CONTRATO DE AGENCIA
1. CONCEPTO:

El contrato de Agencia mercantil es aquel mediante el cual un empresario independiente, llamado agente, &
cambio de una remuneracion, asume de manera permanente el encargo de preparar o de celebrar contrato
terceros por cuenta y en nombre de otro empresario, denominado principal.

2. CLASES:
Las clases mas importantes se localizan en :

» Agencia comercial en sentido estricto: orientada a la venta de mercancias.

» Agencia de seguros: orientada a la produccion de contratos de esta naturaleza.
» Consignacion de buques

» Corresponsalia bancaria

3.CARACTERES DEL CONTRATO:
A) Contrato de Duracion:

Es un contrato de duracién o de tracto sucesivo en la medida en que las prestaciones comprometidas por I:
partes sirven causalmente a necesidades de colaboracién estable.

El principal contratara para que el agente promueva o celebre un nimero indefinido de los negocios
comprendidos en el encargo, cuantos mas mejor, sin que dicho encargo pueda entenderse agotado mediar
promocién o la celebracion de un Gnico negocio.

El agente contratara para asegurarse una fuente de remuneracion regular, creciente a medida que los
resultados de su actividad vayan siendo mayores.

La nota del caracter duradero del vinculo se cumplira abstraccion hecha de celebrarse por tiempo determin
0 por tiempo indefinido.

La doctrina mas autorizada sostuvo que la equidad demandaria la prolongacion de la relacién contractual
durante un tiempo minimo.

Seria injusto que una vez que el agente hubiese superado las dificultades iniciales que siempre supone la
apertura de nuevo comercio y la conquista de nuevos clientes, el comerciante decidiese prescindir a su arb
de los servicios del agente, encargandose directamente o encomendando a otro las operaciones que han s
posibles gracias a la actividad del agente.

B) Contrato cuyo objeto es la promocion o la conclusién de otros contratos:

Este contrato queda configurado como un negocio juridico celebrado para la promocion o la celebracién de
otros negocios.

Debemos distinguir entre el agente meramente promotor de negocios y el agente con poderes de contratac
con terceros:



» Promotor de negocios: se ocupara de promocionar activamente en el mercado los bienes y servicio:
cuya gestion se le haya encomendado, quedando obligado a transmitir al dominus los pedidos que
obtenga al efecto de que aquél decida rechazar por si mismo cada uno de los negocios propuestos.

» Con poderes de contratacién: ademas de encargarse de la tarea anteriormente indicada, tendra la
facultad de celebrar por si mismo los negocios como representante del principal.

En ambos casos el agente actlla en nombre y por cuenta del principal.

El apoderamiento y el efecto de representacion tendra en cada caso un alcance correlativo con la clase de
encargo encomendado.

c) Contrato celebrado entre empresarios mercantiles:

El agente sera un empresario cuya profesionalidad se caracteriza por hacer de la agencia su actividad
econdmica habitual, poniendo su propia empresa a disposicion de la colaboracién con el principal

La independencia empresarial del agente debera estar sometida a las instrucciones técnicas y comerciales
principal

Bajo el concepto de agencia mercantil queda englobada una tipologia econémica muy heterogénea entre d
clases de empresarios mercantiles.

d) Contrato de confianza:

Es un contrato celebrado y cumplido intuitu personae, haciendo exigible de ambas partes una colaboracion
basada en la confianza reciproca. Sin detrimento de lo anterior, se notard como alcanza una trascendencia
superior en la mecanica del contrato la confianza del principal en el agente que la confianza del agente en ¢
principal.

e) Contrato mercantil:

La naturaleza del contrato de agencia se justifica desde las posiciones mas acreditadas atendiendo a la
actividad caracteristica de los agentes, notandose su condicién de empresa cuyo trafico de empresas consi
en la colaboracién estable con otros empresarios

4, DELIMITACION FRENTE A LAS FIGURAS AFINES:
A) Frente a la Comision:
Las diferencias pueden exponerse en los términos siguientes:

 La dimensi6n temporal: la comision permite un colaboracion aislada y esporadica para contratar per
la agencia instituye una colaboracion estable o duradera para que el empresario desarrolle su activi
por medio de un agente representante en una zona determinada.

 La naturaleza del encargo: en la comisién es especifico, refiriéndose a un acto u operacion de
comercio, mientras que la agencia es general, refiriéndose a una serie indefinida de actos u
operaciones de comercio de una determinada especie.

 La proyeccion en sede representativa: el agente celebra contratos en nombre y por cuenta del princ
y el comisionista contrata con el tercero por cuenta del comitente pero podra hacerlo en nombre de
éste 0 en nombre propio.

B) Frente al Corretaje:



Las afinidades pueden ser las siguientes:

» Ambos negocios se celebran para procurar la celebracién de otros negocios.
» El agente y el corredor son empresarios independientes que ponen su organizacion autbnoma al
servicio de quienes les contratan, actuando por cuenta de estos ultimos.

Las diferencias son las siguientes:

» La agencia es una relacion de tracto sucesivo mientras que el corretaje se agota en un acto (tracto
instantaneo)

« El agente promueve o celebra negocios como representante de su principal, realizando frente a terc
una actividad dotada directamente de un contenido juridico, limitada a los tratos preliminares o
extendida a la celebracién de los negocios, segun sea el caso. Contrariamente el corredor realiza ur
actividad material, limitandose a aproximar a las partes ay a facilitar la celebracién de un negocio
entre ellas. Asi ha podido decirse, bien que refiriéndose en rigor al agente de contratacion, que el
agente contrata mientras que el corredor hace que se contrate.

 El agente defiende parcialmente el interés de su principal mientras que la actuacion del corredor,
segln un autorizado sector, se caracteriza por su imparcialidad frente a los dos futuros contratante:

 La actividad encomendada al agente suele ser mucho mas amplia que la propia del corredor por
cuanto no suele reducirse a la tarea de celebracion del negocio, extendiéndose a otras como por
ejemplo la atencion de consultas y reclamaciones de la clientela una vez cumplido aquel

» El mediador tiene derecho a su retribucién cuando el negocio entre las partes aproximadas se ha
celebrado, mientras que el agente adquiere un derecho firme a su remuneracién solo cuando el
negocio ha llegado a un buen fin.

 El agente desempenfa habitualmente su actividad conforme a una cierta delimitacion territorial,
ausente frecuentemente en el corredor.

 El contrato de agencia determina el nacimiento de obligaciones para el agente y para el principal,
mientras que el contrato de corretaje solo las determina unilateralmente

C) Frente a la Concesion:

Mediante la concesion un comerciante o empresario se compromete a vender en una zona y en determinac
condiciones los productos de otro empresario y a prestar a los adquirentes de estos productos determinada
asistencia.

Las afinidades entre estas dos figuras son:

» El agente y el concesionario desempefian una suerte de representacién econémica del principal o d
concedente respectivamente asumiendo un compromiso de difusién de los bienes y servicios cuya
gestion se les confiere

» Agencia y concesion son contratos de confianza

» Son también contratos de duracion

» Los medios de extincion coinciden en ambos contratos

Las diferencias son las siguientes:

« El agente es un representante del principal mientras que el concesionario no es nunca un represent

» En la agencia las mercancias viajan y se entregan por cuenta y riesgo de la casa representada y és
responde del saneamiento frente a la clientela y soporta el riesgo de impagados e insolvencias,
contrariamente en la concesion el concesionario actlla por cuenta propia y adquiere en firme la
mercancia del concedente, asumiendo el riesgo y ventura de los negocios que realiza co su clientel;

» La remuneracion del agente consiste de ordinario en una cierta comisién calculada mecéanicamente



sobre el importe de cada negocio, mientras que el lucro del concesionario reside en el margen
existente en cada caso entere el precio de revente cargado al cliente
 Los pactos de exclusiva tienen en la agencia una naturaleza meramente facultativa, mientras que le
concesion adquieren una naturaleza esencial al menos en cuanto concierne a la exclusiva otorgada
beneficio del concesionario, cuya existencia resulta necesaria para la propia recognoscibilidad del ti
« Los pactos restrictivos de la competencia son de diferente relevancia ya que el agente no goza de u
unidad econémicamente independiente mientras que el concesionario si.

5.0BLIGACIONES DEL AGENTE
Podemos distinguir las siguientes obligaciones:
1.0bligacién de PROMOCION o de CONCLUSION DE NEGOCIOS en interés del principal

El agente contrae la obligacion de esforzarse en promover o en concluir, segun los casos, todos los negoci
gue sean posibles en nombre y por cuenta del principal. La extension de esta obligacion esencial variara se
se trate de un mero agente de promocién de negocios o de un agente de contratacion.

El agente de promocién de negocios quedara obligado a realizar la actividad preparatoria de captacion de
clientes y tramitacion de pedidos al principal para que éste los rechace o bien los acepte, celebrandose, en
ultimo caso el negocio directamente entre principal y tercero. El agente dirigira al tercero interesado en la
celebracion del negocio no ya una oferta contractual sino una mera invitatio ad offerendum. En el ambito
limitado de la preparacién de los negocios, tendra la condicion de representante del principal, actuando en
nombre y por cuenta de éste.

Por su parte, el agente de contratacién, ademas de asumir las obligaciones y adquirir las facultades
caracteristicas del agente promotor, recibe el encargo de celebrar por si mismo el negocio con el tercero,
actuando por cuenta y en nombre del principal. Para ello debe quedar apoderado por el dominus en la med
adecuada.

2.0bligacion de DEFENSA de los INTERESES del principal

Esta obligacion, orientada a garantizar la prevalencia del interés del principal en el desarrollo de la gestién
realizada por el agente, conllevaria varias proyecciones especificas segun la doctrina mas autorizada.

- Una obligacién positiva del agente de actuar de tal manera que mejoren los resultados econémicos del
establecimiento del principal, procurando, por ejemplo, el incremento de la contratacién, seleccionando la
clientela y controlando su solvencia al efecto de que los negocios lleguen a buen fin, etc.

- Una obligacion negativa del agente, al abstenerse de conductas que puedan acarrear dafios al principal.
Debe asi, abstenerse de difundir informaciones perniciosas para el establecimiento representado; debe gusc
silencio ante preguntas capciosas; desechar negocios que acabarian situando al principal en posicién de
incumplimiento frente al tercero; y, especialmente, debe abstenerse de competir con el principal, ya sea de
modo directo (dedicandose por cuenta propia al mismo género de empresa), ya sea de modo indirecto
(aceptando gestionar el interés de un competidor del primer principal). Los pactos existentes entre las parte
podran matizar notablemente esta Ultima cuestién.

3. Obligacion de CUMPLIR LAS INSTRUCCIONES del PRINCIPAL
En el cuadro de las distintas relaciones de colaboracion que se establecen entre empresarios orientadas a

difusién masiva de bienes y servicios en el mercado, el tipo negocial que nos ocupa se caracteriza por el
otorgamiento al principal de la facultad de dictar al agente las condiciones de las operaciones realizadas co



los terceros. Es preciso recordar que el agente actla por cuenta y en nombre del principal, de manera que
mientras éste asume el riesgo de la operacién celebrada con el tercero, aquél arriesga a lo sumo su retribu
por haber intermediado en la promocion o celebracién del negocio. Asi, la facultad referida permitira al
principal instruir al agente sobre las condiciones econdmicas de las operaciones, los criterios de seleccion ¢
la clientela, las lineas generales de la politica comercial, etc. Sin embargo, quedara excluida la licitud de las
instrucciones que anularian la autonomia empresarial del agente, como pueden ser cuestiones relativas a |;
distribucion del tiempo dedicado a la actividad, los horarios de visitas, cuestiones puramente de detalle, etc
Por lo demas, en la ejecucion del encargo el agente no esta vinculado GUnicamente a las instrucciones dicta
especificamente, sino sobre todo al principio general de proteccion leal de los intereses del principal.

4. Obligacién de INFORMAR al principal
Esta obligacion, segln la doctrina, alcanza varias dimensiones, a saber:

« Informaciones proporcionadas a requerimiento del principal.

« Informaciones proporcionadas a iniciativa del mismo agente, cumpliendo asi con una obligacion
propia de quien asume un encargo de gestién basado en la confianza que deposita en él el titular de
interés.

Asi, por ejemplo, informacién sobre la situacidn del mercado, las preferencias de la clientela, las variacione
gue convenga introducir en la estrategia comercial, etc.

La obligacién de informacion conoce limites, siendo infundada la pretension del principal de acceder a los
datos que, atendiendo a las circunstancias de cada caso, el agente pueda legitimamente mantener reserva
en su propia esfera empresarial.

5. Obligacion de SECRETO

Esta obligacion, tal y como defiende la doctrina mas acreditada, queda vinculada con su obligacién de lealt:
hacia el interés empresarial del principal, debiendo abstenerse de utilizar o de comunicar los secretos del
establecimiento representado, que hayan sido conocidos con ocasion del ejercicio de la agencia. Como pue
ser cuestiones relacionadas con procedimientos de fabricacién y organizacion, listas de clientes y proveedc
caracteristicas y calidades de los productos, etc.

Por lo demas, la obligacion de secreto no sélo resultara exigible durante la vigencia del contrato, sino tambi
una vez extinguido. Uno de los problemas mas delicados, sin duda, no resuelto satisfactoriamente, concierr
la precisién de los limites de esta obligacién de reserva.

6. Obligacion de DESEMPENO PERSONAL de la agencia

Tratandose de un contrato de confianza, el principal lo celebra en consideracion a las condiciones propias c
agente. Conviene distinguir, al respecto, varias situaciones de posible conflicto de intereses entre principal
agente, a saber:

« Utilizacion de auxiliares. La utilizacion por el agente de auxiliares dependientes en el ejercicio de la
agencia no suscita, en principio, cuestion alguna.

» Subagencia. La contratacién por el agente de un propio agente (subagente) plantea un supuesto de
subcontratacién. En este caso, el agente representa al principal, y el subagente al agente, no al
principal. Se requerira el consentimiento del principal para el nombramiento del subagente, ya que
esta designacion implica siempre un descargo de las propias obligaciones sobre otra persona.

« Segunda agencia. El nombramiento por el agente (agente general o primer agente) de un segundo
agente para que actie en nombre del principal exigira el consentimiento de éste.



» Cesibn del contrato de agencia. La cesion o transmision por el agente de su contrato a favor de
tercero, desvinculandose de sus compromisos con el principal, obviamente requerira también el
consentimiento de este Ultimo.

7. Obligacion de RESTITUCION

Esta obligacion, en términos generales, exige al agente, segun lo pactado, la entrega al principal de los

materiales, muestrarios, etc. Recibidos en razén de su cargo. En el caso de haber asumido la obligaciéon de
cooperar a la ejecucion de los negocios celebrados con los terceros, la obligacién de restituir del agente ter
un alcance superior. Tratandose de un agente de ventas, debera entregar al principal el precio recibido de |
clientes, asi como las mercancias devueltas; tratandose de un agente de compras, debera hacer lo propio ¢
los géneros y titulos de tradicién que se le hayan entregado en virtud de las adquisiciones cumplimentadas

8. Obligacion de COOPERAR a la ejecucién de los negocios celebrados

En este terreno, el agente Unicamente asumira obligaciones cuando asi se estipule, expresa o tacitamente.
Centrandonos en el supuesto de la agencia de ventas, podemos sefalar varias posibilidades, a saber:

» Entrega de mercancias: el agente almacenara stocks y contraera obligaciones propias de un
depositario, encargandose de la custodia de las mercancias y de su entrega a la clientela.

» Cobro periddico de las mercancias: en este caso seria aplicable por analogia el articulo 294 del
Cadigo de Comercio, siendo preciso el otorgamiento por el principal de un poder especial habilitand
al agente para realizar eficazmente los correspondientes actos de cobro frente a los terceros.

» Concesion de descuentos o aplazamientos de pago: encontrandose el agente autorizado para el co
del precio de las mercancias, se duda si podra ademas conceder descuentos o aplazamientos de p:x
los clientes. La solucion se hallaria en la aplicacion analégica del articulo 271 del Cédigo de
Comercio, exigiéndose autorizacion del principal para la atribucién de dicha facultad.

» Recepcion de reclamaciones de los clientes: segun la mayoria de la doctrina, el poder de
representacion propio del agente permitira considerarle pasivamente legitimado para la recepcion
eficaz de reclamaciones y denuncias de los clientes, debiéndolas cursar sin demora al principal. Por
contrario, salvo autorizacién expresa, no le habilitara para realizar contradeclaraciones vinculantes
para el dominus.

6.0OBLIGACIONES DEL PRINCIPAL
1. Obligacion de PAGAR la retribucién del agente

Esta obligacion es esencial en la economia del contrato. Se fundamenta en la naturaleza sinalagmatica y
onerosa de este negocio juridico. La retribucién del agente podia revestir diversas modalidades:

» Remuneracion FIJA. Su utilizaciéon es poco frecuente.

* Remuneracion VARIABLE. Es la mas habitual. Se halla orientada a retribuir al agente en funcién de
los resultados de su actividad de promociéon o de celebracion de negocios. Dentro de esta modalida
resultan admisibles varias formulas para la determinacion del premio adeudado al agente:

¢ Pago de comisiones, entendidas como porcentajes aplicados sobre el importe de las
operaciones relevantes.

¢ Pago de un porcentaje de participacion en las ganancias obtenidas por el principal er
razon de las operaciones relevantes.

¢ Pago de una cantidad fija por cada operacion relevante, con independencia de su
importe y de la ganancia obtenida por el principal, pudiéndose pactar una cantidad
igual para cada operacion o una cantidad distinta segln sus diversas clases.

¢ Pago de una cantidad igual al sobreprecio que el agente de ventas obtenga del



cliente por encima de un precio minimo indicado por el principal. Asimismo, pago de
una cantidad igual a la rebaja que el agente de compras consiga por debajo de un
precio maximo sefialado por el principal.

Se reputaba licito que el principal quedase obligado a satisfacer al agente una retribucién minima.

Los gastos de explotacién de la agencia debian considerarse, salvo pacto en contrario, a cargo del agente,
guien debia afrontarlos mediante sus ingresos empresariales. Sin embargo, se reflejaban los criterios del
Derecho comparado en cuanto a la distincion entre los gastos ordinarios, no reembolsables por el principal,
los gastos extraordinarios, reembolsables en linea de principio por el empresario representado.

Respecto de la cuantia de la comision (modalidad retributiva mas relevante en el trafico), podemos sefialar
gue el tipo aplicable quedaba remitido a lo establecido en el contrato de agencia. Dicho tipo seria aplicable
sobre una base determinada en los siguientes términos:

En la AGENCIA DE VENTAS, en razon del precio pagado por el cliente. Se examinaba en particular el
supuesto de la concesion de un descuento al cliente, dudandose si la base sobre la que se aplicaria el tipo
comision quedaba reducida o no en la medida de dicho descuento. A este efecto se distinguian dos supues

» En caso de concederse un descuento en sentido estricto, debia computarse el precio en su integridad, sil
deduccién de la rebaja.

« Si se trataba de un precio especial, aplicado habitualmente a ciertos tipos de negocios (como por ejempilc
grandes pedidos), debia computarse el precio especial y no el integro.

En la AGENCIA DE COMPRAS, en raz6n del precio pagado por el principal.

Con relaciéon a los negocios que fundamentaban el derecho del agente a la comision, se distinguia entre va
supuestos:

* Negocios concluidos durante la vigencia del contrato e imputables a la actividad del agente. A su ve
podia tratarse de negocios concluidos con la intervencién directa del agente o de negocios que, sin
concluirse con dicha intervencion directa, debian imputarse a su actividad. La cuestion central residi
en la prueba de la relacién de causalidad entre la actividad del agente y la celebracion del negocio &
cuenta del cual se pretendia la comision.

» Negocios concluidos después de la extincién del contrato pero imputables a la actividad del antiguo
agente, siempre que se celebren dentro de un plazo razonable desde el fin de la relacion.

En cuanto a los requisitos exigibles para el nacimiento del derecho del agente a cada comision singularmer
considerada, no era suficiente la mera celebracién del negocio, siendo preciso ademas su buen fin. El ager
conservaba su derecho a la comisién cuando el negocio se habia malogrado por una causa imputable al
principal. Respecto a la determinacion del momento en que se entendia alcanzado dicho buen fin, se consi
mayoritariamente, exigir el cumplimiento del principal, obligando al agente a restituir la comision
eventualmente cobrada cuando el tercero no llegaba a cumplir lo que le incumbia frente a su contraparte.

2.0bligacion de FACILITAR al agente los ELEMENTOS NECESARIOS para el desempefio de su

gestion

Esta obligacion comportaba la exigibilidad de la entrega al agente de todos los elementos necesarios para
ejercicio eficaz de su actividad empresarial. Dicha entrega debia entenderse, segln lo pactado en cada cas
gratuita u onerosa.

Z.SUPUESTOS ESPECIALES



A) AGENCIA DE ZONA

La doctrina mas autorizada hablaba de agencia de zona cuando el agente tenia reconocido el derecho a dc
categorias de comisiones:

» Comisiones por negocios en cuya realizacion hubiera intervenido (comisiones directas).
» Comisiones por negocios en cuya realizacién no hubiera intervenido pero que se hubiesen celebrad
con clientes establecidos en su zona (comisiones indirecas).

Considerada asi la agencia de zona, el principal conservaba la facultad de celebrar directamente negocios
clientes establecidos en la zona, al precio de abonar a quien era su agente en ella, las comisiones indirecta
estipuladas.

Su funcionalidad econdmica residiria en la necesidad de recompensar la previa labor de introduccion de los
productos en la zona realizada indiscutiblemente por el representante y que engendra a su favor un derech
econdmico que se extiende sobre todas las operaciones ulteriores que son consecuencia de aquella activid
Cuando el agente de zona permaneciese inactivo, limitandose a disfrutar la renta de las comisiones indirect
incurriria en incumplimiento del contrato, con las consecuencias derivadas del articulo 1.124 del Cédigo
Civil.

B) AGENCIA CON EXCLUSIVA EN FAVOR DEL AGENTE

Pueden sefialarse las siguientes caracteristicas de la agencia con exclusiva en favor del agente:

 El agente adquiere una posicion de monopolio en la intermediacién de los productos del principal er
la zona exclusiva.

« El principal queda obligado a abstenerse de realizar negocios directos con clientes establecidos en |
zona exclusiva, ya fuese motu proprio, ya fuese atendiendo ofertas de dichos clientes.

« El principal tampoco disfruta de la facultad de realizar negocios en la zona exclusiva sirviéndose de
terceros intermediarios.

C) AGENCIA CON EXCLUSIVA EN FAVOR DEL PRINCIPAL

El agente queda obligado a no gestionar los intereses de ningln otro empresario, fuera o no competidor de
principal, comprometiéndose, asi exclusiva y excluyentemente a la defensa de un solo interés.

D) AGENCIA CON PACTO DE GARANTIA

El riesgo derivado del fracaso del negocio imputable al tercero gravita, ordinariamente, sobre el patrimonio
del principal. En este caso, el agente arriesga, a lo sumo, su derecho a ser retribuido por el principal a cuen
de dicho negocio. Es decir, cuando un negocio no llega a buen fin por causa imputable al tercero, el agente
limita asumir el perjuicio consistente en haberlo promovido o celebrado sin llegar a ser retribuido por ello.

Sin embargo, excepcionalmente, adquiriendo el derecho a una retribucién mas elevada, el agente podria
asumir el riesgo de garantizar el cumplimiento del tercero, habandose entonces de una agencia con pacto c
garantia.

8. EXTINCION DEL CONTRATO DE AGENCIA

Existen varias razones que pueden producir la extincion del contrato de agencia:

1. Cumplimiento del plazo pactado en la agencia por tiempo determinado.



Es el modo normal de extincién del contrato de agencia; consiste en el agotamiento del tiempo de duracion
vinculo pactado por las partes. Este tiempo de duracién puede pactarse licitamente de varias maneras:

» Mediante la designacion de una cierta fecha, llegando a la cual terminara la relacién.

» Mediante el establecimiento de un plazo expreso de vigencia de la relacion.

» Mediante la vinculacion del momento del vinculo con un evento que se producira con seguridad per:
en una fecha desconocida al iniciarse la relacion. Estamos entonces ante una duracion determinabl

En el caso de los vinculos por tiempo determinado no cabe admitir en rigor una facultad de denuncia o
desestimiento unilateral del negocio. Este debera cumplirse en los términos derivados de la lex contractus,
siendo exigible reciprocamente el agotamiento del tiempo pactado.

2. Denuncia en la agencia por tiempo indeterminado.

En sede de agencia se excluye la aplicacion de la facultad atribuida al comitente por el articulo 279 CCo. P
tratAndose de una relacion de agencia por tiempo indeterminado, se reconoce a ambas partes la facultad d
denunciarla o desistir unilateralmente de ella (art. 25 LCA).

Este criterio se fundamenta en la necesidad de evitar que una parte quede vinculada indefinidamente a la ©
Se trata de una facultad atribuida a ambas partes, aunque en la practica la denuncia realizada por el princiy
sea mas frecunete.

El ejercicio de esta facultad debe estar sometido a las exigencias de la buena fe, requiriéndose un plazo de
preaviso previo a la extincion del contrato y excluyéndose la licitud de una denuncia abusiva.

Respecto del preaviso existen discrepancias al concreto plazo exigible a falta de estipulacion expresa por I
partes. Asi un criterio seria aplicar analdgicamente el articulo 302 CCo, considerando aplicable el plazo de
mes. Otros criterio seria el de considerar exigible un plazo razonable, entendido como el tiempo
objetivamente necesario para que el agente reorganizase su establecimiento ante la perspectiva de la extin
sefialando como plazo medio el de seis meses.

En cualquier caso la relacién de agencia denunciada deberia prolongarse en tanto no se agotase el plazo ¢
preaviso aplicable, aunque, como alternativa a la regla anterior, algun sector consideraba razonable recono
al principal la facultad de obtener la terminacién inmediata desde el momento mismo de la denuncia, al pre
de abonar al agente el lucro que previsiblemente hubiera obtenido mientras transcurria el plazo de preavisc

En cuanto a la interdiccién de la denuncia abusiva, se entendia quebrantado el limite de la buena fe cuandc
facultad de denuncia del contrato entrafiase abuso de derecho.

3. Resolucién por incumplimiento.

Es un supuesto de extincién aplicable tanto a los contratos por tiempo determinado como por tiempo
indeterminado, es simplemente una aplicacién de la facultad general del articulo 1124 CC.

4. Muerte o inhabilitacién de las partes.

La agencia constituye una relacion de confianza, razon por la cual el fallecimiento del agente que fuera
persona fisica es causa de extincion del contrato. Contrariamente el fallecimiento del principal que fuese
persona fisica no implicaria la extincion del contrato siempre que subsistiese el establecimiento del
empresario fallecido.

En cuanto a la inhabilitacion, se sostenia el efecto extintivo del contrato cuando sobreviniere la declaracion



guiebra del agente. La declaracién de quiebra del principal no extinguiria automaticamente el vinculo, aung
podria constituir justa causa para que el agente lo denunciase.

5. Transmision de la empresa de las partes.

En opinién de la Doctrina mayoritaria la transmision de la empresa del principal determinaria la transmision
adquirente de los derechos derivados del contrato de agencia.

Sin embargo, la transmision de la empresa del agente no produciria el anterior efecto, debido a que el cont
de agencia es creado en atencion a las condiciones personales del agente enajenante.

9.INDEMNIZACIONES EN BENEFICIO DEL AGENTE TRAS LA EXTINCION DEL CONTRATO

Extinguido el contrato de agencia la Doctrina reconoce la procedencia de compensar patrimonialmente al
agente por la captacion de una clientela estable en provecho del establecimiento principal. Este beneficio a
favor del agente se produce indistintamente tanto en los contratos por tiempo indeterminado como en los d
tiempo determinado, sin existir distincién alguna entre una y otra modalidad temporal (art. 28.1 LCA)

El fundamento de esta atribucién patrimonial, segun los criterios del HGB, es de naturaleza esencialmente
retributiva. Es una compensacion de los servicios prestados por el agente que seguiran redundando en
beneficio al establecimiento principal incluso después de extinguirse el negocio juridico ya que la actividad
del agente se habria materializado en captacién de nuevos clientes, aumento del negocio...

En este caso nos podemos encontrar con varias situaciones tras la extincién del contrato:

* Los clientes permanezcan fieles al principal. En este caso resultaria justo conceder al agente una
indemnizacion que le compensase de la pérdida de las operaciones con una clientela adquirida por

* Los clientes permaneciesen fieles al agente. En este supuesto los presupuestos de la compensacio
llegarian a concurrir.

Otro sector de la Doctrina centrandose en la denuncia por el principal de un contrato de tiempo indetermina
fundamenta esta atribucién patrimonial a favor del agente en el enriquecimiento sin causa; ya que la ruptur:
de la relacién contractual sin otra causa que el interés del denunciante, proporciona a esta Ultimo un

enriquecimiento en la medida en que se beneficia de una clientela creada por el agente. Por ello, el agente
tiene derecho a que se evalle este enriquecimiento con la deduccién de la medida en que esté ya retribuid

Partiendo de la tesis defendida segun los criterios de la HGB resultarian exigibles varios requisitos para la
procedencia de la compensacién por clientela:

 Extinguido el contrato de agencia, el principal siguiese obteniendo ventajas importantes de las
relaciones entabladas con la clientela merced a la actividad del agente.

 El agente, a causa de la terminacién del contrato, pierde el derecho de comisiones que, de haber
permanecido vigente la relacion si habria obtenido.

 El pago de la compensacién estuviese en armonia con la equidad, a la vista de las circunstancias di
caso concreto.

No tratandose de una indemnizacién fundada en el incumplimiento de una obligacién, no resultan pertinent
los principios del Derecho Civil sobre esta materia.

La HGB postul6 entender limitada la cuantia de la indemnizacién por clientela al premio de un afio como

maximo por el promedio de los Ultimos afios de actividad del agente. Otro sector entendié que la
indemnizacion debia ser proporcional al importe de las comisiones liquidadas durante todo el curso del
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contrato, manejando dos criterios de cuantificacion: una capitalizacion de las comisiones anuales, a un bajc
tipo de intereses, y una distribucién proporcional del valor de la clientela, deduciendo del mismo los dos
factores antes resefiados, es decir, la participacion que en su creacidn haya tenido el fabricante y la medide

gue éste haya retribuido ya la actividad del agente.
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