aó  

contratar con Claro, existiendo al menos otros cinco operadores de telefon aí  

m vil con cobertura nacional con quienes Conectel podr a haber contratadoó í  

en caso de no estar conforme con las condiciones contractuales ofrecidas por 

Claro, por lo que no queda sino concluir que la decisi n de la demandanteó  

en  cuanto  a  contratar  con  la  demandada,  obedece  a  un  ejercicio  de 

voluntad plenamente libre e informada. Agrega que si bien el Contrato de 
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Distribuci n contiene una cl usula de exclusividad que opera mientras eló á  

distribuidor presta sus servicios a Claro, lo cierto es que cualquiera de las 

partes puede terminar dicho contrato sin expresi n de causa, mediando unó  

aviso de tan s lo 30 d as de anticipaci n, existiendo adem s una cl usula deó í ó á á  

no competencia que s lo tiene una vigencia de un a o. As , indica que esó ñ í  

dif cilmente sostenible que haya existido una imposici n por parte de Claroí ó  

hacia  Conectel,  o  que  la  comercializaci n  de  planes  de  la  demandadaó  

constituya una facilidad esencial para que distribuidor pueda operar en el 

mercado en el mediano plazo.

Al momento de celebrar el contrato con Claro, se hace entrega tanto del 

respectivo Contrato de Distribuci n como de todos los anexos que formanó  

parte del mismo y la demandada tambi n hace una serie de capacitacionesé  

e inducciones que tienen por nico objeto que los distribuidores puedanú  

obtener los mejores resultados posibles en el desempe o de su negocio, enñ  

beneficio de ambas partes, por lo que no se puede alegar el desconocimiento 

de  los  contratos,  ni  tampoco  respecto  a  los  efectos,  alcances  y  riesgos 

asociados a los mismos.

En lo relativo a las comisiones, que son la contraprestaci n a los serviciosó  

prestados por los distribuidores, consignadas en el Contrato de Distribuci nó  

y  sus  respectivos  anexos  y  documentos  adjuntos,  los  cuales  establecen 

f rmulas  claras  y  transparentes  para  el  pago  de  comisiones  a  losó  

distribuidores para cada uno de los productos que venden. Dicho pago, no 

implica  la  transferencia  de  los  riesgos  del  negocio  de  Claro  a  los 

distribuidores, ya que los riesgos e inversiones que la demandada realiza son 

esencialmente distintos a aquellos en que incurre un distribuidor.

 En otro orden de cosas, indica que seg n da cuenta el denominadoú  

Anexo  Procedimiento  de  Comisiones,  Penalizaciones  y  Condiciones“  

Comerciales  los  descuentos  denominados  Charge  Back  s lo  operan” “ ” ó  

respecto a los planes de post pago, ante el caso que un cliente de dicha clase 

cancele su plan, descuentos que se encuentran justificado no s lo por eló  

tenor literal  del  anexo en comento,  sino que tambi n por la  naturalezaé  

misma de la relaci n que Claro adquiere con el cliente final, ya que noó  

puede considerarse que una venta ha sido exitosa si dicha persona devuelve 
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su celular o deja de pagar sus cuentas en un plazo corto. No establecer este 

tipo  de  salvaguardas,  constituir a  un  incentivo  perverso  para  que  losí  

distribuidores  vendiesen,  sin  restricci n  alguna,  planes  de  post  pago  aó  

clientes  que  no cumplen  con  los  requisitos  de  solvencia  necesarios  para 

acceder esta clase de planes. Lo anterior da cuenta que Claro no obtiene 

beneficios significantes durante este per odo inicial de 6 meses, siendo uní  

periodo destinado a recuperar las inversiones efectuadas por la demandada 

en equipos y otros gastos asociados a la comercializaci n del plan respectivo,ó  

adem s de establecerse como un t rmino que sirve para ver si la decisi n deá é ó  

venta tornada por el distribuidor fue adecuada, y no el resultado de una 

decisi n  comercial  temeraria  que  traer  aparejada  problemas  deó á  

incobrabilidad para Claro.

Otro  tanto  ocurre  con  las  obligaciones  asociadas  al  costo  del  servicio 

t cnico, que seg n lo pactado en uno de los anexos, estos costos s lo ser né ú ó á  

exigibles al distribuidor cuando el servicio t cnico determine la inexistenciaé  

del  desperfecto  reportado.  Lo  anterior  tiene  como  finalidad  evitar  la 

utilizaci n injustificada y abusiva del sistema de servicio t cnico de Claro, eló é  

que de  todos  modos  responder  cuando se  acredite  la  existencia  de  uná  

desperfecto en el equipo en cuesti n.ó

En cuanto al Modelo de Negocios de Claro , indica que el hecho que sea“ ”  

beneficioso para los distribuidores demuestra la viabilidad del mismo, lo que 

no implica que dicho negocio se encuentre exento de riesgos, ni que tenga 

plenas  garant a  de  xito,  como  err neamente  pretende  hacer  ver  laí é ó  

demandante. En este contexto, los distribuidores deben soportar el riesgo 

inherente a sus funciones de distribuci n (ej. inversiones necesarias para eló  

arriendo  de  locales  comerciales,  pago  de  remuneraciones  laborales  y 

previsionales), el que s lo puede ser adecuadamente ponderado por aquellasó  

personas  a  cargo  de  la  administraci n  de  la  respectiva  empresa,ó  

redundando,  como  se  puede  ver,  el  xito  de  los  distribuidoresé  

necesariamente en el xito de Claro, por lo que la demandada ha efectuadoé  

importantes  inversiones  en  prestar  apoyo  comercial,  financiero  y  de 

capacitaci n al personal de sus distribuidores, incluyendo a la demandante.ó
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En otro orden de cosas, llama la atenci n la aseveraci n de desconocimientoó ó  

que la actora tendr a respecto de las condiciones de contrataci n con Claro,í ó  

ya que Conectel no s lo recibi  ejemplares de todos los contratos, anexos yó ó  

dem s documentos, sino que incluso particip  en un proceso de inducci n,á ó ó  

que  ten a  por  finalidad  espec fica  poner  en  conocimiento  de  susí í  

distribuidores  todos  los  procedimientos  relacionados  con  el  Contrato  de 

Distribuci n, prestando, adem s, apoyo comercial, de operaciones e inclusoó á  

financiero  a  la  demandante.  Muestra  de  lo  anterior  es  que  durante  la 

ejecuci n del Contrato de Distribuci n, Claro dispuso de personal de apoyoó ó  

directo para la  operaci n de Conectel,  reuni ndose regularmente  con laó é  

finalidad de revisar los indicadores, reportes y gesti n operativa del negocio.ó  

Pese a lo anterior, durante en el mes de agosto de 2014 Conectel, sin aviso 

previo,  hizo  abandono  de  los  5  locales  que  ten a  en  la  Regi n  deí ó  

Valpara so, y que eran objeto de los Contratos de Subarrendamiento. Dichoí  

actuar  irresponsable  y  derechamente  contrario  a  las  obligaciones 

contractuales asumidas por Conectel,  origin  rentas por arrendamiento yó  

obligaciones de car cter laboral impagas, y que finalmente fueron asumidasá  

por Claro, pese a que eran de carga de la contraria, por la cantidad total de 

$4.995.059.- por concepto de rentas de arrendamiento impagas por sobre 

los  inmuebles  objeto  de  los  Contratos  de  Subarrendamiento.  Junto a  lo 

anterior, la actora se neg  contumazmente a entregar las llaves de dichosó  

locales  comerciales,  impidiendo  en  forma  injustificada  el  acceso  a  los 

referidos inmuebles. Lo relatado trajo aparejado serios perjuicios para Claro, 

debiendo enfrentar problemas y arduas negociaciones con los due os de losñ  

locales  comerciales  en  cuesti n,  haciendo  presente  desde  ya,  que  laó  

demandada se reserva el derecho de hacer efectivas las acciones judiciales 

que emanen de estas circunstancias. Por otra parte, Claro tambi n se vio ené  

la necesidad de pagar una serie de obligaciones de car cter laboral a losá  

trabajadores de Conectel, que a continuaci n indica: ó

Nombre Trabajador(a) Conectel RUT Trabajador(a) Conectel Montos pagados por Claro a

trabajadores de Conectel (S)

Arancibia Berm dez, Priscilaú 13.877.605-0

Delgado Delgado, Daniela 19.364.049-4

D az Rojas, Catalinaí 16.234.363-7

Garc a Molina, Mar a Soledadí í 7.326.893-1

Garc a Z rate, Carlosí á 8.163.505-6
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Gonz lez Astorga, Juan Antonioá 8.678.136-0

Gonz lez Guti rrez, Elisaá é 9.292.362-2

Gonz lez Kalfum n, Mackarenaá á 16.887.718-8

Lagos Jara, Marlene 14.352.972-K

Merino Z iga, Luisúñ 5.246.964-3

Morales Lagos, Raquel 18.109.612-8

Santib ez Brito, Migueláñ 16.124.665-4

Soto Fanty, Cristina 13.652.06I-K

Vidal Vidal, José 13.823.416-9

Monto total pagado por Claro (S) 20.268.933

En s ntesis, indica que Claro prest  todo el apoyo posible a Conectel, con laí ó  

idea  que  con  la  idea  que  dicho  distribuidor  pudiese  tener  resultados 

positivos, haci ndose incluso, cargo de obligaciones que de ninguna forma leé  

correspond an. Sin embargo, la mala administraci n que Conectel  dio alí ó  

negocio no s lo redund  en malos resultados, sino que adem s incumplió ó á ó 

gravemente sus obligaciones contractuales para con Claro.

Finalmente,  hace  presente  la  demandada  que  con  posterioridad  a  la 

notificaci n de esta demanda, Conectel inici  una gesti n preparatoria deó ó ó  

notificaci n de facturas en contra de Claro, que posteriormente deriv  enó ó  

un proceso de demanda ejecutiva su contra, y que actualmente es conocido 

por el 22  Juzgado Civil de Santiago, en autos caratulados Conectividad y° “  

Telecomunicaciones S.A. con Claro Chile S.A. , rol C-19.311-2014, proceso”  

en el cual se observan las siguientes circunstancias: (a) Las facturas objeto 

del  juicio  ejecutivo  emanan  precisamente  del  Contrato  de  Distribuci n.ó  

Indica  que  Conectel  no  ha  aclarado cu l  es  el  origen espec fico  de  losá í  

montos que demanda a t tulo de lucro cesante, y qu  relaci n tienen dichosí é ó  

montos  con  las  facturas  objeto  del  juicio  ejecutivo,  no  queda  m s  queá  

sospechar que actora est  ejerciendo acciones judiciales paralelas destinadasá  

a obtener un doble pago por obligaciones cuya procedencia se niegan; (b) 

En dicho procedimiento, Claro interpuso la excepci n de compensaci n poró ó  

la suma $233.004.914.-, que corresponde a: (i) $207.740.822 por concepto 

de facturas impagas a Claro; (ii)  $4.995.059.- por concepto de rentas de 

arrendamiento que correspond an a Conectel y que debieron ser solventadasí  

por  Claro;  y  (iii)  $20.268.933.-  por  concepto  de  prestaciones  laborales 

(indemnizaciones  y  cotizaciones  previsionales)  correspondientes  a 

trabajadores  de  Conectel  que  debieron  ser  solventadas  por  Claro.  Hace 

presente  que  el  22  Juzgado  Civil  de  Santiago  declar  admisibles  la° ó  
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excepci n de compensaci n interpuesta por Claro, estando las partes a laó ó  

espera que empiece a correr el t rmino probatorio de dicha causa.é

En  lo  referente  al  derecho  aplicable,  opone  la  excepci n  deó  

prescripci nó  extintiva de todas las acciones que emanen del Contrato de 

Distribuci n  y  del  Contrato  de  Arrendamiento  Anexo,  basada  en  losó  

siguientes antecedentes:

(a)Excepci n de prescripci n fundada en lo dispuesto por el art.ó ó   

822 del C digo de Comercio, en relaci n a lo dispuesto por el art. 7ó ó ° 

del  mismo  C digo  y  por  el  art culo  1  de  la  Ley  de  Sociedadesó í °  

An nimas,  lo  anterior  ya  que  estamos  ante  obligaciones  de  car cteró á  

mercantil que tienen un plazo de prescripci n de 4 a osó ñ . El art culo 822í  

del C digo de Comercio dispone que: Las acciones que procedan deó “  

las obligaciones de que trata el presente Libro y que no tengan se aladoñ  

un  plazo  especial  de  prescripci n,  durar n  cuatro  a os.  Lasó á ñ  

prescripciones establecidas en este C digo corren contra toda clase deó  

personas , normativa aplicable, porque el contrato de distribuci n es de” ó  

car cter comercial y las partes contratantes, son comerciantes, de lo queá  

se sigue que todos los actos de Conectel y Claro se reputan mercantiles. 

Lo  anterior  se  encuentra  fundado  en  que  la  propia  demandante 

reconoce tener la calidad de comerciante, al imputarse, como su objeto 

social, la comercializaci n de servicios de telefon a m vil , por lo que“ ó í ó ”  

toda  actividad  que  diga  relaci n  con  dicho  giro,  incluyendoó  

necesariamente los contratos celebrados con Claro, deber  entenderseá  

como un acto de comercio, que por tanto est  sujeta a las normas deá  

prescripci n del art culo 822 antes citado. En segundo lugar, y a mayoró í  

abundamiento, indica que al ser las dos partes, sociedades an nimas,ó  

existe  una presunci n de derecho acerca de la  mercantilidad de susó  

actos, seg n lo dispuesto en el inciso 2  del art culo 1  de la Ley deú ° í °  

Sociedades  An nimas.  As  las  cosas,  son  dos  personas  jur dicas  deó í í  

car cter  mercantil,  que  celebraron  una  serie  de  contratos  que  seá  

encuentran dentro de las actividades ordinarias de sus respectivos giros, 

y que por tanto,  s lo pueden ser considerados como generadores  deó  

obligaciones  de car cter  comercial,  que como tales  prescriben en losá  
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plazos  dispuestos  por  el  art culo  822  del  C digo  de  Comercio,í ó  

encontr ndose  prescritas  entonces  las  acciones  derivadas  tanto  delá  

Contrato de Distribuci n como el Contrato de Arrendamiento Anexo,ó  

los cuales fueron celebrados el 26 de agosto de 2009, esto es, m s de 5á  

a os antes que la demanda de autos fuera notificada el 30 de octubre deñ  

2014.

(b)En subsidio  , excepci n de prescripci n fundada en lo dispuestoó ó  

por el art culo 1880 del C digo Civil, por el cual y atendido que laí ó  

Cl usula  D cima  del  Contrato  de  Distribuci n  contiene  un  pactoá é ó  

comisorio calificado, sus acciones prescriben en un t rmino no superioré  

a  los  4  a os.  Indica  que   como  dan  cuenta  los  art culos  1877  yñ í  

siguientes del C digo Civil, el pacto comisorio calificado consiste en laó  

facultad de poner t rmino al contrato ipso facto en caso que una de lasé  

partes incumpla con sus obligaciones, estableciendo el art culo 1880 queí  

El pacto comisorio prescribe en el plazo prefijado por las partes, si no“  

pasare  de  cuatro  a os,  contados  desde  la  fecha  del  contrato.ñ  

Transcurridos estos cuatro a os, prescribe necesariamente, sea que señ  

haya estipulado un plazo m s largo o ninguno . Pues bien, tal como seá ”  

ha se alado, la demanda de autos fue notificada el 30 de octubre deñ  

2014, es decir,  transcurrido m s de 5 a os desde la fecha en que elá ñ  

Contrato de Distribuci n y el Contrato de Arrendamiento Anexo fueronó  

celebrados por las partes, el 26 de agosto de 2009. 

(c)En subsidio  , opone la excepci n de prescripci n fundada en loó ó  

dispuesto por el art culo 2515 del C digo Civil seg n el cual el tiempoí ó ú  

de prescripci n extintiva, es en general de tres a os para las accionesó “ ñ  

ejecutivas y de cinco para las ordinarias . Pues bien, se ha expuesto,”  

tanto el Contrato de Distribuci n como el Contrato de Arrendamientoó  

Anexo fueron celebrados el 26 de agosto de 2009, esto es, m s de 5 a osá ñ  

antes  que  la  demandante  notificara  la  presente  demanda,  el  30  de 

octubre de 2014.

 En otro orden de cosas,  indica que los  contratos  celebrados  entre 

Claro y Conectel tienen un componente sumamente especial, cual es que el 

desarrollo  de  los  mismos  depend a  mayormente  de  la  gesti n  yí ó  
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administraci n dada por la demandante, en su calidad de distribuidor, laó  

cual fue deficiente, a tal punto que finalmente abandon  sus negocios enó  

forma  unilateral,  intempestiva  e  irresponsable.  Por  lo  mismo,  se ala  lañ  

demandada que no corresponde que la mala gesti n del negocio por parteó  

de Conectel sea remediada por Claro a trav s de una millonaria demandaé  

por perjuicios que, de existir, no son m s que el resultado del propio obrará  

descuidado y defectuoso que la demandante ha dado a sus propios negocios, 

y que no tienen relaci n alguna con supuestas condiciones abusivas, ocultasó  

o de propias de una posici n dominante . Se ala que habla de lo anterior,“ ó ” ñ  

el hecho que Conectel reconozca expresamente que su negocio ten a unaí  

facturaci n promedio de hasta $22,4 millones,  con un margen anual  deó  

utilidad de hasta $20 millones, y que a rengl n seguido se ale que el mismoó ñ  

modelo  de  negocios  se  convirti  en  el  culpable  de  sus  problemas.  Laó  

naturaleza  del  contrato,  de  desarrollo  en  el  tiempo,  tiene  impl cito  uní  

elemento de riesgo contractual, el que se materializa, entre otros factores, en 

la forma de administraci n que Conectel dio a los contratos celebrados conó  

Claro.

Se ala  que  Conectel  pretende  desconocer  ex  profeso  las  condicionesñ  

establecidas en los contratos que ella misma accedi  a celebrar con Claro,ó  

debido que no se habr an cumplido sus expectativas sobre el resultado delí  

negocio. La mejor defensa en contra de las pretensiones de Conectel es lo 

dispuesto  por  el  art culo  1545  el  C digo  Civil,  seg n  la  cual:  Todoí ó ú “  

contrato legalmente celebrado es una ley para los contratantes, y no puede 

ser invalidado sino por su consentimiento mutuo o por causas legales . En”  

este  sentido,  indica  que las  condiciones  de  los  contratos  no  pueden  ser 

revisadas, modificadas o trastocadas so pretexto de una supuesta excesiva“  

carga  pecuniaria para una de las partes, ya que dicha posibilidad pugna”  

directamente  con  el  principio  de  la  intangibilidad  de  los  contratos.  Sin 

perjuicio de lo anterior, existe una serie de antecedentes adicionales que dan 

cuenta sobre inaplicabilidad de la denominada Teor a de la Imprevisi n ,“ í ó ”  

en definitiva, sobre la improcedencia de la demanda en s  misma. Se alaí ñ  

que en un fallo reciente, la Excma. Corte Suprema (Causal Rol 2651-2008, 

del 9 de septiembre de 2009) confirm  algo evidente, y que es que la Teor aó í  

de Imprevisi n no tiene cabida en nuestro derecho, al se alar que:  ó ñ (El)“  
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contrato obliga, adem s de lo que se expresa, a lo que le pertenece porá  

naturaleza, por la ley o la costumbre,  y en ninguna de ellas aparece la  

imprevisi n. (...) El contrato no puede ser dejado sin efecto, y con menosó  

raz n a n modificado, si no es por la voluntad de las partes. Los jueces enó ú  

materia civil no tienen otras facultades que las que se les han otorgado, y  

nadie les ha dado la de modificar las convenciones (...) (La) Corte rechaza  

que  la  imprevisi n  contractual  pueda  fundarse  en  el  art culo  1560  deló í  

C digo  Civil  sobre  la  base  que  el  deudor  no  pudo  haber  obtenido  laó  

voluntad  de  obligarse  de  manera  que  el  cumplimiento  le  fuera  

excesivamente oneroso (...) ya que el precepto se refiere a la intenci n deó  

ambos  contratantes,  y  naturalmente  la  voluntad  del  acreedor  es  que  se  

cumpla la obligaci n.ó ” 

A  mayor  abundamiento,  en  la  especie  no  concurren  los  requisitos  que 

har an procedente la Teor a de la Imprevisi n, faltando los tres requisitosí í ó  

b sicos de dicha doctrina: (i) imprevisi n, yaque parece inveros mil que seá ó í  

sostenga que luego de 5 a os despu s de haber firmado los contratos, lañ é  

demandante  sostenga  que  desconoc a  y  por  tanto  eran  imprevistas-  laí –  

supuesta  fuente  de  mayor  onerosidad,  estos  son  las  cl usulas  deá  

Procedimientos  Comisiones,  Penalizaciones  y  Condiciones  Comerciales ,“ ”  

donde asumir lo contrar a, ser a premiar una negligencia grave por parte deí í  

Conectel. En lo particular, le llama la atenci n a la demandada que, luegoó  

de 5 a os, la actora se habr a dado cuenta que no sab a  lo que eran losñ í “ í ”  

Charge  Back ,  ni  c mo  operaban,  ni  c mo  podr an  influir  en  sus“ ” ó ó í  

resultados, a tal punto que se convirtieron en un imprevisto que terminó 

afectando gravemente los equilibrios de los contratos celebrados con Claro, 

haci ndolo fracasar estrepitosamente, siendo lo cierto que la actora tieneé  

conocimiento sobre la existencia y alcance del Charge Back;  (ii) excesiva 

onerosidad  en  la  ejecuci n  del  contrato,  lo  anterior  ya  que  todos  losó  

mecanismos establecidos en los contratos, particularmente el "Charge Back", 

tienen una fundamentaci n econ mica suficiente y razonable, a tal puntoó ó  

que permite que, con una buena gesti n mediante, un distribuidor puedaó  

llegar a obtener excelentes  resultados econ micos y (iii)  existencia de unó  

hecho  que  es  ajeno  a  la  voluntad  de  las  partes,  indica  que  los  malos 

resultados de negocios de Conectel se debieron nica y exclusivamente aú  
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una administraci n deficiente  por  parte  de la  propia  parte  demandante,ó  

siendo sta la causante del estado de sus negocios.é

Es absolutamente improcedente demandar, como acci n, la resoluci n deó ó  

un contrato ampar ndose en la Teor a de la Imprevisi n. Ya que dichaá í ó  

alegaci n envuelve un reconocimiento en cuanto a que la propia Conecteló  

ha incumplido con sus obligaciones, tal  como acontece en el  caso de la 

excepci n del contrato no cumplido. Por lo mismo, no queda sino concluiró  

que nos encontramos ante un caso en que dicha doctrina no podr a serí  

aplicada,  situaci n  que  nuevamente  da  cuenta  que  estamos  ante  unaó  

demanda  que  no  puede  sino  ser  desestimada  en  todas  sus  partes,  por 

manifiesta falta de fundamentos.

En cuanto a la alegaci n de p rdida de la causa que indujo a contratar,ó é  

indica que la causa es un elemento constitutivo del acto jur dico, por loí  

cual, la eventual falta de causa a un determinado acto, no es objeto de la 

acci n  de  terminaci n  e  indemnizaci n  de  perjuicios  dispuesta  por  eló ó ó  

art culo  1489  del  C digo  Civil,  sino  que debe  ser  atacada  mediante  laí ó  

acci n de nulidad dispuesta por los art culos 1681 y siguientes del referidoó í  

C digo. Si a lo anterior se suma que la actora funda su demanda en laó  

obtenci n de una ganancia (una mera expectativa), y no en que Claro falló ó 

en  cumplir  con  alguna  de  sus  obligaciones,  es  dable  concluir,  que  la 

demandante ha confundido las expectativas del negocio con las causas del 

mismo.

La nica raz n para que Conectel no haya sido exitosa en su negocio es laú ó  

administraci n  deficiente  y  negligente,  por  lo  que  aceptar  la  demandaó  

constituir a un caso que atentar a en contra de la  doctrina de los  actosí í  

propios, lo que a su vez constituye una trasgresi n al principio de buena feó  

contractual contenido en el art culo 1546 del C digo Civil, por lo cual noí ó  

puede hacerse responsable a terceros de su actuar sin justificaci n necesaria.ó  

Respecto  a  la  causal  subsidiaria  de  resoluci n  de  contrato  poró  

incumplimiento de las obligaciones por parte de Claro, indica que, salvo 

acusaciones  generales  que  incluyen  supuestos  abusos  de  posici n“ ó  

dominante ,  ocultamientos  de  informaci n  y  actuaciones  dolosas ,” “ ó ” “ ”  
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Conectel  no  menciona  siquiera  un  solo  incumplimiento  contractual 

espec fico  que  sea  imputable  a  Claro,  y  que  diga  relaci n  con  lasí ó  

obligaciones  que  fueron  espec ficamente  asumidas  en  el  Contrato  deí  

Distribuci n, en el Contrato de Arrendamiento Anexo, o en alguno de losó  

Contratos  de  Subarrendamiento,  situaci n  que  constituye  el  presupuestoó  

b sico para que proceda la acci n de terminaci n del  art culo 1489 delá ó ó í  

C digo Civil.ó

En subsidio de las alegaciones anteriores, indica que Claro ha dado estricto 

cumplimiento  a  todas  y  cada  una  de  las  obligaciones  asumidas  en  el 

contrato,  vi ndose  adem s  en la  necesidad de  solventar  con cargo a  sué á  

propio patrimonio una serie de deudas dejadas por Conectel con terceras 

personas (incluyendo a los propios trabajadores de la actora). Lo anterior no 

hace sino ratificar el compromiso general de Claro con el xito del negocio,é  

toda vez que mientras mejor sea la gesti n de sus distribuidores, mejoresó  

ser n los resultados para ellos y en consecuencia, para las pretensiones deá  

Claro. 

En  otro  orden  de  cosas,  la  contraria  ha  limitado  su  pretensi nó  

indemnizatoria  a  una  cantidad  nica,  toda  vez  que  el  petitorio  de  laú  

demanda  no  contempla  la  posibilidad  que  se  otorgue  una  cantidad  de 

dinero mayor o menor a la solicitada por Conectel.  De esta manera, la 

competencia espec fica del tribunal se encuentra restringida respecto a laí  

cuant a demandada, de lo que se sigue que, en caso que la actora no logreí  

acreditar  el  total  de  la  cantidad  demandada  por  concepto  de 

indemnizaciones, el tribunal no podr  otorgar un monto diverso al solicitadoá  

por Conectel, sin incurrir la sentencia en el vicio procesal de la ultra pelita.

En lo que respecta a los perjuicios reclamados por Conectel y dado que no 

existen incumplimientos contractuales por parte de Claro, sta controvierteé  

de  plano  la  existencia  de  los  millonarios  perjuicios  demandados  por 

Conectel, por lo que ser  carga procesal de la contraria acreditarlos. Siná  

perjuicio de lo anterior y en lo relativo a cada uno de los da os alegados,ñ  

expresa  lo  siguiente:  (i)  Inexistencia  del  da o  emergente  demandado,ñ  

fundado en que Claro simplemente se ha limitado a dar cumplimiento a las 

condiciones  contractuales  de  Charge  Back ,  tal  y  como  se  encuentran“ ”  
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pactado, por lo que resulta completamente improcedente que se restituyan 

dichos montos. A lo anterior, agrega que la base de c lculo utilizada por laá  

actora es inexacta y antojadiza. (ii) Inexistencia del da o por lucro cesanteñ  

demandado, basado, en que este concepto no cumple con el requisito m sá  

b sico  que  debe  cumplir  toda  petici n  de  indemnizaci n,  cual  es  laá ó ó  

certidumbre y materialidad del da o. Indica que la falta de certidumbre esñ  

especialmente  evidente  si  tenernos  en  consideraci n  que  la  demandanteó  

funda su pretensi n en que  (D)e no haber mediado el incumplimientoó “…  

de  Claro  Chile  S  A.,  en  la  especie,  estimamos  que  a  lo  menos  debe 

entenderse  que  el  Distribuidor  hubiese  permanecido  [en  el  mercado]  el 

mismo tiempo,  esto  es,  5  a os  ( ) ,  no  quedando claro  los  par metroñ … ” á  

utilizados para dicha estimaci n m nima, especialmente si se considera queó í  

el Contrato de Distribuci n pod a ser terminado en forma unilateral y sinó í  

expresi n de causa mediante un aviso previo de s lo 30 d as,  adem s que aó ó í á  

juicio de la demandada, las referidas utilidades promedio  son inventadas“ ”  

por la actora. (iii) Inexistencia e improcedencia del da o moral demandado,ñ  

indicando  que,  en  un  evidente  ejercicio  de  desprolijidad,  la  actora  ha 

demandado da os morales provenientes de ... (L)a dif cil situaci n en queñ “ í ó  

sido puesta la sociedad Jjarpa SpA y su constituyente, por lo que solicito a 

V.S. fijar por este concepto una suma no inferior a S100.000.000 ( ) , no… ”  

correspondiendo indemnizar los supuestos da os causados a personas queñ  

son completamente ajenas a este litigio y a los contratos celebrados entre 

Conectel  y  Claro.  Sin  perjuicio  de  lo  anterior,  hace  presente  la  m sá  

completa improcedencia en demandar da o moral a favor de una personañ  

jur dica,  debido a  que estas  no son capaces  de incorporar  en su haberí  

intereses de car cter extrapatrimonial, que es naturaleza jur dica que porá í  

definici n  tiene  el  da o  moral,  cuesti n  que  ha  sido  acogida  por  laó ñ ó  

jurisprudencia  de  los  Tribunales  Superiores  de Justicia.  As  las  cosas,  elí  

car cter eminentemente comercial, material y patrimonial de la relaci n deá ó  

Conectel  y  Claro  hace  imposible  que  se  configure  la  existencia  de  los 

intereses extrapatrimoniales. Finalmente, se ala que dado que no existe unñ  

incumplimiento contractual por parte de Claro y que tampoco existe un 

perjuicio  por  parte  la  demandante  Conectel,  nos  encontramos  ante  un 
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escenario en que malamente puede haber un v nculo de causalidad queí  

permita unir un elemento con el otro.

A fojas 124, la parte demandante evacu  el tr mite de la ó á r plicaé , indicando 

que el  escrito  de  contestaci n no aporta  antecedentes  que  desvirt en  laó ú  

acci n planteada, es m s, reafirma lo expresado en el l belo, especialmente,ó á í  

respecto  al  Charge  Back ,  donde  justifica  su  existencia,  como  un“ ”  

mecanismo de control ante la posibilidad que los distribuidores, vendiesen 

planes post pago de manera indiscriminada a personas que no cumplen con 

los requisitos. Se ala que lo anterior es imposible, por cuanto el distribuidorñ  

solamente recopila los antecedentes, se los env a a Claro Chile S.A., quiení  

en definitiva califica y decide sobre si cumple los requisitos necesarios el 

potencial cliente, procediendo, luego, a su activaci n de la l nea telef nica yó í ó  

del respectivo plan, sin que el proveedor tenga injerencia alguna. En este 

sentido,  la  demandada  induce  a  error  al  tribunal,  intentando  crearle  la 

convicci n que es  el  proveedor  el  que toma la decisi n  de contratar  aló ó  

cliente, lo cual no es efectivo. Respecto de las obligaciones de ndole laboral,í  

la demandada omite decir que ejerci  el derecho de retenci n conferido poró ó  

la normativa laboral. 

En lo relativo a la demanda ejecutiva ejercida contra la demandada, dicha 

acci n fue interpuesta el 29 de agosto de 2014, ante el 22  Juzgado Civil deó °  

Santiago,  en  autos  Rol  19.311-2014,  la  cual  fue  notificada  el  10  de 

septiembre de 2014, en tanto que la presente acci n fue interpuesta el 10 deó  

septiembre de 2014 y notificada a la contraria el 30 de octubre del mismo 

a o. ñ

En cuanto a la prescripci n alegada, indica que nos encontramos ante unó  

contrato de tracto sucesivo, en que los vicio e incumplimiento que motivan 

el ejercicio de la acci n de autos, son de data posterior, respecto los cualesó  

no se satisface el plazo de 4 a os exigidos por el legislador, no resultandoñ  

pertinente computar los plazo desde la suscripci n del contrato, sino queó  

desde  la  ocurrencia  de  los  incumplimientos  y  hechos  fundantes  de  la 

demanda. 
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A  fojas  130,  la  parte  demandada  evacu  el  tr mite  de  la  ó á d plicaú , 

solicitando se desestime la demanda en todas sus partes, con costas. Indica 

que,  sobre  el  mecanismo  de  contrataci n  de  abonados,  las  condicionesó  

generales de los contratos celebrados entre las partes, y particularmente el 

mecanismo de Charge Back, constituyen hechos ampliamente conocidos por 

Conectel, desde el momento de celebraci n de los contratos y durante todaó  

su  ejecuci n.  As ,  el  mecanismo de  Charge  Back  no influye  en  lo  m só í á  

m nimo en los resultados de un distribuidor, siendo el factor m s relevanteí á  

en los  resultados  de un distribuidor,  su  propia  administraci n.  La laboró  

fundamental de selecci n de potenciales clientes se encuentra alojada en losó  

distribuidores, toda vez que son ellos quien son los encargados de captar y 

comercializar  los  productos  de la  compa a ante  el  p blico  general.  Enñí ú  

cuanto a las obligaciones de car cter laboral de Conectel, la demandante noá  

niega  la  efectividad  de  haber  incumplido  sus  obligaciones  laborales, 

controvirtiendo adem s la efectividad de la retenci n mencionada por laá ó  

demandante, agrega que el procedimiento ejecutivo iniciado por Conectel, 

busca el pago de las referidas retenciones. En cuanto a la existencia de un 

juicio ejecutivo posterior a la acci n indemnizatoria de autos, indica que eló  

10  de  septiembre  de  2014  Claro  fue  notificada  sobre  una  gesti nó  

preparatoria de notificaci n de factura, conocida por el 22  Juzgado Civiló °  

de  Santiago,  siendo  notificada  el  2  de  diciembre  del  mismo  a o  sobreñ  

demanda ejecutiva que sigui  la referida gesti n preparatoria,  agregandoó ó  

que  el  30  de  octubre  del  mismo  a o,  Claro  fue  notificada  la  presenteñ  

demanda indemnizatoria. Sobre la prescripci n de las acciones ejercidas poró  

la actora, se ala, en primer lugar que, en ning n pasaje de la demanda o deñ ú  

la r plica Conectel ha se alado en qu  fecha habr an incurrido los supuestosé ñ é í  

incumplimientos  de  Claro,  debiendo  asumir  que  los  supuestos 

incumplimientos acontecieron en la fecha de celebraci n del contrato, nicaó ú  

fecha cierta,  y en segundo lugar,  la  demandante pretende desconocer lo 

estipulado por el art culo 1880 del C digo Civil, respecto del cual, el plazoí ó  

se debe contar necesariamente desde la fecha de suscripci n del contrato.ó  

Finalmente la demandada hace una relaci n de las defensas planteadas enó  

su  escrito  de contestaci n y que no fueron tratadas  en la r plica de laó é  

actora. 
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A fojas  159,  se llev  a cabo la audiencia de conciliaci n,  la  que no seó ó  

produjo atendida la rebeld a de la parte demandada. í

A fojas 161, se recibi  la causa a prueba, rindi ndose la que rola en losó é  

presentes autos.

A fojas 350, se realizaron por la demandada observaciones a la prueba.

A fojas 369, se cit  a las partes a o r sentencia.ó í

A fojas  372,  se  tuvo por  acompa ados  documentos  como Medida  parañ  

Mejor Resolver.

CONSIDERANDO:

PRIMERO:  Que  don  Juli n  Rom n  Aldunate,  en  representaci n  deá á ó  

sociedad  Conectividad  y  Telecomunicaciones  S.A.,  demanda  en  juicio 

ordinario de terminaci n de contrato con indemnizaci n de perjuicios a laó ó  

empresa de telecomunicaciones Claro Chile S.A., representada legalmente 

por don Paul G lvez Cort s y por don Mauricio Escobedo V squez.á é á

Fundamenta, en s ntesis  que ha existido de la demandada una conductaí  

abusiva e ilegal en el esquema de negocios que le ha impuesto, debiendo 

ponerse t rmino al contrato conforme permite la Teor a de la Imprevisi n;é í ó  

en subsidio, por la p rdida de la causa que le indujo a contratar;  y ené  

subsidio, por incumplimiento de Claro que la determinado la p rdida deé  

confianza.

SEGUNDO:  Que  la  sociedad  demandada  contest  solicitando  seaó  

rechazado, con costas. Primeramente por encontrarse las acciones prescritas. 

Y en subsidio, porque el actor ha contratado libremente, lo que denuncia 

como incumplimiento constituye el riesgo de su negocio, porque quien ha 

incumplido ha sido ste al no dar cumplimento las leyes laborales y pago deé  

arriendos.

TERCERO:  Que  el  contrato  cuya  resoluci n  o  t rmino  se  solicita,ó é  

corresponde  al  guardado  en  custodia  (N 5662)  y  que  se  denomina°  

Contrato de Distribuci n , celebrado el 26 de agosto de 2009, entre Claro“ ó ”  
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Chile S.A. y Conectividad y Telecomunicaciones S.A. y que en lo pertinente 

establece como estipulaciones las siguientes:

En cuanto al  objeto se ala que Claro Chile contrata al Distribuidor parañ “  

que  comercialice,  promocione,  venda  y  distribuya  todos  los  planes, 

productos,  promociones  y  servicios  de  telefon a  m vil  digital  (...)  en  losí ó  

precios y cantidades que esta ltima le determine, y con la obligaci n deú ó  

pagarle al Distribuidor la comisi n en las condiciones que se indican en eló  

Procedimiento respectivo. Para ello, el Distribuidor realizar  las actividadesá  

de  comercializaci n,  promoci n,  venta  y  distribuci n  con  sus  propiosó ó ó  

medios, organizaci n y trabajadores.ó ”

Respecto a la  exclusividad, Claro no tiene pero s  el Distribuidor la m sí “ á  

absoluta exclusividad con Claro Chile, y le est  prohibido realizar cualquierá  

otra actividad dentro del negocio de telecomunicaciones, y en particular, 

relacionado  con  la  telefon a  m vil.  Para  mayor  entendimiento,  seí ó  

considerar , especialmente, como caso grave de conflicto de intereses, todoá  

acto  o  simple  gesti n  del  Distribuidor  tendiente  a  obtener  abonados  oó  

clientes para otras empresas distintas de Claro Chile, sin previa autorizaci nó  

por escrito de Claro Chile.”

En cuanto a los Procedimientos y Manual de Operaciones del Distribuidor, 

agrega  como declaraci n  que  el  Distribuidor  acepta  desde  ya  que  sonó “  

susceptibles de cambios en el tiempo, y cabe la posibilidad que dejen de 

tener efecto y/o aparezcan otros nuevos, y o por ello cambie la naturaleza 

del presente Contrato . Se agrega como obligaci n que el Distribuidor se” ó  

obliga a designar a una persona responsable a quien se le informar  de cadaá  

cambio de pol tica, procedimiento, lista de precio, promoci n, producto uí ó  

otra informaci n desde Claro. Y que ella no sea ubicable o no lea correos,ó  

no le exime de responsabilidad.

En  lo  que  toca  a  las  obligaciones  del  Distribuidor,  ste  se  obliga  aé “  

comercializar, exhibir y ofrecer la totalidad de los productos de Claro y en 

todos sus puntos de venta. Esto incluye planes de postpago, kits de prepagos, 

ClaroChip+,  tarjetas  de recarga y/o pines  electr nicos,  y  cualquier  otroó  

producto  que  la  compa a  desarrolle  a  futuro  y  sea  oportunamenteñí  
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informado al Distribuidor.  Asimismo acepta desde ya  que cada vez que” “ ” “  

Claro Chile haga lanzamiento de un nuevo modelo de tel fono,  le  seré á 

entregado y facturado en las condiciones comerciales vigentes al menos una 

unidad sin necesidad de Orden de Compra de por medio, con el fin que el 

Distribuidor  se  familiarice  y  venda  este  producto .  Se  obliga  adem s  a” á  

entregar garant a hipotecaria evaluada por Claro que de ser aprobada leí  

asigna  una  l nea  de  cr dito.  Y  debe  garantizar  la  l nea  de  cr dito,  lasí é í é  

obligaciones  laborales  y  previsionales  de  sus  trabajadores,  los  equipos  y 

accesorios  que  le  entregue  Claro  Chile  (...)  El  valor  de  esta  garant a” “ í  

corresponder ,  a  lo  menos,  al  inventario  m ximo  mensual  valorado  delá á  

Distribuidor (...) pudiendo Claro solicitar aumento de garant a.í

Se obliga tambi n a adecuar y/o mejorar la presentaci n de sus locales queé ó  

debe  ser  acondicionados  con  las  caracter sticas  de  Claro  Chile  y  debeí  

informarle la apertura y/o cierre de todos y cada uno de sus locales de“  

venta para su aprobaci n y autorizar  el uso de cualquier distintivo, lo queó á  

se har  s lo en el caso que estime que son apropiadas las condiciones deá ó  

dichos locales y las caracter sticas de a atenci n ofrecidas en los mismos deí ó  

acuerdo a los est ndares definidos por Claro Chile.á ”

Consigna sobre las  Responsabilidades que Claro Chile no asume ning n“ ú  

tipo de obligaci n con el Distribuidor, sus dependientes y terceros, sino lasó  

que emanan de este contrato de distribuci n, ni tampoco le garantiza aló  

Distribuidor ning n tipo de utilidades o ganancias .  El  Distribuidor s  elú ”  

empleador de los trabajadores y responsable de las obligaciones laborales, 

previsionales,  de  salud  y  todas  aquellas  que  le  impone  la  ley  y  este 

contrato . El Distribuidor ser  responsable tambi n ante Claro Chile por la” á é  

custodia  y entrega de toda suma de dinero  que reciba de parte  de  los 

clientes  de  Claro  Chile,  ya  sea  por  pagos  de  cargos  de  habilitaci n  deó  

servicio, seguros o por cualquier otro concepto, de acuerdo a las condiciones 

establecidas  en  sus  Pol ticas  de  Cr dito  y/o  en  el  Procedimiento  deí é  

Comisiones, Penalizaciones y Condiciones Comerciales adjuntas .”

Se  establece  adem s  que  Claro  Chile  establecer  e  informar  alá “ á á  

Distribuidor los  procedimientos  y pol ticas  comerciales que deber  seguirí á  

para la adecuada comercializaci n de los servicios y productos de Claroó  

X
X

F
M

E
E

X
P

Y
X



C-20211-2014
 

Foja: 1
Chile,  los que ser n obligatorios para el distribuidor y pasar n a formará á  

parte integrante del presente contrato para todos los efectos legales. Estos 

procedimientos de operaci n podr n ser modificados o complementados enó á  

forma unilateral y en cualquier momento por Claro Chile y, en tal caso, los 

nuevos  procedimientos  pasar n  a  formar  parte  integrante  del  presenteá  

contrato  y  ser n  obligatorios  para  el  Distribuidor,  debiendo  ajustar  suá  

operaci n a stos, a partir del momento en que le sean comunicados poró é  

parte de Claro Chile .”

En cuanto a la  contraprestaci nó  por la obtenci n de abonados y clientesó  

Claro Chile se obliga a pagar al Distribuidor las comisiones que , para“  

cada caso, se define en el Procedimiento de Comisiones, Penalizaciones y 

Condiciones Comercial adjunto el cual es parte integrante de este contrato.” 

Y agrega que Desde ya al Distribuidor autoriza a Claro Chile a retener,“  

pagar, compensar cualquier deuda o multa del Distribuidor que afecte en 

forma directa o indirecta a Claro Chile con un tercero y/o consigo mismo 

de las comisiones y bonos devengados por el Distribuidor .”

Respecto de la  duraci n y t rminoó é ,  el contrato de celebr  con duraci nó ó  

indefinida y cualquiera de las partes podr  ponerle t rmino con un aviso“ á é  

previo de treinta (30)  d as.  Estableciendo que El incumplimiento de lasí “  

obligaciones  que  impone  el  presente  Contrato,  el  Procedimiento  de 

Comisiones, y el Manual de Operaci n de Distribuidores de Claro Chile,ó  

facultar  a la parte afectada para ponerle t rmino ipso facto, sin necesidadá é  

de dar el aviso previo de treinta (30) d as (...) En especial, Claro Chile estarí á 

facultada  para  poner  t rmino  anticipado  al  presente  contrato  en  losé  

siguientes  casos:  a)  Si  el  Distribuidor  incurre  en  alguna  acci n  que,  deó  

conformidad al  presente  contrato,  sea  considerada como de conflicto  de 

intereses (...); b) Si el Distribuidor no diera cumplimiento a cualquiera de las 

obligaciones definidas como elementos de la esencia del presente contrato; c) 

Si  el  Distribuidor  es  declarado en  quiebra  (...);  d)  Si  el  Distribuidor  se 

encuentra en estado de insolvencia (...); e) Si el Distribuidor cede o transfiere 

el presente contrato (..); f) Si el Distribuidor hubiere formulado declaraciones 

falsas a Claro Chile con el objeto de inducirlo a celebrar este contrato; g) Si 

el  Distribuidor,  sus  representantes,  factores  o personas  con facultades  de 
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administraci n hayan sido, son o fuese objeto de enjuiciamiento por delito oó  

cuasidelito que,  a juicio de Claro Chile,  pudiere  comprometer  su buena 

reputaci n;  h)  Si  el  Distribuidor  no  prescinde  de  su  relaci n  conó ó  

subcontratista  (...);  i)  Si  el  Distribuidor  o  sus  dependientes  proporcionan 

datos  falsos  (...);  j)  Si  el  Distribuidor  y sus  dependientes  no respetan las 

pol ticas de venta de Claro Chile. La terminaci n unilateral por iniciativa deí ó  

Claro Chile se efectuar  mediante carta dirigida al Distribuidor al domicilioá  

registrado en la comparecencia de este contrato o del que se haya indicado 

por  escrito  especialmente  para  la  aplicaci n  de  esta  cl usula  (...)  Sinó á  

embargo, s lo podr  invocarse el incumplimiento de alguna de las partesó á  

dentro de seis los meses siguientes al d a en que los hechos que constituyení  

dicho incumplimiento han llegado a conocimiento de la parte afectada.”

CUARTO: Que tambi n se celebr  en la misma fecha entre las partes uné ó  

Contrato de Arrendamiento de Equipos y Accesorios Telef nicos  y dos“ ó ”  

anexos Anexo de Contrato de Distribuci n  y Anexo C digos ICCD e“ ó ” “ ó  

IMEI . En virtud del contrato de arrendamiento se acuerda que Claro da”  

en arriendo al Distribuidor equipos para ser puestos en Stock en sus puntos 

de venta por un plazo de 12 meses, el que termina por entrega a cliente. La 

renta se paga dentro de 30 d as de entregado y al vencer el plazo de 12í  

meses si no se ha entregado a cliente, el Distribuidor debe comprarlo sin 

que puedan ser devueltos. En el anexo de distribuci n se estipula que eló  

Distribuidor  debe  pagar  los  costos  y  gastos  de  revisi n  de  los  equiposó  

enviados por reparaci n a Claro por fallas o desperfectos que el Servicioó  

T cnico  determine  que  no  existen.  Y  en  el  de  c digos,  se  establece  elé ó  

procedimiento para seguridad de informaci n y uso.ó

QUINTO:  Que  por  su  parte  Claro  Chile  S.A.  alleg  tambi nó é  

documentos  contractuales  que  permiten  completar  el  marco  legal  que 

vinculaba a las partes. As , a m s del Contrato de Distribuci n y del anexoí á ó  

de arrendamiento, acompa , a fojas 223, el denominado Procedimientoñó “  

Comisiones, Penalizaciones y Condiciones Comerciales  el cual se ala que” ñ  

su objeto es ...fijar las condiciones comerciales generales y particulares para“  

la venta por parte del Distribuidor de los productos de Claro Chile. Cabe 

mencionar  que  todas  las  comisiones,  bonos,  multas  y  descuentos  est ná  
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afectos a IVA. Claro Chile realizar  cualquier pago a un Distribuidor s lo aá ó  

trav s de Transferencia Bancara a una cuenta corriente de su representanteé  

legal  o a una cuenta corriente  que l  solicite (...)  Recargas:  Las tarjetasé  

f sicas  se  vender n  v a  Orden  de  Compra  contra  la  L nea  de  Cr ditoí á í í é  

acreditada por el Distribuidor con un plazo de 15 d as desde la fecha deí  

despacho. Las condiciones del descuento se aplicar n (valor neto sin IVA):á  

Descuento Base 9%, Descuento Exclusividad 1%, Descuento Promocional 

1%.  Pines  Electr nicos:  Para  los  distribuidores  que  tengan  conectividadó  

directa con Claro Chile se considerar  un solo descuento (valor neto siná  

IVA): Descuento Base 8%. ClaroChip+ (...) Comisiones: Claro Chile pagará 

al  Distribuidor una comisi n por el  producto ClaroChip+ de acuerdo aó  

tabla (...) Bono Volumen: Se premia al Distribuidor por buenos clientes que 

en 9 meses est  activo y hayan hecho al menos 6 recargas de al menosé  

$3.600.- cada uno, con bono $1.620 + IVA Si en este plazo no se cumple 

esta condici n, se reevaluar  a los 12 meses en espera que haya hecho las 6ó á  

recargas. Kit de Prepago: El kit de Prepago se vender  contra L nea deá í  

Cr dito acreditada por el Distribuidor con un plazo de 15 d as corridosé í  

desde la fecha de despacho. Los descuentos a aplicar depender n del valor aá  

p blico del  kit  y ser n de montos fijos (seg n tabla)  (...)  Comisiones:  Seú á ú  

considerar  una  comisi n  por  tr fico  para  todos  los  kit  cuando  hayaná ó á  

cumplido con la condici n de tener tr fico de salida por 15 minutos en 6ó á  

dpias diferentes. En este momento se devengar  una comisi n de $2.430.- +á ó  

IVA. Se revisar  hasta que se cumpla esta condici n con un topo de 120á ó  

d as desde su fecha de habilitaci n inicial (primer segundo tasado). Pasadoí ó  

este periodo de tiempo no se pagar  comisi n. Adicionalmente se requerirá ó á 

que el Distribuidor entregue por cada venta de kit un registro DOL con los 

datos del Cliente para efectos de estad sticas y aprobaci n del pago. Bonoí ó  

Volumen: Se premiar  al Distribuidor por buenos clientes que en 9 mesesá  

est n activos y hayan hecho al menos 6 recargas de al menos $3.600.- cadaé  

uno,  con bono de $1.620.-  + IVA. Si  en este plazo no se cumple esta 

condici n, se reevaluar  a los 12 meses en espera que haya hecho las 6ó á  

recargas. As  las condiciones de pago quedan de la siguiente forma: (tabla)í  

Cargo Compensatorio: Se revisar  el tr fico de salida de los equipos a los 60á á  

d as  de ser facturadas al  Distribuidor.  Si  la cantidad de los  equipos siní  
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tr fico superan un 4% de los equipos facturados al Distribuidor, se aplicará á 

una multa como cobro de Cargo Compensatorio por un monto de $15.000 

+  IVA  por  cada  equipo  sin  tr fico.  Este  cargo  no  se  aplicar  si  elá á  

Distribuidor demuestra que el  equipo a n est  en su poder o ha hechoú á  

declaraci n notarial de robo de equipos. En tal caso se volver  a revisar aó á  

los 60 d as siguientes, y as  sucesivamente hasta que el equipo registre tr ficoí í á  

o se llegue a 300 d as, en cuyo caso se aplicar  definitivamente este cargo.í á  

El mismo Cargo Compensatorio se aplicar  a los equipos activados que noá  

hayan completado 15 minutos de tr fico en 6 d as diferentes dentro de losá í  

primeros 60 d as. El mismo Cargo Compensatorio se aplicar  a todos losí á  

equipos Vendidos y Activados que no tengan tr fico en 6 d as diferentesá í  

dentro de los primeros 60 d as. El mismo cargo Compensatorio se aplicar  aí á  

todos los equipos Vendidos y Activados que no tengan tr fico en 180 d as,á í  

con una tolerancia del 4% del total de kit facturados al Distribuidor. Multa 

por separaci n de IMEI-ICCID: Si  se  detecta separaci n de par IMEI-ó ó

ICCID dentro de los primeros 30 d as de activaci n, y el total del tr ficoí ó á  

cursado en este periodo es mayor a un 50% con otro IMEI, y la cantidad 

de equipos en esta situaci n supera un 4% de los equipos facturados aló  

Distribuidor, se aplicar  un cobro de Cargo Compensatorio por un montoá  

de $15.000.- + IVA por cada equipo en esta situaci n. Post Pago Persona:ó  

Para los equipos para habilitaciones en postpago se facturar  el contrato deá  

arriendo con vencimiento de 30 d as. Para todos los efectos, estos equipos seí  

administrar n de acuerdo a lo establecido en el Contrato de Arrendamientoá  

de  Equipos  y  Accesorios  Telef nicos  (...)  El  productos  ClaroChip  paraó  

habilitaci n postpago tendr  un valor de $3.277.- + IVA, con un plazo deó á  

pago de 30 d as corridos desde la fecha de despacho. Comisiones (indicaí  

tabla).  Las  comisiones  ser n  en  funci n  de  su  familia  (Persona  Natural,á ó  

Persona Exacto, Empresa Normal y Empresa Exacto) y clasificaci n (Bajo,ó  

Medio, Medio Alto, Alto) (indica tabla). Cada plan vigente se encuadra en 

alguna  de  estas  clasificaciones  para  efecto  de  comisiones.  Las  ventas  de 

Empresa en Sinergia se explicar n en detalle para efecto de comisiones (...)á  

Meta Trimestral: Se considerar  al cumplir el 100% de la meta trimestralá  

calendario,  que corresponde a la  suma de las  tres  metas  mensuales  por 

separado.  Una vez  alcanzada esta  meta,  se  pagar  un monto  por l neaá í  
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dependiendo de la familia del plan con que cumpli  la meta (se ala tabla)ó ñ  

Bono Volumen: Po cada cliente activo aunque tenga bloqueo por l mite deí  

cr dito o por robo con denuncio y expediente entregado y aprobado poré  

Claro y con cuentas al d a al momento de efectuar el c lculo a los 9 meses,í á  

se le har  al Distribuidor un pago p nico por un monto de $2.700.- + IVA.á ú  

Bono Permanencia:  Por  cada  cliente  activo  aunqu3e tenga  bloqueo por 

l mite  de  cr dito  o  por  robo  con  denuncio  y  expediente  entregado  yí é  

aprobado por Claro y con cuentas al d a al momento de efectuar el c lculoí á  

mensual,  se  le  pagar  un  monto  de  $300.-  +  IVA por  cada  mes  queá  

permanezca en esta condici n. Este pago empezar  a realizarse a partir deó á  

la segunda factura pagada por el cliente. Condiciones de pago y entrega de 

expedientes:  Cualquier  pago  (comisi n,  bono  trimestral,  bono  volumen,ó  

otros  bonos, etc.)  se har  contra aprobaci n de la carpeta por parte deá ó  

Administraci n  Ventas,  y  se  requerir  adicionalmente  que  la  l nea  esteó á í  

activa  aunque no tenga bloqueo por l mite  de cr dito,  o  por  robo coní é  

denuncio y expediente entregado y aprobado por Claro, al momento de 

efectuar el c lculo. Desde enero del 2007 el pago ser  quincenal, de acuerdoá á  

al  siguiente cronograma: Expedientes entregados entre el d a 1 y 15 delí  

mes,  se  le  pagar  sus  comisiones  el  ltimo  d a  h bil  del  mismo  mes.á ú í á  

Expedientes entregados entre el d a 16 y el ltimo d a del mes, se les pagarí ú í á 

el  d a  15  o  h bil  siguiente,  del  mes  siguiente.  Las  aclaraciones  que  seí á  

reciban despu s de cada corte se considerar n en el siguiente proceso deé á  

pago. El pago de los bonos, volumen, permanente, trimestral, descuentos y 

multas  se  realizar n  dentro  del  proceso  de  pago  quincenal.  Se  debeá  

considerar que el proceso de revisi n toma un m ximo de 5 d as h biles. Sió á í á  

no ha habido pronunciamiento respecto al status de revisi n del expedienteó  

pasado este plazo, se proceder  a pagar la comisi n base para no afectar alá ó  

Distribuidor.  Esto  no  implica  que  el  expediente  sea  revisado  en  fecha 

posterior a los 5 d as y en caso que se detecte alguna anomal a se procederí í á 

a solicitar la aclaraci n del contrato y se revertir  el pago de la comisi n enó á ó  

el  siguiente  proceso,  si  corresponde.  Si  a  los  30  d as  de  habilitado  uní  

contrato no se ha aprobado el expediente (por no recepci n del mismo y/oó  

no aclaraci n oportuna) no proceder  el pago de Comisi n. Hay plazo hastaó á ó  

el d a 60 parta tener el expediente aprobado para no tener sanci n. Pasadosí ó  
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los 60 d as, proceder n las siguientes sanciones: carpeta no entregada Multaí á  

de $75.000.-  + IVA, Carpeta no entregada Multa de $35.000.-  + IVA. 

Bono Equipo y Chip Postpago: SE emitir  un bono equivalente sal valor delá  

arriendo del equipo una vez aprobado el expediente. Para ello habr  dosá  

procesos  de emisi n mensual.  Este  Bono no aplicar  para Venta  Full  oó á  

Venta o con Equipo Propio del cliente. Chager back: Cada mes se realiza el 

descuento  de  la  comisi n  basa  hasta  los  180  d as  (6  meses)  por  lasó í  

cancelaciones  de  l neas  por  cualquier  causa,  excluidos  los  casos  deí  

fallecimiento y el de clientes que finalizaron sin dejar deuda emitida o por 

emitir  ni  arriendo del  equipo pendiente.  El descuento correr  siempre yá  

cuando se haya pagado la comisi n.  En el  s ptimo mes se realizar  unó é á  

ajuste  en  base  a  los  siguientes  criterios:  (se ala  tres  casos)  Fraude:ñ  

Corresponde a finalizaciones clasificadas como Anulaci n Venta Irregularó  

(AV) o Fraude (FD). Estos casos ser n revisados por el parea de Fraude paraá  

determinar su origen (vendedor o suscriptor) y estar n sujetos a una muletaá  

nica de $270.000.- + IVA pesos. Las condiciones de control y revisi n deú ó  

fraudes se detallan en el manual de Operaciones del Distribuidor, el cual es 

parte integrante de este procedimiento y del contrato de distribuci n. Ventaó  

a Empresas y Sinergia: (...)  Comisiones (seg n tabla) Metas y Bonos: Losú  

planes  Empresa cuentan para efectos de cumplimiento de metas  y est ná  

afectos a pago de Bono Trimestral, Bono Volumen y Bono Permanencia, en 

los  montos  estipulados  en  el  punto  5  de  este  mismo  procedimiento. 

Modificaci n de Comisionesó : Claro Chile podr  modificar discrecionalmenteá  

el  monto  y  las  condiciones  de  las  comisiones  y/o  de  las  condiciones 

comerciales  definidas  en  el  presente  Procedimiento,  o  bien  eliminar  o 

sustituir  cualquiera  de  las  dichas  comisiones,  debiendo  notificar  dichos 

cambios con treinta d as de anticipaci n al Distribuidor. En estos casos, elí ó  

Distribuidor  tendr  la  facultad  de  poner  t rmino  al  presente  contratoá é  

conservando su  derecho a  percibir  las  comisiones  correspondientes  a  las 

habilitaciones  efectuadas  durante  su  vigencia  y  hasta  que  se  hayan 

devengado. En todo caso se aplicar  a cada venta la comisi n vigente alá ó  

momento  en  que  se  realice  la  habilitaci n  correspondiente.  El  presenteó  

Procedimiento sustituye ntegramente cualquier anterior  sobre esta materiaí  

convenido entre las partes ya sea por escrito o verbalmente.”
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SEXTO: Que por ltimo tambi n esa parte demandada acompa :ú é ñó

a) a fojas  237 y siguientes,  copia  de contratos  de arrendamientos  de 

locales comerciales para subarrendar al Distribuidor, con plazos de 

vigencia de 5 a os, entre otras cl usulas.ñ á

b) a  fojas  292,  copia  de  la  sentencia  de  la  Excma.  Corte  Suprema 

mediante la cual se acogi  recurso de casaci n, seguido en el juicioó ó  

ejecutivo por cobro de facturas de Conectel con Claro, Rol N 19.311-°

2014  del  Vig simo  Segundo  Juzgado  Civil  de  Santiago,  y  queé  

consider  que los jueces del fondo erraron al no compensar los pagosó  

realizados por Claro de arriendos y leyes laborales con lo adeudado 

por el contrato marco al distribuidor.

c) a  fojas  310  y  siguientes,  finiquitos  de  trabajo  de  vendedores  de 

Conectividad y Telecomunicaciones. Y copias de cheques.

S PTIMO: Que  este  es  el  marco  contractual  que  las  partes  se  dieron,É  

cobrando especial aplicaci n lo dispuesto en el art culo 1545 del C digoó í ó  

Civil que se ala Todo contrato legalmente celebrado es una ley para losñ “  

contratantes, y no puede ser invalidado sino por su consentimiento mutuo o 

por causas legales.  ”

OCTAVO: Que la primera alegaci n que realiza la parte demandada esó  

que la acci n aqu  incoada se ha extingui  por el transcurso del tiempo; seaó í ó  

que  se  apliquen  los  plazos  del  C digo  de  Comercio,  por  ser  las  partesó  

factores de comercio; por haber las partes incluido un pacto comisorio en la 

cl usula 10  del contrato; o bien, por las normas civiles generales. Todo, ená ª  

subsidio, una de otra.

NOVENO: Que, seg n se aprecia del contrato rese ado en el considerandoú ñ  

tercero, el contrato fe celebrado el 26 de agosto de 2009, estipul ndose ená  

su cl usula novena que tendr  una duraci n indefinida y cualquiera de lasá á ó  

partes puede ponerle t rmino con aviso previo de 30 d as. Se trataba por loé í  

tanto de un contrato de tracto sucesivo. Pero agreg ndose en su cl usulaá á  

d cima que Claro Chile quedaba eximido de este aviso si la parte afectadaé  

le pone t rmino ipso facto por alguna de las causales all  mencionadas, aé í  
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trav s  de  una  carta  dirigida  al  Distribuidor,  con  la  salvedad  que  elé  

incumplimiento no puede invocarse sino dentro de los seis meses siguientes 

al d a en que el incumplimiento se produzca.    í

D CIMO: Que no hay noticia en autos que alguna de las  partes hayaÉ  

hecho uso de esta cl usula d cima, a pesar de que la actora dice que cesá é ó 

en su car cter de Distribuidor en agosto de 2014. Por lo cual para efectosá  

de este juicio se tendr  que el contrato sigue vigente.á

UND CIMO:  Que  as  las  cosas,  las  alegaciones  de  prescripci n  ser nÉ í ó á  

desechadas por estar frente a un contrato de tracto sucesivo respecto del 

cual  no  se  hizo  uso  de  las  f rmulas  especiales  acordadas  para  ponerleó  

t rmino.é

DUOD CIMO:  Que  el  art culo  1546  del  C digo  Civil  dice  que  losÉ í ó  

contratos  deben  ejecutarse  de  buena  fe.  Es  decir,  de  acuerdo  a  aquel 

principio general de la contrataci n que pone a cada una de las partes enó  

una  posici n  de  respeto  mutuo  y  observancia  estricta  a  lo  que  hanó  

acordado.  Puesto  que  solamente  de  este  modo  puede  alejarse  de  la 

inequidad la conducta de las partes. 

Cuando los contratos son de ndole comercial implica para cada una de lasí  

partes  informar  e  informarse,  entregar  los  documentos  necesarios  a  su 

comprensi n y mantener  una relaci n fluida y segura si  adem s son deó ó á  

tracto  sucesivo  ya  que  se  espera  que  ambas  partes  puedan  obtener  las 

ventajas que los llevaron a contratar.

D CIMO  TERCERO:  Que  de  una  primera  lectura  de  los  contratosÉ  

acompa ados por las partes, puede extraerse como conclusi n general, queñ ó  

se trata de un contrato tipo o adhesi n que tiene logo y pie de referencia deó  

p gina web de Claro Chile S.A., pero que est  redactado de manera clara yá á  

en un lenguaje comprensible, por lo que es razonable suponer que fue le doí  

y aceptado por el  Distribuidor con las condiciones  que all  se expresan.í  

Entre las cuales destacan la circunstancia de aceptar desde ya las variaciones 

unilaterales  en los  Procedimientos,  estableci ndose para ello un canal deé  

comunicaci n a trav s  de una persona designada por el  Distribuidor deó é  

entre su personal.  As  como el  extenso riesgo que asume el  Distribuidorí  
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desde que recibe en arriendo los equipos por los cuales debe pagar si no se 

venden en 12 meses, el pago por servicio t cnico, exclusividad, aceptaci né ó  

de cambios en los procedimientos de venta, aviso de aperturas y cierres de 

locales, resulta apreciable desde el inicio del v nculo. En contrapartida se leí  

permite que organice su negocio, contrate personal y dise e su estrategia deñ  

venta de la manera en que mejor le parezca. Y se haga acreedor de bono 

de  incentivo  cuya  pauta  y  criterios  de  entrega,  as  como  las  multas  yí  

descuentos  est n  entregados  anticipadamente  y  forman  parte  de  loá  

convenido. Reglas que se establecieron desde el comienzo.

D CIMO  CUARTO:  Que  la  demandante  alega  que  estas  reglas  seÉ  

tornaron abusivas e ilegales por la conducta imprevisible del demandado 

quien  las  interpret  y  aplic  a  su  antojo,  destruyendo  su  negocio  yó ó  

haci ndolo inviable.é

D CIMO QUINTO: Que conforme a la Teor a de la Imprevisi n queÉ í ó  

esgrime el actor, resultaba b sico acreditar por alguno de los medios que laá  

ley  pone  a  disposici n,  el  suceso  o  acontecimiento  imprevisible  oó  

extraordinario que alterara gravemente el equilibrio contractual, siguiendo 

lo  ordenado  por  el  art culo  1698  del  C digo  Civil  que  reza  Incumbeí ó “  

probar las obligaciones o su extinci n al que alega aqu llas o sta .ó é é ”

 D CIMO SEXTO: Que as  las cosas, para conocer c mo se desarrollaronÉ í ó  

dichos contratos en el tiempo y determinar con precisi n las dificultades queó  

surgieron, el rindi  prueba testimonial de las siguientes personas:ó

a) a fojas 179, de don Wolfgang Rom n Berr osá í , quien se al  queñ ó  

fue distribuidor de Claro entre el a o 2010 y 2014 y que sabe queñ  

era un contrato que cambiaba constantemente en cuanto a planes, 

servicios y comisiones y nunca quedaba claro. Una de las cl usulasá  

era el Chagerback que significa que si un cliente se iba por las 

razones que fuesen, cobertura, mala post venta, se le descontaba 

en forma mensual al distribuidor, seg n ndices, se le descontabaú í  

ventas,  comisiones  por  ventas  y  por  equipo.  El  nivel  superior 

estaba reglamentado pro Claro en relaci n a la tasa de renunciaó  

proyectada  mensual,  lo  cual  nunca  pod a  saberse  por  elí  
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distribuidor cu l era. Ello afectaba porque al vendedor hab a queá í  

pagarle  la  comisi n  mensual  y  el  chargerback  era  igualmenteó  

descontado. El distribuidor no alcanzaba a pagar las comisiones a 

los vendedores.  La principal obligaci n del distribuidor era venderó  

los planes de post pago que se comercializaban en el mercado a 

trav s  de  los  vendedores,  adem s  de  leyes  laborales.  Lasé á  

obligaciones de Claro eran dar las herramientas para comercializar 

los planes, pero con los sistemas operativos que implement  Claroó  

llamado One en el a o 2013-2014, no se pudieron comercializarñ  

planes ya que los clientes se iban por la demora en evaluarlos y 

poder dichos contratos ser aprobados, todo por el  problema de 

sistema y stos produjo que los distribuidores tuvieran un problemaé  

econ mico muy grande ya que no se pudo comercializar los planesó  

por problemas de sistema operativo, los sueldos de los vendedores 

se tuvieron que pagar igual, arriendo de oficina, puntos de venta, 

no contando con ayuda de Claro. Los descuentos arbitrarios se 

produc an  con  pagos  previos  por  abono  de  equipos  que  eraní  

descontados  en  las  liquidaciones  a  los  distribuidores  en  forma 

totalmente  arbitraria,  esto  ocurr a  producto  de  un  desordení  

administrativo  que  siempre  ocurri  en  la  compa a  Claro,  eló ñí  

chagerback  siempre  fue  tema  arbitrario  en  que  se  descontaba 

comisiones  de  clientes  de  acuerdo  a  la  permanencia  que  ellos 

tuviesen en la compa a en la cual el distribuidor no pod a hacerñí í  

nada  ya  que  los  temas  de  se al,  de  mala  post  venta  no  eranñ  

problemas del distribuidor si no netamente de Claro Chile. Todo 

esto produjo que los distribuidores tuviesen una falencia econ micaó  

muy grande, donde a veces no se pagaba las liquidaciones debido 

que los distribuidores sal an en contra o negativos en el pago, porí  

lo  cual  no  se  pod an  pagar  las  comisiones  a  los  vendedores,í  

imposiciones, pago de arriendo de oficina, puntos de venta, etc. La 

nica ayuda que daba Claro eran pr stamos para tapar las deudasú é  

pero finalmente hac a que los distribuidores pr cticamente tuviesení á  

que ir a la quiebra. En cuanto al proceso de venta de planes y 

equipos,  el  vendedor  sacaba  el  contrato  al  cliente  con  toda  la 
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documentaci n requerida de Claro Chile, fotocopia el carnet deó  

identidad y una vez teniendo toda la documentaci n y contrato, seó  

ingresaba  a  una  evaluaci n,  si  era  aprobada  el  contrato  seó  

entregaba a Claro Chile y los equipos al cliente. Si la venta sal aí  

aprobada  el  cliente  ten an  que  permanecer  por  18  meses  coní  

Claro Chile pero lo que ocurr a en la pr ctica que si un clienteí á  

antes  de  6  meses  se  retiraba  por  decisi n  propia,  por  malaó  

cobertura o mala post venta, el nico que sal a perjudicado en esteú í  

caso no era Claro, sino el distribuidor ya que a l se le hac an losé í  

descuentos tanto de comisi n como de equipos. En el a o 2013-ó ñ

2014 con el sistema operativo One se produjo un caos total en el 

proceso de venta ya que el sistema no funcionaba y los clientes no 

esperaban dos o tres d as que no se pod a ingresar la venta. Losí í  

documentos  que  recababa  el  vendedor  de  los  clientes  eran 

fotocopias de carnet de identidad, Rut de la empresa, escritura, 

IVA. En personas fotocopia carnet,  cuenta corriente, tarjetas de 

cr dito.  Esto  pasaba  por  una  evaluaci n  y  estando  la  ventaé ó  

aprobada el cliente pod a funcionar con los respectivos equipos proí  

el hecho de que saliera una venta, siempre exist an motivos paraí  

descontar como era el caso del chagerback. La valuaci n se hac aó í  

ingresando al sistema y de acuerdo a los par metros, el cliente eraá  

aceptado o rechazado. Si se aprobaba la venta iba a un organismo 

llamado BST, empresa externa de Claro donde se analizaba el 

contrato con la documentaci n y una vez analizado se aprobaba oó  

rechazaba; si era rechazado el vendedor del distribuidor ten a queí  

remediar  la  observaci n.  El  sistema  del  a o  2010  al  2012  eraó ñ  

Vantive  y  del  2013 a  2014 el  sistema  One,  tra do por  Claro.í  

Cuando se implement  en Chile no funcion  y produjo que al noó ó  

poder ingresar la venta, no hab a pago de comisi n a vendedoresí ó  

por lo tanto stos no ten an ingreso y fue tan brutal que llev  aé í ó  

distribuidores   hacer  en  quiebra.  Claro  no  impon a  condici ní ó  

respecto de los vendedores, cada distribuidor era libre de contratar, 

pero ten a que hacerse cargo de comisiones, imposiciones, segurosí  

de accidentes. Los contratos de arriendo de los locales los hac a elí  
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distribuidor y los puntos de venta en los mal y pagaba todos los 

gastos. Los contratos con Claro eran elaborados por este ltimo enú  

su rea jur dica y comercial.   En cuanto a la participaci n delá í ó  

Distribuidor en la post venta, una vez que ingresaba el cliente, la 

post  venta  era  de  cargo  de  Claro,  sin  embargo  igual  hac aí  

descuentos por renuncia de clientes ya sea por mala post venta, 

mala se al o cobertura. Claro Chile deb a pagar una liquidaci nñ í ó  

mensual de comisiones devengadas con un mes de desfase y eran 

descontados los chagerback por renuncia de clientes y cobro de 

equipos. A veces el chagerback era muy grande y en contra, por lo 

que era inviable pagar las remuneraciones. Claro nunca entregaba 

los  antecedentes  para  el  c lculo  del  chagerback,  legaban  lasá  

liquidaciones sin explicaci n, sin saber si eran clientes que se ibanó  

a otra compa a. La portabilidad tuvo injerencia porque  si unñí  

cliente renunciaba a los dos meses que el plazo parta cambiarse o 

portarse de compa a, inmediatamente aparec a el descuento porñí í  

las l neas que el cliente port , se descontaban las comisiones y losí ó  

equipos que el cliente hab a cancelado, as  fuese portabilidad, malaí í  

post  venta,  mala  cobertura  o  se al,  a  los  distribuidores  se  lesñ  

descontaba por igual, sin tener herramienta para defenderse. Se le 

pregunta  por  las  comisiones  y  dice  que  esto  era  cambiado 

constantemente y el monto por cada plan llegaba con 3  4 mesesó  

de  desfase,  ya  que  los  planes  cambiaban  constantemente  y  se 

produc a un desorden en que el nico afectado era el distribuidorí ú  

y  los  vendedores,  adem s  el  chagerback  hablaba  de  un  l miteá í  

inferior  y  superior  de  descuentos,  lo  que  era  un  tema  que 

manejaba Claro Chile y el cual dependiendo de la tasa inferior o 

superior  que  cayese  el  distribuidor  era  el  descuento  que  se 

realizaba.  Los  anexos  de  contrato  de  comisiones  eran  enviados 

cada  3  meses  cuando  cambiaban  los  planes,  lo  nico  que  enú  

contrato quedaba claro era cuando hab a penalizaciones o fraude,í  

el distribuidor ten a que cancelar una multa en caso de no haberí  

entregado  alguna  documentaci n,  pero  en  el  anexo  no  ibaó  

mencionado  el  tema  del  chagerback.  Respecto  de  las 

X
X

F
M

E
E

X
P

Y
X



C-20211-2014
 

Foja: 1
capacitaciones, lo que se mandaba era un contrato de distribuci nó  

donde se mencionaba toda la operatividad de Claro Chile, pero 

lamentablemente  existiendo  analistas  de  distribuidores  a  nivel 

regional, que el testigo sepa, nunca se realiz  una inducci n comoó ó  

corresponde con los distribuidores que ingresaban a trabajar con 

claro Chile, lo cual produjo muchas consultas y dudas de c moó  

funcionaba la distribuci n de Claro Chile, el modus operandi eraó  

entregar las claves de los sistemas, ponerse de acuerdo con la parte 

log stica  para  comprar  los  equipos,  pero  una  capacitaci n  real,í ó  

nunca se tuvo. El representante legal no tuvo, la parte comercial, si 

se  hizo,  los  trabajadores.  Desconoce  el  tema  de  los  bonos  de 

permanencia y depend a de Claro, al distribuidor no le llegaba elí  

listado mensual  ni  la  situaci n de los  clientes,  se  entregaba  unó  

contrato  original  base  pero  los  anexos  de  comisiones  eran 

desfasados.  El  contrato  no  pod a  ponerse  t rmino  por  meraí é  

voluntad porque hab a una hipoteca o vale vista,  era imposibleí  

salirse si no se hab a pagado el ltimo peso de la l nea de cr ditoí ú í é  

que  otorgaba  Claro.  Muchos  distribuidores  se  retiraron  por  la 

p rdida de hipotecas o vale vista. Los cobros de chagerback erané  

abusivos,  cargos  previos  que  se  descontaban  por  equipo en  las 

liquidaciones de sueldo y posteriormente l distribuidor ten a queí  

venir a Santiago a apelar esos cobros. Este no es el p nico caso deú  

distribuidor perjudicado con las demandas efectuadas por Claro, 

muchos han perdido su capital y muchas hipotecas en manos de 

Claro.

b) a  fojas  190,  de  don  Juan  Antonio  Gonz lez  Astorgaá ,  quien 

se ala que trabaj  en Conectividad y Telecomunicaciones 2012 añ ó  

2014, en el parte administrativa  y le llegaba el resultado de la 

operaci n comercial mensual y hac a las liquidaciones de sueldo.ó í  

Recib a un documento denominado liquidaci n que emit a Claroí ó í  

Chile  sobre  el  periodo  anterior  al  del  pago  de  comisiones  y 

descuentos y estaba a cargo de la  certificaci n laboral.  Muchasó  

veces se encontr  con liquidaciones de saldo negativo que afectabaó  

el cumplimiento de las obligaciones por los descuentos chagerback 
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y se cre  un c rculo vicioso que perjudicaba las operaciones de laó í  

empresa la que no pod a cumplir von los plazos legales en el pagoí  

de imposiciones y pagaba muchas veces con recursos personales. 

Con la venta de planes se otorgaban servicios de internet, en los 

a os  2013-2014  esa  labor  se  empez  a  ver  entrampada  porñ ó  

pol ticas directas de Claro Chile, ejemplo la implementaci n de uní ó  

programa llamado One y en vez de beneficiar la aprobaci n de unó  

contrato, muchas veces hizo desistir al eventual cliente producto de 

la demora en la entrega de los resultados donde pod an pasar de 2í  

a 10 horas. Los descuentos chagerbck los hac a Claro, ven an porí í  

correo  el  ltimo  d a  h bil  del  mes.  Eran  por  clientes  que  unú í á  

periodo  determinado  se  desist an  del  contrato,  ya  sea  por  malí  

servicio, mala informaci n, desconfianzas que creaban los mismos,ó  

debido a facturas mal cobradas, el cliente preguntaba por los pagos 

de  sus  facturas  a  lo  cual  los  centros  de  servicios  al  cliente  le 

indicaban que en ese periodo no ten an nada que pagar, pero alí  

mes siguiente en la pr xima facturaci n le cobraban adem s deló ó á  

periodo  actual,  el  anterior  que  dejaron  de  cobrar,  tambi n  losé  

chagerback se ejecutaban cuando los clientes se portaban a otras 

empresas, lo cual era una forma arbitraria porque el demandante 

pagaba  igual  las  comisiones.  Se  le  pregunta  por  los  anexos  al 

contrato  de  distribuci n  entre  las  partes  pero  los  desconoce  yó  

adem s no conoci  a nadie que haya participado en inducciones yá ó  

capacitaciones realizadas por Claro Chile, respecto de la operaci nó  

que realiz  la demandante y la aplicaci n de descuentos.ó ó

c) a fojas 195, de don Francisco Ossand n L pezó ó , quien dice que 

trabaj  en Claro Chile como ejecutivo de ventas, encargado de laó  

cartera de clientes. No conoce el contrato pero ten a conocimientoí  

de  las  exigencias  y  limitantes  que  ten a  como  vendedor  paraí  

cumplir con el trabajo adicional y ver c mo fueron despareciendoó  

los distribuidores en la zona. Es un mercado peque o y se vanñ  

sabiendo las razones por las cuales se van terminando las empresas 

generalmente  son las  mismas razones.  Estas  razones son que la 

situaci n se volvi  insostenible por las cl usulas, todo el tema de laó ó á  
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venta se ha puesto complicada, un conocido que se dedicaba a lo 

mismo en Claro CXhile tuvo que cerrar por la cantidad de clientes 

que trae versus cuando el cliente se va. Las condiciones que se 

generan en ese caso perjudican al  distribuidor por lo que tiene 

entendido igual se hacen los descuentos cuando el cliente se va. El 

chagerback. Uno como distribuidor acepta que el cliente se pueda 

ir, pero no siempre es la responsabilidad del distribuidor, en este 

caso no era as . el cliente se va por la portabilidad, mala atenci ní ó  

al  servicio  al  cliente,  problemas  de  facturaci n  que  la  primeraó  

siempre llegaba con errores  perjudiciales para los clientes  y eso 

escapa de ellos como vendedores, ni la post venta ni la facturaci nó  

ni la portabilidad no eran su responsabilidad y no sabe que eso le 

llegaba  como  descuento  a  los  distribuidores  que  a  la  larga  se 

transformaba  que  el  negocio  no  era  rentable.  Claro  Chile  no 

entregaba capacitaciones e inducciones respecto de las operaciones 

que  efect a  el  distribuidor  y  de  las  operaciones  de  descuento.ú  

Agrega  que  Claro  entrega  a  sus  distribuidores  bonos  de 

permanencia de clientes pero que no supera los descuentos.

D CIMO  S PTIMO:  Que,  sin  embargo,  de  estos  testimoniosÉ É  

solamente se puede extraer que el Distribuidor contra a las obligaci n deí ó  

controlar  a  qui n  y  en  qu  condiciones  vend a  el  producto  Claro,é é í  

demand ndole extrema rigurosidad y control de las ventas, probablementeá  

utilizando estrategias creativas y adecuadas para conseguir que el cliente se 

quedara al menos 6 meses, para as  terminar la operaci n individual de queí ó  

se trata y obtener la ganancia. Era, qu  duda cabe un negocio muy rentableé  

para Claro y muy riesgoso para el Distribuidor, pero que seg n lo le do deú í  

los contratos y manuales de procedimiento no aparece alejado de aquello 

que debi  ser internalizado intelectualmente por l cuando hizo sus c lculosó é á  

de rentabilidad. 

D CIMO OCTAVO: Que en particular  lo  relativo al  sistema deÉ  

chagerback,  se  encuentra  estipulado  en  documento  de  fojas  223,  el 

denominado  Procedimiento  Comisiones,  Penalizaciones  y  Condiciones“  
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Comerciales  por lo que no es cierto lo que refiere  el  testigo Wolfgang”  

Rom n Berr os, cuando se ala que no era entregado.á í ñ

D CIMO NOVENO: Que por lo dem s, el actor, no alleg  notas deÉ á ó  

reclamo, mail de protestas, peticiones de exhibici n de documentos, peritajesó  

contables  u  otras  maneras   u  otro  antecedentes  que  permitiera  a  este 

tribunal realizar un ejercicio de comparaci n objetivo en torno a las ventasó  

realizadas y el c lculo de los descuentos y abonos, de modo que parece m sá á  

bien que lo que aqu  ha ocurrido es efectivamente un fracaso comercial delí  

Distribuidor. 

VIG SIMO: Que as  parece refrendarse de lo manifestado por losÉ í  

testigos de la parte demandada que se alan lo que sigue:ñ

a) a fojas 198, de do a  ñ Cecilia  del  Carmen  Camus  Godoy, quien 

indica  que trabaja  para  Claro  hace  18 a os,  como subgerente  deñ  

cr dito cobranza y facturaci n de canales de distribuci n. El contratoé ó ó  

de  distribuci n  es  un contrato est ndar  del  cual  forman parte  losó á  

contratos  anexos  como  el  de  arrendamiento  de  equipos, 

procedimiento  de  pago  de  comisiones,  multas  y  penalizaciones, 

contrato de subarriendo y manual de operaciones. Cuando ingresan 

los distribuidores firman el contrato y reciben una capacitaci n dondeó  

se explica cada uno de los procedimientos, ante cualquier duda tiene 

acceso  a  su  agente  comercial  o  a  trav s  del  analista  o  gestoré  

operacional  para  aclararlas.  Los  anexos  son  claros  en  sus 

estipulaciones  de  cobro  y  pago  de  comisiones  y  bonos.  Estos  se 

realizan en forma mensual, entregando detalle v a e-mail. A la fechaí  

Claro tiene 135 distribuidores que operan bajo la misma modalidad. 

El demandante recibi  capacitaciones acerca de la metodolog a deó í  

operaci n y adem s en forma continua manten a contacto con el reaó á í á  

comercial,  con su gestor operacional  o con su analista  de cr dito.é  

Este es un procedimiento normal que se ejecuta con el 100% de los 

distribuidores de Claro Chile. Las consultas pueden ser v a telef nicaí ó  

o correo electr nico o solicitando reuniones. No tiene conocimientoó  

de reclamos del actor. En virtud del contrato Claro paga comisiones 

por las ventas y su detalle est  en el Anexo de Comisiones, Multas yá  
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Penalizaciones. Los bonos se pagan por metas mensuales, trimestrales 

y por permanencia de los clientes. Los contratos son confeccionados 

por el rea legal de Claro y no tiene conocimiento de que se hayaná  

modificado.  El  procedimiento  de  comercializaci n  a  cargo  deló  

distribuidor consiste en que Claro pone a disposici n de peste losó  

equipos  post  pago que deben comercializarse  junto con los  planes 

ofrecidos  por  la  compa a.  El  distribuidor  a  trav s  del  portalñí é  

comercial ingresa las rdenes de compra de los equipos que estimaó  

para su venta, se gestionan por Claro y se le entregan. El distribuidor 

de acuerdo a la oferta vende planes a clientes finales. Respecto de 

qui n establece los requisitos que debe cumplir el cliente, dice que soné  

pol ticas establecidas por Claro y los antecedentes son verificados porí  

el distribuidor quien luego de ello gestiona la venta; valida Claro pero 

desconoce  c mo se  hace.  El  periodo  de  permanencia  m nima deló í  

cliente  es  18  meses.  Existen  penalizaciones  sobre  ventas  que  no 

cumplen al menos 6 meses de permanencia de clientes, sobre estas 

ventas  se descuenta el  pago de la  comisi n.  Este c lculo se hace¿ ó á  

sobre el 100% de las ventas efectuadas or el distribuidor, las cuales se 

monitorean la permanencia de 6 meses. Mensualmente se provisiona 

una porci n de estas ventas en el c lculo de omisiones. Si al cabo deó á  

6 meses el cliente no contin a en la compa a y el porcentaje total deú ñí  

clientes del distribuidor que no continua es menor o est  en un tramoá  

bajo, no se penaliza o no se le descuenta la comisi n, haci ndoseó é  

cargo Claro del costo de partida del cliente. Durante los 6 meses el 

distribuidor no tiene injerencia en el mantenimiento o fidelizaci n deló  

cliente. El distribuidor debe velar por realizar una venta cuyo cliente 

permanezca en la compa a. Si no es as  el pago de comisiones ser añí í í  

un mal incentivo para que aumentara sus ventas si no se preocupa 

que  los  clientes  permanezcan  en  la  compa a  cumpliendo  susñí  

obligaciones  de  pagos  de  servicio  mensual.  No  recuerda  si  existe 

alguna diferencia en las deducciones seg n el motivo de retiro delú  

cliente.  Se  le  pregunta  si  Claro  proporciona  alg n  tipo  deú  

capacitaci n  los  distribuidores  con  el  objeto  de  que  los  clientesó  

aseguren permanencia y dice que ellos reciben apoyos desde el reaá  
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comercial en relaci n a las ventas que estos ejecutan. Cada vez que seó  

hace lanzamiento de alg n plan se baja informaci n  todo el canal deú ó  

distribuci n. Todo ello enfocado para que el distribuidor realice unaó  

buena venta.  Desconoce si  en ello est n los  clientes  portados.  Losá  

bonos son de acuerdo al volumen de ventas. Existen provisiones por 

las posibles ventas que no cumplan 6 meses en la compa a, pero noñí  

sabe c mo se calculan por no ser su mbito de responsabilidad. Lasó á  

posibles comisiones son descontadas de las ventas efectuadas por el 

distribuidor.  Claro subarrienda a los  distribuidores  los  locales  para 

que no asuman el 100% del costo ya que apoya los arriendos en un 

tramo de 50% a 80%.- No sabe la subvenci n al actor.ó

b) a  fojas  205,  de  don  Heraldo  Fabricio  L pez  Fontalbaó ,  agente 

regional  Quinta  Regi n  de  Claro,  quien  indica  que  existi  unó ó  

contrato tipo. Antes de su firma se le entrega un prospecto para que 

lo reviese. Conoce las estipulaciones: el distribuidor vende en funci nó  

de Claro, lo representa y Claro le cancela una comisi n por la ventaó  

de  calidad.  Adem s  el  distribuidor  es  responsable  de  entregar  laá  

documentaci n que el cliente firma y debe resguardar que sea unaó  

venta  de  calidad.  Se  paga  una  comisi n  por  venta  y  una  poró  

permanencia  del  cliente.  Los  anexos  sobre  comisiones,  multas  y 

penalizaciones  son  entregados  al  distribuidor.  En  cuanto  a  su 

contenido, por cada venta se genera una comisi n al mes siguiente deó  

generada la venta en la cual debe el distribuidor entregar la carpeta o 

expediente en un plazo m ximo de 15 d as de corrido de generada laá í  

venta  y  sta  debe  ser  aprobada  por  Claro.  Respecto  de  lasé  

penalizaciones,  el  distribuidor  sabe  que  el  cliente  debe  tener 

permanencia   de  lo  contrario  se  aplican  multas  denominadas 

chagerback  (devolver  comisi n)  En  cuanto  a  c mo  operan  estosó ó  

descuentos, dice que el cliente debe permanecer al menos 6 meses 

cancelando  su  factura  mensual,  si  esto  no  ocurre  se  considera 

chagerback,  a  excepci n  de  los  clientes  que  por  muerte  dejen  deó  

pagar  y  los  clientes  que  manifiesten  voluntariamente  desistir  del 

servicio, sin dejar deuda en Claro. Al distribuidor se le informa todos 

los meses a trav s de un correo electr nico a las casillas que steé ó é  
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se al . Claro los capacita respecto de la aplicaci n de los descuentos.ñ ó ó  

Y el demandante recibi  dicha capacitaci n y le designa un agenteó ó  

operacional,  m s un agente  regional  y un analista  de distribuci n,á ó  

para que cada vez que el distribuidor necesite ayuda se le responda a 

tiempo. Bajo su administraci n el actor no present  reclamos por eló ó  

chagerback. El testigo es responsable del canal de distribuci n de laó  

Quinta  Regi n  desde  el  mes  de  mayo  de  2014  y  vela  por  eló  

cumplimiento  de  n meros,  ventas,  problemas  que  pueda  tener  elú  

distribuidor, abastecimiento de canales, del marketing de los puntos 

de venta que administra o son subarrendados por Claro. El anexo de 

descuento  contempla  a  su  vez  bonos  que  se  pagan  mensual  y 

trimestralmente de acuerdo a la cantidad de ventas aprobadas y con 

sus  expedientes  entregados  en  el  plazo  m ximo  de  15  d as  comoá í  

primer parte y si estos expedientes son entregados con posterioridad, 

se revisan y son pagados. Claro paga la comisi n mensual m s unó á  

bono mensual por venta, m s un bono trimestral por venta, siempre yá  

cuando  todos  est n  aprobados  por  Claro,  dentro  de  las  pol ticasé í  

establecidas  en canto al  plazo de entrega de expedientes  y que el 

cliente est  activo en las fechas de la cancelaci n de esas comisiones.é ó  

Supervisa 10 distribuidores. El contrato contempla salida anticipada 

con aviso de 30 d as. Estos contratos los realiza el rea legal de Claro.í á  

En cuanto a la antig edad de los distribuidores en su regi n, se alaü ó ñ  

que hay un promedio de 5 a os y los m s antiguos 8. Se han retiradoñ á  

2 pero no sabe motivo. Una venta de calidad es una venta en donde 

el  cliente  cancela  el  servicio  adquirido  a  Claro  a  trav s  delé  

distribuidor.  Y  para  que  este  asegure  el  pago  deb3eb  comprobar 

identidad,  con qu  medios  de  pago va  a  cancelar  la  cuenta  o  elé  

servicio, que no posea deudas Dicom y Claro no permite la venta a 

clientes  con morosidades o no acrediten medios  suficientes.   Se le 

pregunta  c mo puede  el  distribuidor  vulnerar  estas  restricciones  yó  

responde que no lo sabe y existe un rea de operaciones que est  aá á  

cargo.  En  cuanto  a  la  habilitaci n  de  los  servicios,  existe  unaó  

plataforma que lo genera y habilita los servicios contratados por el 

cliente; no es experto pero sabe que existe esta rea de soporte, uná  
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rea de habilitaci n de ingresos, un parea de riesgos y una plataformaá ó  

computacional para ingresar la venta. Adicionalmente el distribuidor 

es la persona que decide ingresar la solicitud al sistema, comprobando 

la identidad del cliente y su medio de acreditaci n. Para validar a unó  

cliente ste debe estar ingresado en la plataforma y as  validar o teneré í  

medidas previas, como por ejemplo Claro informa el Dicom o con 

quien tenga contratado el servicio, Registro Civil y morosidades en 

Claro. Se le pregunta c mo podr a el distribuidor generar una ventaó í  

que no sea de calidad y responde que no es un dato que sepa con 

certeza, pero se le ocurre que alterando documentaci n. Estuvo comoó  

Jefe Zonal del contrato del actor desde mayo de 29014 hasta que se 

retir , no recuerda fecha. Le enviaba los mail informando los pagos,ó  

descuentos y penalizaciones mensualmente. No entiende por qu  elé  

distribuidor no acepta las liquidaciones si son el pago de sus ventas. Si 

hay desconformidad, el gestor operacional revisa y se comunica con el 

distribuidor para resolver.

VIG SIMO PRIMERO: Que,  en efecto,  estos  testimonios  indicanÉ  

que exist an canales y unidades de gesti n tanto del Distribuidor como deí ó  

Claro,  que  estaban  destinados  a  resolver  las  disputas  que  pudieran 

producirse en el c lculo de las cifras de descuentos, bonos y multas y que lasá  

reglas  de  procedimiento  no  solo  eran  entregadas,  sino  que  exist aí  

capacitaci n o inducci n b sicas. Existiendo adem s, siempre la posibilidadó ó á á  

de poner t rmino al contrato el aviso de 30 d as de anticipaci n. é í ó

VIG SIMO SEGUNDO: Que, por lo tanto debe concluirse que noÉ  

existi  un  evento  imprevisible,  forzado o  intempestivo  que  cambiara  lasó  

reglas  y  condiciones  tenidas  en  cuenta  al  contratar,  con  lo  que  debe 

descartarse el t rmino del contrato por el primer cap tulo esgrimido.é í

VIG SIMO TERCERO: Que a mayor abundamiento parece ser queÉ  

el  propio  actor  incumpli  sus  obligaciones  generales  al  no  pagar  losó  

arriendos ni cumplir las obligaciones laborales para con sus vendedores. 

VIG SIMO CUARTO: Que las peticiones subsidiarias de t rminoÉ é  

del  contrato por la  p rdida de causa que indujo al  actor a contratar eé  
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incumplimiento de obligaciones por Claro Chile, tambi n ser n desechadasé á  

porque  el  negocio  fracas  por  causas  que  no  le  son  imputables  a  laó  

demandada.

VIG SIMO QUINTO: Que la restante  prueba en nada altera  loÉ  

decidido.

VIG SIMO  SEXTO:  Que  por  haber  sido  vencida  la  parteÉ  

demandante pagar  las costas.á

En consecuencia y visto lo dispuesto en los art culos 1545, 1546 yí  

1698 y siguientes del C digo Civil, se rechaza la demanda de fojas 1, enó  

todas sus partes, con costas.

Reg strese, notif quese y arch vese.í í í

Pronunciada  por  do a  LIDIA POZA MATUS,  jueza  del  Novenoñ  

Juzgado Civil de Santiago.  

Se deja constancia que se dio cumplimiento a lo dispuesto en el inciso final del art. 162 
del C.P.C. en  Santiago,  diecinueve  de Febrero de dos mil dieciocho 
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Este documento tiene firma electrónica y su original puede ser
validado en http://verificadoc.pjud.cl o en la tramitación de la
causa.
A contar del 13 de agosto de 2017, la hora visualizada
corresponde al horario de verano establecido en Chile
Continental. Para Chile Insular Occidental, Isla de Pascua e
Isla Salas y Gómez restar 2 horas. Para más información
consulte http://www.horaoficial.cl
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