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COMISION PREVENTIVA Cl:N'I'Iu\L 

DON GIORGIO MASCHlET'I'O M 
CARRASCAL N" 3551 
SANTIAGO 

Con fecha 22 de Diciembre de 1980, Indus Lever S.A.C.I., 
en adelante "Indus Lever", representada por don Giorgio 

Maschietto Montuschi, ambos domiciliados en Santiago, calle Ca 
rrascal NE 3551, ha solicitado un pronunciamiento de esta Comi- 
si6n respecto de la legalidad de ciertos actos o contratos que 
se propone realizar, desde el punto de vista del Decreto Ley 
N” 211, de 1973. 

Con fecha 23 de Diciembre de 1980, y a solicitud de la 
ocurrente, se otorgõ audiencia a don GiorgFo Maschietto, a fin 
de que éste complementara la información proporcionada en la 
presentaci6n ya referida. 

En dicha audiencia, el señor Maschietto propuso completar 
por escrito la presentacih que da origen a este dictamen, sin 
que hasta la fecha lo haya hecho, razGn por la que esta Comi- 
si6n dará respuesta a su consulta, con el merito de los antece 
dentes con que cuenta. 

- 
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2.- La primera cons~~Lta de Lndus Lever, se refiere a la po 
sibilidad de otorgar descuer~tos adicionales, diferentes 

de los descuentos por volumen y formas de pago, a ciertos co- 
merciantes mayoristas, quienes, según la consultante, ademAs 
de comprar grandes volúmenes, efectilan importantes labores pro 
niocionales, 

. 
como as 11111 smo , f~Jllcio~1es referelitcs a la colocación 

misma de los productos entre los minori.stas. 

Tales funciones pueden ser llevadas a cabo por dichos co 
merciantes, en razh de que cuentan con bodegas propias que lei? 
permiten almacenar altos volhenes de artlculos y, en muchos cs 
sos, cuentan con equipos de vendedores propios, que visitan a 
los clientes en forma constante, e incluso, con camiones y vfhLc~ 
los de su propiedad, todo lo cual les permite colocar en forma 
eficiente 1.0s productos a nivel minorista. 

Explica que "Es jncuestionable que los referidos mayoris 
tas merecen ser compensados por La labor que efectúan", "medi% 
te el otorgamiento de un descuento mayor que aquél que se da a - 
otros comerciantes que pueden comprar igual volumen de productos, 
pero que no efectúan las labores anteriormente esbozadas". 

Agrega el consultante que "los mayores descuentos que de- 
ben otorgarse a los detlominados comerciantes mayoristas depende- 
rán de condiciones objetivas, tas cuales podrian ser cumplidas 
por cualquier comerciante que cuente con los elementos necesarios 
y que los mayores descuentos serian idhticos para los comercian- 
tes que cumplan iguales funciones". 

Finalmente, expresa que "los mencionados servicios de pro 
mocih y marlceting van en cierta Iorina anexos e implicitos en eT 
acto de compra-venta- mismo, por lo que no cabria remunerarlos en 
forma independiente de la compraventa, lo que, además, suscitaria 
un procedimiento de alta complejidad comercial, ya que un mismo 
acto, pasarla a constituir una compraventa y una prestacidn de 
servicios, gravado tributariamente dos veces lo que, aparte de 
convertir un acto sumamente simple en una operacibn altamente en 
gorrosa, daría origen a uLIa doble tributacihn del todo inconvenien 
te para ambas partes". 

Analizada esta primera consulta, esta Comisih debe mani- 
festar que, a su juicio, los descuentos diferenciados que se pro 
ponen atentan contra las normas del Decreto Ley N” 211, de 1973, 
toda vez que, contrariamente a lo indicado por la consultante, 
dichos descuentos se basan en razones del todo ajenas a la venta 
fabricante-distribuidor. 

Se ha señalado en reiteradas ocasiones que las diferencias 
de precios deben emanar de anKecedcntes objetivos e impersonales, 
derivados de la venta misma, y aplicables de manera general n to -. 
dos los compradores de una empresa. 
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Entiende esta Comisi6n que el resguardo debido a la libre 
competencia no se concilia con el. [rato discriminatorio que en 
los precios de un mismo producto pueda dispensar el productor 
respecto cle. sus compradores distiilg\liendo entre éstos, en razón 
de su capacidad econGmica, la magnitud de su inversiones, la cuan 
tia de sus gastos de operacion, o la forma en que vendan los prõ 
duetos, factores variables que son difSciles de cuantificar con- 
exactitud. 

En la especie, 1.0s hechos que darLan origen a los descuentos 
diferenciados propuestos, n« emanan de la venta misma, sino de cir 
cunstancias ajenas de Gsta, como son 1-a forma en que tales mayo-- 
ristas revendenlos productos adquiridos a la consultantellos sis 
temas de colocación y distribuci6n con que cuenta7., la capacidad - 
de almacenamiento de productos, y otras. 

La forma en que un comercianterevu& los productos que 
adquiere de un fabricante, sea al detalle, sea a otros minoristas, 
en locales propios, 0 distribuyéndolos a domicilio, etc, son cir 
cunstancias que el propio comerciante decide y que valorizará, - 
libremente, en razón de sus costos de operación, márgenes de co- 
mercializaciijn que desee obtener, volúmenes de venta u otros. 

Por otra parte, la Comisi6n debe hacer presente que la con_ 
sultante indic6 que los descuentos diferenciados serian objetivos, 
sin que haya indicado pauta alguna que permita medir dichas condi - 
ciones objetjvas. 

Por las razones ya indicadas esta ComisiGu estima que el 
criterio enunciado por la consultante, contraviene los propósitos 
contenidos en la legislaci6n aprobada por el Decreto Ley Nc 211, 
de 1973, y provoca una manifiesta desigualdad de los revendedores, 
en sus posibilidades de acceso a la empresa proveedora. 

No obstante Lo anteri.or, esta Comisi6n hace notar a la con 
sultante que nada obsta a que se contraten servicios de promoci6ñ 
y marketiilg con los distribuidores que ella estime convenientes, 
pero diferenciando claramente lo que es el acto de venta, de los 
actos de promoci6n y marketi~ng y remuner(lndolos en forma indepen- 
dietltc. 

3.- En segundo tgrmino, la ocurrente consulta sobre la posibi- 
lidad de otorgar descuentos diferenciados a los grandes su - 

pennercados. 

Explica, como fundamento, que tales comerciantes adquieren 
volúmenes mayores de productos y que, por tal raz6n, se lesefec- 
túa un descuento mayor que a otros comerciantes, circunstancia 
que es objetiva de la venta misma, ya que cualquier comerciante 
que adquiera tales volúmenes se encuentra favorecido con identico 
descuento, sea supermercado o n6. 

Sin embargo, continba, tales supermercados, aparte de cons 
tituir ~170 de los mejores clientes, tanto en lo que dice relacibn 
con el voltimen de compras como con el cumplimiento de sus obliga- 
ciones de pago, prestan un 
blicidad" 

"apreciable servicio de promoci6n y pu 
a los productos de Lndus Lever, en raz6n de que ellos 

son objeto de una eficaz exhibici6n en los estantes de los super- 
mercados, lo que se traduce en un evidente beneficio, tanto econ 
mico como de prestigio, que, incuestionablemente y en forma obje- 
tiva, justifica un mayor descuento en los precios de las ventas 
efectuadas a dicho tipo de establecimientos comerciales. 



Aclara que il los ulencíonado:: comerciantes se les otorga 
t-la un mayor descuento en Los precios, de acuerdo a pautas ob- 
jetivas y razonables, aplicables etI í&ntica forma a todos los 
supermercados que se encuentren cn icl¿Snticas condiciones, pres 

- tando igual tipo de servicios de publicidad y promoci6n. 

Finalmente, expone que tal servicio va anexo a la compra 
venta de los productos correspondientes, pues obviamente la fi- 
nalidad fundamental de los supermercados no constituye la de 
prestar servicios de promoci6n y publicidad a los artlculos que 
adquíereq sino el vender a sus clientes el mayor número posible 
de producta, para lo cual se emplean métodos de exhibiciGn, pro 
mocíbn, publicidad y marketíng, que, al mismo tiempo, benefi- - 
cían al supermercado y al fabricante. 

Analizada la cotlsulta, a esta ComisíGn no le cabe sino 
concluir, al igual que en cl acSpite anterior, que la aplicación 
de tal sistema de descuentos diferenciados en favor de los SU- 

permercados, atenta contra las normas sobre libre competencia, 
contenidas en el Decreto Ley Nc 211. 

En efecto, tal como sellala la consultante, el objeto de 
un supermercado no es prestar servicios de publicidad y promo- 
ci6n al fabricante, sino que vender el m5ximo de productos, lo 
que realiza mediante la exhibicibn de los mismos, utilizando 
modernos metodos de promoci.Gn, publicidad y marketíng de los ãr - 
ticulos que adquiere. 

AL igual que en la coilsulta planteada anteriormente, los 
descuentos propuestos no provienen decircunstancias anexas a la 
compra misma, sino que corresponden a la forma en que dicho co 
merciante Ila decidido enfocar su comercio, con el objeto de mZxi - 
mizar sus ventas y utilidades. 

El hecho de que,de esta forma de venta que utilizan los 

supermercados,puedan derivarse beneficios para el productor, es 
irrelevante desde el punto de vista de la libre competencia. 

En efecto,cada vez que un comerciante revende productos 
de un fabricante o importador, esta, necesariamente, reportan- 
do beneficios a éste, sin que ello justifique el otorgamiento 
de descuentos especiales, no objetivos y provenientes de circuns 
tancias dificiles de cuantificar, como es el hecllo de exponerlos 
en una vitrina al público. 

Por tales consideraciones, estg Cumisión debe hacer pre 
sente a la consultante que La implantaci6n de este sistema de- 
descuentos diferenciados, contraviene los propbsitos de la le- 
gislacibn sobre libre hompetencia. 
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Al igual 
Coolis ibn no-ve 

que en el caso pl-anteado anteriormenLe, esta 
inconveniente, para que la consultante, en ca- 

so de estimarlo procedente, contrate servicios de publicidad 
y promociGn con ciertos comerciantes, siempre y cuando estos 
sean independientes de la venta misma y no importen, en caso 
alguno, un atentado a La libre conour'rencia. 

4. - Una tercera consulta planteada por Indus Lever, dice 
relaci6n con la designaci6n de ciertos comerciantes como"dis 
tribuidores-representantes". 

- 

Al efecto, sefialan que la empresa consultante elabora 
y distribuye una linea de productos para la limpieza e higie 
ne de grandes consumidores, como ser hospitales, hoteles, iñ 
dustrias, etc. 

- 

Explica que la distribuci6n de la referida línea de - 
productos se efectúa en la zona central (ValparaLso y Santi 
gol I a través de dos vendedores y de clientes mayoristas, 
los que compran de acuerdo a su escala de descuentos por vo- 
lutnen , y revendenal precio que ellos estiman conveniente. 

Indican que la empresa tiene gran interbs en distri- 
buir dichos productos, de diELci1 colocacibn, en todas las 
regiones del territorio nacLona1, excepto en las señaladas V 
Regi6n y Región Metropolitana, a traves de "distribuidores- 
representantes", en raz6n de que las características técnicas 
de los referidos productos requieren de una labor promociona1 
especial, que ~610 puede ser prestada por personas e institu- 
ciones, previa y adecuadamente entrenadas para ello, por lo 
que, en la prBctica, tales ventas no se podrian efectuar di- 
rectamente por las oficinas de venta de Indus Lever, ubicadas 
a lo largo del territorio nacional. 

Los distribuidores-representantes no constituirian me- 
ros comerciantes que revenden los productos de Indus Lever a 
los consumidores, sino que adernris de su funci6n de venta, 
tendrlan que prestar los siguientes servicios: a) ser repre 
sentante de la f8brica en zonas predeterminadas, ubicadas fue 
ra de los grandes centros de consumo, respecto de productos - 
industriales especificos de fabricación de Indus Lever; b) 
Contar con bodegas propias de una superficie razonable; c) man 
tener determinados stocks de los referidos productos en forma- 
constante en sus bodegas; d) tener personal idóneo, semi técni 
co: e) promover, a través del personal. mencionado, previamen 
te entrenado por Indus Lever, la colocaci6n y venta de esta T& 
nea de productos en grandes consumidor&s; f) efectuar, ademAs, 
venta al mes6n; g) distribuir y vender los mencionados produc 
tos a un precio no superior al de fAbrica; h) contar con un 
capital de trabajo apropiado (a definir); i) tener cuenta ban- 
caria sin protestos; j) otorgar garantia solidaria. 
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Los distribuidores-representantes tendrian cargcter 
de representantes de Indus I,ever en zonas predeterminadas, en 
atenci6n 2 que en esns zonas la consultante no cuenta con 
0Eicinas de ventas propias adecuadas, ni con los stoclcs Liece- 
snrios, ni con cl personal adecuadu. Señala que, en todo ca- 
so f cualquier comerciante que cuente con los requisitos obje- 
tivos necesarios, como bodega, personal entrenado, etc., po- 
dr.5 adquirir el mencionado car5cter de distribuidor represen- 
tante, en La zona correspondiente, si nsf lo manifestare a In 
dus Lever. 

- 

En cuanto a las zonas predeterminadas, especifica que 
ello íinicamente dice relaci6n con que en dicha zona deberá ubi 
car su oficina de venta y bodega, teniendo preferencia, en lo- 
que respecta a ventas! en la medida que Indus Lever inEormará 
a todos los clientes lnteresndos en aquirir dichos artículos L 
de carácter industrial, que pueden hacerlo en las oficinas del 
correspondiente distribuidor representante. En caso alguno, 
implicar5 que los comerciantes correspondientes puedan vender 
únicamente dentro de sus limites, gozando de plena libertad 
para vender sus productos en cualquiera otra zona. 

Por último, hace presente que es de vital importancia 
en la relaci6n "Indus Lever"" distribuidor representante", 1 
que la primera pueda fijar el precio de venta al público al 
distribuidor, en el sentido de exigirle que no venda a precios 
superiores a los de fabrica, pues una de las finalidades que 
se ha tenido en vista, es la de tener plena seguridad que los 
articulos correspondientes podrán ser colocados en provincias 
a precios no superiores a los de fábrica, a fin de lograr la 
entrada y buena acogida de dichos productos por parte de los 

potenciales consumidores. Para ello, Lndus Lever venderla 
sus productos industriales con un 1.02 de descuento, cualquiera 
que sea la cantidad de volumen que venda, asumiendo dichos dis 
tribuidores el formal compromiso dc no vender los artfculos a- 
un precio superior al de E6brica que se señale. 

Agrega que tal Inodalidacl no contraria las normas del De 
creto Ley N” 211, puesto que, justamente, tien!tB n impedir que 
los productos lleguen ;I un precio mayor a los corlsumidores, 
principales beneficiarios de las norlua‘; del Uccreto Ley No 211. 

Analizada La constll.ta I~~~ececle~iternetite expuesta, esta Co 
misi6n debe reiterar, lo que ha seiíalado tantas veces, en el 
sentido de que los comerciantes independientes son libres para 
decidir la forma en que venden sus productos, y los precios de 
reventa de los mismos, sin que pueda el distribuidor o importa - 
dor imponer un determinado precio de venta al público. 

Asimismo, debe esta Comisión reiterar, una vez m5s, que 
los descuentos que se otorguen a los comerciantes deben emanar 
de condiciones objetivas, como son,los volúmenes de la venta, 
o las condiciones de pago, no pudiendo diferenciar entre un ad 
quirente y otro, en razón de un tltlllo 0 c2liI!3r! oscc~~;?l 1.G 

la lJrpp-2 fa::i-z--:f 1? ‘:‘y^‘:E 
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En La especie, los distribuidores-representnnles, son 
comercianL:es j.ndependien(les , n quj enes la consultante les im 
pondria un precio de ventra al público y les llaria descuenLos 
uniformes, cualquiera .32a el volúrnen que compren, por el hecho 
de poseer el título de "distrihuidorcs-represen~a~ltes". 

De los antecedentes presentados por la consultante no 
se desprende ninguna circunstancia relevante que permita acep 
tar el tratamienLo discriminatorio respecto de estos comerciarLes 
en desmedro de otros que se inkresen por ccmercializCar los misnws productos 

La supuesta complejidad en la venta de una determinada 
linea de productos, que hace necesario un personal altamente 
especializado y capacitado, como señala la consultanle, no ha 
sido acreditada ante esla Comisión, y, a mayor abundamiento, 
se desprende de sus dichos que en la V Región y en la Regidn 
Metropolitana, la linea de productos a que hace mellci6n la CO- 

sultante es comercializada directamente por Indus I,ever, o por 
mayoristas que no gozan de tratamiento alguno diferente del 
que recibe todo otro comercianre mayorista. 

Por tales motivos esta ConiisiOn debe seiialar a la consU 

tante que la designnciGn de "distribuidores-representranles" en - 
las condiciones planteadas, constituye un atentado a la libre 
competencia, sancionado por las normas del Decreto Ley N2 211. 

5. - Por filtimo, Indus Lever señala que ha ideado una serie 
de sistemas promoci~onales para sus productos, uno de los 

cuáles seria regalar cupones a los consumidores por cada uni 

dad que adquieran de determinados productos de Indus Lever, cE 
rrespondiendo cada cup6n a un descuento de determinada suma de 
dinero, respecto al precio de venta aL pfiblico que tal producto 
tenga en el establecimient:o comercial en que se hayan proporcio 
nado los referidos cupones. Este descuento se haria efectì 
VO en el momento de pagar la compra en la caja del establecimi% - 
to en que se adquiere el producEo. 

Indus Lever reembolsará al establecimiento comercial en 
que se efect0e tal promociOn, ya sea a travgs del otorgamiento 
de un mayor descuento sobre las listas de precios al momento de 
venderle los productos en promocihn, descuento que corresponde- 
ria exactamente al monto total involucrado por los mencionados 
cupones, o bien, reembols5ndole coll posterioridad los gastos 
que haya significado al csl::~blecilniento comercial el efectuar 
los descuentos correspoudientes CII Los prc'cios de venta al pGbli - 
co, en razón de los cupones. 

Seìíala que Indus Lever no se eucuetltra en condiciones de 
efectuar es(la promoci6n eii todos los locales en que se venden 
sus productos, sino que pretende implantar dicho sistema promo 
cional en determinados establecimientos comerciales en los cuã- 
les la referida promoci6n t:enga un ma'yor impacto, y se traduzca, 
asr, en un mayor beneficio comercial para Indus Lever. Deja en 
claro que, por la modalidad y volúmen involucrado en la referida 
polltica promocional, ella ~610 podrá efectuarse en algunos es- 
tablecimientos comerciales, y en determinados lugares del terri - 
torio. .,__ 

' !',',,'. 



Analizada esta filtima consulta, la Comisi6n estima que, 
ella es atentatoria de la libre competencin, en la forma en que 
se encuentra planteada. 

En efecto, seleccionar determinados establecimientos Comer 
ciales para promocionar los productos, mediante una rebaja en - 
sus precios, tanto al público como al comerciante, rebaja que 
opera por la vfa de los cupones de descuentos, excluyendo a to 
dos los demAs estableciminetos revendedores, significa una dis- 
criminacih entre comerciantes, que no puede ser aceptada por 
esta CornisiGn. 

Cree esta Comisi.6n que dichas promociones pueden hacer- 
se por la via de seleccionar, previamente, todo un sector o lo- 
calidad, lo suficiente amplio para que, en la prbctica, consti- 
tuya un mercado, pero en caso alguno puede hacerse por la via 
de la selecci6n arbitraria de ciertos establecimientos pues ello 
significaria otorgar a &stos beneficios excepcionales, provocan- 
do una manifiesta desigualdad entre los revendedores. 

El presente Dictamen fue acordado en sesión de 12 de Pla- 
yo de 1981 por la unanimidad de los miembros presentes, señores 
Arturo IrarrAzaval, CrisLLan Eyzaguirre y el Presidente que sus- 
cribe. 

Saluda atentamente a Ud., 

No 881-80. 


