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1. RESUMEN

El presente informe contiene una recopilacién doctrinaria, normativa y jurisprudencial
sobre las ventas por catdlogo y el contrato de trabajo. A los efectos se incorporan algunas
resefias doctrinarias, las principales disposiciones normativas y la jurisprudencia
relacionada con esta modalidad de ventas y cuando se puede considerar la existencia de
una relacién laboral.
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2. DOCTRINA

2.1 Ventas a distancia

[CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIA DE MADRID]:

“Se consideran ventas a distancia las celebradas sin la presencia fisica simultanea del
comprador y del vendedor, transmitiéndose la propuesta de contratacion del vendedor y la
aceptacion del comprador por un medio de comunicacién a distancia de cualquier
naturaleza.

En particular estaran incluidas en este concepto aquellas que se realicen mediante pedidos
sobre catalogos previamente distribuidos a los posibles compradores.”

[CENTRO EUROPEO DEL CONSUMIDOR]2

“Son ventas a distancia las que se celebran sin la presencia fisica simultanea del comprador
y del vendedor, siempre y cuando su oferta y aceptaciéon se realicen de forma exclusiva
mediante una técnica cualquiera de comunicacién a distancia y dentro de un sistema de
contratacion a distancia organizado por el vendedor.

Estos contratos se desarrollan en tres fases:

1. El consumidor recibe una oferta de un producto o servicio
2. Sobre esta base el consumidor efectta el pedido

3. Recibe el producto

Son contratos a distancia los siguientes:

eContratos por correo, que puede adoptar diferentes formas como el catalogo, ofertas
hechas mediante publicidad postal, anuncios en prensa

eContratos por teléfono

eContratos por television

eContratos por radio

eContratos mediante uso de instrumentos informaticos

(..

Exclusiones

No se considera venta a distancia las siguientes:

eVentas celebradas mediante distribuidores automaticos o locales comerciales
automatizados

*Ventas efectuadas en subastas, excepto las hechas via electrénica
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eContratos de suministro de productos alimenticios, de bebidas, o de otros de consumo
corriente que sean suministrados en el domicilio del consumidor, en su residencia o en su
lugar de trabajo, por distribuidores que realicen visitas frecuentes y regulares

Cuando la contratacion a distancia de bienes o servicios se lleve a cabo a través de medios
electronicos, se aplicard preferentemente la normativa especifica sobre servicios de la
sociedad de la informacién y comercio electronico

La propuesta de contratacién

En las comunicaciones telefénicas es necesario concretar, al principio de la comunicacion
con el comprador, los siguientes datos:

eLa identidad del vendedor

eLa finalidad comercial de la llamada

En todas las propuestas de contratacién ha de constar que se trata de una oferta comercial
y ha de contener la informacion siguiente:

a. Identidad y direccion del vendedor

b. Caracteristicas esenciales del producto

c. Precio e impuestos

d. Gastos de entrega y trasporte

e. Forma de pago y modalidades de entrega

f. Derecho de desistimiento

g. Coste de utilizacion de la técnica de comunicacidn a distancia (si la tarifa es diferente a la
basica)

h. Plazo de validez de la oferta y del precio

i. Duracion minima del contrato (en el caso de contratos de suministro)

j. Circunstancias en que el vendedor puede suministrar un producto equivalente en
condiciones y precio en sustitucion del solicitado

k. Indicacién de si el vendedor estd adherido a un sistema extrajudicial de soluciéon de
conflictos

Esta informacién se ha de dar de manera clara, comprensible e inequivoca respetando los
principios de buena fe y de proteccion de los consumidores.

Consentimiento expreso
Es necesario que exista el consentimiento expreso del cliente para aceptar la oferta, por

tanto:
eLa falta de respuesta NO se puede considerar como una aceptacién
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«Si el vendedor envia el producto sin aceptacién explicita, se aplicara el hecho de que el
receptor no esta obligado a la devolucion del producto, ni a su pago

Entrega del bien y pago

El plazo para entregar el pedido, a no ser que las partes acuerden cosa distinta, es de 30
dias a contar desde el dia siguiente de su notificacion.

En caso de que los bienes solicitados no estén disponibles, se ha de avisar al comprador
para que pueda pedir la devolucion del importe pagado. La devoluciéon se tendra que
efectuar en un plazo maximo de 30 dias. En caso contrario, el comprador puede reclamar el
doble de la suma que se le debe, ademas de pedir la correspondiente indemnizacién por los
perjuicios sufridos.

En los casos que se contemple, el bien no disponible, puede ser sustituido por otro de
caracteristicas similares de igual o superior calidad.”

2.2 Ventas por catalogo
[AAVV.]3

“La venta por catalogo es un sistema de distribucién comercial para vender, de forma
inmediata, productos o servicios, utilizando métodos de envio como el correo ordinario o
las agencias de transporte, habiendo visto previamente el comprador los productos a
través del catalogo.

La venta por catalogo usa las herramientas del marketing directo, que es el conjunto de
actividades por las que el vendedor efectiia la transferencia de bienes y servicios al
comprador, dirigiendo sus esfuerzos a un mercado potencial cualificado, utilizando los
mejores medios, con el objetivo de solicitar una respuesta por teléfono, internet, correo
ordinario o una visita personal de un cliente actual o potencial.

En el concepto de venta por catalogo sobresalen tres caracteristicas importantes y
diferenciadoras:

1. Constituye una alternativa a los métodos de venta tradicionales, al canal de
distribucidon de mayoristas y minoristas.

2. Utiliza medios como el teléfono, internet, correo ordinario o visitas personales para
la captaciodn del cliente, la promocidn y el envio de los productos.

3. El cliente realiza la compra habiendo visto previamente los productos solicitados a
través del catalogo de la compafiia.”

[AA.VV.]*
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“Definicion

La venta por catalogo es una férmula propio de una unidad de consumo evolucionada que
permite acercar al consumidor final un gran surtido de articulos sin necesidad de acudir a
la tienda

La venta por catalogo es un sistema de ventas de forma directa, es decir de persona a
persona, la venta se realiza por medio de un representante independiente de una empresa,
la cual acude personalmente a encontrarse con el cliente, el representante independiente
gana una utilidad porcentual en base a las ventas que realice.

La empresa representada provee al vendedor de material de venta que en este caso esta
basado en un catalogo de productos de la marca, esté catalogo es la principal herramienta
de este sistema, en él se incluye la descripcion del producto, el precio, colores, modelos etc.,
del producto que se trate. Esta empresa también puede proveer de otras ayudas e
incentivos para lograr un mayor volumen de ventas, entre estos podemos mencionar
conferencias, premios, viajes, descuentos, etc.

Este sistema de ventas constituye una sélida forma para generar ingresos para muchas
personas que no cuentan con un empleo fijo, amas de casa y estudiantes, pero incluso
pueden participar personas con empleos remunerados, esta flexibilidad ha hecho que este
sistema de ventas esté muy vigente y siga creciendo, es una forma de solucionar problemas
econdmicos para muchas familias en tiempos de crisis.”

2.2 Contrato de trabajo en las ventas por catalogo

[ORSATTI]

“La Recomendacion sobre la relacion de trabajo aprobada por la OIT durante su 952
reunion (en junio de 2006) seguramente es el comienzo de una nueva etapa de la
Organizaciéon respecto de un problema central de su mision: la proteccion de los
trabajadores dependientes que aparecen como “independientes”, por problemas de la
legislacién, por ambigiiedades de la relacion o, directamente, por encubrimiento
fraudulento.

Desde los primeros afios de la década del noventa, la OIT vino desarrollando una estrategia
en favor de varios colectivos laborales atipicos, mediante convenios y conclusiones:
Convenio 177 sobre trabajo a domicilio (1996), Convenio 181 sobre las agencias de empleo
privadas (1997), Resolucion sobre trabajo decente y economia informal (2002), Resolucién

(5]




ClJULosunes

CENTRO DE INFORMACION JURIDICA EN LINEA

sobre promocién de las cooperativas (2002) y Resolucion sobre trabajadores migrantes
(2004).

Al inicio de este periodo, la OIT también propuso un Convenio sobre trabajo en régimen de
subcontratacion, pero éste no alcanzo a ser aprobado. Posteriormente, la OIT avanz6 en la
misma direccién, pero por una via mas general, y su resultado es la nueva Recomendacién
sobre la relacién de trabajo.

En la Argentina, existen algunos antecedentes de tratamiento sobre este tema (J. C.
Ferndndez Madrid, Tratado de derecho laboral, 1993; A. Goldin y S. Feldman, Proteccion de
los trabajadores. Informe Argentina da respuesta al cuestionario de OIT, 2001), que
muestran cierto consenso doctrinario y jurisprudencial sobre situaciones de trabajo
“independiente-dependiente” (o “semiauténomo”), como los siguientes: fleteros y
repartidores de encomiendas que prestan servicios a empresas de transporte; remiseros;
médicos y otros profesionales del sector; trabajos domiciliarios calificados ligados a nuevas
tecnologias: disefiadores graficos, disefiadores industriales, expertos en informatica;
productores de seguros no exclusivos, agentes de comercio; diversas formas de venta
directa, a domicilio o desde el domicilio del trabajador vendedor, telemarketing; venta
ambulante tanto de productos de consumo inmediato (alimentos, tarjetas magnéticas o
periodicos) como duraderos (teléfonos celulares, servicios de medicina prepaga, en
nombre de proveedores organizados y de fundaciones sin fines de lucro autorizadas);
puesteros de venta de periddicos y sus ayudantes.

Existen también casos de trabajadores con estatutos especificos de proteccidon, como los
talleristas, tamberos, medieros y contratistas de vifias y frutales, cuyas manifestaciones de
trabajo independiente-dependiente provienen parcialmente de que sus respectivos
regimenes juridicos exhiben cierta ambigiiedad a la hora de definir si estos sujetos estan o
no vinculados por un contrato de trabajo. Otro caso particular es el de los trabajadores
domésticos por horas, a quienes se les reconoce el caracter de trabajadores dependientes
regidos exclusivamente por las disposiciones del decreto que los atiende, y no por el
derecho laboral comun, excepto cuando se desempefian menos de cuatro horas por dia o
menos de cuatro dias por semana.

Recientemente —-en mayo de 2006-, la OIT apoy6 un programa de formacién solicitado por
la Confederacion General del Trabajo de la Republica Argentina (CGT) en beneficio de uno
de sus afiliados, el Sindicato de Vendedores Ambulantes de la Republica Argentina
(SIVARA), el cual incluy6 la realizacion de actividades exploratorias sobre dos de los
colectivos laborales antes mencionados, para los cuales el sindicato ha iniciado tareas
organizativas, mediante la creacion de sendas ramas: los jovenes trabajadores de venta en
delivery (a veces incluidos en la expresion “motoqueros”), y las mujeres trabajadoras de
venta directa.

El disefio de estos talleres estuvo centrado en la transmisién de experiencias de trabajo y
de vida de los propios participantes, y conté con la evaluacién de autoridades de la
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administraciéon publica (incluida el area laboral) y de miembros del Poder Legislativo sobre
las actuales y potenciales politicas publicas.

Desde este marco analitico, las actividades también introdujeron la consideracién de la -
por entonces— Propuesta de Recomendacion sobre la relacion de trabajo, y desarrollaron
uno de los ejes de actuacion sindical de SIVARA: la proteccion de los trabajadores de la
venta ambulante en ambitos publicos y privados, en camino al reconocimiento de su
relacion de dependencia, cuando éste sea el caso. En el capitulo IV de esta publicacion,
“Estrategia de SIVARA hacia el trabajo ambulante. Un balance del programa con OIT en el
periodo 2005-2006”, se desarrolla con mas detalle el enfoque estratégico utilizado y los
logros alcanzados.

La OIT acompané desde un papel técnico estas actividades, colaborando en la recoleccién y
sistematizacion de los resultados, los cuales aqui se sintetizan, para promover su
utilizacion en el marco de la nueva Recomendacion.

(..)

Mujeres trabajadoras de venta directa

La “venta directa” es un fenémeno mundial de creciente expansion. La World Federation of
Direct Selling Associations (WFDSA, creada en 1978, con Secretaria en Washington) tiene
afiliadas 1.300 empresas de 53 paises, ocupa a casi 50 millones de personas y estima
ventas globales directas en mas de 90.000 millones de délares.

Las dos modalidades mas frecuentes son:

- “puerta a puerta” (door to door) o “uno-a-uno”, donde un vendedor hace una
demostracién a un consumidor;

- reuniones (party plan), cuando la venta se realiza mediante una explicaciéon y
demostracion de productos a un grupo de clientes potenciales por parte de un vendedor,
generalmente en el hogar de una anfitriona que invita a las personas con este proposito.

A partir de estas modalidades, las empresas utilizan la siguiente definicion de la venta
directa: “comercializacion de bienes de consumo y servicios directamente (face to face) a
los consumidores, generalmente en sus hogares, en el domicilio de otros o en su lugar de
trabajo, fuera de un local minorista establecido”.

Los principales rubros son cosmética y cuidado personal, pero también se encuentra:
bijouterie, indumentaria, lenceria, ropa blanca, baterias de cocina, vajilla, menaje y
productos de limpieza, electrodomésticos, alimentos dietéticos y nutricionales, libros.

(..)

Caracteristicas de las trabajadoras de la venta directa

Las campanas duran 15 o 21 dias, y se basan generalmente en la facilitacion (a veces paga)
de "cartillas” o “libritos” o “folletos de venta”. Las vendedoras son generalmente amas de
casa, pero también se encuentran trabajadoras del sector publico, estudiantes y jubiladas.
Algunas combinan varias empresas y productos diferentes. El ingreso promedio obtenido
es de entre el 15 y 30% del valor de venta de los productos ofrecidos, lo que equivale a
$150 a 300 por mes.
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Actualmente se observa la aparicion de vendedoras propiamente independientes, que
actuan como “miniempresarias”. Existe un porcentaje dificil de determinar de hombres que
también trabajan en este oficio. Un interesante comentario respecto de este tema provino
de una participante que dijo conocer a un hombre cartero que hace diez afios combina su
trabajo con el de la venta directa, ofreciendo productos en los hogares adonde lleva la
correspondencia.

Durante el taller, las funcionarias presentaron los resultados de un estudio preliminar
inédito, con base en la EPH (dltimos meses del 2004), referido al segmento del trabajo de
venta directa cuyas trabajadoras declaran como su ocupacién principal. Dentro de este
grupo, el 40% ha quedado registrado como trabajadoras “independientes”, el 91% no
recibe ni hace aportes jubilatorios y el 76% trabaja en el domicilio de los clientes.
Asimismo, se detecta un 9% de hombres sobre el total de esta ocupacion, y un ingreso
promedio de casi $ 200 mensuales neto.

Relaciones de trabajo

Las empresas agrupadas en CAVEDI no reconocen la condicion de trabajadoras
dependientes de sus vendedoras y, en cambio, utilizan expresiones como: “revendedores”,
“agentes comerciales”, “distribuidores”, “representantes”, “franquiciados”, “consultores”,
“dealers”, “fuerza de ventas” o directamente “personas miembro de un sistema de
distribucién” (a partir de una revision del

sitio web de la CAmara y de las principales empresas).

(..)

Ejercicio de identificacion de indicadores sobre relacion de trabajo

Al aplicar el enfoque de la Recomendacion de la OIT sobre la relaciéon de trabajo, las
participantes del taller consensuaron una lista de indicadores que podrian ser la base para
un trabajo especifico sobre esta problematica.

1. Las empresas dan a cada trabajadora un cddigo, a los efectos de la identificacion laboral.
2. Las empresas obligan a asistir a las conferencias de venta.

3. Las empresas establecen niveles o jerarquias de trabajo, definiendo quién es lider.

4. Las empresas establecen formas y lugares de pago (en efectivo, en un local propio, en
rapipago, bancos, etc.).

5. Las empresas estipulan y promocionan los productos a vender a través de catdlogos o
cartillas, que las trabajadoras deben comprar al inicio de cada campafa.

6. Las empresas obligan a adherir a un c6digo de ética.

7. Las empresas establecen una frecuencia permanente para las campanas.

8. Las empresas dan premios por volumen de ventas.

9. Las empresas dan factura de compra por lo que se ha comprado.

A partir de esta tarea, SIVARA ha iniciado un trabajo de revalorizacion del estatus laboral
de las trabajadoras de venta directa, convalidado en el seminario por las propias
participantes, mediante expresiones como las que se resumen en los siguientes
testimonios.
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(..)

Conclusiones

Siguiendo su mision tripartita, la nueva Recomendacién de la OIT considera fundamental la
participaciéon de los interlocutores sociales en la formulacion de una politica hacia la
relacidon de trabajo. Por lo tanto, propone que se cree en cada pais un mecanismo que
observe los cambios que se produzcan en el mercado de trabajo y en la organizacién del
trabajo, para asi estar en condiciones de asesorar al gobierno en la adopcién y puesta en
marcha de las medidas correspondientes.

Este mecanismo debera incluir a representantes de las autoridades competentes y de las
organizaciones mas representativas de los trabajadores y los empleadores, a quienes se
consultara con cierta frecuencia, sobre la base de informes de expertos o estudios técnicos
realizados segiin métodos convenidos por las partes.

La Recomendacion considera que no es suficiente disefiar y poner en practica una politica
sobre la relacion de trabajo. También es esencial que los trabajadores y los empleadores
dispongan de mecanismos eficaces y expeditos para prevenir y resolver controversias
sobre la condicién de los trabajadores en el empleo. En el caso de los trabajadores, el
acceso a la justicia es esencial para garantizar sus derechos.”

[TAGLIABUE]s

“La venta directa, en especial la dedicada a la comercializacion y distribucidon de productos
cosméticos por catalogo, representa una modalidad de trabajo femenino en expansion en el
contexto de procesos de restructuracién productiva basados en la necesidad de mayor
competitividad y reduccion de los costos empresariales. Lejos de las formas clasicas de
trabajo, que tienen lugar en espacios determinados, con salarios y jornadas definidas de
manera especifica, la venta directa se asocia a la trasposiciéon de los tiempos y espacios de
vida y de trabajo.

En este estudio exploratorio nos proponemos reflexionar sobre los procesos de
precarizacion que tienen lugar en la venta directa de cosméticos, prestando especial
atencion a los rasgos que asumen la condicién ocupacional y la naturaleza de los vinculos
socio-laborales a partir de las practicas, normas y agentes presentes en estos.

El Trabajo “no Clasico” (no industrial, no asalariado, no formal, no protegido), tanto en sus
formas tradicionales como modernas, ha experimentado un crecimiento sostenido en el
marco de los procesos de restructuracion productiva dando origen a una heterogeneidad
de situaciones laborales.

Nuestro interés se centra en una forma laboral poco estudiada que no se ajusta a los
parametros del trabajo industrial, protegido, con un lugar fijo de trabajo, por tiempo
indeterminado y sindicalizado, sino que se encuentra en la antitesis de esa situacién: nos
referimos a la venta directa dedicada a la comercializacién y distribucién de productos
cosméticos por catalogo.

(9l
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En Argentina, la venta directa de cosméticos representa una modalidad de trabajo en
expansion atravesada por estrategias de flexibilizacion y precarizacion orientadas a
aumentar la competitividad empresarial y reducir costos laborales. Las ventas se realizan
en horarios que elige la trabajadora, bajo un contrato de distribuidor independiente, sin
seguridad de ingresos ni prestaciones y sin una figura patronal evidente. La organizacion
de la jornada laboral, difusa y flexible, permite vender al mismo tiempo que se realizan
labores domésticas y otras actividades. Este fendmeno supone un proceso de precarizaciéon
particular, relacionado a la trasposicion del espacio y tiempo de vida con los del trabajo y el
no trabajo, los de las tareas domésticas y las extra domésticas, trastocando los limites del
Trabajo Clasico.

El propdsito de esta investigaciéon exploratoria ha sido indagar los procesos de
precarizacion presentes en la venta directa de cosméticos por catalogo. En esta direccion,
nos abocamos a identificar los principales rasgos que asume la condicién ocupacional en la
venta directa de cosméticos (considerando aspectos como las caracteristicas que asume la
actividad en cuanto a la jornada laboral, el lugar, el tiempo, los recursos y el caracter
femenino del trabajo) y la naturaleza de los vinculos socio laborales a partir de las
practicas, normas y agentes presentes en estos como mecanismos de control y regulacion
del proceso de trabajo.

(..)

La expansion del trabajo no asalariado en las ultimas décadas en contextos de
reestructuracion productiva dio lugar a un crecimiento de la fuerza de trabajo femenina en
ocupaciones precarias, en términos de la discontinuidad en el tiempo de trabajo, la falta de
regulacion en cuanto a leyes laborales, salarios y seguridad social (Arriagada, 1999). A su
vez, la division sexual del trabajo, lejos de desaparecer se reconfiguré bajo los procesos de
flexibilizaciéon dando lugar a jornadas laborales femeninas extensas, difusas y flexibles en
las cuales la carga de trabajo para la reproduccion social de la unidad familiar se articula
con el trabajo para la produccidn social de bienes y servicios en el mercado de trabajo. Los
procesos de segregacion sexual del mercado de trabajo explican la insercion de las mujeres
en ocupaciones mas inestables y peor remuneradas, principalmente en el sector de
servicios y comercio. Algunos estudios abordan el estudio de la venta directa como una
forma de insercién laboral precaria caracterizada por la desregulacion de las relaciones
laborales. Bone (2006a,2006b) la define como una modalidad de trabajo flexible de baja
calidad que da cuenta de procesos de intensificacion y discontinuidad de la jornada laboral,
en un contexto de implementacion de politicas neoliberales de desregulacion y
desalarizacion del mercado de trabajo.

La venta directa también ha sido definida como una forma de trabajo domiciliario, que se
caracteriza por relaciones de trabajo precarias, la invisibilidad del vinculo de dependencia
entre el empleador y el trabajador, los ingresos inestables y la ausencia de contratos de
trabajo formales (Tomei, 2000; Jelin, 1998). El trabajo a domicilio, del cual la venta directa
seria una de sus expresiones, se asocia a una forma antigua de flexibilidad, resignificada a
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partir de los procesos de restructuracién productiva representando una forma de trabajo
desde el domicilio, no tradicional, en tanto se organiza desde el hogar de las vendedoras,
utilizando recursos econdmicos, tiempos y espacios propios del dmbito familiar.

El trabajo en la venta directa se presenta bajo la figura de un contrato de trabajador
independiente que las trabajadoras firman al ingresar como revendedoras. En el marco de
procesos de restructuraciéon productiva, marcados por la creciente competencia del
mercado internacional, las formas de subcontratacién adquieren nuevos significados,
relacionados a la biisqueda de mayor competitividad de las empresas en el contexto global
(De la Garza, 2005). Desde esta perspectiva, la forma contractual de trabajador
independiente en la venta directa representa una forma de descentralizacion de las
responsabilidades y costos desde las empresas hacia los trabajadores. A partir de esta
estrategia las empresas logran de manera indirecta flexibilizar la fuerza de trabajo sin
entrar en graves conflictos con el sector sindical ni con los contratos colectivos de trabajo.
Estas formas de subcontrataciéon se vinculan directamente a la extensién del trabajo
desprotegido, inestable e inseguro, del cual la venta directa representa un caso. La figura de
“vendedora independiente” bajo la cual se desarrolla la actividad, implica el traslado de los
costos, responsabilidades y riesgos empresariales hacia las trabajadoras: la posibilidad de
que los clientes encarguen productos que finalmente no compraran, los errores, faltantes o
demoras en la entrega de productos lleva a que sean las vendedoras las que los abonen con
recursos econdmicos propios que obtienen a partir de otras fuentes de ingresos personales
o del hogar. Los recursos de trabajo, desde la linea telefénica e internet para contactar a
clientas, los materiales de trabajo como agendas, vestimenta, el automdvil familiar y el
espacio del hogar son recursos movilizados para realizar las tareas del trabajo. De esta
manera, los recursos antes dedicados al servicio de la familia pasan a formar parte de los
medios de trabajos, al no ser solventados por las empresas (Maza Cortés, 2007).

A través de nuestro trabajo de campo y tras la revisidon de informes sectoriales, podemos
sefialar que las mujeres que trabajan en la venta directa de cosméticos poseen otros
trabajos remunerados tanto en el sector formal como informal del mercado de trabajo, que
combinan con el trabajo doméstico, situacion que indica el caracter complementario e
incluso secundario de la actividad. La actividad de

las vendedoras se desarrolla basicamente de los siguientes modos: puerta a puerta (door to
door) o en reuniones (party planner), donde la venta se realiza mediante la demostracion
de los productos a un grupo de potenciales clientes, en el hogar de la vendedora o de una
anfitriona que convoca a personas para dicho propdsito. Las campafias tienen una duracion
de aproximadamente 20 dias.

Cada campafia consta de un catalogo de productos, con el cual la vendedora ofrece los
productos a sus clientas. Una vez finalizada la campafia, la vendedora presenta el pedido a
la lider de ventas, por teléfono, personalmente o en las reuniones que realiza la empresa
para lanzamiento de campana.
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Al cabo de 10 dias aproximadamente, la vendedora recibe preferentemente en su casa, en
un horario y fecha estipulado por la empresa la caja con los productos que debera repartir
y cobrar a las clientas casa por casa, para luego abonar a la empresa el monto total con el
descuento de la comision que le corresponde, que oscila entre un 10 a 30 por ciento del
valor que presentan los productos en el catadlogo de ventas. La venta directa supone una
multiplicidad de tareas (buisqueda de clientas, armado de la lista de pedidos, cobro de los
productos a las clientas, recepcion de la caja con los productos en horarios y fechas
determinados por la empresa, concurrencia a reuniones de lanzamiento de campafa cada
20 dias, entrega de pedidos a la empresa en término, pagos en efectivo o por depoésito del
pedido realizado, reclutamiento de nuevas vendedoras). Estas tareas se desarrollan bien en
la calle o en los propios hogares de las vendedoras utilizando recursos que no son
brindados por las empresas y son solventados por la misma vendedora (vestimenta, linea
telefénica, internet, etc.). Al mismo tiempo las herramientas de trabajo, como folletos de
venta, muestrarios de productos, y folleteria de capacitaciéon son abonados por las mismas
vendedoras. En

el material de capacitacién que se les entrega a las vendedoras aparecen frases como “Esta
actividad te permitira ser una mujer capaz de generar tu propio dinero y manejar con
libertad tus horarios y compromisos”. En esta frase se condensan dos ideas, a partir de las
cuales el trabajo en la venta directa aparece como una forma (ficticia) de trabajo auto-
regulado. Por un lado, la posibilidad de manejar los tiempos de trabajo manteniendo las
labores domésticas; y por otro, tener un “negocio propio”. La actividad se presenta como
una posibilidad de articular el trabajo como vendedoras con el trabajo domestico
garantizando la reproduccién de la vida personal, de la familia y constituyendo una
estrategia de capitalizacidon. La ventaja aparente del trabajo en la venta directa es que
permite a las mujeres articular los trabajos domésticos con el extradoméstico, y con otros
trabajos remunerados, posibilitando un “ingreso extra” que requiere poco esfuerzo ya que
los productos, como indican los folletos formativos para vendedoras “se venden solos, es
una marca reconocida a nivel mundial y te permite ser duefia de tu propio negocio”. Sin
embargo, como sefiala Maza Cortés (2006), existe un

tipo de precariedad relacionada a la trasposicion de los limites temporales y espaciales del
mundo del trabajo con otros tiempos y espacios. En esta direccidn, el trabajo femenino en
la venta directa de cosméticos supone el entrecruzamiento del trabajo doméstico con el
extradoméstico y otros trabajos remunerados. De alli que uno de los rasgos distintivos de
esta condicion ocupacional femenina sea la tendencia a crear nuevas articulaciones entre lo
que es trabajo, lo que no lo es, o entre distintos trabajos, diluyendo las fronteras entre el
trabajo y las actividades de reproduccién domestica y dando lugar a una condicién
ocupacional precaria.

Respecto a los rasgos que asume el tiempo en el trabajo en la venta directa es preciso
sefialar algunas cuestiones que se desprenden de lo que hemos presentado. Como sefiala
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Maza Cortés (2007) en la venta directa el tiempo de trabajo se confunde con el resto de la
vida diaria.

(..)

El traslape de los tiempos y espacios de trabajo con los del resto de la vida trastocan la
forma en la que se ordena la vida y el trabajo, expresada en los cambios de horarios y en la
diversidad de extensién de la jornada laboral. Este fen6meno, representa una forma de
flexibilidad del horario que lleva al incremento de la intensidad del trabajo y de los
compromisos mas alla del trabajo mismo, en el marco de una doble jornada, la domestica y
la extradoméstica —caracteristica del trabajo femenino- (Maza Cortés, 2004).

A diferencia de las formas de Trabajo Clasico, donde la fuerza de trabajo se compra de
manera continua, la discontinuidad en la organizacién de la jornada laboral y el traslape del
espacio de trabajo con otros espacios de vida se traduce en lo que Maza Cortés (2006)
denomina una colonizacién del tiempo que afecta a la vida en su conjunto, dando lugar a
formas laborales precarias donde las fronteras entre el trabajo remunerado y otras
actividades, los limites temporales y de recursos se pierden. El caracter flexible del tiempo
de trabajo aparece asociado al incremento de la intensidad y la existencia de multiples
compromisos tanto domésticos como laborales. Asimismo, las trabajadoras carecen de
cobertura social, aportes jubilatorios, y una relacién salarial marcada por una jornada de
trabajo continua como el caso de los trabajos Clasicos, situaciéon que da lugar a una forma
de ocupacion precaria caracterizada por la inestabilidad, la desproteccién y la inseguridad,
donde la ausencia de la relacion patréon-empleado resulta una estrategia empresarial para
reducir costes y compromisos frente a las vendedoras.

(..)

Los procesos de precarizacidn presentes en la venta directa de cosméticos por catalogo se
relacionan con la trasposicion de los tiempos y de los espacios de vida con los del trabajo
domeéstico y con el extradoméstico, a la intensificacion de la jornada laboral, la existencia
de multiples compromisos, la discontinuidad en la compra de la fuerza de trabajo y a la
desterritorializacion del espacio laboral, dando lugar a una forma de trabajo femenino
precarizada.

La trasposicion de los espacios de vida, de la esfera reproductiva con la de la produccién de
bienes y servicios, caracteristica del trabajo femenino en la venta directa, representa una
forma de trabajo

precaria, donde la capacidad de manejo y diferenciaciéon de los espacios y tiempos se
diluyen y las tareas se intensifican y multiplican. Esta forma de trabajo afecta a la totalidad
de la vida de las trabajadoras, donde las fronteras temporales, espaciales y de recursos que
separan el ambito del trabajo del no trabajo se pierden.

Asimismo, la desterritorializacion en la venta directa se vincula a una forma de
subcontratacion particular, que oculta tras la figura contractual de trabajador
independiente un mecanismo de descentralizacién de las responsabilidades y costos desde
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las empresas hacia los trabajadores. Este fendmeno da lugar a una condicién ocupacional
marcada por la inestabilidad, la desproteccion y la inseguridad.

En los vinculos socio-laborales se confunden normas, practicas y agentes propios de otras
esferas, como la del consumo y la familia, redefiniendo los procesos de control y regulacion
del proceso de trabajo orientados a incrementar la productividad y aumentar los margenes
de rentabilidad del sector.

En sintonia, las redes sociales familiares y personales conforman un mecanismo a través
del cual el capital logra regular y gestionar la fuerza de trabajo, al mismo tiempo que
constituye un enclave de solidaridad y cooperacion a través del cual las vendedoras logran
permanecer en la actividad.”

2. NORMATIVA

2.1 Codigo de Trabajo

“ARTICULO 42.-

Trabajador es toda persona fisica que presta a otra u otras sus servicios materiales,
intelectuales o de ambos géneros en virtud de un contrato de trabajo expreso o implicito,
verbal o escrito, individual o colectivo.

ARTICULO 5¢@.-

Se consideraran representantes de los patronos, y en tal concepto obligaran a éstos en sus
relaciones con los trabajadores: los directores, gerentes, administradores, capitanes de
barco y, en general, las personas que a nombre de otro ejerzan funciones de direccion o de
administracion.

ARTICULO 18.-

Contrato individual de trabajo, sea cual fuere su denominacion, es todo aquél en que una
persona se obliga a prestar a otra sus servicios o a ejecutarle una obra, bajo la dependencia
permanente y direccion inmediata o delegada en ésta, y por una remuneracion de cualquier
clase o forma.

Se presume la existencia de este contrato entre el trabajador que presta sus servicios y la
persona que los recibe.

ARTICULO 19.-
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El contrato de trabajo obliga tanto a lo que se expresa en él, como a las consecuencias que
del mismo se deriven segtn la buena fe, la equidad, el uso, la costumbre o la ley.

En los contratos de trabajos agricolas, por precio diario, el patrono, en las épocas de
recoleccion de cosechas, esta autorizado a dedicar al trabajador a las tareas de recoleccidn,
retribuyéndole su esfuerzo a destajo con el precio corriente que se pago por esa labor. En
tal caso, corren para el trabajador todos los términos que le favorecen, pues el contrato de
trabajo no se interrumpe.”

3. JURISPRUDENCIA

3.1 Elementos caracteristicos de una relacion laboral

[SALA SEGUNDA]?

“II.- ACERCA DE LOS ELEMENTOS CARACTERISTICOS DE UNA RELACION LABORAL: Como
en este asunto lo que se discute es la existencia de una relacion laboral, debemos recurrir a
la relacién de los articulos 2, 4 y 18, todos del Cédigo de Trabajo, que, por su orden,
disponen: “Articulo 2.-

Patrono es toda persona fisica o juridica, particular o de Derecho Publico, que emplea los
servicios de una u otras, en virtud de un contrato de trabajo, expreso o implicito, verbal o
escrito, individual o colectivo”. “Articulo 4.-

Trabajador es toda persona fisica que presta a otra u otras sus servicios materiales,
intelectuales o de ambos géneros, en virtud de un contrato de trabajo, expreso o implicito,
verbal o escrito, individual o colectivo”. Y, “Articulo 18.- Contrato individual de trabajo, sea
cual fuere su denominacién, es todo aquel en que una persona se obliga a prestar a otra sus
servicios o a ejecutarle una obra, bajo la dependencia permanente y direcciéon inmediata o
delegada de esta, y por una remuneracion de cualquier clase o forma. Se presume la
existencia de este contrato entre el trabajador que presta sus servicios y la persona que los
recibe”. A partir de lo anterior, se han distinguido tres elementos que caracterizan una
relacién de tipo laboral, a saber: la prestacion personal del servicio, la remuneracion y la
subordinacidon juridica. En razén de que los elementos correspondientes a la prestacion
personal del servicio y a la remuneracién se presentan también en otros tipos de
contrataciones, doctrinaria y jurisprudencialmente se ha recurrido al tercer elemento -la
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subordinacidn juridica- como criterio de distincion, entendido este como la facultad del
empleador de dar 6rdenes al trabajador y disciplinar sus faltas, asi como la de dirigir las
tareas. Este concepto ha sido definido como un estado de limitacién de la autonomia del
trabajador con motivo de la potestad patronal para dirigir y dar 6rdenes sobre las labores a
desempefiar, y su correlativa obligacion de obedecerlas (CABANELLAS (Guillermo),
Contrato de Trabajo, Volumen I, Buenos Aires, Bibliografica Omeba, 1963, pp. 239 y 243).
Es decir, la subordinacion laboral lleva implicitos una serie de poderes que el empleador
puede ejercer sobre el trabajador, cuales son: el poder de mando, el poder de fiscalizacidn,
el poder de direccién y el poder disciplinario. El problema de identificar la existencia de un
verdadero contrato de trabajo se exacerba con el proceso de relativizacién de la nocién de
subordinacién que se da en muchos supuestos, lo que produce mayor dificultad para
establecer la frontera entre una relacion laboral y el trabajo por cuenta propia pues, en
gran cantidad de casos, la nocién de dependencia no permite abarcar la diversidad de
formas que reviste el trabajo por cuenta ajena donde, en muchas ocasiones, las labores se
desarrollan por cuenta propia en cuanto a la forma de organizar su trabajo, pero por cuenta
ajena en cuanto al ambito directivo y disciplinario (LOPEZ GANDIA, Juan. Contrato de
trabajo y figuras afines, Valencia, Tirant lo blach, 1999, pp. 9-12). Le corresponde entonces
al operador juridico determinar, en cada caso concreto, segin las circunstancias
particulares que se presenten, si se estd o no en presencia de una relacion laboral. A esos
efectos, debera realizar la valoracion correspondiente, para determinar si se ha pretendido
disimular la existencia de un contrato de trabajo o si, por el contrario, legitimamente, el
vinculo juridico no tuvo naturaleza laboral. El tema de las relaciones laborales encubiertas
y la necesidad de esclarecer la existencia de un verdadero contrato de trabajo en un
determinado caso ha sido objeto de estudio por parte de la Organizacidn Internacional del
Trabajo. En efecto, en el informe de la 912 reuniéon de la Conferencia Internacional del
Trabajo, celebrada en el 2003, se presentaron una serie de parametros, utilizados en
distintos ordenamientos juridicos, que podrian ayudar a diferenciar entre un trabajador
dependiente y uno auténomo. Asi, se han enunciado las siguientes caracteristicas como
propias de los trabajadores independientes o por cuenta propia: a) es propietario de su
propio negocio; b) esta expuesto a riesgos financieros por el hecho de que debe soportar el
costo de rehacer todo trabajo mal hecho o de inferior calidad; c) asume la responsabilidad
por las inversiones y la gestion de la empresa; d) se beneficia pecuniariamente de la
bondad de la gestién, programacidn y correcta realizacion de los trabajos encomendados;
e) ejerce el control sobre los trabajos que hay que realizar y sobre cuando y como se llevan
a cabo y determinar si debe o no intervenir personalmente en el cometido; f) tiene la
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libertad de contratar personal, con arreglo a sus condiciones, para realizar las labores a las
que se ha comprometido; g) puede ejecutar trabajos o servicios para mas de una persona
simultdneamente; h) proporciona los materiales necesarios para realizar el trabajo; i)
proporciona el equipo y las maquinas necesarios para desarrollar el trabajo; j) dispone de
locales fijos donde funciona su razén social; k) calcula el costo del trabajo y fija el precio; 1)
dispone de sus propios contratos de seguro; y, m) ejerce control sobre las horas de trabajo
realizadas para llevar a cabo el cometido. (Conferencia Internacional del Trabajo, 912
reunion, El ambito de la relacién de trabajo, Informe V, Ginebra, Oficina Internacional del
Trabajo, 2003, pp. 66-67). Dadas las dificultades que pueden presentarse al momento de
determinar si en una relacién concreta media o no subordinacién, precisamente en los
denominados “casos frontera”, tanto doctrinal como jurisprudencialmente también se han
venido estableciendo distintos criterios que se consideran como indiciarios de la existencia
de subordinacion. Asi, Mangarelli enumera los siguientes: 1) No deben confundirse las
condiciones del servicio con la existencia de subordinaciéon pues a todo profesional debe
indicarsele por qué y para qué se necesitan sus servicios. 2) Inexistencia del caracter
personal de la prestacion. 3) Constituye un indicio de laboralidad del contrato el hecho de
que la remuneracién se pacte segin las fijaciones y aumentos que se dispongan por ley. 4)
La prestacion de servicios en otros lugares -no exclusividad- ha sido considerado como
indicio de que no media contrato de trabajo. 5) La inexistencia de un horario. 6) El no pago
de los beneficios laborales durante la relaciéon de trabajo. (Mangarelli, Cristina.
“Arrendamiento de servicios”, en: Cuarenta y dos estudios sobre la descentralizacién
empresarial y el Derecho del Trabajo, Montevideo, Fundacion de Cultura Universitaria,
primera edicién, 2000, pp. 273-275). Por su parte, esta Sala, en su construccién
jurisprudencial, también ha establecido algunos lineamientos que pueden servir para
distinguir entre un trabajador dependiente y uno auténomo. Entre ellos, pueden
enumerarse los siguientes: 1) La no existencia de una prestacion personal del servicio
(sentencias numeros 319-99, 223-01, 448-01, 540-02, 255-03, 312-03, 323-03, 583-03). 2)
Exclusividad en la prestacidn de las labores (sentencias 319-99, 448-01, 512-02, 564-02).
3) Prestacion del trabajo en las instalaciones del empresario (sentencias 240-99, 319-99,
275-01, 761-01, 365-02, 540-02, 564-02, 338-03, 583-03). 4) La existencia de una
retribucién fija y periddica (sentencias 319-99, 275-01, 448-01, 761-01). 5) El
sometimiento a jornada y horario (sentencias 241-99, 319-99, 275-01, 448-01, 717-01,
761-01, 365-02, 515-02, 564-02, 583-03). 6) La imposibilidad de rechazar el trabajo
encomendado (votos 319-99, 564-02). 7) La afiliacion a la seguridad social (fallos 319-99,
512-02, 564-02). 8) El suministro de herramientas y materiales de trabajo (sentencias 294-
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97, 240-99, 364-01, 576-01, 761-01, 512-02, 373-03). 9) El deber de vestir uniforme o
atuendos con el logotipo de la empresa (sentencia 390-02). 10) La realizaciéon de
actividades por cuenta y riesgo del empresario (sentencias 319-99 y 294-01). 11) El pago
de vacaciones o aguinaldo (votos 294-97, 576-01, 715-01, 512-02). 12) El pago de una
remuneracion que excede la normal de un trabajador (fallo 253-02). 13) El hecho de que
los honorarios se paguen mes a mes no los convierte en salarios (sentencias 97-97, 381-00
y 715-01). Claro estd que la presencia de algunos indicios considerados como propios de
las relaciones de naturaleza laboral no necesariamente deben llevar a la conclusién acerca
de la existencia de esta. Es decir, no existen soluciones automaticas, debiendo analizarse en
cada caso concreto la presencia de esos indicios que, segin las circunstancias dadas,
permitan concluir si se estd o no en presencia de un contrato de trabajo. En otro orden de
ideas, el numeral 18 del Cédigo de Trabajo, arriba transcrito, establece una presuncién
iuris tantum a favor de la laboralidad de la relacién de quien presta sus servicios y la
persona que los recibe. En aplicacion del articulo 414 del Cédigo Procesal Civil, a tenor de
lo dispuesto en el numeral 452 del de Trabajo, toda presuncién legal exime a la parte que la
alegue de la obligacién de demostrar el hecho reputado como cierto en virtud de la misma.
No obstante, se obliga a quien la invoque a demostrar los hechos que le sirven de base, a
saber, la prestaciéon personal de los servicios. Finalmente, al realizar el andlisis de asuntos
como el que se conoce, debe tenerse en cuenta el principio de la primacia de la realidad,
cuya aplicacion esta implicita en el mencionado articulo 18. Como se sabe, el Derecho
Laboral esta caracterizado por una serie de principios propios que marcan o establecen su
particularidad respecto de otras ramas del Derecho. Uno de los principios clasicos lo
constituye el denominado principio de primacia de la realidad, conforme con el cual, en
materia laboral, cuentan antes y preferentemente las condiciones reales que se hayan
presentado, las cuales se superponen a los hechos que consten documentalmente. En
efecto, dicho principio establece que “en caso de discordancia entre lo que ocurre en la
practica y lo que surge de documentos o acuerdos, debe darse preferencia a lo primero, es
decir, a lo que sucede en el terreno de los hechos” (PLA RODRIGUEZ, Américo. Los
principios del Derecho del Trabajo, Buenos Aires, Ediciones Depalma, segunda edicidn,
1.990, p. 243). Por esa razon, el contrato de trabajo ha sido llamado “contrato-realidad”
dado que, tanto legal como doctrinaria y jurisprudencialmente se ha aceptado, de forma
pacifica, que la relaciéon de trabajo esta definida por las circunstancias reales que se den en
la practica, y no por lo pactado, inclusive expresamente, por las partes; lo que, a su vez,
guarda relacion con otro de los principios del Derecho del Trabajo como lo es el de la
irrenunciabilidad (articulos 74 de la Carta Magna y 11 del Cédigo de Trabajo). Para
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concluir, debe quedar claro, y asi se ha dejado establecido en otros pronunciamientos, que
cada decision dependera siempre de las caracteristicas propias de cada caso concreto, por
lo que no puede adoptarse una linea invariable, sino que se han de fijar pardmetros
generales para poder determinar, segun las circunstancias dadas, si se estd o no en
presencia de un contrato de trabajo (sobre los temas desarrollados en este considerando,
pueden consultarse también las sentencias de esta Sala n°® 628-05, 1141-06 y 538-07).”

3.2 Caracteristicas de la relacion laboral en contratos de vendedores

[SALA SEGUNDA]8

“IV .- SOBRE LA EXISTENCIADE RELACION LABORAL EN EL CASO CONCRETO : En el caso
de estudio el demandado reprueba que se hubiera considerado que entre el actor y su
persona existiese un contrato de trabajo. Como puede observarse, el punto medular del
presente asunto radica en determinar la presencia de una contratacion laboral entre las
partes. El articulo 18 del Cédigo de Trabajo al respecto establece: “Contrato individual de
trabajo, sea cual fuere su denominacidn, es todo aquel en que una persona se obliga a
prestar a otra sus servicios o a ejecutarle una obra, bajo la dependencia permanente y
direcciéon inmediata o delegada a ésta, y por una remuneracion de cualquier clase o forma.
/ Se presume la existencia de este contrato entre el trabajador que presta sus servicios y la
persona que los recibe”. Al amparo de esta norma, el derecho laboral regulara el trabajo
por cuenta ajena, ejecutado de manera personalisima bajo un régimen de subordinacién a
cambio del pago de un salario. También, esa misma disposicion establece la presuncion
iuris tantum a favor de la laboralidad de la relacién de quien presta los servicios y la
persona que los recibe. Ahora bien, segin lo dispuesto por el articulo 414 del Cddigo
Procesal Civil (aplicable a la materia laboral por remisién del articulo 452 del Cédigo de
Trabajo) toda presuncién legal exime a la parte que la alegue de la obligacion de probar el
hecho reputado cierto en virtud de tal presuncion, no obstante se obliga a quién la invoque
a probar la existencia de los hechos que sirven de base, en otras palabras, la prestaciéon
personal del servicio. En el sub judice, los testimonios de I, Ky A (deposiciones contenidas
en el disco compacto adjunto al expediente escrito), pusieron de manifiesto que don O
ejercia laborales como agente de ventas a favor del demandado. En efecto, la primera de las
testigos manifesté que conocia que el actor de forma exclusiva colocaba la mercaderia que
comerciaba la empresa del accionado y, que éste a cambié le cancelaba salario por
comisiones. Agreg6 que el sefior O debia buscar clientes para venderles productos (en su
mayoria golosinas) incluso en zonas alejadas del pais como la provincia de Guanacaste,
tramitar facturas y recibir dinero. Igualmente, dijo que era habitual que el actor se
presentara a las instalaciones del demandado para sostener reuniones con éste. Esta
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version es respaldada por la sefiora K quien fue clara en explicar que el demandante
atendia los clientes de don M y que ofertaba productos con base en un catalogo que se le
habia suministrado. Adicioné que el demandante se presentaba dos veces por semana para
tramitar facturas y, recibir y entregar dinero. Por ultimo, la deponente A reiter6 que don O
se presentaba a reuniones con el demandado, que hacia cobros y visitaba clientes. El
demandado argumenta que el actor fungia como un trabajador auténomo, ya que a su juicio
don O actuaba bajo su propia cuenta y riesgo. Dicha apreciacién no cuenta con ningin
sustento, ndtese que al proceso no se trajo ninguna probanza que sugiriese que el
accionante tuviese un capital propio para el desarrollo de alguna actividad mercantil. Por el
contrario la prueba citada indica que el sefior O estaba subordinado al demandado en el
tanto su actividad era condicionada por éste y, paralelamente esa misma subordinacion se
manifestaba por medio de la dependencia econémica. Por otra parte, no puede pasar
desapercibido que el accionante realizaba labores basicas y primordiales del giro comercial
de la empresa de don M a cambio de una remuneracién periédica y estable. De ahi que, en
la especie se presenten los elementos basicos y comunes de toda relacion laboral y, no sea
admisible la tesis de que este era un empresario independiente.”

[SALA SEGUNDAJ?

“Ill.- SOBRE LA EXISTENCIA DE UNA RELACION LABORAL EN EL CASO CONCRETO: El
articulo 18 del Cédigo de Trabajo establece que el contrato individual de trabajo es “... todo
aquel en que una persona se obliga a prestar a otra sus servicios o a ejecutarle una obra,
bajo la dependencia permanente y direcciéon inmediata o delegada de ésta, y por una
remuneracion de cualquier clase o forma. Se presume la existencia de este contrato entre el
trabajador que presta sus servicios y la persona que los recibe”. De esta definicion se
desprenden cuatro rasgos que identifican al trabajo como objeto del contrato regulado por
la legislacion laboral: el caracter personal y voluntario del servicio prestado, la
dependencia o subordinacién, la ajenidad y la remuneraciéon. Ahora bien, la norma
establece una presuncion iuris tantum, es decir, que admite prueba en contrario; segin la
cual, existe relacion laboral entre la persona que presta sus servicios y entre quien se
aprovecha de ellos. Para que dicha presuncion surta efecto, debe al menos demostrarse la
prestacion personal de un servicio, circunstancia que, como se analizara seguidamente, si
se dio en el presente asunto. Previamente, es importante aclarar que la relacién que ha sido
objeto de este proceso es la que iniciaron los demandantes con las empresas accionadas a
partir del 1° de octubre de 2005, cuando se le inst6 para que constituyeran sociedades
andénimas que, supuestamente, se encargarian de realizar las actividades de ventas al por
mayor con respecto a la empresa Distribuidora Ordoéfiez S.A., luego de que su anterior
vinculacién laboral con dicha compafiia habia sido liquidada con responsabilidad patronal.
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Ahora bien, el representante de las empresas demandadas ha basado su posicién en juicio
en el hecho de que entre sus representadas y las mencionadas sociedades mercantiles que
conformaron los accionantes, lo que medi6 fue una relacién de tipo comercial que se
desarrollé6 mediante la modalidad de pago de comisiones por ventas al por mayor. No
obstante, la parte accionada, no demostré con prueba fehaciente que el tipo de relaciéon que
vinculé a los demandantes con las accionadas fuera de una naturaleza distinta a la laboral,
para asi lograr desvirtuar la presuncién de laboralidad que prim6é desde un inicio.
Analizada la prueba a la luz de los pardmetros que rigen su valoracién en esta materia
(articulo 493 delCodigo de Trabajo), esta Sala estima que la indicada presuncion no fue
desvirtuada y los reproches de quien recurre no resultan procedentes. Vistos los
testimonios de Freddy Oviedo Soto y Manuel Alan Gatgens (folios 104 y 105 del expediente
principal), se concluye que estos no aportaron en sus manifestaciones ningin elemento
capaz de variar lo resuelto por el tribunal sobre la existencia de una relacién de trabajo o
para determinar irrefutablemente que el vinculo fuera de una naturaleza distinta a la
laboral. Ambos testigos se refirieron a la situacién factica que se present6 en el caso de los
actores cuando iniciaron la “nueva” relaciéon con las empresas accionadas -luego de ser
liquidados-, pero sobre esos hechos concretos no ha mediado controversia alguna, ya que
asi fueron relatados por la parte actora sin que los demandados los hayan refutado.
Ninguno de los deponentes, en sus escuetas declaraciones, dio detalles de la forma como se
desarrollé la relacion a los efectos de concluir si esta fue de naturaleza diversa a un vinculo
laboral. Ademas, ante las preguntas realizadas en cuanto a varios aspectos, manifestaron
que no les constaban o no recordaban nada al respecto. Lo Unico rescatable es lo dicho por
el testigo Manuel Alan Gatgens en el sentido de que no sabia por qué a los actores se les
depositaba en sus cuentas personales, lo cual hace concluir que esa era la forma de
deposito, aunque el declarante dijo desconocer el motivo de esa situacion. No obstante, ese
mas bien es un factor que abona a la tesis de que si hubo una prestaciéon personal del
servicio dentro de un vinculo laboral. Luego, la prueba documental que aport6 la parte
actora reafirma que si existié una relacion de trabajo entre las partes. Asi, aunque a los
accionantes se les solicité la constitucion de sociedades andnimas para que brindaran los
supuestos nuevos servicios, no existe probanza alguna que demuestre fehacientemente que
estas entidades figuraran como agentes dentro de la relacién que se desarrolld, sino que
dicha funcién la realizaron los propios actores en cuanto personas fisicas. Debe aclararse
que cuando a los trabajadores se les comunicé el despido, antes de iniciarse la “nueva”
relacion que ahora se reclama, en las respectivas cartas que se les entregaron, se indicd
como puesto de cada uno de ellos el de “vendedor de ventas al por mayor”, circunstancia
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que se reiterd en los certificados que emitié la empresa accionada para cumplir con lo
dispuesto en el numeral 35 del Codigo de Trabajo (folios 1, 3, 6, 8, 11, 13 de la carpeta de
pruebas generales 1 A). Ahora bien, a los “nuevos” contratos celebrados con los actores,
como representantes de las respectivas empresas que luego estos conformaron, se les dio
la denominacién de “contratos de ventas al por mayor”, lo cual evidencia que se mantuvo el
mismo giro comercial y la constante anterior de ventas en un régimen de subordinacién
(folios 4, 5, 9, 10, 14 del legajo de pruebas generales 1 A). Lo anterior evidencia que lo
Unico que medi6 fue un cambio formal en la titularidad del agente de ventas, pero que, en la
practica, los accionantes continuaron realizando la funcién y la entidad juridica constituida
no fue mas que una mampara para aparentar que la relacién era con estas, situacion real
aquella que, para los efectos, es la que interesa, en virtud de la aplicacién del principio de
“primacia de la realidad” que rige en esta materia. Lo que recibian los actores como
retribucion era el pago de una comisién, pero los resultados de las ventas (incluido el
riesgo) se le imputaban a la Distribuidora Ordéfiez S.A. Luego, no se acredité de alguna
forma que las empresas constituidas por los demandantes recibieran ganancias por ello. En
el informe de inspecciéon nimero 1233-0054-2009-1 realizado por inspectores de la Caja
Costarricense de Seguro Social para determinar la procedencia de la confeccién de planillas
adicionales, se indicé: “Es clara la dependencia laboral que los sefiores Carlos Eduardo
Marin Cruz, Fabio Calderén Gutiérrez y Maureen Zuiiga Serrano tenian con respecto a la
sociedad Distribuidora Orddéfiez S.A., misma que ordenaba y pagaba su trabajo; tipica
relacion laboral que pretendid ser encubierta a través de la constitucion de una sociedad
andnima, cuya existencia sélo a nivel de documentos se dio”. (Folio 78 del expediente
principal). Asimismo, en la resolucién 1233-07913-2009-R, emitida por la Subarea de
Comercio del Area de Aseguramiento y Fiscalizacién de Industria y Comercio de esa misma
entidad se concluy0: “...cabe recalcar que los trabajadores continuaron realizando la misma
labor que llevaron a cabo desde que ingresaron a trabajar con el administrado, no hubo
variacion en el servicio toda vez que siguieron desarrollandose como agentes vendedores,
visitando los clientes y las rutas asignadas por el patrono, siempre como sus
representantes de ventas. [..] Los trabajadores (...) brindaron sus servicios en forma
personal, percibieron por ellos un pago salarial y cumplieron con las condiciones
estipuladas por su patrono. Sometiéndose asi a una subordinacién acorde con el tipo de
prestacion laboral, toda vez que debieron siempre visitar a los clientes indicados por su
patrono y realizar los cobros por las ventas llevadas a cabo, utilizando la papeleria de
Distribuidora Ordéfiez S.A., sometiéndose a las disposiciones de la recurrente. Por tanto se
estd ante trabajadores subordinados al servicio de un patrono”. (Folios 96-97 del
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expediente principal). Existen otras circunstancias que reafirman que la relacion existente
lo fue entre los demandantes y Distribuidora Ordéfiez S.A. Asi, por ejemplo, el calculo de
comisiones se hacia en forma individual con respecto a cada persona fisica y no en relacién
con las sociedades que ellas representaban (folios 25, 26 del félder de prueba generales 1
A); algunos cheques por concepto de pago de comisiones y bonificaciones fueron girados a
nombre de las personas fisicas (folios 29, 30, 31 de ese mismo legajo de prueba); los
actores eran quienes realizaban los pedidos de productos a la empresa demandada (folio
42 del expediente de pruebas 1 B); tanto las notas u d6rdenes de pedido de mercaderia
(legajo 1 B y legajo 2 A) como los catalogos con la lista de productos (félder 1 D), contaban
con el logotipo de la demandada, pues eran suministrados por esta; en las notas de pedido
consta la firma del agente individual en calidad de asesor de ventas, como lo indicaba el
mismo formulario utilizado (legajo 1 B y legajo 2 A); los reportes de ventas se efectuaban
por vendedor, donde aparecia el nombre de este (legajos 2 B y 3 A). Tampoco es valido el
argumento de que los actores se desempefiaron como simples comisionistas en una
relacién de caracter mercantil, toda vez que existen suficientes indicios que hacen concluir
lo contrario y cada uno cuenta con su respectivo respaldo probatorio: a los demandantes se
les solicitaba la presentacién de informes (correo electrénico de 19 de abril de 2007 en
folder 1 B); se les requerian cronogramas donde debian indicar necesariamente los clientes
que visitaban cada dia de la semana y los teléfonos para poder localizarlos (correo
electronico de 3 de mayo de 2007 en legajo 1 B); se les suministraban las listas de clientes
(folio 43 de ese mismo legajo) y de los precios de los productos que vendian (folios 12 y 30
del folder 1 B). Por ultimo, cabe destacar que a los actores se les convocaba a reuniones
(folio 29 del folder 1 B) y contaban con carnés y tarjetas de presentacion de la
Distribuidora Ordoéfiez S.A., en los cuales se les identificaba como empleados de esa
compaiiia (folio 22 del félder 1 A). Si bien los demandantes no solicitaron el pago de
derechos laborales ni reclamaron los beneficios de la seguridad social durante la relacidn,
ello pudo obedecer a, que en forma errénea pero razonable, suponian que los contratos
firmados como representantes legales de las respectivas sociedades que constituyeron en
su momento, los inhibian para ello y que no tenian derecho a su reclamo, o bien, por la
simple razon de mantener sus puestos de trabajo sin entrar en polémica con la empleadora.
El hecho de que el pago se realizara mediante comisiones tampoco excluye la naturaleza
laboral de la relacion, ya que estas perfectamente pueden convertirse en la forma exclusiva
de remuneracién del trabajador. Aunque asi lo alegé la parte recurrente, no quedd
demostrada, entre otros varios aspectos, la supuesta ausencia de exclusividad en las
labores brindadas por los demandantes o que estos las ejercieran desde sus propias
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oficinas. Luego, como se indicé anteriormente, la prueba analizada es suficiente para tener
por acreditada una relacién de trabajo, por lo que se debe mantener lo resuelto por el
organo de alzada.”

[SALA SEGUNDA]10

“II.-El andlisis de la existencia de la relaciéon laboral, necesariamente remite al articulo 18
del Cédigo de Trabajo que dice textualmente: "Contrato individual de trabajo, sea cual fuere
su denominacion, es todo aquel en que una persona se obliga a prestar a otra sus servicios
0 a ejecutarle una obra, bajo la dependencia permanente y direccién inmediata o delegada
de ésta, y por una remuneracion de cualquier clase o forma. Se presume la existencia de
este contrato entre el trabajador que presta sus servicios y la persona que los recibe." La
norma, contiene los tres elementos fundamentales de toda relacién de trabajo, que han sido
sefialados en las sentencias de instancia y desarrollados por la jurisprudencia de la Sala, a
saber: prestacion de servicios, salario y subordinacién, los cuales se dan en el caso
concreto. (Ver entre otras: Sala Segunda N2 113 de las 14:10 hrs. del 2 de julio de 1986 y N2
154 de las 14:30 hrs. del 11 de setiembre de 1991). La prestacion de servicios es muy clara,
a pesar de que se ha tratado de desvirtuar [..]. En cuanto a la subordinacién, tal y como lo
apuntaron los juzgadores de instancia, puede ser mas o menos intensa, dependiendo del
tipo de funciones a desarrollar. Entre mas técnica sea, es menor la intervencién del
empleador, que se limita a dar directrices generales y a fiscalizar. En el caso de los agentes
vendedores, la subordinacién juridica es minima, toda vez que la labor se despliega
fundamentalmente fuera de las oficinas de la empresa, visitando posibles compradores y
ofreciéndoles la mercaderia, de tal manera que la participacion del patrono se circunscribe
a proporcionar material, dar instrucciones generales y fiscalizar la actividad desarrollada.
En este caso siempre esta latente la subordinacion, que puede ser ejercida en cualquier
momento, por eso se ha denominado subordinacién potencial. En la especie también se
probo la presencia de este elemento, porque si bien su ejercicio no era constante por la
indole de las funciones, hubo una direccién y sujeciéon al patrono en cuanto éste le suplio el
material para promocionar las ventas [...] le daba indicaciones concretas [...] y el reclamante
le entregaba reportes de visita. Estos elementos son mas que suficientes para tener por
demostrada la subordinacion en este tipo de contrato que se analiza."
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ADVERTENCIA: El Centro de Informacién Juridica en Linea (CIJUL en Linea) esta inscrito en la
Universidad de Costa Rica como un proyecto de accidn social, cuya actividad es de extension
docente y en esta linea de trabajo responde a las consultas que hacen sus usuarios elaborando
informes de investigacién que son recopilaciones de informacién jurisprudencial, normativa y
doctrinal, cuyas citas bibliograficas se encuentran al final de cada documento. Los textos transcritos
son responsabilidad de sus autores y no necesariamente reflejan el pensamiento del Centro. CIJUL
en Linea, dentro del marco normativo de los usos segtin el articulo 9 inciso 2 del Convenio de Berna,
realiza citas de obras juridicas de acuerdo con el articulo 70 de la Ley N° 6683 (Ley de Derechos de
Autor y Conexos); reproduce libremente las constituciones, leyes, decretos y demas actos publicos
de conformidad con el articulo 75 de la Ley N° 6683. Para tener acceso a los servicios que brinda el
CIJUL en Linea, el usuario(a) declara expresamente que conoce y acepta las restricciones existentes
sobre el uso de las obras ofrecidas por el CIJUL en Linea, para lo cual se compromete a citar el
nombre del autor, el titulo de la obra y la fuente original y la digital completa, en caso de utilizar el
material indicado.
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