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José Gabriel Teran es abogado e investigador en
temas de Derecho de empresa, administrativo y tribu-
tario. En el afio 2019, presenta a la comunidad juridica
su obra “EL AGENTE: clave de confianza del proceso
empresarial”, segundo titulo de la colecciéon Estudios
Juridicos de UDLA Ediciones, en Quito. El libro cuen-
ta con 124 paginas y se compone de cuatro capitulos
con sus respectivos subapartados.

El autor tiene la habilidad de recoger de forma siste-
matica y ordenada la problematica tedrico-doctrina-
ria que envuelve a la institucion del agente. Esta figura
juridica representa una alternativa eficiente para rea-
lizar colaboracion empresarial de forma versatil tanto
a nivel nacional como internacional. Se trata de una
herramienta de gestion basica que permite desarrollar
la internacionalizacion de una empresa en sus niveles
iniciales de expansion. Sin embargo, durante el trans-
curso de los ultimos afios, se la ha intentado amalga-
mar con otras figuras, lo que ha dispuesto un cambio
en la percepcion propia de esta institucion.

El primer capitulo recoge la génesis normativa del
contrato de agencia regulado en la legislacion espa-
fola, la cual se complementa con los avances propios
de la soft law. En ella se configura al agente como un
intermediario independiente que tiene la labor de
promocion y conclusiéon de operaciones de comer-
cio con caracteristicas propias como la estabilidad,
independencia y remuneracion; las mismas que per-
miten se diferencie claramente del representante de
comercio.

Con la premisa de identificar al agente de otras figu-
ras juridicas, se construye el capitulo dos. Uno de los
principales inconvenientes que surgen en la aplicaciéon
de figuras juridicas a casos concretos, se presenta en
el tacto habil que debe desarrollar el profesional que
desea incorporar una instituciéon concreta en la di-
namica econdmica. Asi, el autor introduce de forma
sutil, pero acertada, una comparacion necesaria entre
el agente, el comisionista, el corredor y el distribuidor,
aclarando de esta forma la débil linea conceptual que
se presenta en estas figuras.

La incorporacién del agente en la practica empresarial
genera una serie de exigencias que deben ser conoci-
das previamente por las partes, lo que viabiliza el éxito
del uso de esta figura en una estrategia comercial de
expansion. Asi, el tercer capitulo recoge a profundidad
las cualidades esenciales que surgen de las relaciones
propias del modelo empleado. Esto se traduce en el
desarrollo de las obligaciones de informacion, asisten-
cia, conclusion, remuneracion y diligencia. A partir de
estos elementos, se cimienta la estructura del contra-
to de agencia en comparacion con el laboral, donde
el escritor plasma las obligaciones de rendir cuentas,
guardar secretos, prohibicién de competencia, exclu-
sividad y el caracter intuito personae.

Finalmente, el cuarto capitulo armoniza la concepcion
tedrica con la normativa latinoamericana y rescata su
influencia en Ecuador, Colombia y Brasil. De esta ma-
nera, queda determinada la vigencia e importancia
probada del contrato de agencia en el contexto comer-
cial como herramienta indispensable en procesos de
expansion. Ademads, se nutre el debate normativo y la
forma de aplicacion de esta figura.

De la composicion propuesta, se infiere que el aporte
del autor es preciso para posicionar de forma eficaz ala
figura del agente en un nuevo contexto comercial. En
efecto, ha configurado su desarrollo en comparacién
con otras instituciones con raices mercantiles comunes
pero cuyo campo de accidn se restringen a otro tipo
de escenarios que pocos se han atrevido a dilucidar.
Figuras que, entendidas desde la perspectiva asumida
por el investigador, permiten construir un conjunto de
herramientas juridicas que, en lugar de excluirse unas
a otras, se complementan perfectamente dentro de una
natural estrategia de crecimiento comercial.

El autor va mas alld de la simple concepcion mercan-
til, pues ha logrado enfocar con extrema habilidad la
problematica social que engloba la agencia cuando la
enfrenta, en su esencia, con la relacion laboral. El tex-
to permite al lector inferir la importancia de la agencia
en la actualidad y su prospectiva en la dindmica eco-
némica del mercado.
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