EL AGENTE VENDEDOR Resumen: La Organizaciéon Nacional de Cie-
DEL CUPON Y DE OTROS gos Espafioles, corporacion de derecho pu-

blico de caracter social, es un modelo unico
PRODUCTOS O JUEGOS

en Espafia y quiza en el mundo. Su misién es

QUE LA ORGANIZACION contribuir a generar empleo y recursos para
NACIONAL DE CIEGOS los invidentes y discapacitados. Para ello ex-
ESPANOLES LE ENTREGUE plota en exclusiva una modalidad de loterfa,

“el cupén”, y un elemento clave es el agente
vendedor. En el presente trabajo se analizan
pormenorizadamente sus caracteres y su of-
ganizacion. Se trata de un colectivo de traba-
jadores por cuenta ajena que configuran un
entramado (red de ventas), con determina-
das condiciones laborales que, sin duda, fa-
vorecen una integracion real y efectiva de los
invidentes en la sociedad.

PARA SU COMERCIALIZACION*

Juan Francisco PEREZ GALVEZ**

1. CONCEPTO!

ntre todos los trabajadores, el agente vendedor del cupén y de los de-
mas productos o juegos que la ONCE le entregue para su comercializa-
cion, es un elemento fundamental en la configuracién de la corporacion de
derecho publico de caricter social. Debemos destacar que ademas de su labor

* Abreviaturas utilizadas: Ar.: Aranzadi; ECOVE: Establecimientos Colaboradores de
Venta; ET: Estatuto de los Trabajadores; FD: fundamento de derecho; FJ: fundamento juridi-
co; LCT: Ley de Contrato de Trabajo; LJCA: Ley de la Jurisdiccion Contencioso-Administrati-
va; LPL: Ley de Procedimiento Laboral; LRL: Ley de Relaciones Laborales; ONCE: Organi-
zacién Nacional de Ciegos Espafoles; RD: Real Decreto; SS: seguridad social; STC: sentencia
del Tribunal Constitucional; STS: sentencia del Tribunal Supremo; STSJ: sentencia del Tribu-
nal Supetior de Justicia; TC: Tribunal Constitucional; TCT: Tribunal Central de Trabajo; TS:
Tribunal Supremo.

** Profesor titular de Derecho administrativo en la Universidad de Almetia, Espafia.

1 Véase Montoro Martinez, Jesus, Los ciegos en la bistoria, Madrid, ONCE, 1998, t. V, p.
216: “Los aspirantes a vendedores del cupén han de cumplir, segin el acuerdo tomado por el
Consejo General de 1989, los siguientes requisitos: 2) Superar un breve cursillo sobre la histo-
ria de l]a ONCE. §) La evolucién de la venta del cupén. ¢) Caracteristicas del cupén y de otras
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de intermediacion, sostén econémico basico, también cumple otras funcio-
nes de cara a la sociedad y a la credibilidad del mensaje integrador de la
ONCE. El vendedor del cupén constituye para el publico la representacion
material y humana de la ONCE. Su apariencia fisica, su trato personal, la for-
ma en que el resto de los ciudadanos ven y valoran su dimension profesional
y personal, constituyen “la piedra de toque”, el soporte de credibilidad donde
toman cuerpo tanto los valores emitidos en las campafias de publicidad, co-
mo la propia imagen institucional de la organizacion.?

El agente vendedor del cupén pro-ciegos y de los demds productos o jue-
gos que la ONCE le entregue para su comercializacién es el paradigma social
representativo de la misma y del colectivo de discapacitados, y es también un
trabajador por cuenta ajena del régimen laboral comun que, reuniendo los re-
quisitos exigidos por la organizacion, ejerce la venta de este producto y de
cualquier otro juego autorizado, de manera personal (configurandose como
una actividad de caracter personalisimo), en los lugares, horarios, condicio-
nes y con la utilizacién de los medios que se le asignen, segin las directrices
marcadas por la dependencia de la ONCE a la que estén adscritos. El régi-
men juridico de estos trabajadores vendra determinado por lo dispuesto en el
convenio colectivo vigente de la ONCE y su personal.

II. NATURALEZA JURIDICA DE LA ACTIVIDAD
DEL VENDEDOR DEL CUPON

La actividad basica del vendedor del cupon consiste en una labor de me-
diacién entre la ONCE y los compradores de aquél, que a lo largo del tiempo

lotetias. d) Técnicas y estrategias de venta. ¢) Derechos de los vendedores. /) Sistemas de adju-
dicacién de puestos de venta. g) Aspectos normativos y comerciales que hacen que la venta del
cupoén sea una profesion. 4) Lenguaje y actitudes del agente vendedor del cupdn, su personali-
dad, etcétera”.

2 Véase Alvarez Ruiz, Antén, La funciin social de la publicidad de la ONCE, Madrid, Escuela
Libre Editorial, 2003, p. 163: “Y ello ocutrre por varios motivos. En primer lugar, los vendedo-
res constituyen los unicos miembros de la organizaciéon con los que el ciudadano de a pie pue-
de tratar habitualmente. Desde un punto de vista comunicacional y representacional, el vende-
dor encarna y personaliza en si mismo, en gran medida, los valores atribuidos a la organizacion
a la que pertenece, desempefiando un 7o/ publico referencial y prototipico.

En segundo lugar, el trato con el vendedor es condicién indispensable para adquirir el
cup6n. Por ello, la propia publicidad de la ONCE remite necesariamente al vendedor (para ad-
quirir el cupén), lo que subraya su funcion referencial. Desde esta perspectiva, la publicidad
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ha sido susceptible de ser configurada de distintas formas: contrato de comi-
sion mercantil (trabajador por cuenta propia o auténomo); contrato de traba-
jo de régimen comun (trabajador por cuenta ajena), y contrato de caracter es-
pecial (trabajador por cuenta ajena). Paso a analizarlos.

1. E/ convenio colectivo no entra, ni podria establecerlo con cardcter general
un convenio colectivo, en la adscripeion de la naturaleza de la relacion
de trabajo entre la ONCE y los vendedores del cupin

As{ de rotunda ha sido la jurisprudencia. La STS de 14 de abril de 1999
(Ar. 2817), FD segundo, ha determinado:

...debe senalarse, sin embargo, que el contenido del articulo 42 del primer
convenio colectivo de la ONCE y su personal, no se corresponde en ningu-
no de sus dos apartados con lo sefialado en el nimero primero de la parte
dispositiva de la resolucién de la Secretaria General de la SS de 7 de noviem-
bre de 1984; y en efecto, el numero primero del articulo 42 del citado con-
venio colectivo califica a los vendedores del cupén de trabajadores por
cuenta ajena, lo que es conforme a lo establecido en el articulo 1.1 ET en su
redaccion inicial, a la sazén vigente, de 1980, sin que en el articulo 2o. del
ET se mencione “nominatin’’ alos vendedores del cupén de la ONCE como
colectividad sujeta a alguna de las relaciones especiales de trabajo que enu-
mera en su articulo 20., que recoge entre ellas [articulo 2.1.] la de los deno-
minados representantes de comercio; por lo que la inclusion en tal grupo de
los vendedores del cupén de la ONCE dependia y depende de que su activi-
dad cumpla las condiciones materiales expresadas en la regulacién especial
de tal relacion de trabajo a la sazén vigente y constituida en 1984 por el RD
2083/1981, modificado a su vez por el RD 1195/1982, y desde el lo. de
enero de 1986 por el RD 1438/1985, de 1o. de agosto.

Y de otra parte, en el apartado segundo de este articulo 42 del primer
convenio de la ONCE, lo tnico que se establece se halla referido a que el

comercial de la ONCE, al pedirnos que compremos el cup6n, ya esta desempefiando un co-
metido integrador y recomendando una conducta normalizadora, pues le estd solicitando a los
ciudadanos que traten con una persona discapacitada y que colaboren con su actividad profe-
sional. Y el ciudadano puede confirmar con su trato con ésta, el nivel de credibilidad del dis-
curso integrador de la ONCE...

Por todo ello, el vendedor adquiere un valor de paradigma social, representando a la
ONCE, y también al colectivo de las personas discapacitadas ante el resto de los ciudadanos.
Y su dignificacién profesional constituye un elemento mas —y muy poderoso— en la emision
de imagenes integradoras generadas por la ONCE”.
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“régimen juridico de los vendedores del cup6on vendra determinado por lo
dispuesto en el presente convenio colectivo y supletoriamente, en lo que re-
sulte aplicable, por el articulo 2.1.f del ET y el RD 2033/1981, de 4 de sep-
tiembre” antes resefiado; de lo cual se deducen algunos corolarios: el prime-
ro, que la normativa propia de los representantes de comercio es sélo de
aplicacion subsidiaria a lo establecido en el convenio; segundo, que ello es
posible no en cualquier caso, sino en tanto no sea aplicable el convenio, lo
que viene determinado por la naturaleza de la relacion de trabajo de los ven-
dedores del cupén con la ONCE, sin que ciertamente la regulacion del con-
venio afecte a dicha naturaleza juridica; y en tercer lugar, que el articulo 42.2
del convenio de referencia no entra, ni ciertamente podtia establecerlo con
caracter general un convenio colectivo, en la adscripcion de la naturaleza de
la relacién de trabajo entre la ONCE y los vendedores del cupén, para califi-
catlo como propia de los denominados representantes de comercio; lo que
tampoco puede hacer con caracter normativo una resolucién como la rese-
fiada de la Secretarfa General de la SS, ya que, en todo caso, su pronuncia-
miento queda circunscrito al de una resoluciéon concreta para un caso o si-
tuacion determinada a los fines de percibir una inmediata proteccion del
Sistema, estando por lo mismo sujeto tal pronunciamiento a la revisién por
los tribunales de justicia, sea por impugnacion de parte interesada, sea en el
¢jercicio de la potestad de juzgar con caracter prejudicial (articulo 4o.,
LJCA) en un determinado proceso en el que se examine un tema de alguna
forma ligado a tal pronunciamiento.

2. Trabajadores por cuenta propia o anténomos: comisionistas

Esta concepcién responde al inicio de la actividad de la ONCE, tal y como
ha sido precisado por la doctrina:

Los vendedores del cupén son “trabajadores por cuenta propia”, a comi-
si6n, ya que a la asociacion de la que forman parte “con fines de mutua ayu-
da y para la resolucién de sus problemas especificos”, es la propiedad co-
mun de todos sus afiliados. Los vendedores no son agentes, como se dio en
llamarlos, porque no trabajan para un empresario, sino para ellos mismos.
Del producto de su actividad, descontando las comisiones, los premios al
publico y los gastos generales, queda un beneficio que se distribuye en el
cumplimiento de los fines de la organizacion, claramente especificados en
su estatuto fundacional (la orden ministerial de 28 de octubre de 1939). Esa
ingente obra social que todos conocemos se ha levantado y se mantiene con
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el esfuerzo de los vendedores, que son conscientes de su responsabilidad
ante la historia.?

Por orden del 20 de junio de 1959, el Ministerio de Trabajo acept6 la ex-
clusion del régimen laboral de todo el personal de la ONCE (actas del Conse-
jo Superior de Ciegos del 20 de enero de 1956 y 22 de julio de 1957). Su razo-
namiento, sin embargo, no coincidfa exactamente, aunque se aproximaba, con
la imagen de sf misma que la organizacion presentaba a sus miembros. Tanto
para el Ministerio de Trabajo como para la ONCE, la organizacién no era
una empresa. Sin embargo, para la organizacion, la ONCE era una asociacién
de ayuda mutua, una gran mutualidad, mientras que para el Ministerio se tra-
taba primordialmente de una organizacién benéfico-asistencial:

Se han suscitado dudas acerca de si la Organizaciéon Nacional de Ciegos y
sus afiliados deben estar sometidos a los regimenes de seguridad unificados
y mutualismo laboral o si, por el contrario, dicha Organizacién, por sus ca-
racteristicas propias, puede considerarse autbnoma a este respecto.

Para resolver esta cuestién se ha de tener en cuenta, por un lado, que la
Organizacion Nacional de Ciegos #o tiene el cardcter de empresa, sino de entidad de
cardcter benéfico... que asume como propias las funciones asistenciales mas im-
portantes en favor de los ciegos, y de otra, que dichos afiliados actrian por su
cuenta en la venta de cupones, en régimen de gran mutualidad, percibiendo una comision
por tales trabajos y sin que, por tanto, puedan considerarse estos servicios como de cardcter
laboral (orden del Ministerio de Trabajo del 20 de junio de 1959).4

Tanto el Reglamento de Funcionamiento Econémico-Administrativo de
la ONCE, de 30 de octubre de 1970 (articulo 22: retribucién mediante comi-

3 Véase Gutiérrez de Tovar y Beruete, Javier, La creacidn de la Organizacion Nacional de Cie-
05 a través de mis vivencias, Madrid, ONCE, 1988, p. 191.

4 Véase Garvia Soto, Robetto, La Organizacion Nacional de Ciegos Esparioles. Un estudio insti-
tucional, Madrid, Centro de Estudios Avanzados en Ciencias Sociales, 1993, p. 121. En la p.
129 expone: “Fruto del deseo de excluir a la organizacién del régimen laboral fue la Orden del
29 de junio de 1959. El Ministerio de Trabajo, a cambio de aceptar esta exclusion, hizo prome-
ter a la organizacién que, aunque ésta no fuera considerada una mutualidad laboral, quedaria
obligada a ofrecer los mismos beneficios sociales de que disponia el resto de los trabajadores.
Es decir, la organizacién no era una mutualidad laboral, pero deberfa actuar como si lo fuera.
Ademas, al ser considerada una asociacién benéfico-asistencial, la organizacion también debe-
rfa ocuparse de la politica asistencial de ciegos ancianos e invalidos. La organizacién, entonces,
habia heredado un doble compromiso, el de ofrecer los seguros obligatorios del régimen labo-
ral a su poblacion activa, tanto ciega como vidente, y el de ofrecer pensiones asistenciales a la
poblacién ciega inactiva”.
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siones), como la circular nimero 634 de la ONCE, de 17 de julio de 1980,
que viene a difundir el comunicado numero 1180, del 8 de julio, de la Direc-
cion General de Tributos, excluyen su consideraciéon como empleados de la
ONCE vy los califica como comisionistas, afirmando textualmente:

..dado que la retribucién satisfecha a dichos vendedores esta en funcién
principal del volumen de venta de los cupones que efectien, sin que, en mo-
do alguno, puedan considerarse tales vendedores como empleados de la
Organizacion; su operatividad guarda una estrecha relacién con la desarro-
llada por los agentes comerciales, por cuanto su retribucion estd representa-
da por una comision sobre las ventas que promocionen; por lo cual, la reten-
ci6én a efectuar deberd ser el 8 por ciento. La calificacion juridico-fiscal de los
vendedores del cupon es la de comisionistas, es decir, realizan una actividad
profesional, teniendo todos los derechos y obligaciones inherentes a su con-
dicién profesional de comisionistas...5

Esta figura, que se corresponderfa con un contrato de comision mercantil,
presenta perfiles propios, tal y como puso de manifiesto Rafael de Lorenzo
Gatcia, en los siguientes términos:®

La actividad de intermediacion en el comercio es susceptible de regulacion
tanto en el derecho laboral como en el mercantil, siendo la frontera delimi-
tadora la concurrencia o no del elemento de asuncién del riesgo o ventura
de la operacién mercantil de que se trate. Es por ello que el ET en su articulo
1.3.f sefiala que:

“Tres. Se excluyen del ambito regulado por la presente Ley:

f) La actividad de las personas que intervengan en operaciones mercanti-
les por cuenta de uno o mas empresarios, siempre que queden personal-
mente obligados a responder del buen fin de la operacion, asumiendo el
riesgo y ventura de la misma”.

Con lo que se ve claramente que toda relacion de intermediacion en la que
el intermediario quede personalmente obligado a responder del buen fin de la
misma, resulta excluida del ambito de aplicacion de la legislacion laboral. Se-
gun Alonso Olea, se responde del buen fin cuando el representante, en vir-
tud del contrato con su representado, se subroga en la responsabilidad de las
personas con quienes contrata si éstas no satisficiesen las obligaciones con-

5 Véase Montoro Martinez, Jesus, op. cit., nota 1, t. V, p. 207.
6 Véase Lorenzo Garcia, Rafael de, “Naturaleza jutidica de la ONCE (IV)”, Cuadernos de
Informacion Juridica, s.n., 1987, pp. 228-230.
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traidas, de forma que haya de satisfacer él mismo a su representado el im-
porte de los productos por ¢l vendidos y no satisfechos por el comprador.
En estas condiciones, es evidente que el representante trabaja por cuenta
propia haciendo suya directamente, o perdiendo, la utilidad de su trabajo,
no existiendo relacion de ajenidad, radicando en esto la inexistencia del con-
trato de trabajo y la razén de la exclusion; el contrato entre representante y
representado serd entonces usualmente uno de comision mercantil (el comi-
sionista puede contratar en nombre propio, quedando entonces obligado de
un modo directo como si el negocio fuese suyo) (Cédigo de Comercio, ar-
ticulos 245 y 240), y el comisionista, bien un trabajador auténomo, bien un
empresario, si a su vez tiene representantes o trabajadores a su servicio.

En definitiva, la caracteristica de este régimen juridico se halla en la res-
ponsabilidad personal y patrimonial del comisionista que contrata en nom-
bre propio e interés ajeno, asumiendo tanto los beneficios como las pérdi-
das. Dicho caracter de trabajador auténomo o de empresario de su propio
trabajo puede revestir férmulas diferentes:

A) Contrato de comisién mercantil.

Cédigo de Comercio, articulo 244 y siguientes, ya comentado (por ejem-
plo el agente de seguros).

B) Contrato de corretaje.

Es en el que el intermediario pone en contacto a dos personas para que
concierten una operacion, sin hallarse ligado a ninguna de las dos, pudiendo
recibir la comision de cualquiera de ellas; a diferencia del comisionista mer-
cantil, el cual actia en interés de una de las partes. Ejemplo del contrato de
corretaje es la figura del agente de la propiedad inmobiliaria.

C) Otras figuras proximas también excluidas de la relacién laboral son las
contempladas en los articulos 88 al 115 del Cédigo de Comercio; agente de
cambio y bolsa, corredores de comercio y corredores intérpretes de buques.

3. Trabajadores por cuenta ajena’

A. Régimen comiin

Se dan determinadas actividades laborales con connotaciones de interme-
diacién que por reunir todos los requisitos del articulo 1.1 del ET son consi-

7 Ibidem, pp. 236 y 237: “Inclusion de la relacion de los vendedores del cupon pro-ciegos dentro de la ti-
pologia contractual: ventajas e inconvenientes. Sin olvidar que como afirma reiteradamente la jurispru-
dencia, las relaciones laborales son lo que son, segin la esencia de su propia materia de hecho
susceptible de subsuncién en alguna de las figuras de nuestra rica tipologia contractual; a con-
tinuacién y para concluir, se transcriben las lineas que el autor de este trabajo redacté en di-
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deradas como relaciones sujetas a régimen comun, es decir, a la regulacion ju-
ridica completa del ET sin especialidad ni excepcién alguna. Dichas relacio-
nes son, por ejemplo, las figuras del vendedor, comprador, el viajante de co-

ciembre de 1983 como analisis de ventajas e inconvenientes para la ONCE, teniendo en cuen-
ta no sélo los aspectos juridicos sino también los econémicos y organizativos. Ademads, desde
entonces, ha habido importantes modificaciones legales, en materia de sistemas de seguridad
social (supresion del régimen especial de representantes de comercio, entre otras) que invali-
darfan las opiniones que en la fecha en que fueron emitidas tenfan su sentido como hipétesis
de trabajo.

A. Como contrato de comisiéon mercantil.

Puede intentar mantenerse la situacién actual de los vendedores de cupdn, aparentando
una relacién mercantil aunque tiene serias dificultades técnico-juridicas para ello. En opinién
de esta Asesoria, tendria como principal ventaja la inclusién de este colectivo en el régimen es-
pecial de la seguridad social de los trabajadores auténomos, ventaja considerada desde el pun-
to de vista puramente econémico ya que la cotizacién a dicho régimen va con cargo exclusivo
al propio trabajador. Ahora bien, son muchos mas los inconvenientes, entre los que pueden
citarse:

— La exclusién del régimen laboral que es el mas beneficioso para todo el que trabaja.

— La imposibilidad de ejercer derechos de caricter colectivo tales como representa-
cién sindical, negociacion colectiva, derecho de conflicto colectivo y huelga, etcétera.

— La dificil justificacién de conceptos salariales, tales como festivos retribuidos, pagas
extraordinarias y vacaciones retribuidas.

— El deficiente nivel de prestaciones que ofrece el régimen especial de auténomos de
la seguridad social, aunque todos los indicios parecen apuntar hacia una equiparacioén en los
niveles de prestaciones con el régimen general, equiparacién que alcanza también a los tipos
de cotizacién, con lo que se agrava la carga econdmica sobre el trabajador.

B. Como contrato de trabajo de régimen comun.

Es éste el régimen general de las relaciones de trabajo y setfa preciso hacer correcciones
en esta relacion juridica para su perfecta inclusion, tales como: sueldo minimo garantizado; su-
jecion a jornada y horario de trabajo, etcétera, que no se adaptan a la realidad factica actual de
los vendedores de cupén. La principal ventaja consiste en los beneficios que reporta la homo-
logacién con un régimen de general aplicacion, constituyendo el mas grave inconveniente,
probablemente insalvable, como es la incorporacién al régimen general de seguridad social,
que si bien es el mas completo en cuanto a prestaciones, comporta una carga contributiva tal
para la Entidad a la vista de los niveles salariales de los vendedores, que serfa insostenible des-
de el punto de vista financiero. Recuérdese que en el régimen general se cotiza por salarios rea-
les recayendo una carga contributiva sobre la ONCE en torno al 30% de la masa salarial global
de los vendedores.

C. Contrato de trabajo como representantes de comercio.

Podria adaptarse, no sin dificultades, la relacion juridica entre la ONCE y el vendedor
de cupén al contrato especial de trabajo de representantes de comercio, elaborando un contra-
to tipo que recogiese en su integridad los caracteres y elementos expuestos anteriormente.

Esta relacion laboral especial tiene la ventaja de tratarse al fin y al cabo de una relaciéon
laboral y ademas una ventaja que supera el problema visto en el supuesto anterior, cual es la in-



EL AGENTE VENDEDOR DEL CUPON Y OTROS PRODUCTOS 99

mercio, el delegado de zona, etcétera, que se caracterizan por pertenecer a la
plantilla de la empresa y que generalmente se hallan prestando sus servicios
en las propias oficinas de ésta, realizando con mayor o menor frecuencia ope-
raciones de intermediacién mercantil sujetas, en todo caso, a confirmacién
del empresario.

Dichas caracteristicas podrian sintetizarse en las siguientes: a) pertenecer a
la plantilla de la empresa; 4) hallarse incluido dentro de una categoria profe-
sional tipica regulada por convenio colectivo; ¢) estrecha sujecion a las ins-
trucciones del empresario; ) necesidad de aprobacion o confirmacion de las
operaciones realizadas, por parte del empresario, y ¢) tener garantizado al me-
nos una retribucion equivalente al salario minimo interprofesional con inde-
pendencia del volumen de ventas.

B. Régimen de cardcter especial: representantes de comerciod

La labor de intermediacién en el comercio se halla configurada como rela-
cion laboral de caracter especial por el articulo 2.1.f del ET, que sefiala:

clusion en el régimen especial de la seguridad social de representantes de comercio cuyo nivel
de prestaciones se halla a mitad de camino entre el régimen general y el especial de auténomos,
siendo sus niveles de cotizacion inferiores a los del general y distribuidos entre empresa y tra-
bajador, aunque con mayor carga para éste”. Véanse, también, pp. 228-232.

8 Ibidem, pp. 232-236: “Adecnacion de la relacion fictica del vendedor al régimen juridico al represen-
tante de comercio. Se hace precisa una labor de subsuncién de la situacién factica del vendedor
dentro del régimen juridico del representante de comercio para poder observar el nivel o gra-
do de adecuacién o encuadramiento de aquélla en éste. Para ello comparemos inicialmente las
notas caractetizadoras de la relacion laboral de los representantes de comercio tanto en el ar-
ticulo 6.2 (derogado) de la LCT, con el articulo 2.1.f del ET'y sus diferencias.

A) Ser persona fisica. La legislacion laboral exige que el trabajador sea persona natural o
fisica en los términos previstos en el Cédigo Civil y que naturalmente se halle en edad laboral
(ET, articulo 1.1). Ello comporta, por el cardcter personalisimo de la prestacion, que el trabaja-
dor ejerza su actividad de forma personal y directa para que merezca la calificacién de laboral.
La normativa interna de la ONCE exige de igual manera el caracter personal de la actividad de
venta del cupén, no admitiéndose sustitucion alguna.

B) Intervencién en operaciones mercantiles.

a) Forma de intervencién. La manera en la que el representante de comercio interviene
en las operaciones mercantiles debe sujetarse a dos criterios basicos: la profesionalidad o habi-
tualidad, es decir, el que dicha actividad sea un medio de vida, una fuente de recursos con dedi-
caciéon permanente y continua; la profesionalidad no implica exclusividad; y la gestion directa,
es decir, el representante ha de mantener una actividad activa para conseguir el mayor nimero
de operaciones posibles.

Ambas condiciones las cuample el vendedor de cupén, que se dedica con total habituali-
dad a la venta del cupén, constituyendo ésta su profesion habitual, que en la ONCE esta con-
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“Uno. Se consideraran relaciones laborales de caricter especial:
f) La de las personas que intervengan en operaciones mercantiles por
cuenta de uno o mas empresarios sin asumir el riesgo y ventura de aquéllas”.

siderada con caracter de exclusividad al establecerse la incompatibilidad con cualquier otro tra-
bajo. Dicha exclusividad es de legalidad dudosa, pues una cosa es que se prohiba la competen-
cia (por ejemplo, vendiendo otras rifas o loterfas) y otra bien distinta es la de prohibicién del
pluriempleo en actividades distintas a la de la venta del cupén.

b) Clases de operaciones mercantiles. Se trata de precisar el objeto de la intervencion
del mediador, es decir, qué tipo de operaciones mercantiles, o mejor dicho, qué debe entender-
se por tales... El contrato aleatorio es totalmente diferente de otro contrato surgido entre la
ONCE y el representante vendedor del cupén, el cual, al actuar por cuenta y bajo el ambito de
direccién de la ONCE, tiene indudable naturaleza juridico-laboral.

¢) No asumir el riesgo o ventura de la operacion. La caracterfstica fundamental de las
relaciones de trabajo se halla en la ajenidad en virtud de la cual el trabajador transfiere al em-
presario «ab initio» 1a titularidad de los frutos, asi como los riesgos, perteneciendo a éste los po-
sibles beneficios, pero asumiendo también las pérdidas cuando se produzcan. Por tanto, el re-
quisito de la no asuncién del riesgo presupone precisamente que ese riesgo se transfiere al
empresario, y en tal sentido se ha pronunciado la jurisprudencia al definir, entre otras en la
sentencia del TCT de 17 de octubre de 1972, que «por responder del buen fin debe entenderse
el asumir, frente al tercero con quien contrata, la deuda de la empresa que del contrato se deri-
va, o asumir frente a la empresa la deuda del terceror.

Segtn doctrina jurisprudencial reiterada, «responder a los efectos que estamos estu-
diando, significa tanto el soportar en su totalidad y riesgo y ventura el coste de la operacion
concluida, como asumirlo parcialmente». Asi, por ejemplo, las sentencias del Tribunal Supre-
mo de 5 de diciembre de 1975, de 27 de febrero de 1976 y del Tribunal Central de Trabajo de
11 de noviembre de 1974, se considera responder de buen fin, al asumir el riesgo de la opera-
cién en un determinado porcentaje (por ejemplo el 50%, el 30%, el 10%), o responder inte-
grando el triple de las comisiones percibidas anticipadamente, cuando con posterioridad la
operacion fracase. Lo importante es saber si en la practica el intermediario asume o no efecti-
vamente el riesgo con independencia del porcentaje, dado el valor relativo de éste, que se halla
en funcién del precio de la operacion.

No se considera responder del buen fin, la pérdida de las comisiones de las operaciones
fallidas, ya que una cosa es responder personalmente con su patrimonio respecto del buen fin
de una operacion, y otra bien distinta no devengar una comisién cuando la operacion es fallida
(diferencia entre dafio emergente y lucro cesante).

Ello es claro, a tenor del articulo 29 del ET, y del articulo 7.3 del RD 2.033/81, que re-
conoce que el derecho a la comisién nace en el momento de liquidarse y pagarse el negocio, es
decir, cuando se produce la consumacién del negocio, por lo que el intermediario debe asegu-
rarse de la solvencia del cliente, pues de lo contrario el empresario corretia el riesgo de tener
que pagar comisiones por operaciones fallidas imputables a la conducta dolosa del comprador
y/o el intermediario.

Tampoco considera la jurisprudencia como asuncién del buen fin de la operacién (en-
tre otras, sentencias del Tribunal Supremo de 3 de mayo de 1967, del Tribunal Central de Tra-
bajo de 1o. de marzo de 1980, de 23 de junio de 1979, 12 de noviembre de 1980, 27 de octubre
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Se trata de una relacién especial con peculiaridades propias, que le dan ra-
z6n de ser a la especialidad de la misma.

de 1978, etcétera) la obligacién de gestionar su cobro, ya que ésta puede ser una obligacién de
cardcter contractual, como el articulo 7.6 del RD 2.033/81 prevé: «6. Los trabajadores podran
venir obligados a gestionar el cobro de las operaciones mercantiles en que directa o indirecta-
mente hubiesen intervenido, si asi se determina en el contrato. En ningin caso, de la gestién
de cobro podra derivarse responsabilidad patrimonial para los trabajadores, salvo que haya ha-
bido negligencia grave o dolosa». De la gestion de cobro se derivara, tan sélo para el interme-
diario, la posible pérdida de las comisiones si la operacion resulta fallida, pero en ningin caso
debera responder ni total ni parcialmente ante el empresario, salvo, clara esta, que aquél obser-
vase una conducta negligente o dolosa.

En definitiva, se da la exclusion del ambito laboral en este tipo de relaciones, con inde-
pendencia de su intensidad de frecuencia, cuando el intermediario responde del buen fin de las
operaciones de manera habitual y directa. No se da tal extremo cuando aquél responde de for-
ma esporadica y en virtud de algin incumplimiento contractual, por ejemplo: al incumplir el
intermediario las instrucciones de la empresa realizando operaciones con clientes con los que
expresamente estaba prohibido (sentencia del TCT de 4 de abril de 1977); o porque expresa-
mente le estaba prohibido (sentencia del TCT de 4 de abril de 1977); o por conducta negligen-
te en la gestion del cobro (sentencia del TCT de 13 de noviembre de 1980).

Comparando estos aspectos con el comportamiento factico del vendedor del cupén
pro-ciegos, se desprende lo siguiente. En su labor de intermediacion, el vendedor del cupén per-
fecciona contratos aleatorios de apuesta o juego del cupén pro-ciegos con los clientes compra-
dores del mismo, en nombre y por cuenta de la ONCE.

Ante esas dos partes contractuales, el vendedor no responde del buen fin ante el com-
prador del cupén, pues en el supuesto de no celebracion del sorteo o insolvencia de la Enti-
dad, el comprador nada puede repetir contra el vendedor sino contra la Entidad; asi como
tampoco responde del buen fin ante la Entidad por las operaciones realizadas. Ahora bien, si
el vendedor no consigue vender sus cupones, en todo o en parte (operaciones fallidas), no per-
cibira l6gicamente comisiones. Dadas las especiales caracteristicas de los compradores de cu-
pon, al tratarse de compradores ocasionales (transeuntes), aunque alguno de ellos tenga una
cierta habitualidad, la Entidad debe garantizar mediante algin mecanismo el cobro de dichas
ventas, pudiendo utilizar, por ejemplo, dos instrumentos: 1o. Que el vendedor asuma en el
contrato la obligacién de gestionar el cobro del cupén vendido (articulo 7.6 del RD 2.033/81),
y 20. Configurar como obligaciéon contractual o instruccion expresa del empresario la circuns-
tancia de que el vendedor no podra entregar cupén alguno al comprador sin el simultineo pa-
go de su precio por éste. Con ello se garantizaria plenamente la gestién del cobro, siendo im-
putables al vendedor los impagados por incumplimiento contractual directo (obligacién de
gestionar el cobro) e incumplimiento indirecto al no acatar estrictamente las instrucciones (co-
bro simultineo) de la ONCE (poder de direccion del empresatio).

d) Confirmacién o aprobacion de las operaciones e instrucciones del empresario. Una
de las diferencias observadas entre el articulo 6.2 de la LCT' y el articulo 2.1.f del ET, es la desa-
paricién de los requisitos de aprobacién del empresario y cumplimiento de las instrucciones
emanadas de éste. A tal respecto puede decirse que el cumplir las instrucciones del empresario
es algo intrinseco a la relacion laboral por hallarse el trabajador bajo el ambito de direccion y
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Los antecedentes histdricos® y el régimen juridico presentan petfiles pro-
pios, y en lo no previsto por los RD que desarrollan el articulo 2.1.f del ET se
aplicard lo pactado en el contrato individual o convenio colectivo. En materia
de negociacion colectiva se aplicara integramente el titulo 111 del ET.

organizacion del empresario, por ejemplo, articulos 1.1.5.c y 20.2 del ET, por lo que la ausen-
cia de este requisito es irrelevante al ser consustancial al trabajo por cuenta ajena. Las posibles
dudas resultan despejadas por la diccion literal del articulo 1.1 «in fine», del RD 2.033/81, que
exige la actuacién bajo las instrucciones del empresario.

En cambio, el requisito de la aprobacién o confirmacién del empresario para el perfec-
cionamiento de los negocios o contratos realizados por el mediador es importante, concluyen-
do algunos autores, como Alonso Olea, que si concurre tal requisito estamos ante una relacion
laboral comin y si no concurre, ante la especial de representante de comercio.

La realidad demuestra que el vendedor del cupén actia ajustandose a las instrucciones
emanadas de la ONCE en cuanto al lugar, modo, cuantfa, etcétera, de realizar la venta, si bien
es evidente que para la perfeccioén del contrato aleatorio de juego del cupén pro-ciegos no es
precisa la aprobacién ni confirmacién de la ONCE.

e) No concurrencia y exclusividad. Prevé la ley la posibilidad de que el representante de
comercio actlie para uno o mas empresarios, siendo preciso distinguir dos aspectos diferencia-
dos: 1. No concurrencia. El trabajador no podra actuar para otro empresario simultineamente
cuando se trate de la misma actividad que la del empresario principal (ET, articulo 21.1).
Actuacién plural que serfa calificada como de competencia desleal por parte del trabajador,
conceptuada como causa especial de extincién del contrato, a tenor del articulo 8.2 del RD
2.033/81. Ello ocuttirfa, por ejemplo, si un vendedor de cupones de la ONCE prestase simul-
taneamente sus servicios de hecho o de derecho, a otras empresas o entidades vendiendo lote-
rfa nacional, rifas o cualquier otro juego de azar, por tratarse de una actividad idéntica a la de la
ONCE, sobreviniendo pues la competencia desleal. 2. Exclusividad. Nada se opone en cambio a
que el trabajador vendedor del cupén pueda desarrollar otras actividades de intermediacion si-
multaneas y distintas a la de la venta del cupon, salvo, claro estd, que pacte con la ONCE la ex-
clusividad a cambio de una compensacién econémica, por la que se estara a lo previsto en el
ET, articulo 21, puntos 1 y 2”.

9 Ibidem, pp. 228-232: “Brevemente pueden resumirse asi:

— Antes de la promulgacién de la Ley de Contrato de Trabajo (LCT) la jurisprudencia
consideraba excluida la relacién juridica de los representantes de comercio del ambito laboral
(sentencias del Tribunal Supremo de 30 de septiembre de 1939, 18 de octubre de 1940 y 15 de
enero de 1940).

— Tras la entrada en vigor de la LCT de 1944 el Tribunal Supremo mantuvo idéntico
criterio continuando al margen del ordenamiento laboral esta relacién juridica (sentencias del
Tribunal Supremo de 7 de octubre de 1944, 12 de junio de 1947 y 9 de abril de 1948).

— El Ministerio de Trabajo dict6 una orden el 27 de julio de 1960 que declaraba como
laboral la relacién de los representantes de comercio, que fue declarada inaplicable por el Tri-
bunal Supremo en sentencias de 11 de enero de 1962, 18 de enero de 1962y 9 de julio de 1962,
por opuesta a la LCT.

— Para superar el problema de rango normativo de la orden ministerial citada, se dictd
la Ley de 21 de julio de 1962 que afiadié un parrafo 2o. al articulo 6o. de la LCT, reconociendo
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C. E/ régimen de adscripcion a la seguridad social no afecta al fondo del asuntol©

La resolucion de la Secretarfa General para la Seguridad Social de 7 de no-
viembre de 1984 sobre adscripcion provisional de los agentes vendedores del
cup6n de la ONCE al régimen especial de la seguridad social de representan-
tes de comercio establecia:

esta relacién como laboral a todos los efectos, segin la cual eran «también trabajadores, aun-
que no se hallen sujetos a jornada determinada o a vigilancia en su actividad, las personas natu-
rales que intervengan en operaciones de compraventa de mercancias por cuenta de uno o mas
empresarios, con arreglo a las instrucciones de los mismos, siempre que dichas operaciones
exijan, para su perfeccionamiento, la aprobaciéon o conformidad del empresario y no queden
personalmente obligados a responder del buen fin o de cualquier otro elemento de la opera-
cién. Su situacion laboral sera regulada especificamente por el gobierno a propuesta del Minis-
terio de Trabajo, previo informe del de Comercio y oida la organizacién sindical».

— La ley citada fue desarrollada por el decreto de 20 de septiembre de 1962 pero de
manera muy parcial, abordando tan sélo aspectos tales como el despido, indemnizaciones,
pacto de no concurrencia, etcétera, manteniéndose vigente hasta su derogaciéon por el RD
2.033/81, de 4 de septiembre.

— La Ley de Relaciones Laborales (LRL) de 8 de abril de 1976 previ6 la regulacion de
los representantes de comercio como relacion laboral de caracter especial, precepto que no fue
desarrollado reglamentariamente.

— Laley de ET de 10 de marzo de 1980 reconoce como relacion laboral de caracter es-
pecial en su articulo 2.1.f la de los representantes de comercio”.

10" Respecto a los trabajadores, la ONCE, como entidad colaboradora de la seguridad so-
cial, se convierte en autoaseguradora de las prestaciones. Asf lo ha determinado entre otras la
STSJ de Andalucia, nim. 4486/1999, de 22 de diciembre (Ar. 7295), FD segundo:

“Acorde con tal doctrina jurisprudencial ha de concluirse que en el supuesto de autos la
empresa ONCE es entidad colaboradora voluntaria de la seguridad social en las prestaciones
de incapacidad temporal, por lo que se convierte en autoaseguradora de las prestaciones y, por
ello, asume la responsabilidad de su pago en virtud del contrato de colaboracién que, entre
otros derechos atribuidos a la empresa, estan el de recibir la cotizacién de los trabajadores y
gestionar los servicios necesarios para poder ejercer la accién protectora a la que se han com-
prometido.

Finalmente decir que no puede aceptarse el razonamiento de la sentencia y del impug-
nante del recurso, relativo a que la empresa, desde el momento en que se extingui6 la relacién
laboral del trabajador, quedé exonerada del pago de la prestacion, trasladando la responsabili-
dad al INSS, pues como dicen las sentencias del Tribunal Supremo al principio citadas, «la res-
ponsabilidad del pago de la prestacién no depende del mantenimiento de la relacién de cotiza-
ci6én hacia el futuro, sino de la vigencia de ese aseguramiento en el momento en que se produjo
el hecho causante. No se paga la prestacion porque continde la obligacién de cotizar en bene-
ficio de la entidad aseguradora, sino porque en su dfa se recibieron esas cotizaciones con ante-
rioridad a la actualizacién del riesgo. Y, desde luego, es contrario a la l6gica del aseguramiento
y a los criterios de equidad imputar al INSS la responsabilidad de un gasto por el que no ha
percibido las contraprestaciones legalmente previstas»”.
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LaLey 8/80, de 10 de marzo, Estatuto de los Trabajadotes, establece como
relacion laboral de caracter especial la de las personas que intervengan en
operaciones mercantiles por cuenta de uno o mas empresarios, sin asumir el
riesgo y ventura de aquéllas.

Analizadas las caracteristicas propias tipificadoras de los agentes vende-
dores del cupén de la ONCE y la calificacion juridico-laboral que de los
mismos se efectda en el articulo 42.2 del primer convenio colectivo de la
ONCE vy su personal, firmado el 2 de mayo de 1984, y publicado en el BOE
el 8 de junio siguiente, se impone considerar incluida en el articulo 2.1.f del
Estatuto de los Trabajadores la relacion laboral de los mencionados agentes
vendedores del cupén, con la consiguiente repercusion que ello puede su-
poner en seguridad social.

Por otra parte, con la entrada en vigor del citado convenio colectivo se
produce una dualidad de situaciones en lo que a prevision y proteccion de
seguridad social se refiere: de un lado los vendedores que iniciaron su activi-
dad laboral con anterioridad al 9 de junio de 1984, que se hallan protegidos
mediante el régimen de la Caja de Prevision Social de la ONCE, de caracter
sustitutorio dada la exclusion de seguros sociales que establecio la orden de
20 de junio de 1959; y de otro, los contratados a partir de la referida fecha,
que se encuentran en circunstancias de completa desproteccion al no estar
incluidos en el ambito de cobertura de la Caja de Previsiéon Social de la
ONCE ni haber sido afiliados ni dados de alta en el oportuno régimen de los
que integran el sistema de la seguridad social, situacion clara de desigualdad
lesiva para los nuevos contratados, que es preciso resolver de forma urgen-
te, aunque sea con caracter de provisionalidad.

Ademas, conocidos los planes de la ONCE sobre creacién de mil nuevos
puestos de trabajo para minusvalidos fisicos, cuya ejecucion efectiva ha que-
dado pendiente a expensas de la predeterminacion del encuadramiento
—aunque sea provisional— de estos trabajadores en el régimen de seguri-
dad social que legalmente corresponda, con la finalidad de hacetlos viables,
y ante el objetivo prioritario del gobierno de creacion de empleo, esta Secre-
tarfa General para la Seguridad Social, sin perjuicio de la decision de caracter
general que se alcance como resultado de las negociaciones ya iniciadas en-
tre la Seguridad Social y la ONCE para la integracion de su personal dentro
del sistema gestionado por aquélla, ha resuelto:

Primero. Los agentes de la ONCE vendedores del cupén, contratados a
partir del dfa 9 de junio de 1984 deben quedar incluidos en el campo de apli-
cacion del régimen especial de la seguridad social de representantes de co-
mercio, conforme a lo que declara el primer convenio colectivo de la
ONCE vy su personal, en su articulo 42.2.
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Segundo. 1a afiliacion, asi como las altas y las bajas de los vendedores de
cup6n contratados a partir del 9 de junio de 1984 y antes de la entrada en vi-
gor de la presente resolucion, surtiran sus efectos desde la fecha de inicio
y/o suspensién o extincién de la relacién laboral conforme a lo previsto en
el articulo 6o. de la orden de 24 de enero de 1976 para la aplicacion y desa-
rrollo del decreto 2.409/1975, de 23 de agosto, por el que se regula el régi-
men especial de la seguridad social de los representantes de comercio, siem-
pre y cuando la solicitud se realice dentro de los plazos que se determinen,
para este supuesto concreto, en el sistema previsto en el parrafo cuarto.

Dentro de dicho plazo y a efectos de lo previsto en el articulo 69.2 de la
orden anteriormente citada, los trabajadores afectados podran ejercer la op-
cién a que se refiere dicho articulo. El cambio de base debera hacerse, en to-
do caso, antes del mes de noviembre de cada afio.

Tercero. Oida la ONCE, y dadas las especiales caracteristicas del colecti-
vo, podra establecerse, en su caso, un sistema especial en materia de afilia-
cién, altas, bajas y forma de recaudacion y cotizacion, a cuyo efecto la Teso-
rerfa General iniciara las oportunas gestiones con la citada Organizacion.

Ciarto. Lo dispuesto en la presente resolucion en cuanto a la integracion
en el régimen especial de los representantes de comercio, tendra caracter
provisional a resultas de la norma que disponga la integracién definitiva del
colectivo de la Caja de Prevision Laboral de la ONCE en la seguridad so-
cial.l1

11 Véase Lotrenzo Garcia, Rafael de ez al., La Organizacion Nacional de Ciegos Esparioles. Andli-
sis de un modelo organizativo singular, Madrid, La Ley, 1990, pp. 373 y 374.

También debo sefialar que el RD 2611/1986, de 24 de diciembre, por el que se integran
los regimenes especiales de la seguridad social de trabajadores ferroviarios, jugadores de fut-
bol, representantes de comercio, toreros y artistas en el régimen general, asi como se procede a la in-
tegracion del régimen de escritores de libros en el régimen especial de trabajadores por cuenta
propia o auténomos (BOE de 30 de diciembre de 1986, nim. 312), establece:

“Articulo 1o. Regimenes de integracién. 1. Se integran en el régimen general de la segu-
ridad social los regimenes especiales siguientes: ...c) De representantes de comercio, regulados por
decreto 2409/1975, de 23 de agosto...

Disposicion final segunda... 2. La integracion dispuesta en el presente Real Decreto
tendra efecto el lo. de enero de 1987,

La orden de 20 de julio de 1987 por la que se desarrolla el RD 2621/1986, de 24 de di-
ciembre, que procede a la integracion de diversos regimenes especiales en materia de campo
de aplicacion, inscripcion de empresas, afiliacion, altas y bajas, cotizacion y recaudacion forzo-
sa (BOE de 31 de julio de 1987, nim. 182), establecié en la disposicién adicional primera: “Las
disposiciones de esta orden sobre los representantes de comercio no seran de aplicacién a los
agentes vendedores del cupén de la ONCE, cuya integracion en el régimen general de la segu-
ridad social se regird por las normas comunes de dicho Régimen, sin perjuicio de que pueda
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Sin embargo, a tenor de lo expuesto a lo largo de este trabajo, el régimen
de adscripcion a la seguridad social es 1abil y no afecta al fondo del asunto
que se trata en este apartado.

D. Conclusion: la naturaleza juridica de la relacion de trabajo del vendedor
del cupdn y de otros productos o juegos gue la ONCE le entregue
para su comercializacion, en la actualidad

La STS de 26 de septiembre de 2000 (Ar. 96406), FD tercero y cuarto, con-
sidera la relacién de trabajo de los vendedores de cupones como contrato de
trabajo comuin y no como relacién de trabajo de caricter especial, explican-
dolo del siguiente modo:

Tercero. El articulo 2.1.f del ET considera como relacion laboral de cardcter
especial “la de las personas que intervengan en operaciones mercantiles por
cuenta de uno o mas empresarios sin asumir el riesgo y ventura de aquéllas”.
La expresion “intervencion en operaciones mercantiles” apunta a una parti-
cipacion destacada en la preparacion de las mismas. Segun el Diccionario de la
Real Academia, el término “intervenir” tiene distintas acepciones (“me-
diar”, “interceder”, “interponer uno su autoridad”, ejercer una autoridad
funciones propias de otra o actividades privadas, etcétera). En todas ellas, el
denominador comin es que la persona que interviene tiene un amplio mat-
gen de iniciativa en la labor desarrollada. En el mismo sentido, el articulo 1o.
del RD 1438/1985 concreta el contenido de la “intervencién en operacio-
nes mercantiles” a que se refiere el articulo 2.1.f del ET al definir el objeto
de esta relacion de trabajo especial como la actividad de “promover o con-
certar operaciones mercantiles” por cuenta de uno o mas empresarios. De
acuerdo con el propio precepto, el sujeto que despliega esta actividad de
promocion o concierto de operaciones mercantiles es “una persona natu-

establecerse, en su caso, un sistema especial al respecto en materia de afiliacion, altas, bajas y
forma de cotizacién y recaudacion en relacion con dicho colectivo™.

Véase: resolucion de la Tesorerfa General de la Seguridad Social de 28 de agosto de
1987 sobre integracion de determinados regimenes especiales del sistema de la seguridad so-
cial en el régimen general y en el de trabajadores por cuenta propia o auténomos; resolucién
de la Direccién General de Régimen Juridico de la Seguridad Social de 9 de mayo de 1988
sobre “Improcedencia del abono de diferencias de cotizacion por la ONCE en el régimen es-
pecial de representantes de comercio”; resolucion de la Tesorerfa General de la Seguridad So-
cial de 16 de mayo de 1988 sobre “Comunicacion de la Secretaria General para la Seguridad
Social relativa al régimen de los trabajadores de la ONCE”.
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ral” que interviene “bajo la denominacion de representante, mediador o
cualquiera otra con la que se identifique en el ambito laboral”.

Asi pues, el andlisis gramatical de los preceptos legales de aplicacion al caso inclina a
descartar la calificacion de los vendedores de cupones pro ciegos como representantes o me-
diadores en operaciones mercantiles. En el trafico mercantil actual, las operaciones
que caracterizan a los representantes o mediadores de comercio o asimila-
dos no son meras operaciones de expedicion o entrega, sino contratos de
venta o distribucion al por mayor o al menos contratos que tienen por obje-
to un producto o servicio de cierta complejidad e importancia econémica.
La actividad de “expender” que define a los vendedores de cupones es, de
nuevo segun el Diccionario de la Real Academia, una actividad de venta “al
por menor” o “al menudeo”. La diligencia y la habilidad del vendedor son
sin duda un factor importante de las ventas realizadas, pero la oferta del pro-
ducto que el vendedor lleva a cabo no constituye propiamente un acto de
“promocién” del mismo, que se suele llevar a cabo por medios publicitatios.
Tampoco la entrega del cupdn vendido es un acto de mediacion entre la empresa y el cliente,
en el sentido que tiene el término en la jurisprudencia civil, como recuerda una sen-
tencia de la Sala I de este Tribunal Supremo de 19 de octubre de 1993 (Ar.
7744), en el contrato de mediacion “la funcién del mediador esta dirigida a
poner en conexion a los que pueden ser contratantes”, actividad que corres-
ponde a operaciones comerciales de cierta importancia o dificultad (venta
de un inmueble en el caso de la sentencia citada), pero que no es la desarro-
llada por los vendedores de cupones, ni tendria sentido desde el punto de
vista econdémico en este segmento del trafico mercantil.

Ciarto. La interpretacion gramatical de los preceptos resefiados del ET'y
del RD 1438/1985 conduce, en definitiva, a /a consideracién de la relacién de tra-
bajo de los vendedores de cupones como contrato de trabajo comiin y no como relacion de
trabajo de cardcter especial y a que, en consecuencia, no es aplicable a los mis-
mos el articulo 30. del RD 1438/1985 sobte posibilidad de contratacion
temporal sin causa durante cierto tiempo; lo que obliga a rectificar la doctri-
na implicitamente aceptada en nuestra ya citada sentencia precedente de 29
de septiembre de 1993. A este mismo resultado se llega recurriendo a los ca-
nones de la interpretacion historica y sistematica.

Como ha puesto de relieve la doctrina cientifica, en el contexto normati-
vo del RD 1438/1985 y los antecedentes histéricos del mismo ponen de re-
lieve la coexistencia en toda época de categorias laborales procimas a la del representante
de comercio o mediador en operaciones mercantiles que no estan incluidas en el campo de
aplicacion de la regulacion especifica de estos iiltimos, sino en la legislacion laboral comiin.
Sin ir mas lejos, la definicion legal de los representantes de comercio del ar-
ticulo 6o. de la derogada Ley de Contrato de Trabajo, antecedente inmedia-
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to de la actual del articulo 1o. del RD 1438/1985, y muy proxima a ella, revela
con claridad el dambito limitado de este grupo profesional al exigir el requisito de que las
operaciones en que intervinieran habian de perfeccionarse mediante ““aprobaciin o confor-
midad del empresario”.

Es evidente, por otra parte, que los principales aspectos de la vigente re-
gulacién especifica de los representantes o mediadores de comercio, no es-
tan pensados para la actividad especifica de venta al publico de cupones pro
ciegos. Asi sucede con el régimen de la relacién de clientes (articulo 50.), 0 el
suministro de muestrario e instrumentos de trabajo (articulo 60.) o la in-
demnizacién por la clientela (articulo 11), o las obligaciones diversas del em-
presario de dar noticia de la recepcién de los pedidos o de la aceptacion o re-
chazo de las operaciones realizadas (articulo 70.).

Idéntica solucion adopta la STS] de Cantabria nim. 244/2003, de 26 de
tebrero (Ar. 2804), FD cuarto:

...ya que conforme con la Direcciéon General de Régimen Juridico de la Se-
guridad Social, resolucion del 18 de septiembre de 1987, y el propio Tribu-
nal Supremo, Sala de lo Social, sentencia de 12 de diciembre de 1996, las dis-
posiciones de la OM del 20 de julio de 1987 sobre los representantes de
comercio no aplicables a los agentes vendedores del cupén de la ONCE
son, exclusivamente, aquellas en que la orden desarrolla aspectos no sustan-
tivos en materia de encuadramiento, afiliacion, forma de cotizacion o recau-
dacion, siendo estas materias las susceptibles de un futuro establecimiento
de un sistema especial para el colectivo de referencia, y no los aspectos sus-
tantivos en materia de cotizacion y accidén protectora ya regulados por el
RD 2621/1986. De esta forma, resultd de aplicacion a este colectivo de la
ONCE lo establecido para los representantes de comercio en cuanto a la co-
tizacion en el RD 2621/86, y en la disposicion transitotia de éste en cuanto a
los limites cuantitativos de las bases de cotizacion. La situacion expuesta
también estd avalada jurisprudencialmente por sentencias del Tribunal Su-
premo de 29 de septiembre de 1993 o la de 12 de diciembre de 1996; debién-
dose sefialar que en relacion con la reciente interpretacion jurisprudencial, el
articulo 44.1 del undécimo convenio colectivo de la ONCE y su personal es-
tablece con caracter general que “el agente vendedor del cupon de la ONCE
es trabajador por cuenta ajena del régimen laboral comun...”, con lo que se
plasman asi sustantivamente, en parte, los criterios del Tribunal Supremo
contenidos en la sentencia de 26 de septiembre de 2000, indicando en su dis-
posicion final que las especificidades recogidas en el mismo para los agentes
vendedores, surten efectos desde el dia 1o. de octubre de 2001; por lo tanto
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es desde esa fecha en que las bases de cotizacién no seran sometidas a los li-
mites cuantitativos establecidos especificamente en cada ejercicio para los
representantes de comercio.

IT1. CLASIFICACION DE LA RED DE VENTAS

E1 XII convenio colectivo de la empresa ONCE y su personal establece en
los anexos 1y 3 un grupo denominado “red de ventas”. Teniendo presente
esta cualificacién, procedo a establecer la siguiente clasificacion.

1. Especialista de ventast?
A. Creacion del puesto

La funcién profesional de los especialistas de ventas se ha regulado me-
diante la circular 17/2002, de 17 de octubre, de la Direccién Comercial y de
Marketin, registro de salida num. 47.680, que entrd en vigor el 18 de octubre
de 2002. De este modo quedé derogada la circular nim. 9/89, de 17 de abril,
emitida por la entonces Seccién de Cupén, relativa a la “Normativa regulado-
ra de la inspeccién de ventas”.

Entre sus antecedentes cabe sefialar que el Consejo General de la ONCE,
mediante acuerdo 3/85-3.11, de 28 de junio de 1985, cred la Inspeccion de
Ventas, definiéndose su composicion, funciones y competencias a través del
desarrollo normativo promulgado por la Direccién General mediante la circu-
lar 9/89 de 17 de abril. Asimismo, en cumplimiento del acuerdo 1/2001-2.5
del Consejo General de la ONCE, se negoci6 el XI convenio colectivo de la
ONCE y su personal, dentro del cual se pact6 con la representacion social
la creacion, a partir del 1o. de octubre de 2001, de un nuevo puesto de trabajo
denominado “especialistas de ventas”, el cual incorpora y actualiza las funcio-
nes que hasta esa fecha habfan venido desempefiando los inspectores de ven-
tas, categorfa que ha desaparecido con la entrada en vigor del XI convenio.

Por tanto, y en virtud de las facultades que tenfa conferidas el director gene-
ral de la ONCE, articulo 6.3.d del RD 358/91, de 15 de marzo, modificado por
el RD 1200/1999, de 9 de julio, se procedio a la creacion de este puesto de
trabajo y a su regulacién, encuadrandolo en el grupo profesional de la red
de ventas.

12 Véase XII convenio colectivo de la empresa ONCE y su personal, articulo 25.
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Como consecuencia, se incorporaron al nuevo puesto de trabajo de espe-
cialista de ventas todos aquellos trabajadores de la ONCE cuya labor profe-
sional, a la entrada en vigor del XI convenio colectivo —el 1o. de octubre de
2001— era de inspector de ventas.!?

Los especialistas de ventas se adscribiran a un centro territorial bajo la de-
pendencia jerarquica y funcional del coordinador de especialistas de ventas y
prestaran colaboracion y apoyo técnico a las demas unidades operativas del
departamento.

B. Concepto

El especialista de ventas es aquel trabajador de la ONCE que, encuadrado
en el grupo profesional “red de ventas” y siguiendo las directrices de sus su-
periores, se encarga de la gestion del area o areas geograficas asignadas. Sus
funciones se reflejan en el anexo 3 del convenio, y se desarrollan en la circular
17/2002, de 17 de octubre, o norma que la sustituya.

El area geografica gestionada por el especialista de ventas estd compuesta
por un conjunto de puntos o zonas de venta y establecimientos colaborado-
res de venta, de caracterfsticas homogéneas y en un ambito geografico deter-
minado, que permitan una gestiéon uniforme.

El especialista de ventas sera responsable de la gestion de los productos de
la ONCE en el drea geografica que se le haya asignado. Por ello, desarrollara
funciones de planificacion comercial y operativa de la venta; prospeccion y
catalogacién de nuevos puntos o zonas de venta; seguimiento de la actividad
de venta; gestion del sobrante del especialista de ventas; seguimiento de las
sustituciones de agentes vendedores, etcétera.

13 Asimismo, se podra encargar el desempefio del puesto de trabajo de especialista de
ventas, siempre que superen los requisitos exigidos, a trabajadores de la ONCE pertenecientes
a otros puestos de trabajo de origen, sin que ello suponga la consolidacién en este puesto de
trabajo.

El encargo de desempefio de funciones de especialistas de ventas a otros trabajadores
diferentes a los que hasta el 1o. de octubre de 2001 desempefiaban el puesto de trabajo de
inspector de ventas, correspondera al director de Recursos Humanos y Sanitarios de la Direc-
cién General, a propuesta del jefe de centro, con informe vinculante del director Comercial y
de Marketing, teniendo en cuenta el informe emitido por el coordinador general de los espe-
cialistas de ventas, en el que se valoren los requisitos exigidos y la idoneidad de la persona pro-
puesta. El cese en el encargo de funciones de especialista de ventas correspondera igualmente
ala Direccion General, a propuesta del jefe de centro, retornando el trabajador afectado al de-
sempeflo de su puesto de origen.
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C. Caracteristicas generales

Dadas las especiales caracteristicas del mercado del juego y su constante
evolucién, se considera necesaria la optimizacion de las tareas funcionales de
los especialistas de ventas con el fin de adecuar las mismas tanto a las dinami-
cas comerciales, como de atencién y apoyo a la red de ventas. Para ello, su
jornada laboral seguira unas reglas especificas, pues la direccion del centro, a
propuesta del coordinador de especialistas de ventas, podra efectuar una dis-
tribucién del horario laboral flexible y ajustada a las necesidades comerciales
de la venta de los productos de la ONCE y a la mejor cobertura del mercado;
podra establecer un computo de jornada en términos mensuales o superiores
y, finalmente, podra encomendarles la realizacién de sus funciones en dias
festivos, sabados y domingos.

Cada especialista de ventas actuara en un area geografica delimitada, res-
ponsabilizandose de los resultados comerciales que obtengan los agentes
vendedores que explotan los puntos o zonas de venta que la conforman. Ca-
da area geografica estara asignada a un Gnico especialista de ventas, que se
responsabilizara de la gestién de los productos de la ONCE en la misma.

Con el fin de optimizar la atencién a los agentes vendedores de su area
geografica, debe utilizar los vehiculos, instrumentos de comunicacién y cua-
lesquiera medios técnicos que la ONCE pueda poner a su disposicién y que
el coordinador de especialistas de ventas estime mas adecuados, en funcién
de las caracteristicas del area geografica encomendada.

D. Estructura organizativa

a. De ambito estatal

Un especialista de ventas designado coordinador general de los especialis-
tas de ventas por la Direccién General y adscrito al departamento de ventas
de la Direccién Comercial y de Marketing, cumpliendo los requisitos exigi-
dos, tiene la responsabilidad de velar por la ejecucion practica de las directri-
ces emanadas hacia los coordinadores de especialistas de ventas, jefes de
equipo y especialistas de ventas.

b. De ambito territorial

El coordinador de especialistas de ventas tendrd a su cargo a los jefes de
equipo y especialistas de ventas de su ambito, incluidos aquellos adscritos a las
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distintas agencias administrativas dependientes, siendo responsable de la ges-
tién de ventas bajo las directrices del jefe del departamento de juego y actuan-
do como asistente de éste en todo lo referente al drea comercial de la ONCE.

El jefe del equipo supervisara y coordinara a los especialistas de ventas de
aquellos centros en los que se supere la cifra de ocho o diez, o que por razo-
nes de extension y/o concentracién geografica sea aconsejable incorporar es-
ta figura intermedia entre especialista y coordinador.

Del especialista de ventas depende un grupo de agentes vendedores. El nd-
mero de especialistas de ventas estard en funcion de variables, como nimero
de agentes vendedores, distribucién, agencias, dispersion de poblacién, exten-
sion y orografia del centro, volumen de ventas, etcétera.

Respecto a las agencias administrativas, sus directores seran impulsores de
las politicas comerciales de la ONCE en su zona y responsables junto con los
especialistas de ventas de la aplicacion de las mismas, siguiendo las directrices
del jefe del departamento de juego y de acuerdo con el plan estratégico acor-
dado para cada agencia con el coordinador de especialistas de ventas.

E. Coordinador general de los especialistas de ventas

El coordinador general de los especialistas de ventas serd designado, y en
su caso cesado, por la Direccién General de la ONCE, mediante el procedi-
miento que en cada momento se determine. Seran funciones del coordinador
general de los especialistas de ventas:

— Informar al director Comercial y de Marketing sobre las propuestas rea-
lizadas por los jefes de centro sobre el nombramiento o cese de los
coordinadores de zona, jefes de equipo y encargos de funcién o cese de
especialistas de ventas.

— Realizar los estudios y analisis necesarios para establecer la plantilla ido-
nea de especialistas de ventas en cada centro que, en funcién del plan de
ventas, permitan cubrir los objetivos estratégicos y comerciales.

— Informar al director Comercial y de Marketing sobre las propuestas rea-
lizadas por los centros en relacién con la modificacion de las plantillas
de especialistas de ventas, cambios de adscripcion, etcétera.

— Supervisar la actividad de los coordinadores de ventas, jefes de equipo y
especialistas de ventas en todo el territorio nacional, tratando de homo-
geneizar la actuacion de los mismos y proponiendo las acciones necesa-



EL AGENTE VENDEDOR DEL CUPON Y OTROS PRODUCTOS 113

rias tendentes a resolver aquellos casos de disfuncién o problemas exis-
tentes en los centros.

— Participar en el disefio de las aplicaciones informaticas propias de su
area, supervisando la carga de datos para el correcto mantenimiento de
la aplicacion y evaluando cuantas propuestas le sean remitidas por los
centros.

— Impulsar los programas de formacion y reciclaje de los especialistas de
ventas, jefes de equipo y coordinadores de ventas tendentes a conseguir
la mayor eficacia en el ejercicio de sus funciones, asi como una actua-
cién homogénea del colectivo.

— Cualquier otra actividad encomendada por el jefe del departamento de
ventas en temas de su competencia.

F. Coordinador de especialistas de ventas

Los coordinadores de especialistas de ventas seran designados, cumplien-
do los requisitos establecidos por la Direccién de Recursos Humanos y Sani-
tarios de la Direccién General, a propuesta del jefe de centro y con informe
vinculante del director Comercial y de Marketing. Este cargo no tendra carac-
ter consolidable y, consecuentemente, se podra remover del mismo a quien
se hubiera nombrado, con el mismo procedimiento utilizado para la designa-
cion.

Las principales funciones que desempefia el coordinador de especialistas
de ventas son:

— Colaborar con el jefe del departamento de juego en la confeccion del
plan de ventas de su centro territorial bajo las directrices de éste.

— Informar al jefe del departamento de juego de la evolucion y seguimien-
to de los objetivos comerciales y de ventas de su centro territorial esta-
blecidos en el plan anual de ventas, proponiendo cuantas medidas con-
sidere necesarias para su consecucion.

— Recabar los estudios de mercado de los especialistas de ventas para co-
nocer las posibilidades de venta de cada punto o zona de venta, micro-
mercado, area geografica, municipio, agencia administrativa y centro en
su conjunto, a fin de optimizar el dimensionamiento y distribucion de la
red de ventas, asi como la adecuacion de la plantilla de agentes vende-
dores, informando puntualmente al jefe del departamento de juego.
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— Recabar informacion de todo el ambito territorial sobre el seguimiento

del nivel de implantacién y resultados de otros operadores del juego,
publicos o privados, legales e ilegales, emitiendo informes al respecto al
jefe del departamento de juego.

Supervisar la actividad de los especialistas de ventas asignados a su terri-
torio, tratando de homogeneizar la actuacién de los mismos y propo-
niendo las acciones necesarias tendentes a resolver aquellos casos de
disfuncién o problemas existentes en el centro.

Colaborar en la aplicacion del plan de marketing con acciones de promo-
cién comercial especifica para el ambito, teniendo en cuentala propues-
ta de su equipo, y participar, en su caso, en su implantacion y seguimien-
to, tanto si se trata de acciones de ambito local como de Ambito nacional.
Realizar los estudios y andlisis necesarios para establecer la plantilla id6-
nea de especialistas de ventas en cada centro, teniendo en cuenta las va-
riables que en funcién del plan de ventas permitan cubrir los objetivos
estratégicos y comerciales de la ONCE, informando de ello al jefe del
departamento de juego.

Proponer mediante informe, al jefe del departamento de juego, la modi-
ficacion de las plantillas de especialistas de ventas, cambios de adscrip-
cion, etcétera.

Supervisar el funcionamiento de sus jefes de equipo y especialistas de
ventas, procurando que se ajuste a los cometidos funcionales definidos
y las directrices emanadas del departamento de juego y de la Direccién
Comercial y de Marketing.

Colaborar con los responsables del centro en el mantenimiento de con-
tactos con entidades publicas y privadas del ambito, de cara a la conse-
cucion de nuevos puntos o zonas de venta, stands, licencias de quios-
cos, gestiones con bancos, etcétera.

Disenar las areas geograficas de responsabilidad de los especialistas de
ventas en funcién de las caracteristicas urbanisticas, extension, disper-
sion, carga de trabajo, etcétera, efectuando la asignacién de las mismas
de acuerdo a criterios de idoneidad, productividad, entre otras, con la
pertinente aprobacién del jefe del departamento de juego.

Participar en aquellas comisiones y equipos de trabajo interdeparta-
mentales para los que sea designado por el jefe del departamento de jue-
g0, aportando informacién propia de su area competencial.
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— Gestionary elevar, en los casos que corresponda, las propuestas realiza-
das por los especialistas de ventas que puedan afectar, en su area geo-
grafica de responsabilidad, el desarrollo y la ejecucion de las politicas
comerciales y de apoyo al agente vendedor disefiadas por la ONCE.

— Organizar la cobertura de las diferentes areas geograficas de los especia-
listas de ventas cuando se produzcan ausencias de los mismos por vaca-
ciones, I'T, asuntos personales, recuperacion de trabajo en festivo, etcéte-
ra, asegurando que en todo momento las areas geograficas de su ambito
se encuentren correctamente atendidas.

— Proponer a la direccién del centro la distribucién de jornada y horatio
de los especialistas de ventas de su ambito.

— Las propias encomendadas a los especialistas de ventas.

— Cualquier otra actividad encomendada por la Direcciéon Comercial y de
Marketing o por el jefe del departamento de juego en temas de su com-
petencia.

G. Jefe de equipo

Cuando el nimero de especialistas de ventas sea tan grande que impida la
correcta gestion de los mismos por el coordinador de especialistas de ventas
(de 8 a 10 aproximadamente), se podran constituir equipos de trabajo lidera-
dos por un jefe de equipo. Los jefes de equipo seran nombrados, de entre los
especialistas de ventas y cumpliendo los requisitos exigidos, por el jefe de
centro a propuesta del coordinador de especialistas de ventas y jefe del depar-
tamento de juego.

Los jefes de equipo tienen las siguientes funciones:

— Organizar, distribuir y coordinar el trabajo del equipo de especialistas
de ventas y areas geograficas a su cargo, tanto en el aspecto comercial
como administrativo, controlando las incidencias (licencias, bajas, vaca-
ciones, etcétera) de su equipo y de los agentes vendedores asignados,
procurando en ambos casos la cobertura mas adecuada en cada mo-
mento, en funcion de las necesidades comerciales y de apoyo a la venta;
todo ello en consonancia con las directrices del coordinador de especia-
listas de ventas.

— Canalizar y gestionar la informacién y datos generados por su equipo
para potenciar y dinamizar la actividad comercial de su area, proponien-
do aquellas medidas que optimicen los procesos de trabajo encomenda-
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dos y realizando un permanente seguimiento de la operativa funcional
de los especialistas de ventas de su equipo y las directrices enmarcadas
en el plan de ventas.

— Cuantas otras le sean encomendadas en materia de su competencia para
conseguir la maxima eficacia de las areas geograficas y equipo a su car-
g0, acorde con los criterios, directrices y objetivos marcados por sus su-
periores.

— Las propias encomendadas a los especialistas de ventas.

H. Especialista de ventas

Los especialistas de ventas tendran asignadas una o varias areas geografi-
cas donde desarrollaran su trabajo de forma habitual. A cada area geografica
estaran adscritos un numero de agentes vendedores que variard en funcion de
las caracteristicas sociodemograficas del ambito territorial.

Los especialistas de ventas tienen las siguientes funciones:'

— Realizar estudios de mercado del area(s) geografica(s) asignada(s) (dis-
tribucién demografica, habitos de consumo, caracteristicas socioeco-
noémicas del area geografica, etcétera), a fin de conocer la venta poten-
cial de la misma, ajustando el dimensionamiento y ubicacién de la red
de puntos o zonas de venta y su area de influencia, determinando los
difas y horarios comerciales de mayor rentabilidad para su asignacion a
los agentes vendedores, realizando prospecciones de nuevos espacios
para la venta y buscando la adecuacion de la plantilla a las peculiaridades
de los micromercados que conforman su area geografica, procurando la
maxima productividad de los puntos o zonas de venta.

— Servir de soporte técnico para elaborar el plan de ventas y colaborar en
el establecimiento de los objetivos de venta a nivel agente vendedor,
micromercado, area geografica asignada, agencia administrativa y del
ambito en su conjunto, de acuerdo con los criterios de la Direccion Co-
mercial y de Marketing y del propio centro, realizando el seguimiento
oportuno y analizando posteriormente las desviaciones respecto a esos
objetivos, y en general la evolucion de los resultados de venta desde el
nivel individual hasta el ambito en su conjunto.

14 Véase XII convenio colectivo de la empresa ONCE vy su petsonal, anexo 3.
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— Establecer el ajuste periédico de la cuantia y composicién de productos
a comercializar asignados a cada agente vendedor de su area geografica,
asi como las modificaciones que en este sentido deban realizarse en fun-
cion de los cambios del mercado de cada uno; todo ello de acuerdo con
los objetivos prefijados y las posibilidades de venta segun dia de la se-
mana, periodo del mes o diferentes meses del afio, eventos, tipo de
cliente y otras variables del micromercado.

— Gestionar la operativa en otros canales fisicos (supermercados, hiper-
mercados, gasolineras), haciendo un seguimiento de la venta y de la cali-
dad del servicio, supervisando el estado de las instalaciones, etcétera.

— Supervisar la venta en el area geografica asignada durante el horario co-
mercial previsto, apoyando a los agentes vendedores para el mejor de-
sarrollo de su actividad, observando si éstos ofrecen a sus clientes un
trato de calidad y proyectan una adecuada imagen de los productos y de
la institucion, supervisando el correcto uso dado por los agentes vende-
dores a los elementos auxiliares para la venta (quioscos, stands, exposi-
tores, maquinas lectoras, datafonos), detectando sila venta se realiza de
conformidad con la normativa y elaborando informes sobre infraccio-
nes a los deberes propios de los agentes vendedores, accidentes de tra-
bajo, robos, solicitudes relacionadas con los puntos o zonas de venta,
estado de los quioscos, etcétera.

— Realizar analisis de series historicas, mensuales o del periodo que se de-
termine, de la evolucién de las ventas de cada agente vendedor, propo-
niendo acciones puntuales correctoras en aquellos casos en los que di-
cha evolucién no se adecue al rendimiento previsto.

— Hstudiar y optimizar la productividad de los puntos o zonas de venta
para cada uno de los productos comercializados, analizando si dicho
punto o zona de venta es explotado en todas sus posibilidades y estable-
ciendo su cobertura en caso de vacaciones, enfermedad y otros absen-
tismos, al menos en aquellos puntos o zonas de venta cuya rentabilidad
sea igual o superior a la del centro.

En este sentido, y con caracter trimestral, elaborard los siguientes
informes: baja rentabilidad, cumplimiento de horarios y cobertura de
puntos o zonas de venta en su area geografica. Los parametros necesa-
rios para la confecciéon de dichos informes se estableceran periédica-
mente por la Direccién Comercial y de Marketing,
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— Proponer el conjunto de promociones genéricas o especificas a incluir

en el plan de actividad promocional respecto de su area geografica.
Gestionar el sobrante del especialista de su area geografica, asignandolo
a los agentes vendedores y analizando la utilizacién del mismo dentro
de su dmbito de competencia.

Realizar acciones de motivacion e informacion de los agentes vendedo-
res, actuando como canalizador de informacion bidireccional: transmi-
sion de metas y estrategias comerciales a los agentes vendedores y recep-
ci6én de datos sobre el mercado, asi como cuantas sugerencias, demandas
y reclamaciones se susciten por patte de los mismos.

Colaborar en la definicién de estrategias de marketing en su ambito,
proponiendo acciones en esta materia (campafias de promocion, publi-
cidad local, merchandising, marketing directo), con el fin de consolidar y
ampliar a otros segmentos la demanda, participando en estudios sobre
la eficacia de estas medidas, nivel de satisfaccion de clientes, etcétera;
evaluando su impacto y constatando que los agentes vendedores respe-
tan las instrucciones relativas a la publicidad en los puntos o zonas de
venta de la ONCE.

Hacer el seguimiento en su area geografica de la implantacién de otros
agentes del juego competidores, publicos o privados, legales o ilegales,
realizando estudios comparativos de la evolucion de sus ventas e im-
plantacién en relacién con los productos de la ONCE.

Impulsar y gestionar la coordinacion del trabajo de los agentes vende-
dores en micromercados, orientado a la mejora tanto de los resultados
como de la calidad de los procesos de venta, conduciendo las reuniones
con sus agentes vendedores, contribuyendo a la fijacién de sus objeti-
vos y actuando como canalizador de informacién, en consonancia con
el plan de ventas y las estrategias comerciales fijadas.

Realizar analisis de rentabilidad/productividad de los diferentes puntos
o zonas de venta para cada uno de los productos comercializados, con
base en grupos homogéneos: distribucion zonal, localizacién geografi-
ca, modalidad del punto o zona de venta, etcétera.

Mantenerse permanentemente informado sobre la normativa en vigor,
estrategias, objetivos, nuevos productos de la ONCE y de otros opera-
dores de juego, etcétera; todo ello relativo al area geografica, asistiendo
a las sesiones de trabajo y a los cursos de formacién que se disefien al
efecto.
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— Establecer el perfil idoneo del agente vendedor segtin las caracteristicas
de cada punto o zona de venta. Asimismo, proponer los cambios nece-
sarios de asignacion de agentes vendedores a los puntos o zonas de ven-
ta para una mejor adaptacion y aprovechamiento comercial.

En este sentido, se hara especial énfasis en facilitar la acciéon comer-
cial de aquellos agentes vendedores con mayores dificultades (ciegos
totales, grandes minusvalfas), contemplando este perfil para aquellos
puntos o zonas de venta que puedan ser susceptibles de utilizacién por
los mismos, mediante los ajustes necesarios y bajo parametros de opti-
mizacién y rentabilidad comercial.

— Mantener actualizada la aplicacion informatica que se utilice con los da-
tos requeridos y correspondientes a su area geografica de responsabili-
dad, segun los procedimientos que se promulguen, y garantizando la
confidencialidad y exactitud de los datos.

— Colaborar en la distribuciéon de vacaciones de los agentes vendedores
de su drea geografica de responsabilidad, con el fin de equilibrar, en los
distintos periodos, la oferta y demanda de sus productos.

— Prestar en todo momento a los agentes vendedores el apoyo y ayuda ne-
cesarios que requieran una accion inmediata o circunstancial que pudie-
ra surgir en la via piblica o en el punto o zona de venta, tales como en-
fermedad, accidente, robo, requerimiento de la autoridad cuando fuera
necesario, etcétera.

Igualmente, en aquellos supuestos en que se detecten problemas
psicosociales del agente vendedor (drogodependencia, alcoholismo,
inadaptacion, abandono, etcétera), que repercutan en la productividad
e imagen de la institucién, se hara del conocimiento del coordinador
de especialistas de ventas para la adopcién de las medidas oportunas.

— Participar en aquellas comisiones de trabajo interdepartamentales para
las que sea designado por sus superiores, aportando informacion pro-
pia de su area competencial.

— Elaborar cuantos informes le sean requeridos por sus superiores, rela-
cionados con su cometido funcional: memoria de actividades, evolu-
cion de las ventas, estadisticas de robos y expoliacion, mantenimiento y
estado de los quioscos, infracciones, solicitudes de agentes vendedores,
etcétera.

— Emitir cuantas propuestas considere necesarias respecto a su area geo-
grafica de responsabilidad, en materia de cobertura, agentes vendedo-
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res asignados, mercado, etcétera, y todo cuanto pueda repercutir en el
desarrollo y ejecucion de las politicas comerciales y de apoyo al agente
vendedor disefiadas por la ONCE.

— Todas aquellas relacionadas con el centro territorial y con los especialis-
tas de ventas que le sean encomendadas por el coordinador de especia-
listas de ventas en el marco establecido por la Direccion Comercial y de
Marketing.

2. Agente vendedor
A. Ordinario

Es el agente vendedor que desarrolla su trabajo con arreglo a las determi-
naciones generales que se han expuesto.

B. De ruta

Se entiende por ruta de ventas aquella en la que, desde el primer lugar asig-
nado para comenzar la venta hasta el ultimo, el vendedor necesite utilizar
vehiculo particular o transporte publico para desplazarse, cubriendo diversos
municipios.

Los agentes vendedores que tengan asignada una ruta de ventas tendran
derecho a cobrar un complemento salarial que se determinara en el convenio
colectivo.

C. Vendedor titular

Se entiende por vendedor titular de un punto o zona de venta aquel que,
con caracter prioritario respecto a otro vendedor, ejerce la venta de los pro-
ductos de la ONCE en el mismo.

Los vendedores de puntos o zonas de venta podran verse privados de su ti-
tularidad por las siguientes razones: a) por traslado voluntario o forzoso; b) por
excedencia voluntaria; ¢) por aplicacioén del régimen disciplinario ante incum-
plimiento de sus deberes; d) por movilidad funcional, y ¢) por concurrir cir-
cunstancias econémicas, productivas, técnicas u organizativas, o por la nece-
sidad de amortizar el punto o zona de venta por causas legales o de mercado.

Eljefe de centro, previa aplicacion de lo establecido en los incisos d'y ¢, de-
bera dar audiencia al vendedor o vendedores afectados.
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La pérdida de la titularidad de un punto o zona de venta por parte de un
vendedor no dara derecho en ningun caso a la concesién de una nueva titula-
ridad. Al vendedor afectado por la pérdida de titularidad se le designara un
nuevo punto o zona de venta mediante el sistema de asignacién establecido.
En el supuesto de que la rentabilidad del punto o zona de venta perdido ten-
ga una rentabilidad superior a la media de la dependencia, el nuevo punto o
zona de venta asignado no debera tener, necesariamente, una rentabilidad si-
milar.

El punto o zona de venta cuya titularidad haya sido perdida por un vende-
dor sera cubierto, en su caso, mediante el sistema de asignacién reglamenta-
riamente establecido.

IV. ELEMENTOS

1. Iniciacion de la venta's

El Reglamento de la ONCE, aprobado por orden del 28 de octubre de
1939, en su articulo 14.a determinaba: “Implantacién y organizacioén por me-
dio de la Subseccion, que se denominard cupon pro-ciegos, de esta forma ex-
cepcional y exclusiva de ingresos para los no videntes imposibilitados de de-
sempefiar una profesion y oficio especial”. Con posterioridad, se ha dictado
una larga serie de disposiciones internas que regulan esta posibilidad en los
términos expuestos al explicar este derecho del afiliado.

Por tanto, la venta se inicia mediante el acto de autorizacion tras la favora-
ble resolucion del expediente de concesion de venta.

En la actualidad, la inicial reserva de dicha actividad para los ciegos afilia-
dos se modifica por dos vias: @) ampliando la concesion de venta a afiliados
transitorios y a minusvalidos, y 4) estableciendo una incompatibilidad entre la
actividad de vendedor y cualquier otra actividad, comprensible tan sélo si se
circunscribe al ambito interno de la ONCE, pero de dudosa legalidad si dicha
incompatibilidad se extiende a cualquier tipo de trabajo a extramuros de la
entidad, es decir, lo que en principio fue reserva en exclusiva, pasa a conver-
tirse en una incompatibilidad.

15 Véase Lorenzo Garcia, Rafael de, “Naturaleza juridica de la ONCE (IV)”, gp. ¢it., nota
6, p. 225; Castro Argiielles, Ma. Antonia, “La ludopatia como atenuante que excluye el despido
disciplinario: el particular caso del vendedor de la ONCE”, Aranzadi Social, nim. 13, 2002, en
su totalidad.
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Se concede, asimismo, la venta a afiliados transitorios con reglas especiales
en caso de que dicha transitoriedad no se confirme, manteniendo el derecho
a continuar en la venta transcurrido un nimero de afos en iguales condiciones
que los minusvalidos. Finalmente, se admite a minusvalidos como vendedores
en un nimero que no supere un porcentaje establecido respecto del total de
vendedores ciegos, rodeados de requisitos especiales tales como provisionali-
dad durante dos afios, concesion condicionada a que no perturbe o perjudi-
que a los vendedores ciegos, etcétera.

Por tltimo, sefialar como dato inicial /z exigencia en todos los casos de que la ven-
ta del cupdn se ejerza de manera personal, confignrdandose como una prestacion de actividad
y de cardcter personalisimo.

2. Tiempo de trabajo y descanso

En un principio, la actividad de venta del cupén no estaba sujeta a jornada
ni horario determinado, quedando éstos a la libre discrecionalidad del vende-
dor, que comenzaba la tarea segiin su personal costumbre o segtn las exigen-
cias de la zona de venta o de sus clientes habituales, interrumpiéndola habi-
tualmente cuando conclufa la venta del total de cupones diarios, sin perjuicio
de las pausas o descansos para comer y analogas, cuya duracién también que-
daba a su entera libertad.!® Por todo ello, el horario de venta era discrecional.

En la actualidad, sera el convenio colectivo el que regule el tiempo de tra-
bajo y descanso. Lo hace del siguiente modo.!”

A. Jornada y horario

La jornada laboral es el intervalo de tiempo fijado para que cada vendedor
realice su actividad de venta. Esta se establece, con caracter general, en ocho
horas por cada dia habil. Dentro de este horario se incluyen las actividades
propias de venta de los productos de la ONCE vy cualesquiera otras obliga-
ciones del puesto de trabajo, tales como la recogida de los productos, y su li-
quidacién o devolucion.

La jornada tendra caracter flexible, sin superar las cuarenta horas semana-
les, siendo competencia del centro su distribuciéon semanal.

16 Véase Lorenzo Garcia, Rafael de, “Naturaleza juridica de la ONCE (IV)”, gp. ¢it., nota
6, p. 227.

17" Véase XII convenio colectivo de la empresa ONCE y su personal, articulo 34.
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El horario comercial es el intervalo de tiempo durante el cual ha de perma-
necer activo, para la venta al pablico, un punto o zona de venta determinado,
por ofrecer durante el mismo suficiente rentabilidad comercial, fehaciente-
mente comprobada. Los horarios comerciales de cada punto o zona de venta
son fijados por el departamento de juego. Una vez fijados dichos horarios,
los mismos son registrados en la aplicaciéon informatica establecida para la
gestion comercial de la red de ventas.!8

B. Vacaciones
Los agentes vendedores tendran derecho a veinticuatro dfas laborables

anuales de vacaciones, cuyos petiodos de disfrute —tres como maximo—
deberan fijarse de mutuo acuerdo. En lo restante sera de aplicacion lo previs-

18 Sobre el particular, el convenio colectivo determina (articulo 38): “Con base en las es-
pecificas caracteristicas de la actividad de los agentes vendedores, no reconducibles en general
a las condiciones previstas para el resto de personal en plantilla de la ONCE, su jornada y ho-
rario de trabajo, asf como lo relativo a su tiempo de descanso y vacaciones, se regira por las si-
guientes reglas:

1. La jornada laboral de los agentes vendedores tendra cardcter flexible y una duracién
de mil ochocientas horas de trabajo anuales, con un maximo de 40 horas semanales, destina-
das a las actividades propias de venta de los productos de la ONCE y a cualesquiera otras obli-
gaciones del puesto de trabajo.

2. En el caso de los agentes vendedores de ruta se considerara tiempo de trabajo los
desplazamientos de unos puntos de venta a otros, pero no los desplazamientos entre los pun-
tos de venta y los domicilios de los agentes.

3. Se podrin establecer, por parte de la direccion de los centros, distintos horarios en
funcién de las zonas o puntos de venta y de las diversas modalidades de venta o tipos de sor-
teo. Igualmente se tendran en cuenta las necesidades del mercado y consumidores, épocas del
aflo e incrementos puntuales o localizados de la demanda, caracteristicas de los puntos de ven-
ta (centros y superficies comerciales, grandes almacenes, etcétera).

4. Los agentes vendedores tendran derecho a conocer sus horarios de trabajo para cada
quincena con una antelacién minima de siete dias. En dichos horarios constaran igualmente
los dias de descanso semanal.

5. Los agentes vendedores desarrollaran su jornada, como regla general, durante cinco
dias semanales como maximo. Asimismo, tendran derecho a un descanso semanal de dos dias
consecutivos, cuya fijacién correspondera a las direcciones de centro.

6. Cuando por necesidades de comercializacion de los productos de la ONCE sea nece-
satia, a juicio de la direccién de los centros, la prestacion de servicios en dfas festivos (al mar-
gen de los domingos), los agentes vendedores afectados tendran derecho a compensar dicho
dfa con otro de descanso, preferentemente sabado o domingo, o inmediatamente anterior o
posterior a los de inicio o fin del descanso semanal. Dicho descanso debera efectuarse en el
plazo de dos meses a contar desde el dfa festivo trabajado”.
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to por el articulo 32 del convenio. En lo relativo a los dias festivos, sera de
aplicacion lo previsto en el articulo 33 (articulo 34.7 del convenio colectivo).

C. Horas extraordinarias

Se consideraran horas extraordinarias las que superen el limite de la jorna-
da ordinaria, siempre que la direccion de los centros haya dado la orden de su
realizaciéon por escrito.

Los agentes vendedores no realizaran horas extraordinarias con caracter
general, salvo casos excepcionales. Bajo ningun concepto tendran dicho ca-
racter las prolongaciones de jornada realizadas por los agentes vendedores
sin contar con la orden de la ONCE (articulo 34.8 del convenio colectivo).

D. Jornada en horario nocturno

Como descanso compensatorio por la realizacién de parte o la totalidad de
la jornada en horario nocturno (entre las 22:00 y las 6:00 horas) se establece
una reduccién del veinte por ciento de la duracién de cada hora de esta natu-
raleza, sin pérdida de retribucion para el agente vendedor (articulo 34.9 del
convenio colectivo).

E. Sistemas de control del cumplimiento de la jornada y tiempo de trabajo

ILla ONCE podrd instaurar los sistemas de control del cumplimiento de la
jornada y tiempo de trabajo por parte de los agentes vendedores que estime
convenientes (articulo 34.10 del convenio colectivo).

3. Condiciones de trabajot®

En términos generales, son las contempladas en el convenio colectivo al
que se ha hecho referencia en diversos apartados.

19 Véase Garvia Soto, Robetto, gp. cit., nota 4, p. 185: “Pero lo que deseaban los vendedo-
res de cupones no era sélo salarios altos, sino obtener unas condiciones de trabajo lo mas se-
mejantes al resto de los trabajadores videntes que les sirvieran para poder intentar establecer
comparaciones con ellos. Asi, a pesar del dramatismo de sus quejas y de la causticidad con que
los medios de comunicacién las presentaban, las movilizaciones de los vendedores durante los
afios de transicién democratica de la organizacién se centraron en conseguir unas mejores
condiciones de trabajo. Pedian el ingreso en la seguridad social, el reconocimiento de su cate-
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4. Retribucion

Sobre esta materia se deben diferenciar dos etapas. La primera abarca des-
de la fundacién de la ONCE hasta el 2 de mayo de 1984, en que se firma el
primer convenio colectivo entre la ONCE y su personal, y una segunda, des-
de esta fecha hasta nuestros dias.

En el primer periodo, la retribuciéon del vendedor era del cuarenta por
ciento por concepto de comisién.?”

gorfa de trabajadores por cuenta ajena, como «agentes vendedores» que la orden de 1959 les
habia negado. Pedian que la percepcion de los trienios y de las compensaciones por cargas fa-
miliares fuera en metalico, y no en cupones, como se venia haciendo desde que la organizacién
se cred. Pedian también poder retirar los cupones sin pagarlos por adelantado; el fin de los
«enchufismos» en la asignacion de los quioscos y, sobre todo, la democratizacién de la organi-
zacion; es decir, voz para poder expresar su punto de vista ante los creadores de opinién den-
tro de la organizacion, muchos de los cuales nunca habfan vendido el cupén. Asi, los vendedores
de Gijon, al ser preguntados sobre los cambios que habria que introducir en la organizacion, se
referfan mayoritariamente a la reforma democratica de la ONCE, en segundo lugar a las refor-
mas en materia de cupon, y sélo en tercer y dltimo lugar, a las reformas en la politica de em-
pleo. No es de extrafiar, entonces, que tras el primer congreso de asociaciones de vendedores
éstos declararan: <hemos aceptado el cupén, al menos por el momento, pero pensamos que es
fundamental humanizar su venta y buscar otros caminos laborales» (E/ Pais, 13 de abril de
1979)”.

200 Véase Montoro Mattinez, Jesus, op. cit., nota 1, t. V, p. 148: “En un principio, los afilia-
dos que expendian cupones en las delegaciones locales sélo percibian de comision el 35 por
ciento de lo recaudado en su venta, queddndose la Organizacién Nacional de Ciegos, en estos
casos, con un 17,5 por ciento de dicha recaudacion, pero por acuerdo del Consejo Superior de
Ciegos se dispone que, a pattir del 1o. de febrero de 1958, los vendedores de las delegaciones
locales percibiran el 40 por ciento (circular nim. 332, con fecha de 29 de enero de 1958).

Con el fin de mejorar y aumentar los servicios sociales prestados por la Organizacion
Nacional de Ciegos a todos sus asociados y, al mismo tiempo, proporcionar mayores ganan-
cias a sus vendedores del cupén, a partir del 2 de noviembre del afio 1943 se implanté en la en-
tidad la venta voluntaria de un nimero variable de cupones complementarios con un 20 por
ciento de comisién para el vendedor y un 32,5 por ciento de ingresos para asistencia y previ-
sién social de todos los miembros del organismo. Estos cupones complementarios consti-
tufan el grupo vulgarmente llamado por los afiliados “reenganche”, y con esta medida se pre-
tendia que no hubiera cupones sin vender. Asimismo, se establecen topes de venta al 40 por
ciento con diferente nimero de cupones, de conformidad con las circunstancias familiares de
los vendedores, porque, por ejemplo, un casado que tuviera hijos podifa vender mas cupones
que un soltero (circular nim. 133, del 14 de octubre de 1943). Si un individuo no podia vender
todos sus cupones algun dia, debia devolver a su Delegacion los cupones sobrantes antes de
las 20:30 horas con el fin de que allf los anulasen, taladrandolos, previamente al sorteo, y le pa-
garan el 60 o el 20 por ciento del valor de su devolucién, conforme a lo establecido por la
ONCE (circular nam. 422, del 13 de mayo de 1968).
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Tras la firma del primer convenio colectivo entre la ONCE y su personal
(BOE del 9 de junio de 1984), se establece una estructura retributiva consti-
tuida por los siguientes conceptos (cito los recogidos en el XII convenio co-
lectivo de la ONCE vy su personal):?!

— Salario base: retribucion del trabajador por unidad de tiempo.

— Complemento por antigiiedad y desempefio. Se regira por lo dispuesto
en el convenio colectivo.

— Comisiones por venta: son las retribuciones percibidas por el vendedor
al realizar la venta efectiva de los cupones o productos entregados por
la ONCE, en las condiciones previstas en el convenio colectivo.

— Prima de productividad mensual: retribuciones variables percibidas por
el agente vendedor por la cifra de ventas mensual alcanzada, en las con-
diciones previstas en el convenio colectivo.

— Complemento salarial de vencimiento peridédico superior al mes: se
percibiran por este concepto dos pagas extraordinarias al afo.

— Plus de ruta: retribuye los desplazamientos realizados por los agentes
vendedores de ruta en el desempefio normal de su trabajo.

Debemos sefialar que se contempla un minimo mensual de ventas obliga-
torio, y en el caso de que la venta mensual sea inferior al minimo establecido,
no se devengara ninguna comision.??

Todos los dias laborables por la mafiana, el vendedor del cupén esta obligado a presen-
tar en su delegacion correspondiente la liquidacion de la venta realizada el dia anterior, con el
fin de que tuviera derecho a que se le entregase la carpeta de los cupones que debia expender
el dia de la fecha...”.

21 Véase XII convenio colectivo de la empresa ONCE vy su personal, articulo 46: “...Las
reformas o modificaciones de cualquier tipo que la ONCE introduzca en el juego del cupdn,
en cualquiera de sus aspectos, o bien la introduccién de nuevos productos, no entraflaran en
ningun caso la aplicacién automitica del régimen de comisiones y primas regulado en este ar-
ticulo, debiendo establecerse en su caso, por la comisién negociadora, las normas que corres-
pondan... En los casos de ausencias justificadas y permisos y licencias retribuidos segun el
presente convenio, los agentes vendedores unicamente percibiran el salario base y el comple-
mento por antigliedad y desempefio. Igualmente, el complemento de prestaciones por inca-
pacidad temporal y maternidad se producira hasta alcanzar, en su caso, la cuantfa de dichos
conceptos salatiales. Todo ello sin perjuicio del abono de las comisiones y primas de producti-
vidad devengadas en el caso de que tales permisos y licencias, o situacién de incapacidad y ma-
ternidad, no les ocupen la totalidad de la jornada diaria de trabajo, de acuerdo con lo expresa-
do en los articulos 48 y 50”.

22 Véase Val Arnal, J. Jesus de, “Sobre la arbitratiedad o el arbittio de los magistrados. En
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5. Gestiones de liguidacion, devolucion y canje de premios?s

El derecho a la retribucion nace de la actividad propia de los agentes ven-
dedores, consistente basicamente en el intercambio del cupén o de cualquier
otro producto o juego comercializado por la ONCE, por su precio fijado, en-
tre el agente vendedor y el cliente comprador.

El agente vendedor recibird los cupones o productos que tenga asignados
el primer dfa que inicie la venta, sin previo pago, firmando un recibo en el que
conste el nimero de cupones o productos entregados, liquidando, posterior-
mente, el importe integro de la venta realizada por el valor nominal de los cu-
pones o productos.?*

La entrega de los cupones y productos para su venta, y las operaciones de
liquidacién y pago de los expendidos, de devolucion y canje (incluyendo la in-
troduccion en sobres) de los cupones premiados, se llevaran a cabo en la for-
ma, cuantfa, lugar y horario que se determine por la ONCE en cada depen-
dencia.

El agente vendedor no recibird nuevas entregas de cupones o productos
de no efectuar su liquidacion, devolucién o canje en la forma establecida, ni
tampoco mientras adeude el importe, total o parcial, de alguna liquidacion, de-
volucién o canje anterior, permaneciendo en situacion de suspension cautelar

torno a la sentencia del Tribunal Supremo de 7 de octubre de 2004, Sala de lo Social”, Aranzadi
Social, nam. 21, 2004, versién electronica, pp. 2y 3.

23 Véase XII convenio colectivo de la empresa ONCE vy su personal, articulo 54.

24 Véase Lorenzo Garcia, Rafael de, “Naturaleza juridica de la ONCE (IV)”, p. dit., nota
6, p. 226, donde explica un sistema y una dindmica que ha sido sustituida: “En cuanto a la devolu-
cidn de los cupones no vendidos se esta fundamentalmente a la compleja regulacién de la circular
620...

En opinién del profesor Sagardoy Bengoechea, se sigue la dindmica que se expone con
sus siguientes efectos:

El vendedor paga a la Organizacion el importe de los cupones que retira, vendiéndo-
los posteriormente de forma directa, percibiendo de los compradores el importe de la venta.

— El vendedor puede entregar a la Organizacion los cupones no vendidos, resarcién-
dose de su importe.

— La pérdida de los cupones y del dinero recaudado con la venta de aquéllos es sopor-
tada por el vendedor, a su costa.

Por ello, el profesor Sagardoy llega a la conclusion de que el vendedor es, mas que un
trabajador, un cliente de la ONCE, a la que compra los cupones a un determinado precio, re-
vendiéndolos posteriormente, obteniendo asi la comision, que es la diferencia entre el precio
de adquisicién y el precio final de venta, soportando el riesgo de la pérdida de cupones o del
dinero recaudado”.
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de empleo y sueldo mientras no regularice sus obligaciones de liquidaciéon o
no concluya, en su caso, el correspondiente procedimiento disciplinario.

Sin petjuicio de la aplicacion del régimen disciplinario a los agentes vende-
dores que, en el periodo de un mes, incumplan por tres o mas dias, incluso de
un mismo sorteo, sus obligaciones de liquidacion, se les podra exigir, por el
centro, y en concepto de aseguramiento de los petjuicios econdémicos que pue-
dan generarse a la ONCE, el previo pago de los cupones o productos que reti-
ren durante los dos meses siguientes, y previo informe al comité de empresa.

ILla ONCE, a través de las férmulas que determine, sera la encargada de
constatar y verificar la posible existencia de diferencias econémicas de todo
tipo por incorrecciones cometidas por el agente vendedor en las operaciones
de liquidacién, canje de premios y devolucion, en las condiciones previstas
por la normativa vigente en cada momento.

Una vez realizadas las verificaciones y constatada, en su caso, la existencia
de diferencias econémicas en perjuicio de la ONCE, las mismas adquiriran,
desde tal momento, el caracter de deudas vencidas, liquidas y exigibles, pu-
diendo ser objeto de compensacion por parte de la ONCE mediante su de-
traccion de las néminas del agente vendedor en el mes en cuestioén o en los
posteriores. Asimismo, las diferencias econémicas que se detecten en perjui-
cio del agente vendedor, conforme a lo establecido, se reintegraran al agente
vendedor en su liquidacién o en la némina mensual. Todo ello sin perjuicio
de la aplicacion del régimen disciplinario previsto en el convenio colectivo.

6. Funciones encomendadas

El agente vendedor tiene encomendadas las funciones que figuran en el
XII convenio colectivo de la empresa ONCE y su petsonal, anexo 3.2

25 Son las siguientes: “Atiende a los clientes con un trato de calidad y segiin los hébitos de
compra y necesidades de los mismos, procurando rentabilizar al maximo la explotacion del lu-
gar de venta y horario que se le asigne, todo ello dentro del marco del convenio colectivo, la
normativa interna en materia de juego y las instrucciones de sus superiores, a fin de alcanzar
los objetivos de venta individuales, y del ambito de su actuacién en conjunto.

Realiza la venta de productos de juego utilizando técnicas comerciales de fidelizacion y
captacion de nuevos compradores, utilizando la adecuaciéon permanente del tope asignado a la
demanda del micromercado en el que ejercen la venta, con los objetivos prefijados.

Recoge y prepara los productos con antelacion a la venta, realizara la liquidacion de los
mismos, asi como la devolucién de los no vendidos, en los lugares que la ONCE les indique,
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7. Niimero de vendedores

Alo largo del tiempo, el numero de vendedores del cupén, las caracteristi-
cas de los mismos y la situacién por la que atravesaba la ONCE se han ido
modificando. La justificacién ha sido variada:

haciendo los desplazamientos necesarios, tanto para dichos procesos como para el propio
ejercicio de la venta, en su caso. Puede canjear al publico cupones premiados por nuevos cu-
pones para la venta, y los introduce en sobres entregandolos como parte de su liquidacion. To-
do ello en las condiciones fijadas por la normativa vigente, y con utilizacién de los medios téc-
nicos que la ONCE ponga a su disposicién en cada momento.

Admite los sistemas de revisién y control que determine la ONCE vy relativos a su acti-
vidad de venta, liquidacién, asi como en relacion a los sobres contenedores de premios canjea-
dos y de los que contengan devolucién comunicada a distancia, respondiendo diariamente, y
en su caso, con sus néminas de los débitos que pudieran detectarse.

Se mantiene permanentemente informado sobre normativa en vigor, estrategia, objeti-
vos, nuevos productos y técnicas, todo ello relativo al area comercial, asistiendo a las sesiones
de trabajo y los cursos de formacion que se disefien al efecto.

Actia como canal de comunicacion externa, informando a los clientes sobre distintos
aspectos de los productos del juego (niimeros premiados, dénde cobrarlos, cuantia de los mis-
mos, etcétera), y en general sobre necesidades sociales de ciegos y deficientes visuales y servi-
cios que presta la organizacion.

Recoge y canaliza informacion de los clientes sobre su nivel de satisfaccion acerca de
los productos comercializados y de la calidad del servicio de venta (quejas, reclamaciones, su-
gerencias, etcétera).

Informa puntualmente al equipo de gestién de ventas de su centro sobre todo lo con-
cerniente a su actividad comercial y de la competencia, aportando cuantos datos le soliciten
para la realizacion de estudios en su zona de influencia.

Maneja con autonomia y suficiencia, tanto la moneda de curso legal, como los sistemas
clectrénicos y medios téenicos de comercializacion y apoyo al ejercicio de la venta, existentes
en cada momento.

Contribuye con su presencia personal, actitud y profesionalidad a la buena imagen, tan-
to de los productos que comercializa como de la propia institucion, exhibiendo en el ejercicio
de su trabajo el identificativo que la ONCE establezca. Desarrolla su actividad en las mejores
condiciones de presencia e imagen personal e institucional.

Colabora en actividades de marketing directo y en general en la estrategia publicitaria y
promocién comercial de los productos de juego de la ONCE en su ambito.

En su caso y por designacioén expresa, actia como formador de agentes vendedores as-
pirantes a la venta, o como evaluador de puntos de venta, colaborando en la prospecciéon de
nuevos lugares para la comercializacién de productos de juego.

Realiza cuantas otras actividades le sean encomendadas de cardcter afin al puesto”.

El oficio-circular nim. 18/2002, de 17 de junio, por el que se sustitufa el anexo I de la
circular 1/2002, incluia ademds como funciones encomendadas a los vendedores:

“En el supuesto de que el punto o zona de venta asignado al vendedor esté equipado
con un quiosco/stand, este equipamiento se entrega en perfecto estado de uso, estando obli-
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Pero no sélo decrecia la rentabilidad de los vendedores de cupon, sino tam-
bién el nimero de vendedores a partir de 1963. El descenso, en términos ab-
solutos, era pequefio. Mientras que en 1963 habifa 15,523 vendedores, en
1970 habia 15,139. Pero en relacion al incremento de afiliados, significaba
que en 1963 habia un vendedor por cada 1,2 afiliados, y en 1974 la propor-
cion era de 2,1. Esto es, a medida que los vendedores se iban jubilando no
entraban jovenes ciegos a reemplazatles.

Las dificultades del reemplazo provenian del mejoramiento de las condi-
ciones sanitarias del pafs, que redujo el numero de ciegos jévenes, por causa
de la oftalmia purulenta del recién nacido y del tracoma, al tanto que, al au-
mentar lalongevidad de la poblacién, aumentaba el nimero de ciegos ancia-
nos debido a las cataratas...

Ante este cambio demografico, y para facilitar el reemplazo de los ven-
dedores jubilados, se tomo una decisiéon que marco la inversién de objeti-
vos. Bl Consejo Superior en su reunion del 26 de noviembre de 1945 definié
la ceguera, a efectos de afiliacion, como la imposibilidad de contar los dedos
de una mano a una distancia de un metro, una vez puestos los cristales co-
rrectores, y siendo la ceguera incurable. Esta definicién era muy estricta,
pues se trataba de impedir la venta del cupon a los menos ciegos con el fin
de que no compitieran deslealmente con los mas ciegos. Esta definicion co-
rresponde a una agudeza visual entre 1/40 y 1/50 de la Escala Wecker. A
medida que se baja en la escala, es decir, a medida que el divisor es mayor, el
grado de ceguera, entendido como la agudeza visual, también es mayor.

Esta definicion fue alterada en sesién del Consejo Superior de Ciegos del
8 de marzo de 1970. De modo provisional se ensay6 la ampliacion de la defi-
nicién de ceguera para aquellos con una agudeza visual inferior a 1/30 de la
Escala Wecker (circular 451). La justificacion aparente es que la organiza-
cion deseaba hacerse cargo de aquellos semiciegos que no recibfan ningun
tipo de proteccion estatal... En sesién del Consejo Superior de Ciegos del 8
de julio de 1971 se hace una evaluacion de la medida que se tom6 en la ante-
rior sesion mencionada. Desde que en aquella sesioén se amplio la definicion
de ceguera, ingresaron en la organizacién 2,550 individuos. De ellos, sélo
773 estaban en edad laboral, y el 60% eran mayores de 60 afios, es decir,
nuevos peticionarios de prestaciones sociales. El objetivo era reemplazar a

gado el vendedor a mantenerlo permanentemente en idénticas condiciones, asi como en per-
fecto estado de limpieza, estética ¢ higiene, facilitando la entrada en el mismo a todas aquellas
personas que cuenten para ello con la debida autorizacién de la ONCE y asf lo acrediten.

Si el punto o zona de venta asignado al vendedor no estd equipado con un quios-
co/stand para realizar la venta en la via publica, podra utilizar exclusivamente los expositores
homologados por la ONCE, salvo autorizacioén del jefe del departamento de juego”.
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los vendedores jubilados, pero no se habia logrado. Se decidi6 entonces am-
pliar de nuevo la definicién de la ceguera. Serfan ciegos a efectos de afilia-
cién los que tuvieran una agudeza visual por debajo de 1/20 de la Escala
Wecker, pero con el fin de evitar el ingreso de los mayores de 60 afios se re-
comienda ser muy estricto con el término “incurable”. Como la mayorfa de
los casos de ceguera por senectud se deben a las cataratas, y éstas son cura-
bles mediante una intervencion quirdrgica, al insistir en no admitir a ciegos
incurables se intentaba evitar el ingreso de los ancianos; esto es, el aumento
de las pensiones por vejez. De esta forma, se recomendaba vivamente a los
delegados que aconsejaran alos ancianos con cataratas que visitaran los cen-
tros de la seguridad social u otros centros asistenciales para que se sometie-
ran a un tratamiento, pero que no se les admitiera como afiliados (circular
475). Esta medida tampoco debi6 tener el éxito esperado, por lo que se tuvo
que tomar una decisién mucho mas explicita para conseguir vendedores de
reemplazo.

En sesion del Consejo Superior de Ciegos del 23 de enero de 1974, se co-
rrigio el criterio de ingreso en la organizacion. Se admitia como vendedores de
cupdn, sin ostentar la categorfa de afiliados, a aquellos individuos entre 18 y
60 aflos con una agudeza visual entre 1/10 y 1/20 de la Escala Wecker. En
esta ocasion, la organizacion ya reclamaba abiertamente sélo deficientes vi-
suales en “condiciones fisicas y psiquicas” para ejercer la venta del cupén
(circular 512).26 El numero de deficientes visuales, mientras esta categoria
existi6, tampoco fue muy numeroso. En 1979 alcanzé el maximo de 504, lo
que suponia sélo cerca de un 4% de la plantilla de vendedores. Sin embargo,
dadas las dificultades econémicas de la organizacion, se les exigio, a partir de
1977, que vendieran mas cupones del segundo cupo que el resto de los ven-
dedores, por la circular 573. Mientras que los antiguos vendedores deberfan
vender 2 cupones al 20% por cada 5 al 40%, los nuevos vendedores debe-

26 Véase el Acta del Consejo Superior de Ciegos del 23 de enero de 1974, ponencia del je-
fe de la seccion de trabajo, donde se menciond la necesidad de justificar esta medida con cui-
dado ante la opinién publica, y ofrecia los siguientes consejos para presentarla: “...La medida
mencionada debiera fundamentarse, no en la reduccién del nimero de afiliados (y vendedo-
res), que aun siendo cierta no es conveniente mencionarla en un documento oficial, para evitar
interpretaciones extrafias, sino en el aumento de la capacidad adquisitiva del pueblo espafiol
en determinadas regiones, como resultante del desarrollo econémico del pafs. Para evitar la
afiliaciéon masiva de ancianos que traerfa consigo cuantiosos gastos para la ONCE, a través de
todo tipo de prestaciones, serfa politico no aducir razones de indole econémica, sino de las
que se derivan de la politica social del Estado, como puede ser la creciente y eficaz labor social
del Ministerio de Trabajo, que dfa tras dfa extiende los beneficios de la seguridad social a todos
los campos laborales”.
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rfan vender un cupoén al 20% por cada cupén al 40%. Mas tarde, mientras
que los antiguos vendedores debfan vender 3 al 20% por cada 5 al 40% (cir-
cular 590), los deficientes visuales debfan vender 2 cupones al 20% por cada
uno al 40% (circular 607). Por circular 617, mas de la mitad de estos defi-
cientes visuales consiguieron la categoria de afiliados; pero aun teniendo los
mismos derechos que el resto de los afiliados, no tenian las mismas obliga-
ciones. La circular 639 recordaba que debfan seguir vendiendo 2 cupones al
20% por cada 1 al 40%, mientras que se pedia a los antiguos vendedores que
vendieran 1 por cada 1.

Ahora es el momento de hacer una pequefia recapitulacion. El objetivo
originario de la organizacién era que sélo un segmento de los muy ciegos
(aquellos entre una agudeza visual minimamente infetior de 1/40 de la
Escala de Wecker) se dedicara a la venta del cupén. Estos serfan los ancia-
nos y los ciegos incapacitados de recibir una reeducacion profesional, esto
es, los ciegos con menos posibilidades de encontrar empleo en una fabrica o
taller. Este segmento se extiende, durante la época Ezquerra, a la inmensa
mayorfa de los ciegos, pues no se llevan adelante politicas de formacion pro-
fesional y de empleo externo. Pero la circular 512 va mas alld de un mero
desplazamiento de objetivos. Ahora se reclama para la venta no sélo a la in-
mensa mayorfa de los muy ciegos, sino a los menos ciegos (por debajo de
1/10 de la Escala Wecker), que ademis estan en perfectas condiciones fisi-
cas y psiquicas para dedicarse a la venta, es decir, a los ciegos (o deficientes
visuales) con mas posibilidades de encontrar un puesto de trabajo en una fa-
brica o taller. Ademas, a estos menos ciegos se les exige una productividad
mayor en la venta que alos mas ciegos. Eso es una inversion de objetivos.?’ O vis-
to de un modo mas grafico, e/ proceso no es uno de desviacion de objetivos, sino de des-
viacion de clientelas. Ias necesidades de mantenimiento de la organizacion la inmpulsaron
a ampliar el sector de poblacidn bajo su proteccion o jurisdiccion.

27 Véase Garvia Soto, Roberto, gp. dit., nota 4, pp. 90-92: “Ocurre cuando, como conse-
cuencia de un desplazamiento de objetivos, una organizacién toma exactamente las decisiones
opuestas a las que deberfa tomar si la organizacién persiguiera los objetivos originales, de tal
modo que los outputs que la organizacién produce son exactamente los contrarios de los que
inicialmente se deseaba... También es posible imaginarse un proceso de inversién de objetivos
en el caso de la ONCE. Segun sus objetivos, a la venta del cupén sélo se dedicarfan los ciegos
con menores posibilidades de formarse profesionalmente y de encontrar un empleo externo.
Un desplazamiento de objetivos ocurrirfa si la organizacion dedicara la mayorfa de sus esfuer-
zos en extender la venta del cupén, como modo de mantener y potenciar la organizacién. Una
inversién de objetivos ocurrirfa si la organizacion favoreciera la vuelta a la venta del cupén de
los que han conseguido empleo externo, o si promoviera la venta del cupén entre los ciegos
con mids posibilidades de encontrar un puesto de trabajo en una industria externa”.

28 Ibidem, pp. 133-137.
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Durante 2003 la plantilla media ha sido de 23,129 vendedores, incremen-
tandose con respecto al afio anterior el 0.2%. En relacion con la distribucién
de la plantilla de vendedores atendiendo a su tipo de discapacidad, el 59.5%
son ciegos y deficientes visuales y el restante 41.3%, vendedores con otras
discapacidades.?’

EVOLUCION DE LA PLANTILLA DE VENDEDORES DE LA ONCE

CCAA 2003 2002 %
Andalucia 5.814 5.748 1,15
Aragén 389 395 -1,63
Asturias 664 669 -0,76
Baleares 668 678 -1,50
Canarias 1.386 1.431 -3,12
Cantabria 246 247 -0,21
Castilla-T.a Mancha 673 675 -0,24
Castilla-Leon 850 849 0,16
Catalufia 3.453 3.475 -0,63
Extremadura 622 623 -0,21
Galicia 812 817 -0,66
Madrid 2.534 2.531 0,11
Murcia 1.080 1.047 3,19
Navarra 208 210 -0,76
Pais Vasco 789 786 0,37
La Rioja 135 133 1,38
Comunidad Valenciana 2.705 2.680 0,94
Ceuta 60 60 -0,83
Melilla 41 43 -4,05
Total 23.129 23.095 0,15

29 Memoria de la Direccion General de la ONCE, 2003.
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8. La profesionalizacion de la venta del cupin®
A. Normativa regnladora

En las jornadas celebradas entre el 15 y 17 de septiembre de 1987 se expli-
c6 con detenimiento el programa de profesionalizacién, basado en la norma-
tiva reguladora de inspeccion de ventas (circular 21/87) y en la normativa de
puestos y zonas de venta (circular 22/87).

La normativa de puestos y zonas de venta merece especial atencioén por-
que hace desaparecer el ultimo aspecto de la venta del cupén que lo asociaba
a la mendicidad. Anteriormente, los vendedores de cupén realizaban la venta
ambulante u ocupaban de forma mas o menos permanente las esquinas o ca-
lles que ellos elegian o que les eran directamente adjudicados por el delegado.
Con la nueva normativa la calle se cierra, se divide en “puestos de venta”. La
calle, entonces, deja de ser un espacio abierto y cadtico, y se estructura nor-
mativa y simbolicamente en espacios cerrados, en donde cada vendedor tiene
su “lugar de trabajo”, su puesto de venta. La venta del cupon deja de ser una
venta callejera, porque la calle, como tal, ha dejado de existir para ser sustitui-
da por una red de puestos de venta adjudicados a los vendedores segin una
escala de méritos. Asf aparece la figura del #zular del puesto de venta, que tiene su
puesto “en propiedad”, pues lo ha ganado a través de un concurso de méri-
tos. Surge también la figura del vendedor suplente, que ocupa el mismo pues-
to de venta que el titular, vendiendo a distintas horas. =/ suplente también ha ga-
nado su puesto a través de un concurso de méritos y esta a la espera de conseguir su
titularidad o la suplencia de otro puesto de venta mas rentable.’! En 1989, en

30" Véase Garvia Soto, Roberto, op. ¢it., nota 4, pp. 205-208.

31 Véase sentencia del Tribunal Superior de Justicia de Cantabria, nam. 45/1994 (Sala de
lo Social), de 18 de enero, Ar. 9, donde se analiza la condicién de suplencia para la venta del
cupén en un quiosco de la ONCE:

“FUNDAMENTOS DE DERECHO

Segundo. El articulo 22.a de la circular de la <ONCE» nam. 24/1989, de 14 septiembre,
rectora de la adjudicacion de quioscos de venta de cupones en concepto de titular, efectuada el
14 de enero de 1992 por la Junta de Adjudicaciéon de puntos de venta de Cantabria a favor del
codemandado, establece que «el suplente accedera automaticamente a la condicion de vende-
dor principal del quiosco cuando haya ejercido la suplencia en el mismo durante un periodo
superior a cuatro afios y siempre y cuando se haya producido la vacante del principal». Dicha
decision es impugnada en la demanda por entender que el adjudicatario no cumplia el mencio-
nado requisito en la fecha en que se produjo, ya que le fue autorizada su condicién de suplente
con efectos al 1o. de agosto de 1988.
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una nueva normativa sobre puntos de venta aparece, finalmente, la figura del
“probador de puntos de venta”, un vendedor “con alto grado de productivi-
dad en su trayectoria profesional” que accede a esta categoria durante un afio

Quedé expresado el error que la sentencia de instancia razona, producido contractual-
mente en cuanto a tal retroaccién de efectos. Son argumentos adicionales del demandante, re-
producidos en el recurso, la ineficacia de las posibles suplencias esporadicas, en casos de en-
fermedad o ausencias ocasionales del titular, para tener la cualidad de suplente de un quiosco,
y la exigencia de contrato escrito que la confiera, porque asi lo dice el ap. 24 de la circular de la
«ONCE» num. 6/1987, de 1o. abril: «Los adjudicatatios de quioscos estin obligados a suscti-
bir el contrato que para el disfrute del mismo se establezca. De existir suplentes, suscribiran el
que se fije para ellos, incluso cuando la suplencia corresponda al conyuge del titulars.

Ambas alegaciones recurrentes seran objeto de subsiguiente analisis.

Tercero. La suplencia no es una sustitucién del titular, aunque pueda también serlo, sino
un «segundo adjudicatario de un punto de venta» que realiza la actividad «con caracter subsi-
diario o secundatio respecto del vendedor principaly, segin el articulo 8o. de la citada circular
24/1989. Mas explicitamente, ¢l ap. 17 de la circular 6/1987, también citada, dispone que el
suplente «ejercerd la venta una vez que el titular haya finalizado la suya».

A tal concepto de la situacién de que se trata ha de entenderse referida la del codeman-
dado, que se afirma acreditada desde 1987 en virtud de prueba practicada para mejor proveer,
incluyente de declaracién testifical, y de la prueba documental constituida por el acta de la Jun-
ta de Adjudicacion de puntos de venta de fecha 14 de diciembre de 1988, en la que se reconoce
al codemandado «la suplencia que viene realizando durante dos afios en el quiosco de la calle
Hernan Cortés num. 8, perteneciente a la vendedora num. 2». Esta vendedora fue la declarante
testifical en tramite de mejor proveer. Al jubilarse fue sucedida en la titularidad por otro em-
pleado, de quien sigui6 siendo acreditadamente suplente el codemandado. Es importante no-
tar que el ap. 17 de la repetida circular 6/1987 establece que «la ONCE procurari en todo mo-
mento que cada quiosco disponga, al menos, de un suplente»; no consta la existencia de algin
otro en el quiosco a que se refiere el litigio. Asi pues, la suplencia del codemandado que viene
acreditada desde 1987 no puede entenderse, como se alega en el recurso, ejercida a titulo de
sustitucion esporadica del titular, sino en los términos correspondientes al concepto de la si-
tuacion.

Cunarts. Queda por examinar la significacion de la alegada exigencia de contrato escrito
para adquirir la condicién de suplente. En el recurso se pretende identificable tal requisito for-
mal con la existencia misma de la situacion juridica («de iuren, se dice), por contraposicion a la
ineficazmente acaecida de mero hecho.

Pero esta tesis recurrente es erronea. Cuando el ap. 24 de la circular 6/1987, anteriot-
mente trascrito, impone a los suplentes la obligacion de suscribir el contrato que se fije para
ellos, no significa que no adquieran tal condicion si no les ha sido ofrecido el contrato a la fir-
ma, sino que han de firmarlo si se les ofrece. La exclusién del requisito de la forma contractual
escrita con caracter esencial o «ad solemnitaten» constituye principio comun a que responden
los articulos 1254, 1278 y 1279 del Cédigo Civil, y, en el ambito laboral, el articulo 8o. del Esta-
tuto de los Trabajadores.

Cuestion distinta es que la suplencia haya de constar como situacién efectivamente re-
conocida por la «KONCEy, sin eficacia posible de la mera situacién de hecho, y ademas que lo
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con el fin de probar la rentabilidad de un nuevo puesto de venta (circular
24/89). De esta forma, con la definicion de los puntos de venta, los vendedo-
res tienen por delante una carrera profesional. Empezaran como suplentes y, se-
gun su pericia profesional, pueden terminar disfrutando de un quiosco, de un
local o de un stand de venta.

Se puede observar muy bien el cambio de actitud de la organizacion res-
pecto a la ocupacion de la venta del cupén comparando los dos primeros pla-
nes de actuacion de la ONCE. El primer plan de actuaciéon se aprobd antes
de la reforma de 1984. En estos momentos se percibia al cupén como un
obstaculo para la promocién profesional y social de los ciegos.?? Cuatro afios
mas tarde, en el plan de actuacién para 1987-1989 se observa un cambio de
perspectiva de 180 grados. El cup6n no es sélo un medio para alcanzar un fin,
sino que es también un fin en s{ mismo tanto para la organizacion como para el
vendedor, porque la venta del cupén es una profesion tan digna como cual-
quier otra. De esta forma, el éxito de la organizacion, que es también una em-
presa, ya no se puede medir por la reduccion del nimero de vendedores, sino
por su profesionalidad.®

haya sido de algin modo fehaciente para que, como se alega en el recurso, obtenga la trascen-
dencia que implica frente a terceros, precisamente manifestada en la presente controversia. A
tal cuestion responden el parrafo 5 de los hechos probados y el Acuerdo de la Junta de Adjudi-
cacion de puestos de venta de 14 de diciembre de 1988 que en aquél se acoge, donde, como
quedd expuesto, se reconoce al codemandado la suplencia que venfa desempefiando en el
quiosco de que se trata desde hacia dos afios. Carece de relevancia el impreciso exceso de esta
antigiiedad en el desempefio y reconocimiento explicito de la condicién de suplente, con ine-
quivoco efecto retroactivo, puesto que bastarfan once meses de retroaccion para la legitima
adquisicion del derecho impugnado en la demanda y viene acreditado un tiempo de suplencia
anterior, reconocido por el 6rgano competente en su dia, ampliamente superior en todo caso”.

32 En el acuerdo 8/83-9 del Consejo General se establecia que el objetivo era “...que la
existencia de un medio como el cupén pro-ciegos... no se traduzca en niveles mas bajos de in-
tegracion profesional, sino que, por el contrario, represente una palanca para la formacién
profesional y la integracion de los ciegos. Dicho objetivo debe constituir una meta fundamen-
tal y prioritaria en el marco del proceso transformador que queremos imprimir a la politica de
la ONCE a pesar de las dificultades que en el momento actual representa la dificil situacién
por la que atraviesa el mercado de trabajo”.

33 Elacuerdo del Consejo General 2/87-2.8 establece que de lo que se trata es de desterrar
“...de una vez por todas la idea de que cualquiera puede ser agente-vendedor del cupén y, por
lo tanto, un profesional en esta materia, de la misma manera que cualquier individuo... puede
ser un profesional en cualquier campo. En este sentido, se considera urgente que tanto los afi-
liados a la ONCE como los no afiliados que aspiren a ser agentes-vendedores cumplan unas
condiciones minimas indispensables para poder serlo”.
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B. E/ programa de profesionalizacion permanente de vendedores3*

Para una red comercial tan especial, la ONCE inici6 en 1990 un plan de for-
macién permanente que se basa principalmente en las siguientes actividades:

— Cursos especiales de iniciacion para nuevos vendedores.

— Campafias formativas y cursos especificos impartidos en grupos de
quince vendedores para discutir sobre el producto, las diferentes moda-
lidades de cupén, técnicas de marketing, etcétera. Las reuniones se rea-
lizan por areas territoriales y tienen en cuenta las peculiaridades de ven-
ta de cada zona.

— Distribucién gratuita a todos los vendedores de la revista trimestral
Puntos de V'enta, de caracter especializado, con estudios de coyuntura,
evolucion de los datos de mercado, ventas segun las areas geograficas,
normativa legal, etcétera.

— Distribucién gratuita de la revista mensual Perfiles, de caracter general,
y que conecta a los afiliados y a los trabajadores desde una éptica abier-
ta y variada, donde se presta especial atencion a la venta del cupén.

9. Personas que lo acompanan

La venta del cupdn se ejerce de manera personal. Sin embargo, en ocasio-
nes es necesario que el invidente sea acompafiado o auxiliado, lo que puede
generar determinadas controversias juridicas.?

En el programa de TVE: En Portada, emitido el lunes 8 de octubre de 1990, se hace una
pregunta a un lider progresista, y la contestacion pone de manifiesto el cambio de tendencia:

“— ¢Serfa deseable, serfa posible que desapareciese la venta del cupon?

— iNo! Y respondo tan categdricamente porque nosotros no consideramos la venta
del cupén como un ejercicio profesional poco digno, sino al contrario. Es decir, en otro tiem-
po habia una cierta tendencia psicolégica a pensar que ese ejercicio profesional podria ser de-
gradante, o no sé como. Pero, afortunadamente, la Institucién ha conseguido... que hoy en dia
vender nuestro cupén sea una actividad dignisima, por la que incluso alguna gente lucha (cu-
pon de los minusvalidos, cupén del parado). Y luchamos por defender esa cuota de mercado,
porque vender el cup6n (y si no, que se lo digan a nuestros 22,000 vendedores), es una profe-
sién tan enormemente digna... que para nosotros no solamente es irrenunciable, sino que es
esencialmente potenciable”.

34 Veéase Alvarez Ruiz, Antén, gp. ¢it., nota 2, p. 162.
35 Véase sentencia del Tribunal Superior de Justicia de la Comunidad Valenciana nim.
3803/2000 (Sala de lo Social), de 11 de septiembre, Ar. 75573, sobtre despido de un “Lazatillo”

(acompafiante):
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V. CONTRATACION DE UNA POLIZA QUE CUBRE EL RIESGO
POR ROBO Y EXPOLIACION QUE SUFRAN LOS VENDEDORES

Como una medida de accién social, se contemplaba esta posibilidad en el
convenio colectivo de la ONCE. Mediante la circular 5/2003, de 20 de mayo,
de la Direccion de Recursos Humanos y Sanitarios, registro general de salida

“ANTECEDENTES DE HECHO

..Segundo. Que en la citada sentencia y como HECHOS PROBADOS se declaran los si-
guientes: «Primero. La actora Da. Sacramento A. alega que ha venido prestando servicios por
orden y cuenta de la demandada Pilar Lozano Serrano presuntamente incapaz y tutelada por el
también codemandado José Lozano Serrano, desde el 1o. de febrero de 1995, con la categoria
profesional de Lazarillo y salatio de 50,000 pesetas mensuales, con inclusién de la parte pro-
porcional de las pagas extraordinarias. Segundo. 1a actora alega haber sido despedida por Pilar
Lozano Serrano de forma verbal el 27 de agosto de 1999, con efectos de 30 de agosto de 1999.
Tercero. La actora alega no ostentar ni haber ostentado en el afio anterior al despido la condi-
cién de representante legal o sindical de los trabajadores. Cuarto. La actora no convive con Pi-
lar L., siendo cufiada de ésta. Quinto. Pilar L. tiene reconocida la condicién de minusvalia por
resolucién de 15 de febrero de 1998 de la Consejerfa de Trabajo y Seguridad Social, debido a
una disminucién de su capacidad organica y funcional del 90% por ceguera bilateral y deficien-
cia mental media de etiologia no aclarada. Sexzo. Pilar L. viene prestando servicios por orden y
cuenta de la ONCE como agente vendedor desde el 1o. de febrero de 1994. Previamente a la
iniciacion de la prestacion de servicios, los padres de Pilar se reunieron con el resto de la fami-
lia para exponerles que para que pudiera aceptar el trabajo era necesario que la familia colabo-
rase a efectos de acompafiar a Pilar de su domicilio al punto de venta, en la recogida y liquida-
cién de los cupones, asi como para evitar que fuera objeto de engafio alguno en la venta,
mostrandose la familia (hermanos, cufiadas y sobrinos) conformes con irse turnando para
acompaflar a Pilar, lo que asi ha venido haciendo, acompafiando a Pilar de forma indistinta sus
hermanos, cufiadas, sobrinas e incluso la propia actora, recibiendo a cambio de dicha colabo-
racién determinadas gratificaciones por los padres de Pilar, consistentes en pagatles el importe
de determinadas compras (comestibles o prendas de vestit). Sépzimo. Como consecuencia de la
mala relacién existente entre la actora y Pilar Lozano se decidi6 por ésta y el resto de la familia
que no la acompafiase mas a la venta de los cupones comunicindole Pilar a la actora el dia 27
de agosto de 1999 que a partir del lunes (30 de agosto de 1999), no volviera a acompafiarla.
Octavo. Por los codemandados José Lozano Serrano y ONCE se alega falta de legitimacion pa-
siva, respecto al primero por no ser tutor de Pilar Lozano Serrano, y respecto al segundo por
no existir relacién laboral entre la actora y dicho Organismo. Asimismo, por la codemandada
Pilar L. se excepciona litisconsorcio pasivo necesario por no haber sido citado a juicio el Mi-
nisterio Fiscal de acuerdo con el articulo 124 CE y tener la demandada disminuida su capaci-
dad. Y finalmente y por todos los codemandados se alega la excepcion de caducidad, al haber
dejado de acompaiiar la actora a Pilar el 1o. de septiembre de 1999. Noveno. Con fecha 6 de
septiembre de 1999 se presenté papeleta de conciliacion, celebrandose el preceptivo acto con-
ciliatorio el 20 de septiembre de 1999, que concluyé sin efecto, interponiéndose posterior de-
manda el 5 de octubre de 1999».
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nam. 27556, se procedi6 a determinar el régimen juridico del seguro ampara-
dor de robo y expoliacién para agentes vendedores del cupén.®®

De acuerdo con lo que en cada momento establezca la normativa aplicable
y el vigente convenio colectivo de la ONCE y su personal, la Direccién Ge-
neral asumi6 el compromiso de suscribir una poéliza de seguro por una dura-
cién de doce meses, renovable por periodos sucesivos de igual duracion, con
una compania de seguros que cubra los riesgos por robo y expoliacién que
puedan sufrir los agentes vendedores —en calidad de asegurados— de los
cupones asignados o del dinero obtenido por la venta. Las condiciones de co-
bertura, los limites y exclusiones se fijaran dentro de los términos que en la
poliza de seguro se establezcan.

1. Riesgos asegurados: robo y atraco o expoliacion

Se entenderan como riesgos asegurados los contenidos en las siguientes
definiciones:

Tercers. Que contra dicha sentencia se interpuso recurso de suplicacién por la parte de-
mandante, habiendo sido debidamente impugnado. Recibidos los autos en esta Sala, se acordé
la formacién del rollo correspondiente y su pase al ponente.

FUNDAMENTOS DE DERECHO

Primero... También se alega, al amparo del apartado c) del articulo 191 de la LPL, que se
entienda infringido el articulo 3.d del ET, articulo 1214 del Cédigo Civil y articulo 56 del mis-
mo Estatuto, pues se estiman suficientemente indicativos los indicios de confluyen en afirmar
que existi6 relacién laboral entre las partes. Sin embargo, esa deduccion de parte choca fron-
talmente con hechos indiscutidos relativos a la relacion familiar existente entre las partes, y al
apoyo del resto de la familia en la colaboracién tendente al acompafiamiento de la Sra. Lozano
a su puesto de venta de los cupones, asi como en la falta de todo dato que obligue a considerar
que el acompafiamiento era complementado con tareas de ayuda en la venta de cupones, pues
es evidente que los agentes vendedores de la ONCE poseen determinadas minusvalias que no les impiden reali-
zar su trabajo de manera independiente, anngue en ocasiones cuenten con alguna ayuda para su traslado... Ni
el horario, ni la retribucion, ni la dependencia resultan elementos que consten acreditados en el presente supues-
to, por lo que la presunciin de laboralidad de la relacidn no puede estimarse como un elemento de necesaria de-
duccidn, lo cual obliga a la desestimacion del recurso y a la integra confirmacion de la sentencia de la instancia”.

36 Véase diatio E/ Pals de 26 de noviembre de 1999, “Detenido un hombre por atracar a
35 vendedores de la ONCE”: “Agentes del grupo de sirlas, especializados en perseguir a los
atracadores que utilizan navajas para cometer sus robos... han detenido en Barcelona... acusa-
do de ser el autor de 35 robos a vendedores de cupones de la ONCE en los ultimos dos meses.
El presunto ladrén, pistola en mano, robaba a los vendedores la recaudacion, los cupones del
dia siguiente y los documentos personales, incluidos los carnés de minusvalido, lo que le per-
mitfa utilizar los transportes publicos a un coste reducido... Sus victimas, al ser invidentes, no
podian describir al asaltante; hasta que en uno de los atracos un vendedor de la ONCE opuso
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Robo: 1a sustraccion o apoderamiento ilegitimo de los bienes asegurados,
contra la voluntad del vendedor, mediante actos que impliquen fuerza o vio-
lencia en las cosas o introduciéndose el autor o autores en el espacio fisico
previsto dentro de los limites geograficos delimitados en la péliza, mediante
ganzua u otros instrumentos no destinados ordinariamente a abrir las puertas
o penetrando secreta o clandestinamente, ignorandolo el vendedor, su fami-
lia o empleados sirvientes, ocultandose y cometiendo el delito cuando el local
se hallare cerrado.’”

Atraco o expoliacion: la sustraccion o apoderamiento ilegitimo de los bienes
asegurados, contra la voluntad del vendedor, mediante actos de intimidacién
o violencia realizados sobre su persona.

2. Bienes garantizados contra robo y expoliacion
Los bienes garantizados contra robo y expoliacién son los siguientes:

— Los cupones que la ONCE entregue para su venta a cada vendedor an-
tes del sorteo correspondiente y desde la fecha institucional de retirada.

— Eldinero en metalico o billetes de banco producto de la venta de dichos
cupones durante los dias de venta autorizados y hasta la liquidacion de
los mismos, segin la normativa vigente en cada momento.

— Una determinada cuantia por concepto de cambio monetatio, que serd
concretada en la pdliza, as{ como su importe maximo.

resistencia al asalto y en el forcejeo al supuesto ladrén se le cay6 el periddico que llevaba. Fue
su perdicion. En el diario, tras un laborioso proceso, la policia encontré sus huellas...”.

37 Véase diatio E/ Pais de 10 de octubre de 1998, “Un joven es detenido por robar cupo-
nes de la ONCE y venderlos por su cuenta”: “Los agentes del Grupo de Delincuencia Urbana
de la policia han arrestado a... de 24 aflos, acusado de siete robos de cupones de la ONCE que
después vendia haciéndose pasar por disminuido... Tiene fijacion por la ONCE y es un viejo
conocido de la policia, que ya le ha detenido en anteriores ocasiones por robos similares... utili-
zaba dos ticticas. Provisto de una llave maestra como la que tienen los limpiadores de los
quioscos de la ONCE, se colaba en estas instalaciones y, haciendo ver que la llave era navaja,
amenazaba directamente a los invidentes y les robaba los cupones. Otras veces acechaba y
cuando los vendedores salian de su quiosco por necesidades fisioldgicas, siempre con la llave,
entraba en ellos y arramblaba con los cupones. Con su botin y con su inseparable llave maes-
tra... ni corto ni perezoso, esperaba a que algun vendedor del cupén situado en el centro de
Barcelona, por los alrededores de la plaza de Urquinaona, acabara su jornada pronto y cerrara
el quiosco. Cuando esto sucedia, el joven abria el chiringuito con su llave y, con todo descaro,
se ponfa a vender los cupones robados”.
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— Los cupones premiados con una o dos cifras que hayan sido canjeados
por el vendedor.

3. Beneficiarios

Los beneficiarios de la poliza son todos los agentes vendedores del cupon
de la ONCE, cualquiera que sea su jornada de venta.*

4. Limites geogrdficos

La cobertura de la poliza alcanza a todas las zonas o puntos de venta que la
ONCE tiene dentro del territorio nacional (quioscos, locales comerciales,
stands, locales puablicos o privados de acceso puiblico, en la via publica, etcé-
tera), siempre que el agente vendedor esté presente, asi como al domicilio
que cada vendedor tenga reconocido en su respectivo centro de trabajo y al
transito entre las zonas y los puntos de venta con las entidades de crédito co-
laboradoras, con la sede de las dependencias de la ONCE o domicilio parti-
cular del vendedor, y viceversa, siempre dentro del horario habitual de venta,
liquidacién o devolucion, necesarias para desempefiar adecuadamente la acti-
vidad. La jornada de venta habitual sera la manifestada en la declaracion de
siniestro.

Ha quedado excluida cualquier otra cobertura fuera de estos trayectos y
horarios.

5. Limites de indemnizacion por siniestro
La ONCE, mediante el correspondiente oficio-circular, establecera los li-

mites de indemnizacién por siniestro, asi como la variedad de productos del
juego que quedaran cubiertos por la péliza que se negocie en cada momento,

38 Véase EFE, “La ONCE denuncia estafas a sus vendedores con billetes de 50 euros”,
Elmundo.es, 30 de enero de 2005: “Numerosos vendedores de la ONCE han sido estafados en
las dltimas semanas en Catalufia con billetes falsos de 50 euros, segtin denuncia la Organiza-
ci6én. Los timadores consiguen que la textura y el tamafio de estos billetes sean casi exactos a
los de circulacién legal, por lo que son practicamente imposibles de detectar para personas cie-
©as O con escasa vision...

Las estafas a vendedores de cupones son una vieja practica comun en toda Espafia,
aunque los sistemas de falsificacion se han ido innovando y mejorando hasta el punto de que
muchas personas ciegas, adiestradas en el uso y conocimiento de los billetes a través del tacto,
son incapaces de distinguir entre la moneda legal e ilegal...”.
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sin que en ningun caso la indemnizacién pueda superar el valor nominal del
cup6n retirado para la venta, mas la cuantfa del cambio monetario prevista en
dicho oficio-circular.

Durante la vigencia de cada poéliza, la indemnizacion por vendedor sera de
un maximo de dos siniestros.

La cobertura por robo o expoliacién solo se producira cuando el vendedor
sea personalmente victima del siniestro, o éste se efectie en su domicilio.

6. Riesgos excluidos

Queda expresamente excluido el hurto de cupones o dinero en efectivo,
considerandose hurto la toma de los bienes asegurados contra la voluntad del
vendedor, sin empleo de fuerza o violencia en las cosas, ni intimidacioén ni
violencia ejercida sobre las personas. Igualmente, queda excluida la pérdida o
extravio de los bienes garantizados.

Asimismo, quedan excluidos los siguientes supuestos:

— Los siniestros causados por mala fe o negligencia del vendedor, de las
personas que de ellos dependan o que con ellos convivan, o cuando
cualesquiera de estas personas hayan cometido el robo o expoliacion en
concepto de autores, complices o encubridores.

— Los robos o expoliaciones cometidos en lugares distintos a los contem-
plados en la péliza vigente y que puedan originar un aumento del riesgo.

— El dinero particular, documentos y objetos de valor propiedad del
agente vendedor o de un tercero.

— El dinero en efectivo del afectado o de un tercero.

— Los cupones que porte el agente vendedor, aunque el robo se produzca
en el domicilio del mismo, cuando aquéllos no le correspondan o perte-
nezcan a otro vendedor asegurado.

— Los robos que se produzcan en domicilio que no sea el particular del
vendedor.

— Los siniestros de expoliacion en los que la victima no sea personalmen-
te el agente vendedor.

— En general, todos aquellos casos no comprendidos en las definiciones
de robo, atraco o expoliacién. Al fin previsto, el vendedor debera siem-
pre emplear la diligencia exigible a su actividad, de conformidad con las
circunstancias de tiempo y lugar.
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Cuando se acredite que la denuncia de un robo o expoliacion es falsa, o se
tergiverse la realidad de lo acontecido agravandose las circunstancias del si-
niestro, el vendedor incurrird en una falta muy grave, aplicindosele el régi-
men disciplinario previsto en el vigente convenio colectivo, sin perjuicio de
que ademas se adopten las acciones penales que, en cada caso, procedan.

7. Procedimiento a seguir ante siniestros producidos

El agente vendedor de cupén, en su calidad de asegurado de la cobertura,
estd obligado a formular personalmente y bajo su exclusiva responsabilidad la
correspondiente denuncia ante la policia o guardia civil de la localidad donde
ejerza la venta, resida o se produzca el siniestro, dentro del plazo maximo de
cuarenta y ocho horas contadas desde el momento en que el hecho se hubie-
se producido. Podra solicitar de su delegacion territorial, direccion adminis-
trativa o agencia, el apoyo de un especialista de ventas u otra persona idénea
para que le acompafie o asista en tal menester, sin que ello suponga que la en-
tidad o la persona acompafiante asuma la responsabilidad de la denuncia. Al
presentar la denuncia indicara, para que conste por escrito, el nombre de la
compafia de seguros y el importe total de lo robado o expoliado, resefiando
por separado la cantidad de cupones y de dinero en efectivo.

En el plazo maximo de veinticuatro horas contadas desde el momento en
que se formula la denuncia de robo o expoliacion ante la autoridad compe-
tente, el vendedor siniestrado presentara el documento acreditativo de la mis-
ma en su delegacion territorial, direccién administrativa o agencia, debiendo
la dependencia receptora de la ONCE, registrar dicho documento y entregar
al interesado una fotocopia del mismo como justificante de su recepcion, ha-
ciendo constar la fecha y hora en que dicha presentacion se produjo.

El vendedor que resulte victima de robo o expoliacién tendra derecho a
que sea tramitada la solicitud de indemnizacién de siniestro, siempre que
concurran los requisitos establecidos, aporte la correspondiente declaracion y
no hubiere cobrado indemnizacién por dos siniestros durante el periodo de
vigencia de cada péliza. En observancia de este derecho, los centros estan
obligados a la tramitacién del correspondiente expediente de robo, aun cuan-
do aparentemente pudiera estar excluido de cobertura.

Si el vendedor siniestrado manifiesta no disponer de recursos suficientes
para efectuar la liquidacion de los productos afectados por el expediente de
robo, podra solicitar por escrito la apertura de una “cuenta a cobrar”, en



144 JUAN FRANCISCO PEREZ GALVEZ

cuantfa no superior al importe de la liquidacién afectada. El centro respectivo
debera autorizar la citada apertura, con el limite maximo de dos en el periodo
de vigencia de cada poliza, salvo que concurran elementos objetivos que jus-
tifiquen suficientemente su denegacion.

Sera condicion imprescindible para la apertura de la citada cuenta que el
vendedor entregue la correspondiente copia de la denuncia y que tanto ésta
como la comunicacion a su centro de adscripcion hayan sido realizadas en la
forma y plazos establecidos al efecto.

8. Tramitacion del siniestro ante la aseguradora

El mismo dia que el vendedor realice la comunicacién del robo y presente
copia de la denuncia en su centro de adscripcion (delegacion territorial, direc-
cién administrativa o agencia), se procederd a tramitar el siniestro.

El plazo para tramitar y remitir el expediente por parte del centro no debe-
ra sobrepasar los quince dias desde la fecha en que se produzca el siniestro,
circunstancia que obliga a que se actie con la maxima celeridad y precision,
en evitacion de los perjuicios que se pudieran originar como consecuencia de
retraso, negligencia o lentitud.

A fin de cumplimentar en la medida de lo posible los datos que no consten
en la denuncia, se ha creado un modelo de declaracién que habran de suscri-
bir, inexcusablemente, en la dependencia de la ONCE a que se hallen adscri-
tos los vendedores que hayan sufrido robo o expoliacion, en presencia de dos
empleados videntes de la misma, que daran testimonio de la realidad de dicha
declaracion y autenticidad de la firma del declarante, suscribiéndolo en el lu-
gar acotado al efecto. En caso de contar o estar presente Gnicamente un em-
pleado vidente, efectuard tal testimonio el titular de la dependencia, en defec-
to del segundo empleado vidente.

El delegado territorial, director administrativo o director de la agencia a la
cual figure adscrito el vendedor interesado, cumplimentara el informe-certifi-
cacion.

Si el vendedor pertenece a una agencia administrativa, el mismo dia en el
que se reciba la comunicacién del robo y la copia de la denuncia por el agente
vendedor, la agencia de la ONCE procedera a la tramitacion del siniestro en
la forma establecida, remitiéndolo por correo certificado o servicio de men-
sajerfa, en un plazo de quince dias, a la correduria de seguros que se especifi-
que en el correspondiente oficio-circular, la cual sera la encargada de gestio-
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nar, ante la compaififa de seguros contratada, el pago de la pertinente indem-
nizacion. Las agencias administrativas trasladaran simultineamente a sus res-
pectivas delegaciones territoriales y direcciones administrativas fotocopia de
los documentos que hubiesen enviado directamente a la correduria.

Si el vendedor esta adscrito a la sede de una delegacion territorial o direc-
ci6n administrativa, dicho centro lo remitira en la misma fecha, por valija, a la
Direcciéon General, donde existe un apartado para dicha corredurfa.

A la recepcion del expediente por la correduria de seguros, ésta remitira
acuse de recibo del mismo y lo remitira al centro de origen de la ONCE que
tramité el expediente.

9. Resolucion del excpediente de robo

La resolucién del expediente por parte de la compafifa aseguradora serd
comunicada al agente vendedor.

En el caso de que la resolucion del expediente de robo sea positiva, la
companfia aseguradora o, en su caso, la correduria con la que se encuentre
suscrita la poliza, remitira a la sede del centro que tramité el siniestro el fini-
quito acreditativo de la concesion de la indemnizacion en favor del vendedor,
figurando en este ultimo la fecha del robo.

En el supuesto de que la compafiia no asuma total o parcialmente el sinies-
tro, el vendedor interesado quedara obligado a reintegrar a la ONCE el im-
porte de la cuenta a cobrar. Este reembolso podra realizarlo de contado o
mediante descuento en némina, en el plazo maximo de doce mensualidades,
abonando en cada una de ellas la parte proporcional de la deuda, con un mi-
nimo mensual de 121 euros.

Cuando un vendedor tuviese dos cuentas pendientes por siniestros no in-
demnizados, la cantidad minima mensual sera de 121 euros por el primer si-
niestro y de 241 euros por el segundo siniestro.‘@Y



