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por su propio peso. En resumidas cuentas, toda esta problematica que se
genera a raiz de un negocio juridico en concreto, es decir, la compraventa
de una entidad econémica es la que verdaderamente nos interesa, puesto
que se trata del negocio juridico al que nosotros haremos referencia.

Una vez entendida la empresa, su capacidad para ser objeto de negocio
juridico y pudiendo configurar de esta forma el funcionamiento de un des-
pacho de abogados, porque al fin y al cabo nuestro objetivo se basaba en un
principio en encontrar las similitudes entre una empresa y un despacho de
abogados, o, mejor dicho, descubrir el funcionamiento de un despacho de
abogados como una empresa que fluye dentro de una escena de mercado
actual y muy competitiva, podemos comenzar a tratar su compraventa. Para
poder desarrollarla completamente llevaremos a cabo, como siempre inten-
tamos, un orden légico por medio del cual analizaremos todos y cada uno
de los pasos de esta operacion. En primer lugar, trataremos por tanto la com-
praventa de la empresa o despacho de abogados y como se desarrolla toda
la operacion, y a continuacion profundizaremos en los diferentes elementos,
que como ya hemos visto en apartados anteriores, constituyen un despacho
de abogados. Asi pues, teniendo en cuenta todos estos puntos y una vez
descifrados, podremos dar explicacion a este fenémeno del que hablabamos
al principio del capitulo en el que se compran y venden cantidades desor-
bitadas de empresas y en concreto y lo que nos interesa, de despachos de
abogados dentro del panorama contemporaneo.

Ill. LA COMPRAVENTA DEL DESPACHO DE ABOGADOS

A) Instituciones previas a la transmision de empresa

Una vez vistos todos y cada uno de los entresijos que oculta el mundo
empresarial, podemos empezar a desarrollar la cuestion principal de toda la
exposicion del trabajo, es decir, comenzaremos desde este momento a desa-
rrollar la transmisién de una empresa, concretamente de un despacho de
abogados (a partir de este parrafo trasladaremos todo lo expuesto hasta el
momento al despacho de abogados, por ello en toda la redaccién anterior
hemos ido evidenciandolo poco a poco) y también centrandonos en la ope-
racion de compraventa. Asi pues, conocida la susceptibilidad de un despa-
cho de abogados para ser objeto de un negocio juridico, y por tanto ser
transmitida a un potencial comprador, podemos desarrollar sin ningtin pro-
blema la operacion que nos concierne e interesa, su compraventa.
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Antes de comenzar directamente a determinar en qué consiste este nego-
cio juridico por medio del cual se transmitira la propiedad del despacho de
abogados y los elementos restantes que lo componen, trazaremos unas lineas
generales previas®?". Estas lineas generales se comprenden dentro de una
fase a la que podemos denominar fase precontractual. Esta, como cualquiera
otra, consta de un periodo de tiempo concreto que se comprende desde el
momento en el que se ponen en contacto las partes interesadas en la cele-
bracién del negocio juridico y negocian entre ellas, hasta el momento en el
que se cierran las negociaciones o se celebra el contrato, del cual hablaremos
mas adelante. Especificando el preciso momento en el que podemos afirmar
rotundamente que comienza el proceso negociador identificaremos la deno-
minada «carta de intenciones». A través de esta, las partes «fijan las lineas
basicas del eventual contrato, quedando obligadas principalmente a actuar
de conformidad con el principio de buena fe. Tan pronto se firma «la carta
de intenciones» comienza el proceso de auditoria legal, contable financiera
y técnica» %%, Partiendo de este presupuesto, podemos comenzar a desglosar
esta fase previa en la que identificaremos por una parte la responsabilidad
de las partes respecto al negocio juridico en las diferentes fases de las que se
compone, y por otra, la proteccién que se le otorga al adquirente y como
puede este hacer valer sus derechos.

A.1.  Fase precontractual.

Tal y como venimos indicando, esta fase es de gran importancia, pues a
través de ella las partes podran plasmar y manifestar todas las pretensiones a
las que desean llegar y todos aquellos aspectos en los que estén dispuestos
a ceder. Debemos sefialar que las relaciones que se desarrollen en esta fase
pueden tener o no caracter contractual, por lo que algunos de ellos gozaran
de dicha naturaleza mientras que para otros no serd necesario®®. La dife-
rencia entre ambas estriba en que todas aquellas que tengan un caracter no
contractual tendrdn como objetivo principal el de acomodar las conductas

(391) Estas quedan estipuladas en la jurisprudencia. Por ejemplo, en la STS 13 de diciembre
1989, podemos encontrar una doctrina del precontrato y una serie de tratos previos a la
compraventa. (obtenida de Moreno Gil, O. Cédigo Civil y Jurisprudencia concordada.
Boletin oficial del Estado. Madrid. 2000).

(392) Maria Beneyto Pérez, J.M. y Largo Gil, R. (dirs). AAVV. Transmisiones de empresas y modi-
ficaciones estructurales de sociedades. Bosch. Barcelona. 2010. P. 127.

(393) La jurisprudencia presenta un gran nimero de sentencias haciendo referencia a las fases
de formacién del contrato y de la naturaleza de los actos que tienen lugar en las diferentes
fases. Algunos ejemplos son las SSTS de 22 de diciembre de 1992, 19 de octubre 1993, 31
de diciembre 1998, 11 de mayo 1999, 16 de diciembre 1999, 16 de julio 2003, 6 de
octubre 2003, 28 de octubre 2003, 30 de enero 2008, 27 de febrero 2009, 8 febrero 2010.
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de las partes a determinadas normas de comportamiento, como por ejemplo
las relativas a la buena fe. Por otro lado, los actos cuya naturaleza podemos
catalogar como contractual, se refieren a todos aquellos que, siendo en si
mismo perfectos, tal y como afirma la doctrina, desempefian un papel ins-
trumental, es decir, dan nacimiento a un posterior negocio definitivo con el
que se cierra el proceso de formacién de este®*¥. La naturaleza de los actos
definira en el futuro la responsabilidad a la que las partes quedaran someti-
das, es decir, cuando hacemos referencia a los actos cuya naturaleza no se
identifica con la contractual, las partes simplemente deberdn seguir una serie
de conductas definidas por una serie de pautas preestablecidas, es decir, se
trata de un deber general de actuar con buena fe, por el contrario, cuando
quedan sometidas a actos de naturaleza contractual, se generan para ambos
una serie de obligaciones juridicas, a pesar de tratarse de una fase preliminar,
y cuya desobediencia desemboca en las consecuencias propias del incum-
plimiento de los diferentes contratos. Respecto al incumplimiento de los
diferentes actos, cabe sefialar que cuando se trate de actos no contractuales,
las partes se someteran a las reglas generales de responsabilidad extracon-
tractuales. A pesar de que como hemos venido diciendo, se trate de una fase
previa a la compraventa, las partes deben tener mucho cuidado a la hora de
delimitarla, puesto que el futuro del negocio juridico quedarad determinado
en ese momento, y es légico que no se pueda establecer una regla gene-
ral®*> respecto al acuerdo de intenciones de las partes, pues como acabamos
de comprobar, pueden revestir diferentes tipos.

A.1.1. La «carta de intenciones»

Manifestado lo anterior y retomando lo anterior a su vez, ya hemos indi-
cado que esta fase a la que se denomina generalmente como la fase precon-
tractual comienza en el momento en el que las partes inician sus negocia-
ciones, y a su vez, estas vienen encabezadas por la denominada «carta de
intenciones» ®%°. Esta queda definida en la doctrina como un «documento

(394) Maria Beneyto Pérez, J.M. y Largo Gil, R. (dirs). AAVV. Transmisiones de empresas y modi-
ficaciones estructurales de sociedades. Bosch. Barcelona. 2010. P. 129 y 130 respecto a
los actos de naturaleza contractual y no contractual.

(395) Alvarez Arjona, J.M. y Carrasco Perera, A. (dirs). AAVV. Adquisiciones de empresas.
Thomson-Reuters, Aranzadi. Cizur Menor (Navarra). 2010. P. 150 y 151.

(396) Viguri Perea, A. Los tratos preliminares: las cartas de intenciones y otros documentos legales
precontractuales (Analisis del Derecho norteamericano y britanica. Impacto entre otros
ordenamientos juridicos. Método del caso. Prensas Universitarias. Barcelona. 1994. 13-15.
Este autor indica que el término de «carta de intenciones» se adquiere a partir de la tra-
duccién de la expresion inglesa letter of intent, a pesar de que para definir esta, el diccio-
nario anglosajon presenta algin que otro término mds, como por ejemplo, Head of agree-
ment.
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por el que el declarante manifiesta al destinatario su propdsito de llevar a
cabo una negociacion a los efectos de concluir un negocio definitivo de
adquisicion de empresa»©%). A través de esta carta, quedaran redactadas las
diferentes manifestaciones y garantias, por medio de las cuales el vendedor
se encargard de afirmar que algunas circunstancias relativas a la empresa
objeto de negocio juridico son verdaderas®®. En concreto, la finalidad esen-
cial de esta carta viene determinada para fijar las lineas basicas de un hipo-
tético contrato de transmision de empresa, sin que por ello pueda apreciarse
todavia en las partes una voluntad real de concluir el contrato definitivo®*.
Debemos resaltar que estas lineas bésicas a las que hacen referencia los
autores no se tratan de unas directrices que vayan a vincular a las partes
respecto sus futuras actuaciones, de hecho, para evitar precisamente esta
situacion suele utilizarse una clausula de no vinculacion“%.

Visto esto, podriamos practicamente catalogar sin ningln problema a la
«carta de intenciones» como un trato preliminar, mas all4 de quizés la figura
de un precontrato, sin embargo, las declaraciones vinculantes que en ella se
consideran tienen cierta eficacia. En primer lugar, desde el momento en el
que se comprometen las partes a realizar dicho acuerdo y firman en pro de
ello, esta carta proporciona la existencia de un deber de negociar de buena
fe’", deber que se traduce en dos deberes, el de informar y el de no aban-
donar sin justa causa el negocio. El primero de ellos hace referencia como
bien podemos deducir a evitar que una de las partes oculte informaciéon, que
posteriormente, a consecuencia de esa informacion encubierta, pudiese deri-
var en algun tipo de vicio o defecto. Mediante este deber las partes se ase-
guran una respuesta respecto a cualquier tipo de peticién que formule cual-
quiera de ellas, evitando que alguno de los participantes eluda la respuesta
de forma premeditada. Por otra parte, el segundo de los deberes debe ser

(397) Maria Beneyto Pérez, .M. y Largo Gil, R. (dirs). AAVV. Transmisiones de empresas y modii-
ficaciones estructurales de sociedades. Bosch. Barcelona. 2010. P. 131.

(398) Podemos encontrar en la jurisprudencia muchisimos ejemplos en los que aparece esta
Carta de Intenciones. SSTS 19 de julio 1994 (esta Sentencia la define como un pacto pre-
paratorio), 21 de noviembre 2000, 9 de octubre 2007.

(399) Maria Beneyto Pérez, .M. y Largo Gil, R. (dirs). AAVV. Transmisiones de empresas y modi-
ficaciones estructurales de sociedades. Bosch. Barcelona. 2010. P. 132.

(400) Lajurisprudencia por su parte sostiene que esta carta de intenciones presupone una especie
de contrato, con el fin de que no se genere una pretensién por una de las partes de eludir
el cumplimiento de lo acordado justificindose en que el documento se trataba de una mera
«carta de intenciones». La STS de 8 de febrero de 2010 indica: «no se puede calificar como
un simple documento de intenciones el que prefigura una relacion juridica con sus ele-
mentos basicos y todos los requisitos que las partes deben desarrollar y desenvolver en un
momento posterior». Aqui es donde estriba la verdadera importancia de esta clausula.

(401) Collins, H. The Law of Contract. Lexis Necxis. Londres. 2003. Op. Cit, p. 179 a 220.
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s tal la influencia de los despachos de abogados por su conexion

con el Derecho, y por ser verdaderos laboratorios, que llegan a

proyectar las bases al resto de la economiay a la regulacion. De ahi
la importancia de confeccionar una correcta carta de intenciones, maxime
entre despachos de abogados que se dedican a aconsejar a otros. Perfilar
bien ese borrador, incluso para el Derecho comunitario, sienta las bases
comunes para continuar con una correcta compraventa.

Cuando un despacho esta interesado en adquirir otro o parte de otro
despacho ha de comenzar un proceso que culminara con la obtencion de
un valor por aquello que quiere comprar. Valorar una firma para cerrar una
fusion es muy distinto a ponerle precio de cara a una compraventa. En

la mediacion entre bufetes, se viven situaciones variadas con despachos
que buscan unirse de diferentes maneras, en algunos casos finalizan en
operaciones de compraventa.

En este libro el lector encontrara tres partes: una parte historica en el
capitulo primero sobre la evolucion de la profesion del abogado; una
parte teorica en los capitulos segundo, tercero y cuarto al tratar sobre la
compraventa en general, sobre la compraventa de despachos de abogados
y sobre las modificaciones estructurales; y una tercera parte practica,

en el capitulo quinto, con la incorporacion de un caso con origen en un
supuesto real adaptado. Gracias al modelo de valoracion que se introduce
en el capitulo practico, se analiza ese capital intelectual que representan
los trabajadores del despacho.

La tendencia actual es crear despachos de abogados mas grandes que
abarquen mas especialidades para tener una mayor cuota de mercado.
Ello hace que se incrementen el nimero de operaciones de compra de
despachos de abogados.
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