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SECCION PRIMERA

ANTECEDENTES DE HECHO

PRIMERO.- Con fecha 27 de febrero de 2013 se formaliz6 un denominado “contrato
mercantil de delegacion comercial” entre Don César Borgia y MEDICI, S.L. El contrato
se aporta como DOCUMENTO 1.

SEGUNDO.- El grupo MEDICI, S.L. (en adelante MEDICI), es una compafiia
dedicada a la comercializacion de perfumes mediante un especifico modelo de negocio
que funciona por medio del establecimiento de una red de tiendas bajo la marca
«MEDICI», caracterizado por su baja inversién y un formato contractual mixto de
Licencia de Marca y Suministro en Exclusiva con los titulares de las tiendas,
denominados licenciatarios. Sefialar que aunque el modelo expuesto puede asemejarse a
una franquicia no es la férmula tratada en este caso, pues la franquicia se basa en una
mayor exigencia de supervision y necesidades de asistencia y control que en la practica
verian retrasada la expansion que MEDICI pretende como objetivo primario,
posibilitando asi una mayor rapidez y facilidad en la expansion, al no existir canon de
entrada ni royalties periddicos.

MEDICI también es fabricante de sus propios perfumes y aromas, articulando de esa
manera la distribucién de sus propios productos a través de las tiendas licenciatarias de
manera exclusiva dado el contrato de suministro al que deben adherirse como

consecuencia del contrato de licencia de marca para ser licenciatarios de las tiendas.

Las caracteristicas fundamentales del contrato de licencia y suministro son:

- Concesidn al licenciatario de una licencia para uso de la marca «<sMEDIClI».

- Comercializacién y venta al menor de las mercancias suministradas con exclusividad
por MEDICI o las que procedan de proveedores homologados por el licenciante.

- Zona geogréafica delimitada (area de exclusividad) para la venta de productos objeto
de contrato. El licenciante si esta legitimado para comercializar productos a otros

clientes incluidos en la zona geografica del licenciatario.



- El total de aprovisionamiento de los productos que venda el licenciatario deberan ser

adquiridos al licenciante.

Para establecer y desarrollar la red de tiendas licenciatarias se utilizé la figura de
«Delegados Comerciales» como sujetos conocedores de las peculiaridades del mercado
local, dado que se les asignaba una zona territorial determinada. El objetivo era el de la
promocion del modelo de negocio antes expuesto y con ello se pretendia lograr la
captacion de candidatos para ser posibles licenciatarios de MEDICI. Entre las funciones
de los delegados se incluian la supervision del proceso de aperturas de las nuevas
tiendas y la intermediacion para que suscribiese el pertinente contrato de licencia entre
la compafiia MEDICI DISTRIBUCION, S.L. (en adelante MEDICI DISTRIBUTION),
filial del grupo MEDICI encargada del suministro de perfumes y demas productos, y

los licenciatarios.

TERCERO.- Con independencia del contrato aportado, considero relevante trascribir
algunas de las estipulaciones mas destacables que luego servirdn como base para
determinar juridicamente el tipo de contrato y contextualizar la relacion entre ambas

partes.

Como punto de partida para definir el tipo de contrato transcribiré el objeto del contrato,
el area geografica donde desempefiar sus funciones, la duracion, retribucion, los

objetivos anuales minimos pactados, asi como las causas de resolucién del contrato.

Estipulaciones:

«OBJETO.- Mediante el presente contrato la mercantil MEDICI, S.L. nombra y autoriza
al delegado para que realice la venta de sus licencias de establecimiento y la realizacion
de las gestiones necesarias para la consecucion de las operaciones y actos de comercio
que se especifican en el Anexo 1 del presente Contrato, en adelante en, “las

operaciones”».



«AREA GEOGRAFICA.- MEDICI, S.L. habilita y faculta expresamente al Delegado a
operar exclusiva y Unicamente en el area geogréfica delimitada en el Anexo Il del

presente contrato».

«DURACION.- EIl presente contrato tiene una duracion de cinco afios a contar desde
fecha de su firma, prorrogables por periodos anuales si ninguna de las partes manifiesta

lo contrario con un mes de antelacion.

No obstante lo expuesto, cualquiera de las partes podrd darlo por terminado
unilateralmente sin mas requisito que el de preavisar a la otra con un mes de antelacion
a la fecha de resolucion efectiva, mediante cualquier medio de comunicacion fehaciente
y sin que ello devengue indemnizacion de ningun tipo para las partes, a salvo de las

penalizaciones dispuestas en el presente contrato.

En todo caso, las posibles y sucesivas prérrogas del contrato estaran siempre sujetas al
cumplimiento de las condiciones econdmicas y objetivos de venta estipulados en el

Anexo III del presente contrato como “objetivos”, que Serdn objeto de revision anual».

«RETRIBUCION.- La retribucion acordada por los servicios prestados queda
determinada en el Anexo | del presente contrato, y serd pagadera dentro de los 30 dias
posteriores al término de la operacion, siempre y cuando haya sido liquidada la factura
emitida por MEDICI, S.L. Si el cliente no liquidara la totalidad de la misma, la
retribucién del delegado se limitara la proporcion de las cantidades efectivamente
percibidas por la empresa.

El delegado facturard mensualmente sus operaciones cerradas y cobradas.

En todo caso, los gastos y dietas que tenga el delegado en el desarrollo de sus gestiones

correran por su cuenta propia».

«CAUSAS DE RESOLUCION
- Por voluntad de cualquiera de las partes cuando medie cumplimiento grave de

las obligaciones pactadas.



En concreto, por la emision de tres informes negativos no consecutivos al
supervisar la empresa la actividad profesional asumida por el Delegado por el
presente contrato.

Por incumplimiento por parte del Delegado de las obligaciones estipuladas en el
Anexo | o los objetivos anuales determinados periédicamente en el Anexo |11
del contrato.

La extincion de la personalidad juridica de cualquiera de las partes o su

incursiodn en situacion concursal o de insolvencia financiera».

«ANEXO Il OBJETIVOS ANUALES

El primer afio se deberd abrir la tienda piloto dentro de los seis primeros meses
desde la firma de este contrato.

El segundo afio facturara la cantidad minima de 2.500 litros de perfume a granel.
El tercer afio facturara la cantidad minima de 5.000 litros de perfume a granel.
Los objetivos de afios sucesivos, en su caso, seran objetivo de negociacion

Ilegado el momento de renovar el contrato vigente entre las partes».

CUARTO.- Las funciones del delegado comercial se detallan en el Anexo | del

contrato, quedando redactadas de la siguiente manera:

«ANEXO |
OPERACIONES

Comercializacion de Licencias y Establecimientos de la cadena “MEDICI” en el
area geografica concedida, sujeta a la efectiva firma del contrato de licencia con
el licenciante, que en este caso sera la sociedad del grupo MEDICI
DISTRIBUTION, S.L. A estos efectos, se adjunta modelo de Contrato de
Licencia y Suministro a formalizar con cada Licenciatario, como Anexo IV.

El Licenciante se reserva en todo caso la facultad de aprobar o rechazar el local
y al candidato a Licenciatario presentado por el Delegado.

Asistencia a cada establecimiento nuevo durante su apertura, aportando toda la
informacién inicial necesaria para el adecuado desarrollo de la tienda, ademas de

prestar un servicio adecuado de formacion inicial y comercial del Licenciatario.



e Soporte y supervision continuada y periddica de la imagen corporativa del
establecimiento, asegurando que cumplen con las pautas y estandar propios de la
cadena.

e Apoyo al establecimiento en sus ventas, desarrollo de planes de marketing de
Licenciante e implantar todas las directrices emanadas de la calidad en materia
de politica corporativa y recomendaciones comerciales. Tratamiento adecuado
del perfume, acatar recomendaciones y buenas practicas comerciales.

e Asegurar el perfecto cumplimiento de la normativa de etiquetado aplicable, asi

producto MEDICI en los establecimientos

como la exclusividad del

licenciatarios».

Como se observa del Anexo I, los Delegados Comerciales debian ser conocedores de las
peculiaridades del mercado local, y como consecuencia de ello se les asignaba una zona
territorial determinada para cumplir las funciones pactadas en el contrato mercantil. Por
tanto, el objetivo era el de la promocion del modelo de negocio antes expuesto y con
ello se pretendia lograr la captacion de candidatos para ser posibles licenciatarios de
MEDICI, ademas de participar en la intermediacién con los licenciatarios para que
suscribiese el MEDICI

DISTRIBUTION.

pertinente contrato de licencia y suministro con

QUINTO.- Durante la vigencia del contrato Don César Borgia obtuvo los siguientes

resultados:
CIUDAD DIRECCION TITULAR F. Apertura F. Contrato
Jaca C/ M. Luna, 1 A. B. 18/10/203 01/10/2013
Sabifianigo C/ Alfonso I, 30 M. C. 17/05/2014 09/04/2014
Boltafia C/ Contamina, 6 R. M. 22/05/2014 16/04/2014
Ainsa C/ San Diego, 2 L. M. 08/11/2014 29/09/2014
Graus C/ Juana Frances, 5 A R. 15/11/2014 06/10/2014
Hijar C/ Santander, 15 V.S. 13/12/2014 18/11/2014
Alcafiiz Plaza Roma, 33 E.R. 02/04/2015 04/03/2015
Valderrobres | C/R. del Jalon, 9 M. L. 18/07/2015 17/06/2015




Andorra Paseo los Tilo, 10 F. C. 03/10/2015 07/09/2015

Albarracin C/ M. Asin, 29 A F 24/09/2016 12/08/2016

Todas las tiendas que constan en el registro fueron abiertas por la mediacion directa de
Don Cesar Borgia, al igual que los contratos de licencia y suministro, que fueron

supervisados y negociados activamente.

SEXTO.- En el afio 2015 un nuevo equipo de gestion de la compafiia MEDICI produjo
un cambio radical en la estrategia de expansién y de desarrollo comercial, cuyas
consecuencias fueron, entre otras, resolver varios contratos mercantiles de delegacion

comercial, y en este caso concreto el contrato de Don César Borgia.

SEPTIMO.- Con fecha 1 de septiembre de 2016 se notifico a Don César Borgia la
resolucion del contrato mercantil de delegacion comercial. Entre los motivos esgrimidos
por MEDICI consideraban que el Delegado Comercial no estaba cumpliendo los
objetivos anuales minimos, que habia una progresiva reduccion de las ventas, asi como
pérdida general de confianza. Motivos los cuales sustentan la resolucion contractual que

les une.

También debo sefialar que la resolucion del contrato se realiz6 de manera unilateral
fundado en los motivos expuestos, con un mes de preaviso y advirtiendo que ello no

devengara derecho a percibir cantidad alguna en concepto de indemnizacion.

Finalmente se sefiala en la carta que a tenor de la clausula cuarta del contrato el
Delegado Comercial tiene la obligacion de no incurrir en competencia con MEDICI

durante el plazo de dos afios desde la terminacion de la relacién contractual.

Adjunto como DOCUMENTO 2 del dictamen la carta de resolucion del contrato.

OCTAVO.- Tras la comunicacion a Don César Borgia de la resolucion unilateral del
contrato, éste procedié a la contestacion el dia 23 de septiembre de 2016 alegando su
oposicidn a la resolucién contractual. En las alegaciones consideraba que la forma de la

resolucion no es la apropiada y que las clausulas en las que se funda la resolucion




contractual no son licitas, considerando un palmario abuso de derecho y la

contravencion directa al Derecho de la Competencia.

Ademas enumera el incumplimiento de las prestaciones y compromisos contractuales
asumidos por la empresa MEDICI cometidos lo largo de la relacion contractual,
matizando que dichos incumplimientos han complicado e impedido el desempefio
normal de las funciones propias del Delegado Comercial.

No se obtuvo respuesta alguna a la contestacion de la carta que daba por resuelta la

relacion contractual.
NOVENO.- El dia 22 de mayo de 2017 se presentd demanda de arbitraje ante la Corte
Aragonesa de Arbitraje y Mediacion, siendo la parte actora César Borgia, y la parte

demandada MEDICI, S.L., por ser la empresa con la que se formalizé el contrato.

Se adjunta la demanda como DOCUMENTO 3 del presente dictamen.



SECCION SEGUNDA

CUESTIONES JURIDICAS PLANTEADAS

I. Contrato mercantil de delegacion comercial.

1. Calificacion juridica del contrato.

Aungue no sea necesario, me gustaria partir de los requisitos esenciales que debe

tener un contrato a tenor del articulo 1261 del CC:

«No hay contrato sino cuando concurren los requisitos siguientes: 1. © Consentimiento
de los contratantes. 2. © Objeto cierto que sea materia del contrato. 3. © Causa de la

obligacion que se establezcax.

Y con base el articulo 1254 del CC:

«El contrato existe desde que una o varias personas consienten en obligarse, respecto de

otra u otras, a dar alguna cosa o prestar algin servicio».

Dicho esto, el régimen juridico aplicable al contrato objeto de estudio es el
mercantil, dado que la calificacion viene determinada por la Ley, y aplicando los
criterios de mercantilidad que vienen determinados en el articulo 2 del CCom.,
estamos ante un acto de comercio entre Don César Borgia y la mercantil MEDICI,
S.L.

En concreto, observando la estipulacién primera del contrato mercantil,
denominada “Objeto” podemos precisar qué tipo de contrato mercantil existe

entre las partes:

«OBJETO.- Mediante el presente contrato la mercantil MEDICI, S.L. nombra y autoriza
al delegado para que realice la venta de sus licencias de establecimiento y la realizacion

de las gestiones necesarias para la consecucion de las operaciones y actos de comercio



que se especifican en el Anexo 1 del presente Contrato, en adelante en, “las

operaciones”».

Por tanto, Don César Borgia actla en representacion de MEDICI con el fin
promover operaciones de comercio, llevadas a cabo por cuenta ajena y como
intermediador independiente, con una duracion determinada y en este caso sin
asumir el riesgo de las operaciones. En el mismo contrato se usa el término
«operaciones» para generalizar las distintas funciones llevadas a cabo por el
Delegado Comercial. Las caracteristicas observadas del analisis del objeto del
contrato apuntan a que estamos ante un contrato mercantil de distribucion

integrada (vertical-descendente) directa, es decir, un contrato de agencia.

Definido el tipo de contrato en el que se desarrolla el acto de comercio acudimos a

las distintas leyes que regulan esta especial relacion juridica.

En primer lugar, el Codigo de Comercio en el Titulo IV del Libro Primero trata
las disposiciones generales sobre los contratos de comercio. En concreto su

articulo 50 dispone que:

«Los contratos mercantiles, en todo lo relativo a sus requisitos, modificaciones,
excepciones, interpretacion y extincion y a la capacidad de los contratantes, se regiran,
en todo lo que no se halle expresamente establecido en este Codigo o en las Leyes
especiales, por las reglas generales del Derecho comuin».

En el CCom. no se hace mas referencia a los contratos de agencia con excepcion

de su articulo 55, que sefiala que:

«Los contratos en que intervenga Agente o Corredor quedaran perfeccionados cuando

los contratantes hubieren aceptado su propuesta».

De la ausencia de mas regulacion del citado texto legal sobre el contrato que nos
interesa, y con base en su articulo 50, debemos acudir a Leyes Especiales. La ley

que regula los contratos de agencia es la Ley 12/1992, de 27 de mayo, sobre



Contrato de Agencia, cuyo origen viene de la incorporacion al derecho espariol del
contenido normativo de la Directiva 86/653/CEE, de 18 de diciembre de 1986.
Para la transposicion de la Directiva se optd por crear una ley nueva, evitando la

inclusion de este régimen juridico de la agencia dentro del CCom. de 1885.

Definida la normativa aplicable para el contrato de agencia acudimos a sus
preceptos para estudiar las peculiaridades y disposiciones generales que lo

regulan. El articulo 1 de la LCA define el contrato de agencia:

«Por el contrato de agencia una persona natural o juridica, denominada agente, se obliga
frente a otra de manera continuada o estable a cambio de una remuneracion, a promover
actos u operaciones de comercio por cuenta ajena, o a promoverlos y concluirlos por
cuenta y en nombre ajenos, como intermediario independiente, sin asumir, salvo pacto

en contrario, el riesgo y ventura de tales operaciones».

Dicha definicién encaja perfectamente con el contrato que ambas partes

suscribieron, por lo que sera esta ley la que regule las vicisitudes del contrato.

2. Estudio de las estipulaciones contractuales.

Para evitar transcribir las estipulaciones del contrato de nuevo, me remitiré a la
numeracion dada en el contrato original y procederemos a su estudio. Antes de
pasar a las estipulaciones quiero resaltar la importancia del articulo 3 de la LCA 'y
la indisponibilidad de pactar algo distinto de lo que la ley regula. Queda redactado

de la siguiente forma:

«1. En defecto de ley que les sea expresamente aplicable, las distintas modalidades del
contrato de agencia, cualquiera que sea su denominacién, se regiran por lo dispuesto en
la presente Ley, cuyos preceptos tienen caracter imperativo a no ser que en ellos se

disponga expresamente otra cosa».
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Cuando haga referencia a la indisponibilidad de pacto me remitiré al citado
precepto para valorar la licitud y procedencia de la concreta estipulacion

contractual.

2.1. Clausula 12

En cuanto a la clausula primera del contrato ya hemos sefialado que

determina el tipo de contrato, siendo este un contrato de agencia.

2.2. Clausula 2.

Como caracteristica general de estos contratos esta delimitar sus funciones a
una zona o clientela determinada, para organizar y coordinar los distintos
agentes que puedan estar actuando en representacion de la empresa. En la
estipulacion segunda, denominada «Area Geografica» se circunscribe un area
geografica, especificada en el Anexo Il del contrato delimitando donde puede

operar el agente.

2.3. Clausula 3.

Los contratos de agencia deben tener una duracion determinada puesto que la
relacion comporta una colaboracion estable y duradera, diferencidndose de
los contrato de comision. Como estipulacion tercera del contrato se regula
dicho aspecto con la denominacién de «Duracién», pactando una duracién de
cinco afios desde la firma del contrato. Esta clausula ya sefiala que la
resolucion del contrato podrad realizarse de manera unilateral Unicamente
preavisando con un mes de antelacion y sin que se devengue indemnizacion

alguna, salvo penalizaciones reguladas en el contrato.

Sobre la duracion y el preaviso la LCA hace mencidn expresa. En concreto

los articulos 23, 24 y 25, quedando redactados de la siguiente forma:

«Articulo 23. Duracion del contrato.

11



El contrato de agencia podréa pactarse por tiempo determinado o indefinido. Si no se
hubiera fijado una duracion determinada, se entendera que el contrato ha sido pactado

por tiempo indefinido.

Articulo 24. Extincion del contrato por tiempo determinado.

1. El contrato de agencia convenido por tiempo determinado, se extinguird por

cumplimiento del término pactado.

2. No obstante lo dispuesto en el nimero anterior, los contratos de agencia por tiempo
determinado que continlen siendo ejecutados por ambas partes después de transcurrido
el plazo inicialmente previsto, se consideraran transformados en contratos de duracion

indefinida.

Articulo 25. Extincion del contrato de agencia por tiempo indefinido: el preaviso.

1. El contrato de agencia de duracion indefinida, se extinguira por la denuncia unilateral

de cualquiera de las partes mediante preaviso por escrito.

2. El plazo de preaviso sera de un mes para cada afio de vigencia del contrato, con un
maximo de seis meses. Si el contrato de agencia hubiera estado vigente por tiempo

inferior a un afio, el plazo de preaviso seréa de un mes.

3. Las partes podran pactar mayores plazos de preaviso, sin que el plazo para el preaviso
del agente pueda ser inferior, en ningun caso, al establecido para el preaviso del

empresario.

4. Salvo pacto en contrario el final del plazo de preaviso coincidira con el tltimo dia del

mes.

5. Para la determinacion del plazo de preaviso de los contratos por tiempo determinado

que se hubieren transformado por ministerio de la ley en contratos de duracion
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indefinida, se computard la duracion que hubiera tenido el contrato por tiempo
determinado, afiadiendo a la misma el tiempo transcurrido desde que se produjo la

transformacioén en contrato de duracion indefinida».

Del articulo 23 de la LCA se extrae la necesidad de que el contrato tenga
fijada una duracion, que podré ser determinada o indefinida. Este requisito
legal se recoge en el contrato pactando una duracion determinada de 5 afios.

El articulo 24 advierte de que el contrato quedara extinguido transcurrido el
término pactado. También advierte que trascurrido el plazo, si se sigue
ejecutando el contrato, éste mutara en un contrato de duracion indefinida. En
este punto podemos cuestionar lo que el contrato estipula, pues se pacta que
transcurrido el plazo, el contrato se prorrogarad un afo, y frente a ese pacto el
articulo 24.2 de la LCA sefiala que el contrato se transforma en indefinido.
Las partes no pueden pactar nada que perjudique al agente, pero si que
perjudique al principal o que mejore la proteccion que la LCA da al agente. El
alcance de la imperatividad es de minimos marcados por la LCA en favor del
agente, y como resultado, esa parte en concreto de la clausula seria nula por
contravenir el caracter imperativo del fin protector de la norma. La nulidad

viene justificada en el articulo 6.3 del CC:

«Los actos contrarios a las normas imperativas y a las prohibitivas son nulos de pleno
derecho, salvo que en ellas se establezca un efecto distinto para el caso de

contravencion».

Mismo destino depara la redaccion sobre la terminacion del contrato
unilateralmente sin necesidad de justificar, con Gnico requisito, el preaviso de
un mes. En primer lugar, para la resolucion del contrato bien tendra que haber
trascurrido el plazo pactado, bien tendra que existir una causa que justifique
la extincidn, causa que debera sustanciarse en los motivos tipificados en la ley
y no en una decision arbitraria. Lo que no podra ser en ningun caso es por

decision unilateral injustificada sin que ello traiga como resultado una



indemnizacién de dafios y perjuicios. La regulacion aplicable en este caso la

expondré posteriormente en la clausula sobre causas de resolucion.

Si tercia necesario tratar en este momento el preaviso sobre la resolucion del
contrato. En el contrato de agencia advierten como requisito unico el preaviso
de la resoluciéon con un mes de antelacion. Este preaviso de un mes seria
correcto si como sefiala el apartado 2 del articulo 25 el contrato hubiera

tenido una vigencia de menos de un afio 0 como minimo de un afio:

«El plazo de preaviso sera de un mes para cada afio de vigencia del contrato, con un

maximo de seis meses. Si el contrato de agencia hubiera estado vigente por tiempo

inferior a un afio, el plazo de preaviso sera de un mes».

2.4.

De lo contrario, el plazo de preaviso legalmente establecido sera de un mes
por afio trabajado, lo que se traduce en el caso actual en un preaviso minimo
de 3 meses. El contrato se formaliz6 en 2013 y fue resuelto en 2016. De todo
ello se puede afirmar la nulidad de la redaccién de dicho preaviso, acudiendo

a la ley para solventar la ausencia.

Las consecuencias juridicas de la falta de preaviso las analizaremos en el

apartado de dafios y perjuicios de los fundamentos de derecho mas adelante.
Clausula 42,
La clausula cuarta del contrato, identificada como «No competencia», y que

no he trascrito con anterioridad, pas6 a hacerlo ahora y a estudiar el alcance y

consecuencias de la misma.

«NO COMPETENCIA.- El Delegado NO podra comercializar productos o servicios de

otra empresas siempre que incurran en competencia con la cartera de licencias, concepto

y servicios ofertados por MEDICI, S.L., durante la vigencia del presente contrato y

durante los dos afios posteriores a su resolucion cualquiera que fuera la causa, debiendo

abonar a la Empresa la pertinente indemnizacion por los dafios y perjuicios ocasionados
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en caso de infringir la presente obligacion, importe que en ningun caso sera inferior a
30.000 €».

La prohibicion de competencia en los contratos de agencia es muy comun,
puesto que la empresa busca proteger que el agente, que lleva tiempo
dedicadndose en un mercado concreto a la captacion de clientela, se convierta
en un competidor directo tras la resolucion del contrato. Por ello, encuentra
I6gica que se restrinja el campo de actuacion del agente en ese concreto
mercado. Sin embargo, la prohibicion de competencia debe estar
correctamente disefiada, y no es valida cualquier prohibicion general. La LCA
regula la prohibicién de competencia en los articulos 20 y 21, quedando

redactados de la siguiente forma:

«Articulo 20. Limitaciones contractuales de la competencia.

1. Entre las estipulaciones del contrato de agencia, las partes podran incluir una
restriccion o limitacion de las actividades profesionales a desarrollar por el agente una

vez extinguido dicho contrato.

2. El pacto de limitacion de la competencia no podra tener una duracién superior a dos
afios a contar desde la extinciéon del contrato de agencia. Si el contrato de agencia se
hubiere pactado por un tiempo menor, el pacto de limitacion de la competencia no podra

tener una duracion superior a un afio.

Articulo 21. Requisitos de validez del pacto de limitacion de la competencia.

El pacto de limitaciéon de la competencia, que debera formalizarse por escrito para su
validez, s6lo podra extenderse a la zona geografica o a ésta y al grupo de personas
confiados al agente y sélo podra afectar a la clase de bienes o de servicios objeto de los

actos u operaciones promovidos o concluidos por el agente».
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2.5.

El articulo 20 limita el tiempo maximo en que puede operar dicha
prohibicién, no pudiendo ser superior de dos afios desde la extincion del
contrato. En el contrato el plazo es de dos afios desde la extincion.

En cuanto a los requisitos formales de la estipulacion para que sea vélida

juridicamente, debera constar por escrito y restringirse a:

- El territorio del agente.

- Los grupos de personas que se le habian confiado al agente.

- Laclase de bienes o servicios con los que operaba el agente.

- No podra tener una duracion superior a dos afiosa contar desde la
extincion del contrato. Si éste se hubiere pactado por un tiempo menor, el

pacto no podra exceder de un afio.

Aunque la clausula del contrato no concreta todos los aspectos arriba
descritos, si hace mencion genérica de no incurrir en competencia en relacion
con las operaciones propias del agente. De la parca descripcion podria
plantearse la validez de la misma, pero parece mas oportuno remitirnos al
articulo 21 de la LCA donde se especifica la extension de la limitacién de la

competencia.

Clausula 52

Como se indicaba en las caracteristicas de los contratos de agencia, la
actividad del agente siempre ha de ser remunerada, y la estipulacién quinta,
designada como «Retribucion» explica las actividades que seran retribuidas,
la fecha de cobro y la necesidad de liquidar las facturas emitidas por
MEDICI, para tener el derecho del agente a cobrar sus honorarios. Excluye de
la retribucion los gastos y dietas que el Delegado tenga en el desarrollo de su

actividad.

La LCA regula en sus preceptos 11 al 19 todo lo relativo a la remuneracion

del agente. Al derecho a cobrar comisiones le dedicaré un apartado exclusivo,



pero aqui si haré mencion de los aspectos mas importantes de la retribucion

del agente. El contrato en su Anexo | sefiala que:

«El Delegado percibird como contraprestacion por los servicios prestados un beneficio
del 10% sobre el precio de tarifa en el perfume a granel de MEDICI, S.L., y un 1%
sobre el precio de tarifa en el resto de productos homologados MEDICI».

El sistema de remuneracion consiste en una cantidad variable, es decir,
mediante comision. La comision que percibe el agente, a tenor del contrato,
consiste en unos porcentajes sobre el precio de tarifa de los suministros
proporcionados por MEDICI a las licenciatarias, ello en base al contrato de
licencia y suministro. La comision serd mayor cuantas mas tiendas haya
logrado abrir por su funcion de captador de licenciatarios, siendo

intermediador directo para lograr cerrar el contrato de licencia y suministro.

Como partes integradas dentro de la estipulacion sobre la retribucion del
agente, también se regula el momento de devengo de la comision, el
momento de pago y que parte se hace cargo de los gastos ocasionados durante
el desarrollo de la actividad del agente.

Sobre el devengo, el contrato sefiala que se devengara la comision cuando el
cliente haya liquidado la factura a MEDICI, o en la proporcion liquidada. Sin
embargo la LCA regula en su articulo 14 que:

«La comision se devengara en el momento en que el empresario hubiera ejecutado o
hubiera debido ejecutar el acto u operacion de comercio, 0 éstos hubieran sido

ejecutados total o parcialmente por el tercero».

El devengo se producird, a tenor de la ley, cuando el licenciante haya hecho o
debido hacer la operacion de comercio. En este caso, cuando MEDICI
distribuya o deba distribuir a la tienda licenciataria el suministro acordado, la
comision sera devengara en ese momento. La ley no regula que el devengo de

la comision deba estar condicionado a que el empresario cobre lo pactado con



sus clientes, dado que eso crearia una situacion injusta para el agente que ya
ha cumplido con la funcion que le fue encomendada y tiene derecho a ser
remunerado por esa operacion. Este extremo es aplicado en los mismos
términos para las relaciones laborales que recoge el estatuto de los
trabajadores. El derecho a ser remunerado no puede estar condicionado a que
el empresario cobre o0 no de sus clientes, pues son dos relaciones juridicas
distintas y separadas, cada una de ellas con sus obligaciones y derechos. La
indisponibilidad del articulo 14 para que las partes acuerden algo distinto
implica que la regulacion del concepto de devengo en el contrato es contraria

a la ley y por ende la redaccién es nula.

Del pago de la retribucién no hay mucho que destacar. En el contrato se pacto
que cobraria mensualmente de las operaciones cerradas y cobradas,
remitiéndome al parrafo anterior en relacién con la coletilla de «cobradas». El

articulo 16 de la LCA regula que:

«El derecho al salario a comision nacera en el momento de realizarse y pagarse el
negocio, la colocacion o venta en que hubiera intervenido el trabajador, liquidandose y

pagandose, salvo que se hubiese pactado otra cosa, al finalizar el afio».

Para cerrar este punto, advertir que el articulo 18 de la LCA regula el

reembolso de los gastos:

«Salvo pacto en contrario, el agente no tendra derecho al reembolso de los gastos que le

hubiera originado el ejercicio de su actividad profesional».

Como en el contrato hay pacto en contrario, y existe disponibilidad de pacto,

no hay mas que afadir a esta estipulacion.

2.6. Clausula 7.

Una de las clausulas mas importantes del contrato son las causas de

resolucion, localizada como séptima en el contrato. La LCA presta especial
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atencion a la extincion del contrato que se regula en los articulo 23 a 31 del

citado texto legal.

Conforme a estos preceptos, son causas de extincion del contrato de agencia,

las siguientes:

Si el contrato se pact6 por tiempo determinado, se extinguird cuando haya

trascurrido el plazo pactado sin prorroga.

- Si el contrato se pactd por tiempo indefinido, la resolucion sera por
renuncia unilateral de cualquiera de las partes mediante preaviso, que
nunca podra ser menos del previsto en la ley, como ya hemos estudiado
anteriormente.

- Mediante notificacion del agente o empresario a traves de una simple
notificacion si ha existido: incumplimiento total o parcial de las
obligaciones establecidas contractualmente o por declaracion en concurso
de la otra parte.

- Siempre se extinguird por la muerte o declaracion de fallecimiento del

agente. No opera la misma consecuencia en caso de que el fallecido sea el

empresario, por la posibilidad de sucesion empresarial, aunque los

herederos podran resolver el contrato, eso si, respetando el preaviso.

En el contrato se especifican como causas de resolucion el incumpliendo
grave de las obligaciones pactadas. Considerandose tales, la emision de tres
informes negativos (no consecutivos) de la supervision que sea efectuada por
la empresa al agente por su actividad comercial, y el incumplimiento de los
objetivos anuales previstos en el contrato. La Ultima causa de extincion

pactada es la regulada en el art. 26.1.b) y la regulada en el art. 27 de la LCA.

Sin entrar pormenorizadamente en el analisis de las causas de resolucion y la
procedencia en el caso, si anticipamos que los objetivos anuales que pueden
ser causa de resolucion en caso de no ser logrados por el agente deben ser
proporcionales, practicables en la realidad y asequibles. De lo contrario,

podrian establecerse motivos inalcanzables en la practica, que siempre
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permitirian la resolucién contractual unilateral por parte del empresario,
alegando el incumplimiento de estos minimos exigibles. Estos requisitos

minimos anuales serdn valorados con posterioridad.

3. Estipulaciones indisponibles por las partes.

A lo largo del anterior punto ya he sefialado las estipulaciones que eran de

caracter imperativo, con base en el articulo 3 de la LCA. A continuacion pasaré a

enumerar las clausulas del contrato en que las partes han pactado algo distinto a lo

que la ley dispone, siendo indisponibles.

3.1.

3.2.

Clausula 32

En la estipulacion tercera, las partes pactan sin tener esa posibilidad, la
prérroga anual cuando finalice la duracion determinada del contrato en caso
de que ninguna advierta lo contrario. Esta prorroga no se corresponde con lo
que la ley dispone, siendo un contrato indefinido cuando finalice el plazo

acordado por las partes.

El preaviso que pactan es igual de indisponible, pues la ley prevé preaviso de
un mes para contratos de duracion superior a un afio, amplidndose un mes por
afio trabajado (con un limite de 6 meses). Es decir, que sefialen un mes, como

requisito minimo necesario de preaviso, no tiene sustento juridico.

Clausula 52

En la estipulacion quinta, el momento de devengo de la comision es también
indisponible, pues el momento de devengo se producird como la ley lo
establece. En este caso, ese momento se producird con la formalizacion del
pedido en base al contrato del suministro, y no cuando el empresario haya

cobrado del cliente la tarifa del pedido.

4. Estipulaciones nulas de pleno derecho.
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Todas las clausulas que han sido tildadas de indisponibles, es decir, cuyo caracter
es imperativo, son automéaticamente nulas de pleno derecho. Como ya advertimos,
el articulo 6.3 del CC asi lo recoge. Un matiz sobre la indisponibilidad de pacto es
que no son nulas por no trasladar lo que la ley regula, sino que son nulas porque
se pactan situaciones donde la ley busca proteger una posicién de inferioridad
para una de las partes, a sensu contrario, si se pactan situaciones que son mas

ventajosas para la parte que la ley protege, la indisponibilidad no se produce.

. Procedencia de la resolucion contractual con base a los hechos expuestos.

La Unica causa de resolucion legalmente establecida, que el empresario puede
alegar sobre el presente contrato, es mediante resolucién unilateral por
incumpliendo del agente de las obligaciones contractualmente pactadas. Esta

causa se regula en el articulo 26 de la LCA:

«Articulo 26. Excepciones de las reglas anteriores.
1. Cada una de las partes de un contrato de agencia pactado por tiempo determinado o
indefinido podra dar por finalizado el contrato en cualquier momento, sin necesidad de

preaviso, en los siguientes casos:

a) Cuando la otra parte hubiere incumplido, total o parcialmente, las obligaciones legal

o contractualmente establecidas.

b) Cuando la otra parte hubiere sido declarada en concurso.

2. En tales casos se entendera que el contrato finaliza a la recepcion de la notificacion

escrita en la que conste la voluntad de darlo por extinguido y la causa de la extincion».

De lo contrario, la resolucion del contrato seria improcedente.

5.1. Causas de resolucién
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Las causas de resolucion del contrato que alega la empresa en la carta que
preavisa dicha extincion son: progresiva reduccion de ventas, no consecucion
de los objetivos minimos anuales y la pérdida general de confianza. A
continuacion pasaremos a analizar cada una de los motivos, advirtiendo que
no tenemos toda la informacion necesaria para conocer la evolucion de las
ventas, pues actualmente se esta a la espera de que las partes presenten una

prueba pericial relativa a este extremo.

A) Progresiva reduccion de las ventas

En ausencia de una pericial o documentacion especifica sobre la
evolucion de las ventas en relacién de los contratos de licencia y
suministro cerrados por el agente, no puedo precisar si efectivamente

existe una reduccion de las ventas.

Ello no obsta a aplicar criterios racionales, para sefialar la dudosa
realidad que se expone como motivo de resolucion. Digo esto, porque los
contratos de licencia y suministro, una vez han sido cerrados por la
intervencion del agente y éste a cumplido sus obligaciones respecto a la
supervision inicial y la implantacion de las directrices en materia
corporativa y recomendaciones comerciales, abandonan el campo de
actuacion del mismo, rompiéndose cualquier nexo comercial y de sus
funciones, al pasar a la esfera de control a la empresa que representa.
Dichos contratos tienen una duracion minima de 10 afios, por lo que sera
funcidén de la empresa la distribucion de lo acordado en el contrato, y los
problemas que surjan con el licenciatario, son conflictos que se
circunscriben a la relacion entre licenciante y licenciatario, no afectando,

ni siendo responsabilidad imputable al agente.

Si se le imputa al agente la responsabilidad de que las ventas se reduzcan

estariamos hablando de que esta ejerciendo otras funciones y tiene otra
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B)

obligaciones, es decir, desarrolla otro trabajo distinto ademas del propio

como agente comercial.

Por todo lo expuesto, no veo que este motivo tenga fundamento para
sustentar la resolucion del contrato, porque no hay incumplimiento del
agente en tanto no tiene la obligacion del control de las ventas sobre las

tiendas licenciatarias.

No consecucion de los objetivos

En los antecedentes de hecho, adjunté una tabla que mostraba las tiendas
que han sido abiertas y los contratos de licencia y suministro cerrados

mediante la intervencion del agente.

Dicha tabla tiene que relacionarse con el Anexo Il relativo a los

objetivos anuales minimos que debe cumplir el agente.

Si el contrato se firmo el dia 27/02/2013 y la resolucion del contrato fue
notificada el dia 01/09/2016 con efectos el dia 12/10/2016, siendo la
altima operacién del agente cerrada el dia 12/08/2016 y quedando 4
meses para que acabara el cuarto afio del contrato, no se entiende que se
resuelva el contrato por incumplimiento de los objetivos anuales si no ha
concurrido la pertinente anualidad. Considerd que esta argumentacion
seria mas que suficiente para que la causa alegada no se sustente como

motivo de resolucion del contrato de agencia.

Sin embargo, se observan més irregularidades en relacion con la clausula
de objetivos minimos anuales que deben ser analizadas. En el contrato se
regulan objetivos minimos hasta el tercer afio incluido, pero para el
cuarto afio desde la formalizacion del contrato no existe objetivos

concretos que cumplir, ya que se indica que:
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«Los objetivos de afios sucesivos, en su caso, seran objetivo de negociacion llegado el

momento de renovar el contrato vigente entre las partes».

Esta estipulacion es confusa, pues si el contrato tiene una duracién
determinada de 5 afios pero los objetivos solo estan determinados para
los 3 primeros afios, no se podra esperar al momento de renovacion del
contrato para la determinacién de nuevos objetivos, a no ser que se
interprete, que parece lo razonable, que para los afios cuarto y quinto no

existe objetivos minimos determinados.

Si aplicamos el ultimo argumento, la razén de resolucion por
incumplimiento de objetivos decae como consecuencia de que no existen
objetivos que puedan ser cumplidos, menos aun si el contrato se resuelve
4 meses antes de cumplir la anualidad en la que puede operar el agente

para cumplir sus objetivos.

Me gustaria resefiar la SAP de Burgos, Seccion 32, de 23 de Junio de
2016, que revisa las condiciones que deben cumplir estos objetivos

minimos exigibles al agente:

«Para que el incumplimiento por el agente de los objetivos o previsiones de venta pueda
operar como motivo de extincién del contrato que excluye el pago de indemnizaciones a

favor del agente, es preciso que se cumplan determinadas condiciones, cuales son:

1%) Que se hayan establecido objetivos o previsiones de ventas para el agente que operen
como objetivos minimos y obligatorios, lo cual no tendra lugar cuando los objetivos
tengan una caracter indicativo u orientador, o se pacten a efectos de permitir el cobro de
incentivos o comisiones extraordinarias, siendo preciso por ello que de forma clara y
expresa se atribuya a los objetivos marcados el caracter de minimos a conseguir de

forma obligatoria por el agente;

2%) Que los mismos se hayan pactado entre las partes, esto es aceptados por el agente,

pues si se fijan unilateralmente por el empresario contratante sin aceptacion del agente,
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el contrato quedaria al arbitrio del primero, lo cual excluye el art. 1.256 del CC, y se
daria a lugar a la fijacion de objetivos maximalistas e inalcanzables por parte del

empresario;

3% Que los objetivos estén referidos y actualizados para ejercicios 0 afios concretos,
pues las circunstancias del mercado varian de afio en afio, y en el caso que en el contrato
inicial se haya pactado la prorroga y actualizacion de los mismos para ejercicios
posteriores, si por razones de variacion de las circunstancias del mercado, como ocurre
cuando se produce una importante crisis econdémica, se debe considerar que se ha
producido una alteracion sustancial de las circunstancias que sirvieron de base al
contrato, por lo cual los objetivos inicialmente pactados no seran de aplicacion a los

ejercicios posteriores en que variaron la circunstancias del mercado».

De todo lo expuesto, la conclusion es que no se han podido incumplir los
objetivos anuales de cuarto afio dado que no existen, y suponiendo que
hubiera, quedarian 4 meses para que el agente los alcanzara. Este motivo
de resolucién contractual no es valido para sustentar la extincion del

contrato.

C) Pérdida general de confianza

Este motivo es un genérico empleado para dar apoyo a las causas
principales que motivan la resolucion contractual. Esta, puede ser una
causa resolutoria si estuviera probado que el agente actué de una
determinada manera en contra de los intereses de la empresa. En la carta
no se hace mas mencion que esa afirmacion, por lo que como causa de

despido no tiene mas valor que intentar apoyar a las principales.

Esta causa, si puede entenderse como tal, debe ser rechazada como

motivo resolutorio del contrato.

5.2. Validez juridica de la resolucion contractual.
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Como corolario del analisis sobre la resolucién del contrato, resta determinar

la validez juridica de la resolucion contractual.

El preaviso, junto con las causas de resolucion, se formalizé mediante la carta
remitida al agente en la fecha ya resefiada. En la carta, la extincion del
contrato no viene motivada mas que por la decision unilateral de la empresa,
e inserta los tres motivos del apartado anterior con la intencion de aclarar al
agente que circunstancias podrian sustentar la resolucion. La empresa
entiende que tiene capacidad de resolver el contrato unilateralmente como asi

consta en el contrato.

Sin embargo, ninguna de las explicaciones dadas por la empresa para resolver
el contrato, son causas validas para resolver el contrato. La resolucion
unilateral sin justificar no es valida como motivo alegable para la resolucion
contractual, pues no esta regulado en la LCA. El resto de causas esgrimidas

tampoco son validas, como se ha deducido del analisis.

Por tanto, la resolucion del contrato con base en los hechos expuestos, no
encuentra fundamento juridico que lo sustente. Sin justa causa que justifique
la extincion, hay una resolucion unilateral efectiva, pero con obligacion de
indemnizar con base en los articulos 28 y el 29 LCA, maés lo que resulte a
indemnizar por no haber respetado el preaviso suficiente conforme al art.
1011 CC.

Il. Comisiones

1. Concepto de comision.

En el punto 2 del articulo 11 de la LCA se define la comision como:

«2. Se reputa comision cualquier elemento de la remuneracion que sea variable segun el

volumen o el valor de los actos u operaciones promovidos, y, en su caso, concluidos por

el agente».



En el articulo 244 del CCom. se delimita el caracter mercantil de la comision,
estableciendo que:

«Se reputara comision mercantil el mandato, cuando tenga por objeto un acto u
operacion de comercio y sea comerciante o agente mediador del comercio el comitente

o el comisionista».

En el presente contrato de agencia, la forma de remuneracion del agente es
exclusivamente variable, y su retribucidn estd determinada en base a un porcentaje
sobre la tarifa del suministro que el licenciante provee al licenciatario, en concreto
10 % de la tarifa de perfume a granel, y 1 % de la tarifa del resto de productos

distribuidos.

2. Derecho a percibir comision.

2.1. Alcance

Los actos u operaciones que dan derecho a percibir la comisién son, a tenor

del articulo 22 los siguientes:

«Articulo 12. Comision por actos u operaciones concluidos durante la vigencia del

contrato de agencia.
1. Por los actos y operaciones que se hayan concluido durante la vigencia del
contrato de agencia, el agente tendra derecho a la comision cuando concurra alguna de

las circunstancias siguientes:

a) Que el acto u operacion de comercio se hayan concluido como consecuencia de la

intervencion profesional del agente.

b) Que el acto u operacion de comercio se hayan concluido con una persona respecto de
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la cual el agente hubiera promovido y, en su caso, concluido con anterioridad un acto u

operacion de naturaleza anéloga.

2. Cuando el agente tuviera la exclusiva para una zona geografica o para un grupo
determinado de personas, tendra derecho a la comision, siempre que el acto u operacion
de comercio se concluyan durante la vigencia del contrato de agencia con persona
perteneciente a dicha zona o grupo, aunque el acto u operacion no hayan sido

promovidos ni concluidos por el agente.

Articulo 13. Comision por actos u operaciones concluidos con posterioridad a la
extincion del contrato de agencia.

1. Por los actos u operaciones de comercio que se hayan concluido después de la
terminacion del contrato de agencia, el agente tendrd derecho a la comision cuando

concurra alguna de las circunstancias siguientes:

a) Que el acto u operacion se deban principalmente a la actividad desarrollada por el
agente durante la vigencia del contrato, siempre que se hubieran concluido dentro de los
tres meses siguientes a partir de la extincion de dicho contrato.

b) Que el empresario o el agente hayan recibido el encargo o pedido antes de la
extincion del contrato de agencia, siempre que el agente hubiera tenido derecho a
percibir la comision de haberse concluido el acto u operacién de comercio durante la

vigencia del contrato.

2. El agente no tendra derecho a la comision por los actos u operaciones concluidos
durante la vigencia del contrato de agencia, si dicha comision correspondiera a un
agente anterior, salvo que, en atencion a las circunstancias concurrentes, fuese

equitativo distribuir la comisidn entre ambos agentes».

El derecho a cobrar la comision, durante la vigencia el contrato, se basa en la
intervencion profesional del agente de las operaciones que tenga
encomendadas, o bien en el supuesto de clientes pertenecientes a la cartera

del concreto agente.
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El derecho a cobrar la comision, una vez extinguido el contrato, se podréa
sustentar en dos condiciones. La primera es que el agente que interviene
como profesional durante la vigencia del contrato, en una operacion que es
concluida tras haberse resuelto el contrato de agencia, tendra derecho a
percibir la comision si la operacion ha sido concluida dentro de los 3 meses
posteriores a la resolucion. La segunda condicion es cuando habiéndose
realizado el encargo del cliente durante la vigencia del contrato, el devengo se

produzca extinguido el contrato.

Llegados a este punto, es importante diferenciar entre el derecho a cobrar
comision por las causas reguladas en la ley, y el derecho a cobrar por las
indemnizaciones que sean oportunas por la circunstancias concretas del caso.
La comisién es el honorario del agente, y no debe mezclarse con otros
derechos. Sea cual sea la causa de resolucion del contrato, este derecho, si
puede demostrar que existe serd indiscutiblemente resarcido, y no se podra
utilizar para ponderar indemnizaciones. Es, por tanto, la remuneracion por el

trabajo realizado.

En el caso concreto, el agente tendra derecho a cobrar todas las comisiones
devengadas durante la vigencia del contrato, esto es, todos los actos u
operaciones de comercio a tenor del articulo 14 de la LCA. Ademas, tendra
derecho a cobrar los actos que por la intervencion del profesional se
devenguen durante los 3 meses posteriores a la resolucién contractual. Si el
contrato se resuelve el dia 12/10/16, todas los actos de comercio que por su
intervencion se generen y concluyan (devenguen) hasta el dia 12/01/17,
tendré derecho el agente a percibirlo como comision. El calculo es tan simple
como comprobar, mediante las facturas ocasionadas por la distribucion de los
productos, o mediante la contabilidad de la empresa, que actos de comercio se
han producido en relacién con los clientes captados por el agente, y de ello
aplicar el porcentaje de la comision que sea pertinente, en este caso el 10 % o
el 1 % dependiendo del producto.
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Existen unas comisiones que no pudo cobrar por la falta de preaviso
legalmente establecido. Estas son las que se hubieran devengado si el
preaviso hubiera sido de 3 meses como corresponderia legalmente y no de 1
mes como lo recoge el contrato. Por tanto, hay dos meses que hubiera sido
remunerado el agente por las operaciones devengadas y que no ha podido ser
dada la resolucion sin el preaviso correspondiente. En esta situacion concreta
ese derecho que en principio seria de comision, se traslada a la indemnizacion
por dafios y perjuicios, pues la LCA no regula ese derecho como una
comision, que, sin embargo, se hubiera producido de haberse cumplido la ley.
Es por ello que ese lucro cesante encuentra resarcimiento en la indemnizacion

de dafos y perjuicios.

3. Derecho a cobrar comisiones por los contratos de suministro y licencia que se han

logrado por la intervencion del Delegado Comercial.

En la demanda se solicita la condena a MEDICI del pago de las comisiones de
todas las compras o suministros que se efectien al grupo MEDICI, que se
devenguen conforme a los porcentajes pactados sobre el precio de tarifa de los
productos, considerando un proyeccion econémica por todo el tiempo restante de
vigencia del contrato de licencia y suministro suscritos por la intervencién

profesional del agente.

En otras palabras, se solicita que todos los actos de distribucion a tenor del
contrato de licencia y suministro donde intervino el agente, y cuya duracion es
como minimo de 10 afos, tras finalizar el contrato, sigan reportando con caracter
de comisién, una remuneracion al agente. Esta peticion no encuentra fundamento
legal, dado que la ley ya limita esa posibilidad a 3 meses como ya hemos visto
conforme al articulo 14 de la LCA. Tampoco encuentra fundamento ldgico,
porque si todos los contrato cerrados por la intervencion del agente, tras la
resolucion de la relacion comercial, devengaran comisién porque en su dia

intervino el agente, el derecho al cobro de la comision seria exacerbado e injusto.
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El derecho a cobrar la comision, seria como mucho los 3 meses que estima la ley
como oportunos, pero una vez el contrato queda extinto, no existe una relacion
comercial que justifique ese derecho. El empresario ya paga mediante la
indemnizacion por clientela la intervencion del agente por las ventajas que le ha
proporcionado durante el tiempo de su actuacion, con expectativas de producirse
en el futuro, siendo esa prevision legal la conclusion de la relacion comercial que

en su dia existio.

I Indemnizacion por clientela

La Sentencia del TS Sala 12, de 3 de junio de 2015 (EDJ 2015/128704) explica la

finalidad y objeto de esta indemnizacion:

«[...] desde una perspectiva general de la interpretacion normativa a considerar, debe
sefialarse que la finalidad del articulo 28, conforme a la propia naturaleza y dindmica
del contrato  de  agencia, responde, basicamente, a una  funcién
compensatoria legalmente prevista en el plano de la liquidacion patrimonial tras la
extincion de la relacion contractual de las partes. Este valor de compensaciéon se
presenta de modo objetivable, sobre los beneficios o ventajas que, como consecuencia
de la actividad desplegada por el agente permanecen, a su cese, a favor del
empresario para quien realizd los correspondientes servicios de promocién y, en su
caso, de conclusion comercial. De esta forma, y de acuerdo a la interpretacion
sistematica de la normativa, también debe precisarse que el objeto de esta funcion
compensatoria, en el plano de la liquidacion patrimonial de la relacion contractual,
resulta diferenciado o, si se prefiere, especializado, respecto del marco general del
resarcimiento contractual que pueda derivarse por los dafios y perjuicios causados (1101
del Codigo Civil) que tiene un cauce, propio y auténomo, en el articulo 29 de la citada

Ley».

Por tanto, este tipo de indemnizacion consiste en compensar el trabajo del agente por
los clientes captados para el empresario, que van a seguir beneficiandolo en el

tiempo tras el fin de la relacion contractual.
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Las comisiones dejardn de percibirse, y por ello laLey del Contrato de
Agencia prevé en su articulo 28 que el agente reciba una indemnizacién si su
actividad anterior puede continuar produciendo ventajas sustanciales al empresario.

Quedando redactado de la siguiente forma:

«Articulo 28. Indemnizacidn por clientela.

1. Cuando se extinga el contrato de agencia, sea por tiempo determinado o indefinido, el
agente que hubiese aportado nuevos clientes al empresario o incrementado
sensiblemente las operaciones con la clientela preexistente, tendrd derecho a una
indemnizacién si su actividad anterior puede continuar produciendo ventajas
sustanciales al empresario y resulta equitativamente procedente por la existencia de
pactos de limitacion de competencia, por las comisiones que pierda o por las demas

circunstancias que concurran.

2. El derecho a la indemnizacién por clientela existe también en el caso de que el

contrato se extinga por muerte o declaracién de fallecimiento del agente.

3. La indemnizacion no podra exceder, en ningun caso, del importe medio anual de las
remuneraciones percibidas por el agente durante los Gltimos cinco afios o, durante todo

el periodo de duracién del contrato, si éste fuese inferior».

En resumen, los requisitos exigidos para que el agente pueda reclamar una

indemnizacién por clientela son los siguientes:

- Que se hayan conseguido nuevos clientes al empresario, 0

- Que se haya incrementado sensiblemente las operaciones con la clientela
preexistente.

- Que esa actividad del agente pueda seguir generando beneficios para el

empresario tras la finalizacién del contrato de agencia.

El derecho de indemnizacion por clientela existe con independencia de que el

contrato tuviese una duracion indefinida o determinada. También se genera este
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derecho en el supuesto de que el contrato se extinga por muerte o declaracion de
fallecimiento del agente. En este caso seran sus herederos quienes puedan reclamar la

indemnizacion por clientela correspondiente.

No existe un dnico criterio para cuantificar el importe de la indemnizacion por
clientela. La ley del contrato de agencia no lo establece, sino que apunta algunas de
las circunstancias a tener en cuenta como la existencia de pactos de limitacion de
competencia o las comisiones que pierde el agente y que podria haber devengado.
Por tanto, dependera del caso concreto, debiendo considerarse el esfuerzo realizado
por el agente, la dificultad de conseguir los clientes o el prestigio que tenia la marca
antes de que el agente comenzase a trabajar.

En todo caso, la indemnizacion por clientela debe respetar un limite maximo, segun
dice la Ley, correspondiente al importe medio anual de las remuneraciones
percibidas por el agente durante los ultimos cinco afios o, durante todo el periodo de

duracién del contrato, si éste fuese inferior.

Cabe resefiar que el contrato de agencia no podré introducir clausulas que impidan al
agente llegar al méximo legal de la indemnizacion por clientela. De ser asi, la
clausula serd declarada nula y el agente podra reclamar la totalidad de la

indemnizacién por clientela que le corresponda.

1. Derecho a percibirla

Analizada la figura de la indemnizacién por clientela, pasamos a considerar la
procedencia sobre el caso concreto. En el contrato se establece que el agente, en el
momento de la resolucion contractual no tendrd derecho a indemnizacion alguna,
tipo de clausula que adolece de nulidad como hemos sefialado en el parrafo

anterior.

Superada la limitacion ilicita estipulada en el contrato, hay que valorar si se

cumplen los requisitos para acceder a este derecho.
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1.1

1.2.

Aportacion de nuevos clientes.

Como ya adjunté al comienzo del dictamen, concretamente en el antecedente
de hecho cuarto, la tabla de clientes captados por la intermediacion del agente

es sustancial desde la formalizacion del contrato.

La aportacion de clientes debe ser probado por el agente, y la tabla aportada
es un hecho probado, sustanciado en las pruebas que la parte demandante

adjunta en la demanda original.

Entre las pruebas que sustancian dicha captacién se encuentran:

- Fotografias de Don César Borgia junto con los licenciatarios en la
inauguracion de las tiendas.

- Facturacion relativa a la zona geogréfica designada exclusivamente al
agente donde no habia previamente ninguna tienda de MEDICI.

- Correos electronicos de conversaciones cruzadas entre el agente y los
licenciatarios, junto con los correos informativos a la empresa MEDICI.

- Capturas de pantalla de la aplicacion informética y la web donde habia una

lista de los clientes captados por el agente.

Toda esta prueba tiene la entidad suficiente para considerar que la aportacion

de nuevos clientes es real.

Incremento sensible de ventas con la clientela preexistente resultado de la

intermediacion del agente.

Este requisito es alternativo al anterior para poder cumplir uno de los dos
requisitos legales para optar a este derecho. Dado que ha sido probada la
aportacion de nuevos clientes no hace falta entrar al estudio de este punto. No
obstante, debemos sefialar que no puede existir incremento de ventas de

clientes anteriores pues no habia clientes que «potenciar». La zona asignada
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1.3.

1.4.

al agente se produjo como tanteo de una zona nueva para que MEDICI se

expandiera, no siendo materialmente posible cumplir este requisito.

Tras la finalizacion del contrato se sigue generando ventajas sustanciales al

empresario por la nueva clientela.

Esta exigencia es con la que mas problemas nos podemos encontrar. La
prueba de que los clientes captados puedan generar la expectativa de generar
beneficios futuros al empresario se mueve en la subjetividad de cada

situacion.

En nuestro caso, la expectativa debe sustentarse en dos argumentos. El
primero, que los licenciatarios, tras finalizar la duracién determinada del
contrato, suscriban uno nuevo y sigan aportando beneficios a la empresa. El
segundo consiste en valorar si los contratos de licencia y suministro que ya se
han suscrito pueden seguir aportando ventajas tras la extincion del contrato de

agencia.

Por suerte para el agente, la expectativa de renovar los contratos de los
licenciatarios no tiene tanta trascendencia ya que los contratos que él
suscribi6 tienen una duracién minima de 10 afios, lo que automaticamente va
a generar beneficios al empresario en los proximos afios, salvo que la
empresas puedan resolver el contrato unilateralmente con anterioridad a la
duracion pactada. Pero esa posibilidad decae en favor de la buena integracion
y aumento progresivo de las ventas que las tiendas han tenido desde su
apertura, como se prueba en la demanda, por lo que no seria logico pensar lo
contrario, salvo prueba en contrario de la parte demandada.

Conclusion
Entiendo que se cumplen los requisitos que el art. 28 de la LCA establece

para acceder al derecho de la indemnizacion por clientela. Se han aportado

socios nuevos por las funciones desarrolladas por el agente en la zona
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geografica que le fue encomendada. Ademas, contratos en los que intervino,
al estar disefiados con una duracion de 10 afios, reportaran beneficios al
empresario cuando la relacién entre el agente y la empresa se haya

extinguido.

1. Corriente jurisprudencial actual para el calculo y procedencia de la indemnizacion
por clientela.

Existe una doctrina jurisprudencial muy amplia sobre la indemnizacion por
clientela. Primeramente, aportaremos sentencias relativas a los requisitos formales

para la procedencia de la indemnizacion.

Como indica la Sentencia de la AP de Girona, Seccién 12, de 10 de junio de 2013
(2013/151531):

«La indemnizacién por clientela tiene por fundamento el eventual enriquecimiento
injusto que se produciria cuando, sin motivo fundado de resolucién del contrato, el
comitente a su finalizacion se hiciese con la clientela que el esfuerzo del agente habia
conformado o bien contribuido a consolidar, mientas que éste dejaria de percibir las

comisiones correspondientes a 1os mismoss».

Completando la anterior definicidn, la sentencia del TS, Sala 12, de 3 de junio de
2015 (EDJ 2015/128704) sefiala que:

«[...] el articulo 28 LCA no establece una auténtica retribucion diferida de prestaciones
futuras, sino una compensacion legal por los beneficios o ventajas que se derivan para el

empresario por los servicios ya prestados por el agentex.

Siguiendo con la SAP de Girona, ésta, considera que deben concurrir las

siguientes circunstancias acumulativamente:

«a@) Aportacion de clientela o aumento sensible de las operaciones con la clientela

preexistente.
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b) La actividad del agente susceptible de seguir produciendo ventajas sustanciales al

empresario después de extinguido el contrato.

c) Que resulte equitativamente procedente por la existencia de limitacion de
competencia, por las comisiones que pierda o por las demas circunstancias que

concurran».

En el mismo sentido, el Auto del TS, Sala 1% de 9 de diciembre de 2014
(EDJ2015/237528), recuerda la Sentencia del TS, Sala 12, de 4 de enero de 2010,
a la que se adhiere y refiere como doctrina sentada sobre los requisitos de

indemnizacion por clientela contemplada en el art 28 de la LCA:

«[...]que es doctrina de esta Sala que dichos requisitos tienen caracter cumulativo o

acumulativol...]»

Definidos los requisitos formales que la jurisprudencia ha matizado a tenor de la
LCA, es oportuno analizar las peculiaridades para conocer la concurrencia de

estos requisitos.

Para demostrar que se cumplen los requisitos necesarios para poder optar al
derecho de la indemnizacion por clientela se debe aportar prueba que asi lo
sustente. La prueba debe ser aportada por el agente, que es el sujeto que reclama
la indemnizacion. En este caso, demostrar que se ha aportado nueva clientela ha
sido relativamente sencillo, sin embargo demostrar que va a generar beneficios en
el futuro al empresario es una tarea mas compleja en todas las situaciones. El
Auto del TS, Sala 12 de 9 de diciembre de 2014 (EDJ2015/237528) compila los

siguientes pronunciamientos del TS, los cuales matizan que:

«[...] la prueba de su concurrencia incumbe al agente que reclama la compensacion
(SSTS 27-1-03, 7-4-03, 13-10-04, 30-11-04, 23-6-05, 15-1-08 y 23-6-08) y que, segun
esta misma jurisprudencia, el requisito de que la actividad anterior del agente pueda

continuar produciendo ventajas sustanciales al empresario no permite imponer al agente
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la prueba de la efectividad de tales ventajas o del efectivo disfrute por el empresario,
después de extinguido el contrato, de los clientes que aporto el agente, pues también
cabe un "prondstico razonable", en contemplacion del momento inmediato posterior a la
ruptura del vinculo contractual, acerca de cuél sera el comportamiento probable de
dicha clienta y, por tanto, de si es posible que el empresario continde disfrutando o
favoreciéndose de la misma (SSTS 13-10-04 y 23-6-05, esta ultima con cita de las SSTS
27-1-03, 7-4 - 03 y 30-4-04)».

De modo que, no se necesita una prueba determinante sobre hechos futuros e
impredecibles, sino que mediante un «pronéstico razonable» del que se pueda
deducir razonablemente la posibilidad de generarse beneficios futuros para el

empresario bastara para cumplir este requisito.

2.1 La equidad

La LCA contempla en su articulo 28 el concepto de «equitativamente
procedente». La Directiva 86/653/CEE del Consejo de 18 de diciembre de 1986
relativa a la coordinacion de los derechos de los Estados Miembros en lo referente
a los agentes comerciales independientes hace mencidn expresa del concepto de

equidad en el articulo 17, que regula este tipo de indemnizacion.

El ultimo requisito que se ha de cumplir es que la indemnizacion sea

equitativamente procedente. Dice el articulo 3.2 del Codigo Civil que:

«La equidad habra de ponderarse en la aplicacion de las normas, si bien las resoluciones
de los Tribunales s6lo podran descansar de manera exclusiva en ella cuando la ley

expresamente lo permitax.

La equidad es un concepto juridico indeterminado y asi lo ha definido la
Sentencia AP, Seccidn 128, de 30 de noviembre de 2011 (EDJ 2011/3244121):

«La equidad ha sido considerada como el criterio de justicia que toma en consideracion

no solo las ideas generales del Derecho y del sistema juridico, sino también y
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especialmente las particularidad del caso concreto, siendo su funcion la de darle la
solucién mas correcta desde el punto de vista moral y humano. Se trata, pues, de
introducir una idea de flexibilidad en la aplicacién de la norma para adaptarla realmente

a todas las circunstancias concurrentes.

De acuerdo con lo anterior, la equidad habra de observarla el 6rgano juzgador en
atencion a las circunstancias que concurran en cada caso, y en concreto la LCA
establece como circunstancias a valorar «la existencia de pactos de limitacion de
la competencia, por las comisiones que pierda o por las demas circunstancias que

concurran».

Por tanto las dos circunstancias recogidas por la ley son la existencia de pactos
limitativos de la competencia y la pérdida de las comisiones. En cuanto a la
primera circunstancia, ésta se refiere a la existencia de pactos postcontractuales
que impidan al agente realizar la misma actividad que venia haciendo con el
empresario principal tanto por su propia cuenta como por cuenta de un nuevo
empresario. Cabe destacar que la existencia o la inexistencia de pactos limitativos
no es requisito esencial para que se dé la indemnizacion, utilizdndose en la
practica para aumentar (en caso de que exista pacto postcontractual) o reducir (en

el caso de que no exista tal pacto) el importe de la indemnizacion.

En el primer caso, es decir, cuando existen pactos limitativos de la competencia
parece obvio el aumento de la cuantia ya que la concesion de la indemnizacion
resulta mas justa ain. Mas problematico resulta el supuesto en que no exista tal
pacto, ya que el simple hecho de que el agente entre en competencia con el
empresario principal, bien por su cuenta o por cuenta ajena, no excluye de forma
automatica la concesion de la indemnizacion sino més bien sirve para apreciar una
reduccion en la cuantia como afirma la ya citada Sentencia AP, sec. 122 de 30 de
noviembre de 2011 (EDJ 2011/3244121).

«El riesgo de que el agente aproveche los contactos entablados en el desarrollo del
contrato de agencia que unio a las partes para el desenvolvimiento de las actuaciones a

favor de otra empresa de la competencia es serio y evidente, de manera que, en el
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calculo de probabilidades que siempre implica la concrecion de la indemnizacion por
clientela, bien pudiera ocurrir que quien se aproveche de la misma tras la extincion del
contrato no sea por completo la empresaria anterior sino el propio agente. En todo caso,
lo importante es que, no habiendo pacto de prohibicion de competencia para después de
concluido el contrato, la merma que, por la clientela, puede sufrir el agente es menor,

pues nada le impide seguir aprovechandolax.

La otra circunstancia a la que hace referencia la LCA es la pérdida de las
comisiones. Deberan de ser valoradas aquellas comisiones hechas sobre las
operaciones llevadas a cabo por el agente con los clientes nuevos que haya
aportado y también cuando haya aumentado sensiblemente las operaciones con los
clientes preexistentes, todo ello en relacion con los demas requisitos del articulo
28 LCA.

En la practica, lo tribunales aplican los criterios de equidad de una manera mas
simplista de lo que la Directiva deseaba, probablemente porque la Directa deberia
haber sido mas prolija en los factores a tener en cuenta para el calculo. Dado que
la LCA solo tiene en cuenta la existencia o no de una clausula limitativa de la
competencia, y las comisiones que el agente perdid, el célculo de la

indemnizacion suele resolverse de tres maneras:

- Determinacion de la indemnizacién calculando lo maximo que puede cobrar el
agente a tenor de la limitacion establecida en el articulo 28.3 de la LCA.

- Partiendo de la cantidad maxima que puede percibir, se reduce segun las
circunstancias que puedan concurrir en el caso concreto.

- Teniendo en cuenta Unicamente los factores de no competencia y comisiones
dejadas de percibir para calcular la indemnizacion sin adentrarse en mas

circunstancias.

En el afio 1996, durante la etapa de las Comunidades Europeas (CE), y con
posterioridad a la Directiva y la trasposicion de la LCA en Espafia, la Comision de
las CE emitio un informe sobre la aplicacion del articulo 17 de la ya estudiada

directiva. Este informe desarrollaba como debia realizarse el calculo de la
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indemnizacién por clientela y que factores y circunstancias debian tenerse en

cuenta.

Como el siguiente apartado del dictamen trata del calculo de la indemnizacion

para el caso concreto, me gustaria analizar qué factores debemos tener en cuenta

en el computo a tenor del informe de la Comision. De manera sintética pasaré a

explicar las fases para la correcta determinacion de esta indemnizacion.

Célculo de la indemnizacidn

12 FASE: Circunstancias generales a valorar

a)

b)

d)

Identificar los clientes nuevos aportados por el agente, y determinar la
comision bruta que aportan al agente en los ultimos 12 meses.

Valoraciones (estimadas por afios) sobre la duracion de las ventajas que el
empresario puede obtener. Para la valoracion se tendré en cuenta la situacion
del mercado y el sector del que se trate.

Tasa de migracion: pérdida de clientes por su movilidad geogréfica natural.
Descuento por pago anticipado basado en la media de los tipos de interés.

28 FASE: Analisis de la cuestion de equidad

a)
b)
c)
d)
e)

f)
9)

Que el agente siga al servicio de otros empresarios.

Incumplimiento contractual del agente.

Nivel de remuneracion (anterior, actual y compensaciones especiales)
Descenso del volumen de negocios del empresario.

Extension de las ventajas que ha obtenido el empresario por la actuacion del
agente.

Pago de las cotizaciones a las pensiones por parte del empresario.

Existencia de clausulas comerciales restrictivas, por ejemplo, no

competencia.
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3% FASE: Comparar el importe maximo que puede percibir establecido en la ley

con las dos fases anteriores.

El maximo legal tendra un caracter correctivo, serd un método de correccion final
para calcular la indemnizacion. En conclusion, si la indemnizacién calculada de
las fases anteriores excede del maximo, el importe de la indemnizacion seré ese
maximo. Si por el contrario, el importe es menor, se tendrd como importe de la

indemnizacién el resultado obtenido de las fases que acabamos de analizar.

. Célculo de la indemnizacion por clientela ponderando los distintos aspectos

contractuales y circunstancias del caso.

En ausencia de documentacion, dado que en el proceso del presente caso ain no
han sido aportados sendos dictdmenes periciales que ambas partes se
comprometen a presentar, no puedo tener cantidades reales a las que
referenciarme para calcular la indemnizacion. Sin embargo, si me gustaria aplicar
el Informe de la Comision para mostrar el proceso de ponderacion y resultado
final al que podria acceder el agente. Utilizaré datos inventados para poder

realizar el ejemplo.

Célculo de la indemnizacién por clientela

Concepto | Resultado

1. Comision de nuevos clientes del dltimo afo

Suma
20.000 €

2. Duracion prevista de beneficios con una tasa de migracion del 15%. Afio Beneficio Tasa Migracion Total
2017 20.000€ 3.000€ 17.000 €
2018 17.000 € 2550€ 14.450 €

Comision perdida 31.450€ 31450€

3. Correcion al valor actual 3%

Correcion  Indemnizacion efectiva |

943,5€ 30.506,50 €

| 30.50650¢

4. Extension de las ventajas obtenidas por el empresario

Total |

10.000 €

| 40.506,50 €

5. Clausula de no competencia en 2 afios

Total |

5.550€

| 46.056,50¢

42



Aclaracion de cada apartado:

1. En aplicacién del articulo 17.2.a).1° parrafo, y siguiente el criterio que
determina el Informe de la Comision, calculamos la comisién bruta de los nuevos

clientes de los ultimos 12 meses desde la finalizacién del contrato.

2. En este segundo punto aglomero el tiempo de duracion de los contratos de
licencia y suministro junto con la estimacién de que esos contratos sean resueltos
con anterioridad, teniendo en cuenta los factores de mercado y afiado el factor de

la tasa de migracion.

3. A tener en cuenta el interés legal de dinero para efectuar una correccion en la

indemnizacidn que se percibira.

4. Este punto se corresponde con las ventajas que los clientes nuevos le han
podido aportar a la empresa. Desde mayores beneficios, conquistar un nicho de
mercado por zona geogréafica, mayor produccion del producto, etc. El resultado es
la diferencia entre el antes y después en el area donde el agente desempefio sus

funciones.

5. La existencia de una clausula de no competencia implica un afiadido positivo en
la indemnizacién dado que supone privar al agente de poder trabajar en el tiempo
establecido en una zona determinada. Estimamos la pérdida que supondré esta
clausula al agente en la tasa de migracion en esos dos afios posteriores, puesto lo
que la empresa pierde como cliente, el agente no podra captarlo pues hay una

restriccion legal.

El resultado obtenido es 46.056,50 € de las dos primeras fases del calculo. Ahora
debemos comparar la cifra obtenida con el maximo que puede percibir por ley, es

decir, la tercera fase.

Estimamos en 18.000 € el importe medio anual de la duracion del contrato al ser

menos de 5 afios, en concreto 3 afios, 8 meses y 15 dias.
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Observamos que la cantidad calculada como indemnizacion excede en 28.056,5 €
del méaximo a poder percibir por el agente. Todo ello da como resultado final

18.000 € en concepto de indemnizacion por clientela.

IV.  Indemnizacion por dafios y perjuicios

La LCA determina a tenor de este derecho que:

«Sin perjuicio de la indemnizacion por clientela, el empresario que denuncie
unilateralmente el contrato de agencia de duracion indefinida, vendrd obligado a
indemnizar los dafios y perjuicios que, en su caso, la extincion anticipada haya causado
al agente, siempre que la misma no permita la amortizacion de los gastos que el agente,

instruido por el empresario, haya realizado para la ejecucion del contrato».

De esta redaccion parece deducirse que este derecho se aplica aisladamente y con
independencia de la indemnizacidon por clientela, pues cubren aspectos distintos.
Aqui lo que se debe compensar son los dafios que como sujeto, la resolucion del
contrato le haya podido causar, o lo que es lo mismo, una compensacion por una

actuacion ilicita.

La jurisprudencia sostiene la compatibilidad entre ambas indemnizaciones, como asi
lo refleja la Sentencia del TS, Sala 12, de 3 de marzo de 2011 (EDJ 2011/13866):

«La jurisprudencia ha declarado la plena compatibilidad de las indemnizaciones por
clientela y dafios y perjuicios, tanto fundada est4 en la normativa especifica como con
base en el Derecho comun, por tratarse de instituciones con regulacion, naturaleza y

presupuestos diferentes».

Mismo criterio avala la Sentencia de la AP de Zaragoza, seccién 52, de 24 de febrero
de 2014 (EDJ 2014/35373):
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«Asi, el derecho a la indemnizacion por clientela que el articulo 28 LAg reconoce al
agente presupone, ademas de la extincion de la relacion contractual que le une al
empresario - aunque la misma se haya producido por vencimiento del plazo pactado en
el contrato: articulo 23 -, que consu actividad profesional aquel hubiera aportado
nuevos clientes a este o incrementado sensiblemente las operaciones con la clientela
preexistente; que se considere razonablemente posible que la actividad desarrollada por
él continte produciendo en el futuro sustanciales ventajas al empresario; y que sea
equitativo el abono de la indemnizacion a la vista de las circunstancias (por todas, SSTS
de 26 de junio de 2.007 y las que en ella se citan, asi como STS de 29 de mayo de 2009,
RC nim. 130/2005). Por su parte el articulo 29 LAg reconoce al agente el derecho a ser
indemnizado por los gastos causados para poner en marcha o adecuar su empresa,
conforme a las instrucciones, expresas o implicitas, del empresario, con tal que no se
hubieran amortizado al extinguirse anticipadamente la relacion (al respecto, STS de 11
de diciembre de 2.007 y las que en ella se citan, y STS de 13 de febrero de 2009, RC
nam. 2200/2003 y 2 de junio de 2009, RC nim. 2550/2004). Ademas, como sefiala la
STS de 19 de diciembre de 2005, RC nim. 1674/1999, con cita de las de 22 de marzo
de 1988, 16 de febrero de 1990, 19 de noviembre de 2003, 30 de abril de 2004, 23 de
junio de 2005, 7 de octubre de 2005, "es posible, ycompatible con estas
indemnizaciones sujetas a régimen especial, unaindemnizacién de dafios y

perjuicios por incumplimiento, con base en las normas de Derecho comdn».

Dos son los conceptos que engloba esta indemnizacién, uno con carécter
generalizado en la linea del articulo 1106 del CC, y la otra méas concreta referida a
los gastos que el agente haya tenido con la intencion de invertir en el desarrollo de
sus funciones y que la resolucion sorpresiva le ha impedido amortizar. En cuanto a
esta Ultima no haremos hincapié porque en el caso concreto no ocurre esa
circunstancia. Si ha habido, en cambio, un dafio producido al agente por la falta de

preaviso previsto en la ley.

1. Falta de preaviso
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La pérdida de comision por no cumplir el preaviso para este tipo de contratos
puede ser una causa que se traduzca en un dafio al agente contemplada en el

articulo 29 de la LCA y no en los articulos 12 y 13 del mismo cuerpo legal.

Para cobrar una comision durante la vigencia del contrato, el contrato debe estar
vigente, siendo esto una obviedad, no permite al agente que las comisiones de los
dos meses que perdio6 por la falta de preaviso, queden integradas en el articulo 12.
Si la relacion contractual ha finalizado, los derechos de esa remuneracion también
se han extinguido. Algo parecido ocurre con el articulo 13, ya que las comisiones
que puedan devengarse a posteriori estan enmarcados en un momento ulterior al
devengo de esos dos meses, y por tanto no pueden integrarse en una comision por
actos tras la extincion del contrato. La solucién es integrarlos como
indemnizacién por dafios y perjuicios, pues es la Gnica forma de redimir el dafio
que se le ha causado al agente por la resolucion del contrato sin respetar el

preaviso.

La falta de preaviso en este asunto alcanzaba dos meses mas del mes en que se
efectud el preaviso, ello impidi6 al agente cobrar las comisiones que se hubieran
devengado en esos dos meses.

Para apoyarme en esta argumentacion, traigo a colacion la Sentencia del TS, Sala
12 de 16 de mayo de 2007 (EDJ 2007/92324) donde determina que:

«Con base en esta circunstancia, la Sala, asumiendo funciones de instancia, considera
que Unicamente son susceptibles de ser incluidos, en funcion de las normas generales
sobre la responsabilidad extracontractual, los perjuicios derivados de pérdida de
comisiones durante el plazo de preaviso que debio respetarse»

Y acaba fallando que:

«Se afadira un apartado C) con el siguiente tenor literal: "Indemnizacién por perjuicios

derivados de la pérdida de comisiones durante el plazo de preaviso que no fue
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respetado, cuyo importe se determinara en ejecucion de sentencia, a tenor de las bases

expuestas en el hecho 5.° de la demandax.

En conclusion, el agente del presente caso tendra derecho a cobrar los honorarios
equivalentes a esos 2 meses, y lo hara como indemnizacién por dafios y perjuicios

por la falta de preaviso que procedia.

V. Posibles vias de defensa frente a la demanda del agente.

1. Incompetencia para el procedimiento arbitral.

La parte demandada podria cuestionar la competencia del procedimiento arbitral
para este asunto. Con ello se busca presionar a la parte actora, que en caso de no
ser procedente este procedimiento, la demandante debera acudir a los 6rganos
jurisdiccionales para resolver este asunto, con las consecuencias propias de la
demora, coste economico y posibilidades de recurrir alargando en el tiempo el

proceso.

Para sustentar dicha incompetencia debemos acudir a la estipulacion décima del
contrato de agencia, denominada «Ley aplicable y jurisdiccion competente» y

determina que:

«Ambas partes acuerdan someter todos los litigios que surjan de la ejecucion e

interpretacion del presente contrato, si los hubiere, a la Corte Aragonesa de Arbitraje

[...]»

De esta redaccion podemos cuestionar si la resolucién del contrato se sitda dentro
de lo pactado en la estipulacion expuesta. Esta cuestion es tratada por la Sentencia
de la AP de Madrid, seccién 82 de 13 de julio de 2009 [EDJ 2009/258189]. La
sentencia estima la demanda de accion de anulacion de laudo arbitral litigioso
declarandolo nulo, dado que las partes no han convenido someter a arbitraje las

cuestiones o controversias relativas a la forma de cumplimiento o ejecucion del
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contrato suscrito entre ellas, sino tan sélo las relativas a la mera interpretacion de

las clausulas contractuales. Ademas la sentencia sefiala que:

«Las partes no hacen mencion ni del desarrollo del contrato, ni de la ejecucion del
contrato, ni del cumplimiento del contrato. Hablan s6lo de la interpretacion de
cualquiera de sus articulos. De modo que, segun el criterio de la literalidad, las partes
solo estarian queriendo someter a arbitraje controversias o diferencias sobre la

interpretacion de alguno de los articulos del contrato»

Esta misma interpretacion se podria aplicar al contrato de agencia para lograr
negociar con la otra parte y buscar un mejor resultado a la controversia en favor

del demandado.

2. Comisiones

La parte actora solicita el cobro de las comisiones, una vez se ha extinguido el
contrato de agencia, por los contratos de licencia y suministro que se lograron por
su intervencion como agente en representacion de la empresa. Fundamenta este
derecho en que los contratos de licencia y suministro tienen una duracion de
varios afos, y que a pesar de estar resuelta la relacién contractual entre el agente y
la empresa, tiene derecho a cobrar los porcentajes pactados en el contrato de

agencia por haber mediado como sujeto determinante de los mismos.

Aunque en el dictamen ya he analizado esta situacién, en este apartado lo hago
desde la Optica de la parte demandada para sustanciar la defensa que podria
esgrimirse en su contestacion a la demanda. Asi, la parte demanda debera probar
en qué fecha se ha decidido resolver el contrato, momento a partir del cual podra
aplicarse el articulo 13 de la LCA en la extension maxima de 3 meses para cobrar
las comisiones. Pasados esos 3 meses pierde el derecho a seguir percibiendo
comisiones aunque hubiera sido determinante su intervencion. La LCA limita
temporalmente el derecho a cobrar comisiones una vez extinguido el contrato de

agencia.
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Una vez probado la fecha de extincion del contrato de agencia, y habiendo
abonado en su caso las comisiones de las que da derecho el articulo 13 de la LCA,
la parte actora no podra reclamar nada mas en concepto de comisiones que se
devengan con posterioridad. Y es que precisamente la indemnizacion por
clientela, entre otras funciones, es la figura que sustituye las comisiones futuras
que el agente podria devengar, pero que la ley limita a 3 meses, y mas all& de ese
tiempo dicha indemnizacion vendra a compensar la intervencion del agente en los

clientes que haya conseguido y que generen beneficios en el futuro.

. Indemnizacidn por clientela

La parte actora reclama indemnizacion por clientela. Alega que cumple los
requisitos para optar al derecho de la indemnizacion por clientela. Frente a esta
premisa la parte demandada debera sustanciar su defensa en:

- Probar que ha habido incumplimiento contractual y que como consecuencia de
ese incumpliendo no tiene derecho a ningun tipo de indemnizacion.

- Si no puede sustanciar que ha existido incumplimiento por el agente debera
demostrar que no se dan los requisitos para optar a la indemnizacion por
clientela.

- En caso de que las dos anteriores vias decaigan, la parte demandada debera
buscar circunstancias que reduzcan al minimo coste la posible indemnizacion

por clientela.

3.1. Incumplimiento contractual del agente.

El articulo 30 de la LCA regula los supuestos de inexistencia del derecho a la

indemnizacion:

«El agente no tendra derecho a la indemnizacion por clientela o de dafios y perjuicios:
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a) Cuando el empresario hubiese extinguido el contrato por causa de
incumplimiento de las obligaciones legal o contractualmente establecidas a cargo del

agente.

b) Cuando el agente hubiese denunciado el contrato, salvo que la denuncia tuviera
como causa circunstancias imputables al empresario, o se fundara en la edad, la
invalidez o la enfermedad del agente y no pudiera exigirsele razonablemente la

continuidad de sus actividades.

C) Cuando, con el consentimiento del empresario, el agente hubiese cedido a un
tercero los derechos y las obligaciones de que era titular en virtud del contrato de

agencia».

Como sefala el apartado a) del articulo citado, en el caso de incumplimiento
de las obligaciones contractualmente establecidas en el contrato de agencia, el
empresario podrad resolver el contrato sin que ello genere el derecho de

indemnizacién al agente.

Partiendo de este articulo, la empresa demandada deberd demostrar que el
agente incumplié una o varias estipulaciones del contrato. Dado que la carta
donde se avisa de la resolucion contractual fundamenta la resolucién en no
cumplir los objetivos minimos anuales y la progresiva reduccion de las
ventas, la empresa debera probar que esos hechos son veraces para que pueda

ser aplicado el articulo 30 de la LCA.

3.2. Incumplimiento de los requisitos legales de la indemnizacion por clientela.
Si el intento de la parte demandada para probar el incumplimiento del agente
no se sostiene, el siguiente paso en demostrar que los requisitos del articulo

28 de la LCA no se cumplen.

Como la aportacion de clientes es un hecho indiscutible, la defensa debera

centrarse en demostrar que la actividad del agente no va a continuar
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produciendo ventajas sustanciales al empresario. Para ello podria hacer
estudios de mercado que pudieran sefialar la alta probabilidad de que los
licenciatarios vayan a migrar de la zona, por ejemplo, ademés de analizar
otras circunstancias concretas que puedan darse como posible motivo de la
resolucion del contrato. Dejando de producir ingresos a la empresa, ademas
de las circunstancias concretas que vendrian a aplicarse bajo el criterio de

equidad.

3.3. Minimizar el coste de la indemnizacion por clientela.

Si no ha habido incumplimiento por parte del agente, y se dan los requisitos
del articulo 28 de la LCA, la ultima defensa seria minimizar los dafios. ES

decir, buscar hechos que reduzcan la posible indemnizacion por clientela.

Para ello podria optarse por aportar pruebas periciales que reflejen las
posibilidades de que los licenciatarios no continden la relacién comercial con
la empresa por motivos econdémicos y geograficos, asi como una creciente
competencia, o incluso lo excesivos gastos logisticos que supone a la empresa
la apertura de nuevas tiendas y publicidad que en comparacion con los
ingresos no generan beneficios. Todo ello enfocado a reducir la posible

indemnizacién bajo el criterio de equidad.

SECCION TERCERA

CONCLUSIONES

Tras todo lo expuesto, debo concluir que estamos ante un contrato de agencia. Que la
resolucion del mismo no encuentra fundamento suficiente para resolverse por las
razones expuestas por el empresario. Sin embargo, en caso de resolucion del mismo a
tenor de los hechos acontecidos, trae como consecuencia legal el derecho al cobro de
las comisiones debidas y no pagadas, con la extension del articulo 13 de la LCA.

También dicha extincion trae como resultado la indemnizacion por clientela
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cumpliendo los requisitos establecidos en la LCA. De la falta de preaviso deriva la

procedencia de la indemnizacion por dafios y perjuicios.

Esta es la opiniéon que emito como dictamen y que someto a otra mejor fundada en
Derecho, firmandola en Zaragoza.

Pedro Manuel Marco Arteagabeitia.
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ANEXOS

Anexo I: Contrato Mercantil de Delegacion Comercial.
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Anexo Il: Carta de resolucién contractual.

En -c 1 de septiembra de 2016
Muy 5r. Mio,

Mos ponemns en contacto con Ud con el objeto de comunicara [ resolecidn -mon

sfpctos al prdximo 12 F10/2016- dol coptrate de delegacidn comerdal gue suscribit
con _ en Fecha 27,/02,/2003 v quo hasto alera ha venldo
vegulanda 1a velactén comerclal entre Ud || NGNGG

Esta dedsidn ha sido tomada al amparoe de la estipulacion Tercors del referida
contrato, la cual permite a cualguiera de las portes reaclver el contrato de forma
umllateral, com ka dnica condicidn de que se comunlogee tal decisidn oom wn mea do
proavisa, ¥ aln que ello devenpgue derecho a percibic contidod alguna en concepto de
indemmizacion por nlnguna de ks parnies.

No obatante, ¥ pese a la Bculted gue la anterior cliusala invocada 10z confiers para
resolver el contrate de una ferina unblateral ¥ gin alegar covsa alpana, a fin de dejar
comstanca a los efectos oportunos, le manifestamas que la progresiva reduccién da
kas wentas, I na consecuclén de los objetbvos, asl coma la péedida genernl de
confiarza, bas gido las prindpalos causas que han propiciade la tene die tal declslén,

Respocto a oste dbtime extrema, segidn nos ba (nformmode nuestro supervisor de
zong, kg abjetives que ge le lan paesto este aflo oo cstdin slende cublderios en
nirguno de los trimestres.,

Paor ditima, le recordamns que segin o estahlecido en o clinsula CUARTA del
refordda comtratoe . Hene |a l.'-hll'g:u.'llfm de oo Incwrrlr an coimpetencia con
duramte um plazo de dos alkos desde 2 termdnacldn de este, bajo pena
de Indemnlzacidn no inferlor o 300000 -E cazso de contravenirs o acordaghe,

Ein ntra particular,
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Anexo I1l: Demanda.

A LA CORTE ARAGONESA DE ARBITRAJE Y MEDIACION
Paseo de Isabel la Catélican® 2

cooog Zaragoza (Espafia)

Don I | -taclo nC o = ustre Colegio de Abogadas
de Zaragoza, con domicilio profesional en [ IENEG—G_G_GEEEEENENNGEN ooz
IR cn representacion de NN - racionalidad
italiana, y Cédigo Fiscal no NI oo cllo segun se acredita
mediante la escritura de apoderamiento original que se acompafia coma Documental
n°x, ante la CORTE ARAGONESA DE ARBITRAJE ¥ MEDIACION comparece v DICE:

Que por medio del presente escrito, en nombre y representacidn de su mandante,
presenta SOLICITUD DE ARBITRAJE DE DERECHO, de conformidad con lo dispuesto

en el art. 14.1° del Reglamento de Arbitraje de esta Corte, y cumplimentando las

menciones previstas en el apartado 22 del citado articulo, al efecto

EXPONE

PRIMERO,- NOMBRE, DOMICILIC ¥ DATOS DE CONTACTO DE LAS PARTES.

1) Parte demandanta;

oo I o domicilio = [

Il 2unque a efecto de notificaciones se designan los de su letrado representante Don
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-Direccicn: NG
-Teléfans fijo: I < fono mdvil: I

-Mail:

) Parte demandada;

La mercanti| [N ... de nacionalidad espafiols, con NIF ne B-

I domicilio en I

SEGUNDO.- COMVENIO ARBITRAL,

Se resefia literalmente el Convenlo Arbitral, adjuntdndese en este sentido come
Documental n® 2 el contrato deneminado de “Delegacidn Comercial” suserito en fecha 27
de febrera de 2013 entre |as partes, por plazo de cince (5) afios, en el que diche Convenio

halla inserto y aceptado:

"CLAUSULA  DECIMA.-  LEY  APLICABLE Y  JURISDICCION
COMPETENTE.- Ambas partes acverdan someter tados los litigios que
sutfan de la ejecucidn e Interpretacidn del presente contrata, sf los
hubiere, a la Corte Aragonesa de Arbitrafe de la Asociacion Aragonesa de
Arbitraje y mediacidn de Zaragoza (Espaia), dande ol presente Pecto ¢f
cardcter de Convenio Arbitral firme.

Las partes se comprometen a aceptar la decision de la citadn Corte de
Arbitrafe y silo la falta efectiva de cumplimienta por alguna de ellas dard
lugar a la intenvencion de los Tribunales de Justicia,

Tode litlgle que, por razdn de la matera o por cualguier otra cavsd, no
pudiera legalmente ser sometido a resolucion arbitral, conforme se prevé
e los parrafos anteriores, se someterd a la Jurisdiccidn v competencia de
los Tribunales ordinarios de Zaragoza (Espana), renunciando ambas
partes a cunlquier otro fuero que pudiera corresponderles, en tanto en
cuante la cuestidn no se halle sometida a Junisdiccidn improvrogable por
mantate legal”
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TERCEROQ.- SUCINTA EXPOSICIOM DE LOS HECHOS, MNATURALEZA Y
CIRCUNSTANCIAS DE LA CONTROVERSIA,

El grepo |G -0 odclonte, IR, o0z sus actividades en
Espana en el afio 2011, encontrandese inicialmente radicada en Zaragoza, desde donde
inicid una rapida expansién por todo Espafia y Portugal con un modela de negocio de
comercializacién de perfumes de equivalencia a travds de tiendas bajo la marca
I - :cterizado por su baja inversion y un formato contractual miste de
Licencia de Marca y Suministro en Exclusiva con los titulares de las tiendas, descartando
atras férmulas como la franquicia por su mayor exigencia y necesidad de prestaciones de
asistencia y control, posibilitando asi una mayor rapldez y facilidad en la expansion, al no

haber canon de entrada ni royalties periddicos.

I os) fabricante, por i o subcontratando determinados praceses,
de sus propios perfumes v aromas, coordinando el desarrollo de productoy la logistica
desde sus instalaciones en—] siendo este por lo tanto
el nuclea de su negocio, articulanda la fdrmula de distribucidn de sus productos a través
de tiendas Licenciatarias, que son las que vendian al cliente consumidor final y con la
basicamente obtenia la creacidn de un canal “cautive” al estar obligados los
Licenciatarios a adguirir todos los productos (perfurnes, aromas y cosmética) a la
saciedad del grupo | 24riconte, capilaridad en la distribucion y también

una potente herramienta de promocion y difusion de la marca en los distintos mercados,

La estrategia esenclal de || NI 22 = obtencién de candidatos a
Licenciatarios { tiendas) y consiguiente consecucion de puntos de venta bajo la marca
I ::cipcion de contratos de Suministro en Exclusiva de sus productos
{ perfurnes) fué desde el inicio de su expansidn en crear previamente en los mercadas en
donde queria posicionarse una fuerte, capacitada y solida red de Delegadas Comnerciales
a los que concedia una zona territorial determinada dentro del mercado, buenos

conocadores de las peculiaridades del mercado local,
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El obijetivo fundamental de las Delegados Comerciales era la promocion del modelo de
negucio_ en su zona y la intermediacion en la captacidn de candidatos
para ser Licenciatarios de | NG (vtvlares de tiendas), asi como tutelar el
proceso en las aperturas de las tiendas, de forma que finalmente se suscriblese, con su
intermediacion, el oportune contrato de Licencia entre la compania || | NG

- y cada uno de los Licenciatarios,

Dicho objeto, en este caso, para Don ||| EGzNG0:: «t2b=ca clararmentz en la
Clavsula Primera del contrato de " Delegacidn Comercial” suscrito en fecha 27 de febrero

de 2013, a saber:

"PRIMERA,-OBJETO,-Mediante el presente contrato la mercantil

nombra y autoriza al Delegado para gue
redlice la venta de sus licencins de establecimiento y la realizacion de
lns gestiones necesarias para la consecucidn de las operaclones y actos
de comerria gue se especifican en el Anexa n? | del presente contrato,
en adelante “las Operaciones”.

Por otra parte, el AMEXO | sefiala como "Cperaciones” a las siguientes:

“Wenta de Licencias y Establecimientos de la cadena ||| GcNN:
en el drea geografica concedida, sujeta a la efectiva firma del contrato
de lfcencla con el Licenciante, que en este caso serd la sociedad del
Grupo | G - oo ofectos, se adjunta modelo
de contrate de Licencla y Suministro a formalizar con coda
Licenciataria, coma Anexo IV,

-El Licenciante se reserva en tode caso la facultad de aprobar
o rechazar el local y al candidato o Licenciatario presentado
por el Delegade.

-Asistencia a coda estoblecimiento nueve durante todd su
aperturg, aportanda toda la informacidn imcial necesaria para
el adecuade desarrollo de lo tlenda, ademds de prestar un
servigio adecvade de  formacidn  inicial v comercial del
Licenciatario,

-Saparte y supervision continuada vy periddica de la imagen
corporativa del establecimients, asegurande gue cumple con
las pautas y estdndar propio de la cadena,

-Apaye ol establecimiente en sus ventas, desarrollo de planes
de marketing del Licenciante e implantar todas las directrices
emanadas de la cadena en materia de politica corporativa v
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recomendaciones comerciales. Tratamiento adecvado  del
perfume, acatar recomendaciones  y  buenas  prdcticas
comerciales.

-Asegurar el perfecte cumplimiente de la normativa de
etiguetado aplicable, as/ coma la exclusividad del preducto

I - (o ostablecimientos licenciatarios”,

En la mayoria de los casas, el Delegado también era quien se convertia en el primer

Licenciatario en su zona territorial, y por lo tanto quien aperturaba la primera tienda

I - isa.

La farmula retributive determinada por I o operiba e
estos efectos come Distribuidera, para retribuir la premecién comercial, intermediacidn
y labor de los Delegados en las operacianes y actos de comerclo abtenidos por cada
Delegado, se referia integramente a una comision o porcentaje sobre las compras de
producto (suministro) que los Licenciatarios (las tiendas) efectuaban = (| N, -
través de la compaiifa suministracora ( || | NGcCGGGGEEEEEEEE: - - - -
través de la regulacion establecida en fa cliusula Quinta del contrato de "Delegacidn

Comercial", que establece:

"OUINTA -RETRIBUCION

La retribucion acordada por los servicias prestados queda determinada
en el Anexa | del presente contrata, y serd pagadera dentro de las 30
dias posteriores al términe de la Operacitn, siempre y cuando haya sido
liguidada la foctura emitida por || KGTcNG - 5 <
cliente no liguidara la tetalidad de la misma, la retribucidn del
Delegado se limitard a o proporcion de las cantidades efectivamente
percibidas por la Empresa,

El Delegado facturard mensuvalmente sus operaciones cerradas ¥
cobradas,”

En todo caso, todos los gastos y dietas que tenga el Delegado en el
desarrollo de sus gestiones correran por su cuenta propia®

El ANEXO (1) del contrato, al efecto, establece lo siguiente:

"El Delegade perclbird como contraprestacidn por los servicios
prestados un beneficlo del 10% (DIEZ POR CIENTO) sobre el precio de

tarifa en el perfume a grane! de | NN, v o 256 ¢ UNO POR
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C.'I:NF'Ui sobre el precio de tarifa en el resto de productos homologados

La operativa ordinaria en este sentide consistia en que desde 8| Departamento de
Administracion de _st-! remitia a cada Delegado un mail adjuntando la
informacién de tadas las compras (suministros) de todas las tiendas_
de la zona territorial concedida al mismo, al objeto de que este emitiese también
mensualmente la correspondients factura { generalmente a la compaiiia que en cada
caso se indicaba en el propio mail) por las comisiones correspondientes, calculadas
conforme se ha referido contractualmente: el diez (10%) por ciento sobre el perfume a
grane| | svrinistrado y abonade por las tiendas y el una (19%) sobre el

resto de productos, como asi se hacla por cada Delegade, abonando la

carrespondiente factura | - v=rcimiente pactade,

Es decir, fa comision del "Delegado Comercial* se establecié como variable
dependiendo exclusive y enteramente del suministro de productos de ||| | | I
a sus clientes, siendo que el misme no percibla ninguna comisidn en el momento de
cumplir con su obligacién principal {la consecucidn de contratos de Licencia v
Suministros  Continuados en Exclusiva), sino que su comision, comprometida
contractualments, se ird devengando durante todos los afios de vigencia de dichos

contratos de suministro en exclusiva,

A comienzos del aflo 2013 ya_ comenzd su expansidn intemacional en
Italia a través de la compariia _S.L., un mercade en el que la
marca y el modelo de negocio de los perfumes de [ == absolvtamente
desconocido, siendo precisamente Don _Lmn de los primeros
Delegados que obtuvo || EGNGEG_ o2 = reoion de | - -
directamente aperturd una de las primeras tiendas || | | | NGcTczczIENININININIIIIE
_E‘| dia 18 de octubre de 2013, suscribiendo previamente a su vez el

oportuno  contrato de Licencia y Suministro en Exclusiva con _
_ S.L. eldlaa de octubre de 2013, que s& aporta como Docurnental n® 3,
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Desde la suscripcidn del contrato de "Delegacidn Comercial” con _

B 5. Con I s: imyics de forma personl

activamente en la busqueda y obtencidn de candidatos a ser Licenciatarios titul

Woomuy

ares de

tiendas _(l,r por lo tante adquirentes de |thsdt|{tt|:i_|r
abteniendo en su zona hasta la comunicacion resolutoria de ||| NNNGNGEG

SL. (12 de octubre de zoa6), la suscripcidn de diez (10) contratos de Lic

Suministra Continuado en Exclusiva (inaugurandose la Oltima el dia 24 de sept
o t r

encia y

lernbre

de 2006), que han supuesto en consonancia la apertura de diez (10) tiendas

_que desde su apertura se estan surinistranda y se sumini

durante toda la vigencia del contrate de Licencla y Suministro en Exclus

prcdur.tcs_ y que son las siguientes:

CIUDAD | DIRECCION [TiTULAR F. Apertura

181072013
TI06/2014

straran

iva, de

[F.Contrato

01102013

08/11/2014
15/1112014
0210472015

180772015
0311072015

0

240912018

Es de destacar que a comienzos del afio 2014 se inauguraron una nuevas instal:

2200512014

03/04/2014
160472014

20/032014
DEM02014

TTiaA 12014

0410372015

17062015
07092015

120872018

ACIONGS

en el grupo [ | < 2 edicos del

afo 2015 se produjeron destacados cambios accionariales v en la gestion del

_ fundamentalmente en &l equipo que pilotaba la estrate

grupo

gia de

68



expansidn y distribucién de praducts, que desembocaron en el traslado de todos los

departamentos a las instalaciones centrales en ||| | |  EGcNG

Este cambio se tradujo, después de un periodo de transicion, en la entrada de un
nuevo equipo de gestion en el primer trimestre del afio 2016 para tode el grupo
_r el nombramiente de un directive al que denominaran “Country
Manager” para Italia, la apertura de una oficing enfjen ¢ verano de 26 y la
consecuente creacldn de una sociedad filial - en septiembre de 2006

suponiendo tado ello, an definitiva, la creacion de una estructura propia “paralela” a la

ya existente de |

Tedo ello supuso un cambio radical en la estrategia de expansion y de desamolle
comercial, y del cambie de modelo en-en la que cabe enrmarcar la decisién de

prescindir sin mas y de “un plumazo”, permitdsencs la expresion, de algunos

"Delegudos Comerciales”, y en este caso concrete de Don ||| G

Efectivamente, sin aviso previo ningune, sorpresivamente y en las puertas de la mejor
época de consumo del afio, donde se concentra la mayaria de las compras como es el
periodo prenavidefio ( octubre, noviembre y diciembre), la compariia _
-S.L., mediante una comunicacién fechada el dia 1 de saptiembre de 2016
dirigida a Don | ]I o« - srorta como Documental n? 4, procedié a
resolver con efectos al dia 12 de ectubre de 2006 ef contrato de “Delegacidn Comercial

referenciade, basdndose en el siguiente argumento:

“Esta decisidn ha sido tomaeda al amparo de la estipulacidn Tercera del
referido contrata, la cual permite o coalquiera de las partes resolver el
contrato de forma unilateral, con la dnica condicién de gue se comunigue
tal decision con un mes de preavisa, y sin que elio devengue dereche a
percibir cantidad alguna en concepto de indemnlzactdn por ninguna de
las partes,”

Dan _ coma no podia ser de ofra manera, procedid a contestar dicha

comunicacién mediante burofax de fecha 23 de septiembre de 2016, constando el acuse
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de recibo por | I 5. - ¢ Jia 27 de septiembre de 2016, aportindose

la Certificacion de diche burofax como Docurental n® 5, a cuyos argumentos se remite.

CUARTO.- PARAMETROS Y FU ENTOS DE LA RECLAMACION Y 5U
Fl 10N,

En el "Contrato Mercantil de Delegacidn Comercial® que requla la relacidn entre las
partes se yuxtaponen varias figuras juridicas en unidad negocial inseparable pero
fundamentalmente, v a estos efectos, principalmente subyace una relacion de agencia
comercial sometida a la legislacidn y jurisprudencia espafiola aplicable conforme a las
cliusulas Novena y Décima del contrato de referencia {y en este sentido a la Ley
especial 121992, de 27 de mayo, sobre Contrato de Agenciay Directiva del Consejo de
18 de Diciembre de 1986 relativa a la coordinacidn de las Estados Miembros en lo

referante a los Agentes Comerciales Independientes y demas normas concordantes ).

La Ley 12f1992, de 27 mayo, sobre Contrato de Agencia establece en sus articulos 1%y

13.1. b} lo siguiente:

"Artfeulo 1, Contrato de agencia.

Por ef contrata de agencia una persana natural o juridica, denominada
agente, se obliga frente a ofra_de manera continvada o estable a

cambio de una remuneracidn, a_promaver aclos u operaciones de
comercio par cuenta gjend, o a pramoverlos y concluirlos por cuenta y
en nombre ajencs, coma intermediario independiente, sin asumir, salvo
pacta en contrario, el riesgo y ventura de tales operaciones.

Artieulo 22. Comlsidn por actos v eperaciones concluides durante la
vigencia del contrate de agencia

1. Por los actos y operaciones gue se hayan concluide durante lo
vigencia del contrato de agencia, el agente tendrd derecho a la
comisidn cuande concurra alguna de las cireunstancias siguientes:

a) Que el acto v aperaditn de comercio se hayan concluide como
consecuancia de la intervencidn profesional del egente.

b} Que el acto v aperactdn de comercio se hayan conclvide con
una persona respecto de la cual el agente hubiera promavido y, en su
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caso, concluido con anterforidad vn acto v operacion de naturaleza
andloga.

2, Cuando el agente tuviera la exclusiva para una zona geogrdfica o
para un grupo determinado de personas, tendnd derecho a la comisidn,
slempre gue el acto u operacidn de comercio se concluyan durante la
vigencia del contrato de agencia con persona perteneciente a dicha
zona o grupe, aungue of acto v operacidn no hayan side promovidos ni
concluidos por el agente.

derecho a .'a com.‘srdn Cuﬂ'ﬂdﬂ concurre_algung de las circunstancias

siguientes:

a) Que el acto v operacidn se deban principalmente a la actividad
desarrollada por el agente durante la vigencia del contrato, slempre
gure se hubleran concluida dentro de los tres meses slguientes a partiy
de la extincidn de dicho contrato.

b) Que el empresario o el agente hayan recibide el encargo o
m:d& antes de lo emnddn ﬂ contrato de agencia, siempre que el

lgualmente, en &l articulo 28 del mismo cuerpo legal se regula la indemnizacidn por

clientela, estableciendao al efecto:

“Articulo 28. lndemnizacidn por clientela

clientes al empresaria o Incrementado sens!bl'emenre ias opera-:mes
con la clientela preexistente, tendrd derecho a ung indemnizacidn si su

actividad antedor puede continvar produciends ventajas sustanciales

al empresario y resulta equitativamente procedente por o existencia de
pactos de limitacidn de competencia, por las comisiones que pierda o
porlas demas circunstancias que concurran.

2, El derecho a la indermnizacidn por clientela existe también en el case
de que el contrato se extinga por muerte o declaracion de fallecimiento
del agente,



caso, conclvido con anterforidad un acte v operacion de naturaleza
andloga.

2, Cuando el agente tuviera la exclusiva para una zona geogrdfica o
para un grupo determinado de personas, tendrd derecho a la comisidn,
sfempre que el acte u operacién de comerdio se concluyan durante la
vigencin del controta de agencia con persena perteneciente a dicha
zona o grupe, aungue el geto v aperacidn ne hayan sido promovidos ni
concluidos por el agente.

derer:ho a .'a com.‘srdn cuandﬂ CONCUND aiauna de las circunstancias

siguientes:

a) Que el acto v operacidn se deban principalmente a la actividad
desarrollada por el agente durante la vigencia del contrato, slempre
que se hubleran concluido dentro de los tres meses siguientes a partic
de la extincion de dicho contrato.

b) Que el empresario o el agente hayan recibido el encargo o
Mrda antes d'e ler emnddn del a_'mrmta de aqencu, siempre gire el

lgualmente, en &l articulo 28 del mismo cuerpo legal se requla la indemnizacian por

clientela, estableciendo al efecto:

"Articulo 28. Indemnizacion por clientela

o !ncremenrada sens:'b!emenre ias apera'cmﬂes
coit b clientela preexistente, tendrd derecho a una indemmizacidn sisu

actividad anterior prede continuar produciends ventajas sustanciales
al empresario y resulta equitativamente procedente par la existencia de
pactes de limitacidn de competencia, por las comisiones que pierda o
porlas demas circunstancias gue concurran,

2, El derecho a la indemnizacion por clientela existe también en el case
de que el contrato se extinga por muerte o declaracicn de fallecimiento
del agente.



3. La Indemnizacidn no podrd exceder, en ningtn caso, del importe
medio anual de las remuneraciones percibldos por el agente durante los
Ultimos cince afios o, durante todo el perloda de duracian del contrata,
siéste foese inferior.”

En relacién con la prevision del Contrato de “Delegacién Comercial” dispuesta en su
clausula TERCERA (Duracidn), que es la esgrimida por I .. i la
resolucion contractual impetrada, que establece que la extincién del contrato por
resolucian de cualquiera de las partes no devengara indemnizacidn de ningdn tipo a

favor de las partes, se hace necesario aludir a la Sentencia del TS n® g82/2010, de B de

octubre, que dice asi:

“Cabe sostener, por tante, que aun cuando la LCA espafiola no contenga
una_transposicion més o menas ffteral del art. 19 4 Directiva, sin
embargo su contenida esencial de norma prohibitiva sise ha transpuesta,
mediante una_formula imperativa, en sy art. 3., de modo que lo
aplicacion del “principio de interpretacidn conforme” (por todas STIUE 5-
16-2004 en asuntos acumulados C-3g7/2002 a C-4o3/2001 y 5575 2-6-00
v 27-3-09 ) gue impope resolver lus dedas interpretativas de yna norma
nacional del_modo mds acorde can el Derecho de la Unidn, permite
superar la polémica sobre el efecto de las Directivas entre partioulares
suscitada en jas instancias del presente litigio y mantenida ante esta Sala
por la parte demgndada-recurdda en su escrito de aposicidn al recursa, y
concluir gue en el ard. 3.1 LCA se encuentrg implicita ta prohibician de
pactos anticipadas contenida en el art. 2g de o Directival’.)

La prohibicién alcanza nto, o cualquier pacto antic e

limite el derecho del agente a obtener, una vez terminado &l contrato
y en caso de conflicto con su empresario, una indemnizacién que

alcance (a cuantia prevista en el art. 28 LCA o, dicho de otra forma, que
excluya por adelontado el fuicl de procedencia equifalive previsto en
diche articula®,

Se citan también en esta Solicitud los articulos 1.088, 1.08g, 1.091, 1.200, 1,101, 1,208
y 1.157 y concordantes del Cédigo Civil, coma basamento respecto de las obligaciones
contractuales asumidas, v especialmente la obligacion para N
5L, del pago de las comisiones que se generen a futuro para Con I

por todas las operaciones y actos de comercio gue han supuesto la consecucidn de

contratos de Licencia y "Suministro en Exclusiva® o compromisos de compra en

11
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exclusiva por parte de las diez (10) tiendas referidas anteriormente a la compaiila

expresada, sin perjuicio de su posterior ampliacién en la correspondiente demanda.

En definitiva, esta parte considera que la resolucién contractual pretendida por
I S L. de la relacion contractual mantenida con Don IR
I o efectos al dia 22 de octubre de 2016 y su posterior Interrupcidn del
pago de las comisiones comprometidas contractualmente asl como su negativa a
curnplir can las prestaciones contractuales comprometidas y a indemnizar los dafios y
perjvicios  generados & Don NN o dicha resclucién es
absolutamente improcedente, y se ha ejercitado ademds en claro abuso de derecho y

mala fé,

Las concretas peticiones que esta parte anticipa de forma provisional, y con expresa
reserva de su articulacidn, matizacian ylo ampliacidn en la correspondiente Demanda

Arbitral, para facilitar la mejor valoracion de la presente Sr1|i|’_ilud, son las siguientes:

a) Que se declare resuelto el contrato de “Delegacion Comercial”
suscrito entre [ NG .. Con -
dia 27 de febrero de 2013 por incumplimientos graves y esenciales al

mismo por parte de dicha compafila, con efectos al 12 de octubre de 2026,

by Que se condene o NN <. . ol pago a Don
I - comisiones de todas las compras o suministros
que se le efectden a [N - o cualquier
otra compaiia que designe come proveedora I -
que se devenguen conforme a los porcentajes del 10% (diez por ciento)
sobre el precio de tarifa en el perfume a granel de |INERNEAAAEEEEL v 1+ 1%
{ uno por ciento) sobre el precio de tarifa en el resto de productos
homologados | vministrado a tedos los Licenciatarios
{personas fisicas o juridicas tiwlares de tiendas [N que se

encontraban operativas a la fecha de 12 de octubre de 2016 en la zona

terricori! [ . < 5¢ ¢<timen

12
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considerande  una proyeccién  scondmica conforme a las medias
acreditadas o que se acrediten en le presente procedimiento, por todo el
tiempo restante de vigencia del contrato de “Licencia y Suministro
Continuade en Exclusiva® que se han suscrito para cada una de ellas
conforme se acredite en el presente procedimiento, y que a la fecha se han
podido estimar provisionalmente por esta parte en la cantidad global y
conjunta de DOSCIENTOS SESENTA Y DOS MIL QUINIENTOS
CIMCUEMNTA ¥ SIETE CON TREINTA ¥V CUATRO EUROS (262.557,34.-€)
con los datos de las compras para el céleulo de las comisiones facilitados

por la propia NN ... < o| periodo en el que esta ha

considerade vigente el contrate de “Delegacidn Comercial”

c) Alternativamente a las anteriores a) v b), que se condene a
I - o cumplimiento del contrato de "Delegacidn
Comercial” suscrito en fecha z7 de febrero de 2013 y en consecuencia al
pago a Don [N - |55 comisiones estipuladas en el
contrato de “Delegaclin Comercial” de continua referencia, a saber, el 20%
(diez por ciento ) scbre el precio de tarifa en el perfume a granel de
I o 1% (uno por clenta) sobre el precio de tarifa en el
resto de productos homologados |- todas las compras o
suministros que le efectien a [ NG - -
cualquier otra compaila que designe comeo proveedors | RN
N .. todos los Licenciatarios (personas fisicas o juridicas titulares
de tiendas | 1< 5= encontraban operativas a la fecha de 12
de octubre de 2016) en la zona territorial de |as NN
I i forme se vaya produciendo el devengo mensual de las
mismas, estableciende la obligacidn para | - -

facilitar la informacidn mensual previa al objeto de que Don |
I <= emitin |2 correspondiente factura mensual y el pago al
vencimiento establecide, y ello por tode el tiempo en el que cada una de
las tiendas se continue suministrando de producte [N
homologado porl i - vrante |a vigencia de su contrato
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d) Que se condens & NN .- d: forma
acurnulativa a los conceptos y cantidades articulados en los puntos b ylo
c) antericres, a abonar una indemnizacién por clientela eqguivalente al
importe medio de todas las comisiones percibidas por Don [
- ¢! marco del contrato de “Delegacion Comercial” de
continua referencia devengadas hasta el 12 de octubre de 2016, y que esta
parte  estima en la cantidad de DIECINUEVE MIL SETECIENTOS
CUARENTA Y SEIS MIL CON ONCE EUROS ({19.746,11.-€).

) Que se condene 2 (NG -1 2 pago de todas

las costas y gastos que conlleve el presente procedimiento arbitral,
incluyendo los derechos de admision y administracion de la Corte, can
declaracién de su expresa tereridad y mala fe por la resolucidn

contractual impetrada sin justa causa,

La cuantla de este procedimiento arbitral se establece por lo tanto provisionalmente en
DOSCIEMNTOS OCHEMTA Y DOS MIL TRESCIENTOS TRES CON CUARENTA Y CINCO
EUROS (282.303,45.- €).

Conforme a lo previsto en los arts. 14.2.f), 15 y 204 del Reglamento de esta Corte, el
nimera de arbitros que se solicita es de UMO (Arbitro Unica), designadao por esta Corte

de Arbitraje.

Enwirtud de todo lo anterior,

A LA CORTE ARAGOMESA DE ARBITRAIE ¥ MEDIACIGON SOLICITA que, teniendo
por presentado este escrito con los documentos que lo acompafian y copla de todo

elle, se sirva admitirlo a tramite, tenga por formulada SOLICITUD DE ARBITRAJE

respecto de la controversia indicada en el cuerpo de este eserito, y acuerde en su
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virtud previos los tramites que procedan su remision a la demandada, a efectos de su

respuesta, continuando el procedimiento por sus cauces preceptivos,
OTROSI DICE gue en cumplimiento de lo establecida en el art. 14.3 del Reglamento
de esta Corte, aporta come Documento n 6 justificante del paga de los derechos de

admisidn,

Zaragoza, a 22 de mayo de 2017

Abogado

p.p.on I
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