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L eón  Sánchez  Cuesta,  modesto  librero  establecido  en  Madrid 
desde 1924, decidió abrir una  sucursal  en París debido a  la gran 
demanda de  libros  franceses por parte de sus clientes  tanto espa-

ñoles como americanos y al servicio deficitario de los comisionistas fran-
ceses. En concreto estaba descontento con el servicio que ofrecía la impor-
tante Agence Générale de Librairie et de Publications (AGLP), vinculada 
a  Hachette,  porque  tardaba  demasiado  en  servir  los  pedidos,  cometía 
numerosos  errores  debido  al  gran  volumen  de  negocio  que  manejaba  y 
falseaba  los  descuentos  concedidos  por  los  editores,  aunque  a  cambio 
ofrecía  importantes  facilidades de pago, ya que cobraba a  los dos o  tres 
meses mediante letras y tardaba mucho en reclamar los cobros. Asimismo 
se quejaba del funcionamiento de la Maison du Livre Français, creada en 
1920 para contrarrestar el monopolio de distribución de prensa y obras 
francesas montado por la firma Hachette. No satisfacía las necesidades de 
la  librería  de  León  porque  era  lento,  estaba  demasiado  burocratizado  y 
dejaba innumerables pedidos sin contestar. Tampoco le gustaba el servicio 
de la Agence Mondiale de Librairie porque, aunque era una empresa más 
pequeña  con  una  atención  más  especializada,  exigía  anticipo  de  fondos 
para el suministro de publicaciones.

Por estos motivos él mismo se trasladó a la capital francesa en febrero de 
1927 para organizar el nuevo comercio junto con Gabriel Escribano, que 
había  trabajado  hasta  entonces  en  la  Agence  Mondiale  y  anteriormente 
en la editorial española Voluntad. Durante la estancia de cuatro meses de 
León en París, el negocio de Madrid estuvo en manos de su hermano Luis 
y de su socio Juan Vicens de la Llave, quien le facilitó el capital necesario 
para  abrir  dicha  librería  y  que  posteriormente  se  quedaría  en  exclusiva 
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con la misma. Aunque León buscaba una oficina para establecer sólo un 
despacho de librería como en Madrid, debido al precio de los alquileres de 
pisos, eligió una tienda y abrió librería al público. El establecimiento estaba 
situado en el n.o 10 de la rue Gay-Lussac, próximo al Intituto de Estudios 
Hispánicos de  la Sorbona, y  cerca de  librerías y  editoriales  francesas. El 
local, que tenía unas dimensiones de 5 por 5 metros, contaba con dos esca-
parates a cada lado de la puerta de acceso y disponía de trastienda y sótano. 
El precio del arrendamiento fue de 50.000 francos, pagando la mitad al 
contado y el resto en letras de dieciocho meses con el 6 por 100 de interés. 
El contrato se firmó por diez años con una renta anual de 3.000 francos 
ya que la tienda estaba acondicionada con instalaciones completas de gas, 
electricidad,  agua  y  calefacción,  además  de  contar  con  vitrinas,  mostra-
dores y toldos. La librería se inauguró en mayo con un escaparate dedicado 
a las obras de Juan Ramón Jiménez y otro con obras de sus jóvenes poetas 
amigos como Bergamín, Salinas y Altolaguirre. De este modo pretendía 
dar a conocer a la nueva generación literaria ya que Alfonso Reyes en una 
carta de 1925 había reconocido a León que en la capital francesa ningún 
librero conocía las firmas de los escritores españoles actuales, en referencia 
a Azorín, Baroja, Valle-Inclán, Unamuno y Pérez de Ayala, entre otros. En 
abril, mientras trabajaban carpinteros y pintores, León comenzó a atender 
los primeros pedidos de libros y a tratar con las editoriales francesas 1. La 
ubicación del establecimiento resultó un acierto porque la calle era muy 
céntrica  ya que desembocaba  en  el boulevard Saint-Michel,  frente  a  los 
Jardines de Luxemburgo, y estaba al lado del centro de la Sorbona espe-
cializado en la lengua y la cultura hispanas, al que suministraron publica-
ciones asiduamente.

Para simplificar las operaciones entre la casa madrileña y la sucursal pari-
sina se abrieron dos cuentas, una de capital y otra de suministros. A fin de 
mes y según los pedidos de cada casa se compensaban las comisiones por 
las cantidades  iguales y  la que hubiera suministrado más cargaba  la dife-
rencia a la otra. Es decir si las publicaciones de París sumaban 5.000 pesetas 
y las de Madrid importaban 4.000 pesetas, la sucursal parisina cargaba al 
despacho madrileño la diferencia de un 5 por 100 de comisión sobre 1.000 
pesetas. Asimismo para abaratar los costes de transporte de los continuos 
envíos de libros y evitar el pago de las tarifas de aduanas Escribano llegó a 
un acuerdo con un agente de las Mensajerías Portuguesas, que se encargaba 
de reexpedir desde Irún a Portugal todos los periódicos y revistas francesas 
que llegaban diariamente de París por Hachette. El trabajo de Berecoechea 
consistía en recibir en su despacho los paquetes de obras remitidas por la 

1.  Sobre la instalación de la librería véase la carta de Sánchez Cuesta a Vicens y a su hermano Luis 
desde París del 3 de marzo de 1927 en el Archivo de León Sánchez Cuesta en la Residencia de 
Estudiantes de Madrid, LSC 33/24/2.
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Librairie Espagnole y reenviarlos por correo a Madrid y viceversa, a cambio 
de una cuota de 0,75 francos el kilo. De este modo se buscaba no encarecer 
el  excesivo precio del  libro  español para  el público  francés,  así  como no 
recargar las importaciones de libros ya que el correo español era más econó-
mico que el francés. El objetivo era vender los libros españoles de 5 pesetas 
a 8 francos, por debajo de los competidores para acreditarse rápidamente 
entre la clientela. Este sistema de transporte resultaba más rentable que el 
servicio de coches-cama, el de Messageries Hachette y el de los agentes adua-
neros. También se perseguía la rapidez en el servicio evitando la detención 
de los paquetes en la aduana de 24 a 48 horas. Pero en la práctica, debido 
a los continuos retrasos provocados por la escala y los atascos en Correos, 
este procedimiento sólo era utilizado en los pedidos no urgentes y en los 
de América para aprovechar la tarifa del correo español 2. El franqueo en 
España era más barato que el del país vecino para los envíos entre ambos 
países y sobre todo para las remesas a las repúblicas americanas desde 1922 
gracias al Convenio Postal Hispano-Americano. 

El proyecto de la sucursal de París en principio era más ambicioso ya 
que pensaban disponer de 25.000 pesetas conjuntas de León y de su socio 
Juan Vicens, y otras 25.000 pesetas de Gabriel Escribano, pero finalmente 
el negocio se abrió sólo con 20.000 pesetas aportadas por Vicens ya que 
Escribano declinó  su oferta por problemas financieros  y  la  intensa  acti-
vidad del despacho de Madrid no  le permitió  a Sánchez Cuesta desviar 
dinero  a  París  debido  a  sus  limitaciones  de  capital.  Precisamente  para 
superar  estos  problemas  endémicos  se  asoció  con  Vicens  de  la  Llave,  y 
vinculó la apertura de la sucursal con la ampliación del negocio de Madrid 
ya que existían importantes posibilidades de mercado desaprovechadas por 
la falta de recursos. Finalmente, al año de abrir la sucursal parisina ante la 
falta de capital, León vendió sus derechos sobre la misma y se quedó con 
la casa de Madrid, al disolverse el ensayo de sociedad entre Vicens y él. En 
el momento de venta de la  librería de París en la cuenta de capital exis-
tían 32.500 pesetas, la mayoría aportadas por el propio Vicens. La venta 
en comisión de publicaciones  francesas a  libreros mexicanos y españoles 
como  Robredo,  Porrúa,  Suárez,  o  Voluntad  a  cambio  de  una  comisión 
del 7 por 100 fue desde el principio una fuente importante de beneficios 
y de problemas ya que suponía un importante volumen de negocio, pero 
inmovilizaba mucho capital por  el  retraso en  los pagos,  cuestión que  se 
agravaría dramáticamente con América tras el crack del 29. Debido a los 
mayores impuestos a los que estaba sujeto el comercio de libros en Francia, 
se vio obligado a subir la comisión en un 2 por 100 a los libreros mexi-
canos respecto a la que venía cobrando en las publicaciones españolas. Las 
ventajas de esta librería para los clientes americanos respecto a la Agence 

2.  Véase la carta de Escribano a León el 21 de abril de 1927 en LSC 7/1/9.
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eran  la  rapidez del  servicio,  la puntual  información respecto a  los  libros 
que se dejaban de servir,  la economía en los portes gracias al servicio de 
expediciones  establecido  en  Irún,  y  la  seriedad  en  la  aplicación  de  los 
descuentos que concedían las editoriales francesas. León se decidió a abrir 
esta sucursal porque convenció a sus mayores clientes mexicanos, Porrúa 
y Robredo y a Victoriano Suárez de que abandonaran a la Agence Géné-
rale y utilizaran  sus  servicios. Por esta  razón León  fue muy considerado 
con estos clientes en la comisión de libros franceses, ya que sus encargos 
sirvieron para cubrir los gastos iniciales de la librería, pero el volumen de 
los pedidos y  los  retrasos  excesivos  en  los pagos hicieron que Escribano 
primero y luego Vicens solicitaran fondos por adelantado o en su defecto, 
pasado el tiempo oportuno, girasen letras por las facturas no cobradas. En 
principio pensó cargar un 10 por 100 de comisión a Suárez, ya que el 7 por 
100 era lo que le cargaba entonces la Agence, pero para no perder el cliente 
decidió mantener el mismo porcentaje y conseguir una mayor bonificación 
negociando mejoras en los descuentos de los editores franceses, que nunca 
fueron inferiores a los que realizaban a la Agence.

Debido a la falta de medios León era más partidario de organizar un 
servicio de clientes particulares en la librería de París porque dejaba mayor 
beneficio y no requería tanta  inmovilización de capital, pero al principio 
para sacar el negocio adelante trataron de compaginar la venta a comisión 
a libreros fijos y seguros con la explotación de la librería española a clientes 
a pie de calle y por correo. También se ocupó de trabajar la librería fran-
cesa recibiendo servicio de novedades de las principales editoriales y consi-
guiendo depósitos de obras de algunas casas como Cres, Armand Colin o 
Stock. Además esta última casa le ofreció la posibilidad de organizar una 
biblioteca circulante en francés a cambio de 8.000 francos a pagar en un 
año, como ya  lo había hecho en otras  librerías de París y de  los departa-
mentos galos y que venía dejando unos 2.000 o 3.000 francos de benefi-
cios mensuales. Este  tipo de bibliotecas  recordaban a  los viejos gabinetes 
de  lectura ya que por una cuota de alquiler anual o mensual permitía el 
préstamo de uno o más libros para su uso y disfrute. Esta iniciativa impulsó 
la creación de otra biblioteca circulante española, siguiendo el ejemplo de la 
librería inglesa Shakespeare & Company, para los compatriotas y sudame-
ricanos de paso que quisieran  leer  títulos  en  español  y  que no pudieran 
comprar libros por motivos económicos o de peso, o bien para los residentes 
y  clientes habituales que quisieran  leer determinadas obras  sin necesidad 
de adquirirlas. El fondo de la biblioteca circulante se formó con obras de 
literatura baratas que no superaban las 5 pesetas y libros de ocasión. Desde 
su apertura siempre tuvieron la visita constante de compatriotas anónimos 
e ilustres como Fernando de los Ríos, José Bergamín, o Marcelino Pascua, 
entre otros, convirtiéndose en parada obligada en los viajes a la capital fran-
cesa y en lugar de referencia entre la colonia española e hispanoamericana. 
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Tras la marcha de León a principios de junio de 1927, aprovechando 
la finalización del curso y después de casi cuatro meses de estancia en la 
capital parisina, Escribano se quedó al frente de la sucursal durante un año 
a cambio de 2.000 francos mensuales más la participación como gerente 
del  10  por  100  sobre  las  utilidades  líquidas  del  negocio  a  fin  de  año. 
Aunque debido a la continua necesidad de dinero para adelantar los pagos 
del  servicio  en  comisión  la  librería  siempre  estuvo  en  deuda  con  Escri-
bano, que incluso llegó a ingresar 5.000 francos en la cuenta de capital, 
hasta que Vicens a su marcha compensó ese déficit a cambio de la cesión 
de todo derecho sobre la  librería. Gabriel Escribano fue el encargado de 
sacar adelante la librería, estudiando la viabilidad de la misma y ensayando 
las distintas estrategias comerciales. Para dar a conocer la actividad de la 
librería se enviaron circulares a particulares y a profesores de español de 
liceos  y  universidades.  Desde  el  principio  el  negocio  tuvo  importantes 
perspectivas y posibilidades : 

Ya sabrá V.d que esto marcha. Sin haber lanzado un prospecto, ni un 
anuncio, raro es el día que no conocemos nuevos parroquianos (bien sean 
de la clase de « americanitos », con más o menos « plata », bien sean de 
nuestros paisanos, casi siempre con « menos plata) ». Hemos vendido 
en unos 15 días, al menudeo, por unos 1.500 francos, lo que nos hace 
presumir que llegaremos a los 3.000 en este mes, cifra que no será exaje-
rado [sic]  pensar en doblar, dentro de algún tiempo, ya que toda la 
clientela de libro español será para nosotros, pues el solo librero que existe 
aquí, de español, está desacreditado por poco amable y ladronzuelo 3.

En noviembre de 1927, asentado el negocio, León recomendó a Escri-
bano  que  abriese  cuenta  con  las  principales  editoriales  francesas  para 
disponer de un crédito de tres a seis meses que permitiera manejar venta-
josamente  el  adelanto  que  hicieran  los  clientes  y  sobre  todo  teniendo 
en cuenta el comercio en comisión y la demora en los pagos. Asimismo 
Gabriel consiguió depósito de títulos y colecciones de las principales edito-
riales  españolas para  el  fondo de  la  librería  con  importantes descuentos 
como  la  Colección  Universal  de  Espasa-Calpe.  Otra  fuente  de  ingresos 
de la sucursal parisina fue el cobro de comisiones por la gestión de dere-
chos de traducciones de obras francesas para editoriales españolas. Aunque 
no había  competencia posible  con  la Agence Générale  en  el  suministro 
de publicaciones periódicas  por  la  rapidez del  servicio debido  a  que  las 
empresas editoras le entregaban los ejemplares antes de salir a la calle, la 
Librairie Espagnole se encargó de distribuir en París en exclusiva La Gaceta 

3.  Carta  de  Gabriel  Escribano  escrita  a  León  Sánchez  Cuesta  el  4  de  junio  de  1927,  en  LSC 
7/1/12.
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Literaria  y  la  Revista de Occidente,  incluidos  los  quioscos.  Escribano  y 
León consiguieron las mismas condiciones de compra que la Agence para 
mantener el precio final de venta al público. Escribano se ocupaba de servir 
los pedidos en comisión, ordenar la librería, atender a la clientela y a los 
visitantes con el discontinuo apoyo de uno o dos mozos para el embalaje 
de los libros y el transporte de los envíos a correos. Por recomendación de 
León decidió contratar a una persona para gestionar mejor el negocio y dar 
una buena imagen a la nueva clientela con ocasión del comienzo de curso 
aunque incrementase los gastos de la librería. La elegida fue Jeanne Rucar, 
novia de Luis Buñuel, por motivos económicos y de amistad ya que prestó 
sus servicios en la librería a petición del propio Buñuel, que pagaba parte 
de su sueldo mensual, 150 francos de los 500 totales. Esta decisión fue una 
solución  transitoria porque ni Vicens, ni León  eran muy partidarios de 
Rucar debido a la escasa preparación de la chica, aunque cumplió correc-
tamente sus funciones 4. Cuando Juanita, como era conocida, descubrió el 
montaje, dejó el trabajo y fue sustituida por su hermana Georgette, más 
capacitada para las cuestiones de contabilidad. 

El propietario de la librería, Juan Vicens de la Llave, nació en Zaragoza 
en 1895 y estudió Filosofía y Letras en la misma ciudad. Años después vivió 
en la Residencia de Estudiantes, donde entabló amistad con León Sánchez 
Cuesta y otros ilustres residentes. Vicens contaba con un importante capital 
por herencia familiar, y después de su boda con María Luisa González en 
1926, compró un molino de harina en el pueblo de Cifuentes (Guadalajara) 
e instaló la Fábrica de Harinas La Soledad 5. En abril de 1928 Juan logró 
vender la fábrica por valor de 150.000 pesetas a los propios trabajadores, 
pero  sólo  logró  cobrar  en  mano  50.000  pesetas.  El  resto  debía  recibirlo 
en plazos de 10.000 pesetas más el  interés  correspondiente a  lo  largo de 
diez años. Con las 50.000 pesetas  iniciales Vicens se  instaló en la capital 
parisina  y  reflotó  la  librería,  asimismo  con  el  resto  del  capital  pretendió 
consolidar el negocio, pero los continuos retrasos en los pagos, la bajada de 
la peseta y el cambio a francos redujeron el dinero a una mínima cantidad. 
Vicens de la Llave viajó a finales de 1927 a París para tomar contacto con la 
librería, pero no se instaló definitivamente hasta abril de 1928, después de 
resolver el asunto de la fábrica de harinas de Cifuentes. La llegada de Vicens 
provocó la salida de Escribano porque el negocio no arrojaba ganancias sufi-

4.  Sobre  esta  cuestión  véanse  la  cartas  de  Escribano  a  Sánchez  Cuesta  del  20  de  noviembre  y 
12 de diciembre de 1927 en LSC 7/1/90, LSC 7/1/98, y  las contestaciones de León del 24 
de noviembre en el Libro s/n.o de París de Copias de Cartas, Caja n.o 30, h. 428. Asimismo 
destacan las cartas que Vicens envió desde Cifuentes y París a León el 24 de noviembre, 6 y 21 
de diciembre de 1927 en LSC 19/3/30, LSC 19/3/33 y LSC 19/3/35.

5.  Sobre su biografía y trayectoria profesional véase el número monográfico de la revista profesional 
Educación y biblioteca, Juan Vicens de la Llave, bibliotecario republicano, Madrid, año 12, n.o 108, 
enero 2000.
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cientes para ambos. La imposibilidad de mantener su remuneración como 
gerente  y  la  condición  de  propietario  y  administrador  de Vicens  empu-
jaron a Gabriel a dejar la librería junto a la merma de sus finanzas por los 
continuos anticipos en caja. Cuando Escribano abandonó París la Librairie 
Espagnole estaba asentada y con buenas perspectivas ya que nada se había 
hecho con la biblioteca circulante española ni con la librería francesa, muy 
poco con la comisión y en publicidad, y apenas se había intentado conse-
guir trabajos de impresión, o creado una sección de papelería. De hecho, 
antes de marcharse, fundándose en su experiencia durante el primer año de 
explotación de la librería realizó un estudio sobre las posibilidades de expan-
sión de la misma inyectando un capital importante. En concreto estimó que 
había que invertir unos 70.000 francos en aspectos cruciales del negocio. 
Escribano consideraba oportuno destinar 5.000 a gastos de propaganda en 
periódicos, revistas, hoteles, cines, etc. para incrementar la venta en distintas 
localidades de Francia, especialmente en el Midi, donde existían muchos 
interesados  por  el  estudio  del  español,  ya  que  observaba  que  la  mayoría 
de  españoles  e  hispanoamericanos  residentes  en  París  conocían  la  exis-
tencia de la librería, y los viajeros de paso no compraban demasiadas obras. 
Asimismo resultaba prioritario desarrollar la comisión a libreros de América 
y de España, y para ello era necesario disponer de unos 40.000 francos que 
permitiesen atender todos los pedidos sin las estrecheces económicas habi-
tuales, y aumentar el personal dado el mayor volumen de negocio. La puesta 
en marcha de la biblioteca circulante de español requería un desembolso de 
10.000  francos  para  la  adquisición  y  encuadernación  de  títulos,  compra 
de estanterías y  elaboración del  catálogo, ya que  su éxito dependía de  la 
constitución de un fondo amplio y diverso, así como del establecimiento de 
condiciones y precios asequibles. Además, según sus cálculos, este servicio 
podía representar unos beneficios mínimos mensuales de 1.000 francos. Por 
último Escribano era partidario de dedicar otros 10.000 francos a la venta 
de  artículos de  escritorio y papelería para  completar  el negocio 6. Vicens 
trató de seguir estos consejos, pero sus problemas financieros con la fábrica 
de harinas  y  la  coyuntura  económica  impidieron una mayor  ampliación  
de la librería. 

En primer lugar Vicens reorganizó la librería, ordenó los fondos, cambió 
el  mobiliario  y  colocó  estanterías  nuevas  para  las  bibliotecas  circulantes. 
Después contrató a Georgette Rucar como mecanógrafa y dos chicos para 
los pedidos y envíos a correos, aunque meses después se quedó sólo con un 
mozo. También se ocupó de realizar una intensa campaña de propaganda de 
la casa en la prensa francesa y española, insertando anuncios en La Gaceta 
Literaria, Revista de Occidente y El Sol, aparte del envío de numerosas cartas 
a  libreros  europeos. Por otra parte  abrió una  sección de papelería y  creó 

6.  Véase la carta de Escribano a Juan Vicens del 19 de marzo de 1928 en LSC 7/1/20.
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la biblioteca circulante en francés. Esta biblioteca llegó a tener 700 ejem-
plares de literatura, predominando autores del siglo xix y del xx. Las tarifas 
variaban desde 15 francos por un mes, 20 por dos meses, 30 por un trimestre, 
45 francos durante un semestre hasta 80 francos por un año, abaratándose 
el precio a medida que se ampliaba el servicio en el tiempo. Además había 
que abonar una fianza de 15 francos que se pagaba por adelantado al igual 
que el abono. La propiedad de la librería parisina era de Vicens de la Llave, 
pero ambos acordaron mantener el nombre de León Sánchez Cuesta por el 
prestigio y crédito que tenía la firma de cara a la clientela, y por el interés y la 
propaganda que permitía la comunidad de nombre, aunque Vicens decidió 
incluir el subtítulo de Librería Española para destacar la especialidad de su 
negocio al público. De hecho esta nueva situación no se dio a conocer, salvo 
confidencialmente a los libreros Pedro Robredo y a Victoriano Suárez, y de 
cara al exterior la librería de París seguía perteneciendo a León, aunque en 
la práctica funcionaban con absoluta independencia de cuentas 7. A pesar 
de que León se desvinculó económicamente de la librería parisina, siempre 
se  sintió  muy  unido  a  ese  negocio  y  preocupado  por  su  marcha  ya  que 
había contribuido a su creación, no en vano llevaba su nombre, y por las 
relaciones comerciales que mantuvo con ella. Los libros que Vicens enviaba 
a Madrid para distintos clientes, pero debía cobrar León, se recargaban con 
un 5 por 100 a favor de la casa española, mientras que para las publicaciones 
que Sánchez Cuesta debía buscar y enviar por cuenta de Vicens, la comisión 
se doblada al 10 por 100 por  las gestiones de Vicens. Del mismo modo 
cuando León pedía títulos franceses a la sucursal parisina se incrementaba su 
precio en un 10 por 100. Vicens también buscaba libros en Alemania para 
clientes españoles y extranjeros. Al finalizar el mes cada librería repasaba su 
contabilidad y la que más había gastado abonaba a la otra la diferencia resul-
tante de los pedidos. Normalmente la casa de París siempre estaba en deuda 
con la de Madrid, porque recibía más libros españoles que obras francesas 
exportaba. Cuando a Vicens  le hacían pedidos de  libros españoles de un 
país europeo Sánchez Cuesta se encargaba directamente del envío para no 
perder el cliente, ya que el precio resultaba excesivamente caro si soportaba 
el doble transporte. Vicens trataba directamente con las grandes editoriales 
francesas como Bouret, Garnier, o Armand Colin para atender los nume-
rosos pedidos de toda América Latina. De todas maneras tanto Escribano 
como Vicens, debido a la falta de medios de información bibliográfica, se 
vieron obligados a utilizar los servicios de la Maison du Livre Français y de 
la Agence Générale para encontrar muchos títulos que venían sin referencia 
alguna, ni editorial conocida en los pedidos, ya que su búsqueda requería 

7.  Véase carta de León a Pedro Robredo y Hermano del 14 de marzo de 1928 en LSC, Libro n.o  4 
de Copias de Cartas, Caja n.o 24, h. 386, así como la carta a Juan Vicens el 16 de marzo de 
1928 en el Libro n.o 4 de Copias de Cartas, Caja n.o 24, h. 440.
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mucho  tiempo  y  en  ocasiones  resultaba  infructuosa.  Aunque  ambos  se 
quejaron siempre del funcionamiento de estas grandes casas por la demora 
en los suministros y la falta de noticias sobre los libros. En enero de 1928 
se inició la publicación del Boletín de Novedades Españolas para la clientela 
extranjera y para su difusión en la Librairie Espagnole. 

Asimismo Sánchez Cuesta realizaba el servicio de novedades a Vicens 
para la librería parisina. Atendiendo a las peticiones y gustos del público, 
principalmente enviaba literatura española, historia, pedagogía, y traduc-
ciones de obras extranjeras, incluidas las del francés. Vicens consiguió un 
depósito de  todas  las  obras publicadas por  la  editorial Revista de Occi-
dente ya que era una producción muy seleccionada en cuanto a calidad y 
cantidad, pero Sánchez Cuesta le desaconsejó que se hiciera con un depó-
sito de editoriales como Espasa-Calpe y de la Compañía Ibero Americana 
de Publicaciones  (CIAP) por  razones de  espacio y de política  comercial 
debido  al  volumen  y  heterogeneidad  de  sus  publicaciones.  Juan  Vicens 
quería hacerse con estos depósitos por miedo a que alguna de estas casas 
tan importantes estableciese una filial en la capital francesa, lesionando así 
gravemente sus intereses ya que no podría hacer competencia a ninguna de 
estas firmas si servían directamente a los libreros franceses sus publicaciones 
y las de todas las casas que distribuían. La CIAP fue la que más cerca estuvo 
de tal empresa, aunque por mediación de León con el director literario de 
la misma, Pedro Sainz Rodríguez y con Giménez Caballero, director de la 
revista La Gaceta Literaria, que pertenecía al grupo, se acordó que en ese 
caso la sucursal contaría con los servicios de Vicens. Finalmente la quiebra 
de esta empresa en el verano de 1931 evitó males mayores a la Librairie 
Espagnole. Espasa-Calpe no se ocupó del mercado parisino porque se volcó 
hacia las plazas americanas, pero la Maison du Livre ofrecía sus títulos a los 
libreros al cambio del día y con un 25 por 100 de descuento, es decir en 
condiciones superiores a las de Vicens, aunque él se escudó siempre en el 
servicio rápido y pormenorizado. 

Vicens  desde  el  principio  reconoció  la  buena  marcha  del  negocio, 
llegando  en  agosto de 1928  a más de 6.000  francos de  venta directa  al 
público, así como la gran demanda del  libro americano, ya que acudían 
muchos  estudiantes  latinoamericanos.  En  julio  los  ingresos  de  clientes 
particulares aumentaron a 11.000 francos y en septiembre ascendieron a 
14.000  francos 8. A pesar de  la  situación privilegiada de  la  librería,  a  la 
sombra de  la Sorbona, Vicens  estudió en varias ocasiones  la posibilidad 
de mudarse a un  lugar más céntrico ya que no estaba bien comunicada 
con distritos como Passy y Auteuil, donde vivían muchos sudamericanos 
que frecuentaban la avenue de l’Opéra y acudían a Batlle, el otro librero 

8.  Véanse distintas cartas de Vicens de la Llave a Sánchez Cuesta fechadas el 26 de agosto, 29 de 
septiembre y 5 de octubre de 1928 en LSC 19/3/116, LSC 19/3/135 y LSC 19/3/137.
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especializado en publicaciones en castellano, situado en la rue Richelieu. 
En la librería parisina en 1928 se vendían muy bien títulos como El roman-
cero gitano de Lorca, Libertad de amar, Derecho a morir, obras de Amado 
Nervo,  La gramática española  de  Seix  Barral  y  la  de  la  Academia  de  la 
Lengua, aunque las obras clásicas como El Buscón de Quevedo, La vida es 
sueño de Calderón de la Barca, el Quijote, Echegaray o Mesonero eran un 
valor seguro frente a las novedades, que previamente seleccionaba Sánchez 
Cuesta. También  servían publicaciones periódicas  como La Gaceta Lite-
raria, El Sol y Revista de Occidente. La venta en comisión a libreros fue el 
caballo de batalla  de Vicens porque  siempre  suministraba  a  sus  clientes 
grandes pedidos a  lo  largo de  tres y cuatro meses  sin  recibir dinero por 
adelantado, y teniendo que pagar a  los editores franceses. Por otra parte 
se lamentaba de que Robredo y Porrúa, de México se dirigieran habitual-
mente a las editoriales francesas para los pedidos normales y sólo le pidieran 
directamente aquellos títulos difíciles de encontrar y que tenían que pagar 
al contado al editor, ya que Vicens siempre les concedía el mismo plazo. 
Para  la  marcha  del  negocio  necesitaba  el  reintegro  del  montante  de  los 
pedidos anteriores y ante la reiterada demora de Suárez decidió girarle cada 
5 de mes el importe del extracto de cuenta más los gastos de envío.

Aunque barajó  la posibilidad de publicar  textos puntuales y especial-
mente  significativos  en  el mundo hispano  como  apoyo  y  complemento 
al comercio de libros, se vio obligado a aplazar sus proyectos editoriales, 
debido a la falta de suficientes medios y porque decidió impulsar el negocio 
de librería con desahogo así como fomentar la propaganda, siguiendo las 
recomendaciones  de  Sánchez  Cuesta.  Por  este  mismo  motivo  también 
optó por deshacerse de la biblioteca circulante francesa para apostar por la 
española ya que muchos compatriotas no compraban para no volver dema-
siado cargados, pero durante sus estancias temporales utilizaban mediante 
el abono los servicios de la biblioteca circulante. A pesar de las estrecheces 
económicas  de  la  librería,  en  mayo  de  1930  batió  todos  los  récords  de 
ventas  por  los  importantes  pedidos  en  comisión  y  la  venta  directa  al 
público, que alcanzaron unos beneficios de 7.200 francos : « Y es que el 
capítulo facturas á particulares por envíos dentro de París, á barrios lejanos, 
á provincias y fuera de Francia va siendo ya un ciclo estable compuesto de 
muchas pequeñas casas que sin darse uno cuenta, suman al cabo del mes ». 
Pero al mismo tiempo se lamentaba del continuo problema de la inmovi-
lización de capital por los reiterados retrasos en los pagos de los libreros. 
En definitiva la dinámica del sistema de ventas en comisión estrangulaba 
buena parte del capital del negocio. La situación financiera de la librería 
empeoró con el continuo descenso de la peseta y la grave crisis económica 
mundial. Anteriormente se había beneficiado de la devaluación del franco 
y de  la  sobrevaloración de  la peseta. Pero  la depreciación de  la moneda 
española provocó importantes pérdidas económicas a Vicens debido a la 
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disminución diaria del valor de su stock. En este sentido si quería vender 
un  libro del  fondo bibliográfico  tenía que  rebajar  el  precio marcado  en 
la cubierta, o bien si mantenía el importe anterior la obra no tenía salida 
alguna, ya que los clientes, conscientes del estado de la peseta, preferían 
pedirlos directamente a España 9. Además el crack del 29 acarreó la conge-
lación de pagos en toda América Latina y por consiguiente de los pedidos 
de mercancías. En concreto Porrúa en julio de 1930 no recibía novedades y 
Robredo no solicitaba ningún título. Esta coyuntura económica tan nega-
tiva resultó fatal para la marcha de la Librairie Espagnole, aunque existía 
un  mercado  potencial  de  publicaciones  españolas  en  la  capital  parisina 
y una  importante demanda en  los países americanos de obras  francesas. 
La  crisis  redujo  considerablemente  las  ventas  al  público  y  a  libreros  en 
comisión. Las operaciones  fueron mínimas durante el  segundo semestre 
de 1930 y las dificultades con América continuaron a lo largo de 1931 10. 
En este contexto la librería generaba más gastos que ingresos, lesionando 
gravemente los intereses de Vicens, que se vio obligado a contraer deudas 
familiares y que veía disminuir sus ganancias de la fábrica de harinas por 
la  caída  de  la  peseta.  Los  impuestos,  alquileres  y  demás  contribuciones 
constituían un fijo inexcusable difícil de afrontar con la práctica reducción 
de la actividad comercial. 

Ante el difícil panorama y la débil venta al contado en la librería, Juan 
volvió  a  apostar  fuerte  por  la  comisión,  apurando  al  límite  el  crédito 
conseguido de las editoriales francesas y así en diciembre de 1930 facturó 
cerca de 70.000 francos por este concepto. Además aumentando las cifras 
de  la venta en comisión pretendía beneficiarse de  la bonificación anual 
que  concedían  las  casas  editoras  si  se  superaban  un  mínimo  de  adqui-
siciones. En este sentido estudió la posibilidad de servir en comisión al 
gigante monopolista de la CIAP y algunas otras importantes editoriales 
de Madrid o Barcelona en un intento de organizar seriamente  la comi-
sión del libro francés en España. En concreto estaba interesado en esta-
blecer este servicio en la capital con la colaboración del despacho de León. 
Todas estas propuestas, en ocasiones dispares, respondían a  los  intentos 
desesperados de Vicens por salir de la crisis y rentabilizar sus esfuerzos e 
inversiones. De ahí que retomase la primitiva idea de fomentar la venta en 
comisión, descartada posteriormente por  los problemas de  liquidez que 
acarreaba. Asimismo, para aumentar las ventas y difundir su actividad en 
el mercado americano barajó la opción de elaborar un boletín completo 
bibliográfico de novedades en lengua española, o al menos sólo con títulos 

9.  Véanse las cartas desesperadas de Vicens a León del 15 de mayo, 27 de julio y de 23 de julio de 
1930, en LSC 19/3/187, LSC 19/3/191 y LSC 19/3/196.

10. Véanse las cartas de Vicens de 29 de septiembre, 18 de octubre de 1930, y del 4 de abril de 1931 
en LSC 19/3/198, LSC 19/3/200 y LSC 19/3/217.
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americanos similar al que publicaba  la Cámara del Libro para  los espa-
ñoles,  junto  con  un  catálogo  de  publicaciones  que  recogiese  todos  los 
catálogos de las editoriales americanas, sin descartar la publicación de una 
serie de clásicos americanos. Más que sopesadas estrategias comerciales, 
parecían bandazos de un negocio que daba sus últimos coletazos 11. De 
hecho en 1929 y 1930 las pérdidas alcanzaron 40.000 francos, mientras 
que en 1931 sólo perdió 17.000 francos, experimentando una ligera recu-
peración, teniendo en cuenta la crisis y el descenso de la peseta. Pero en 
cualquier caso no cubría gastos ni veía la manera de recuperarse y obtener 
futuros beneficios. Esta grave situación financiera  le obligó a prescindir 
de la librería francesa y de Georgette como empleada. En enero de 1933 
Vicens manifestó a León que estaba « completa y absolutamente decidido 
a dejar la librería como sea » porque se encontraba « mortalmente cansado 
de París y de la librería » 12. Quería volver a España y como su objetivo era 
venderla rápidamente renunció a sacarle el mayor beneficio y a recuperar 
todo el dinero invertido en ella. En primer lugar, lógicamente, le ofreció 
la librería a Sánchez Cuesta, su antiguo socio, o bien a su hermano Luis a 
un precio razonable y con condiciones de pago a largo plazo. En caso de 
no decidirse por la compra le propuso igualmente el arrendamiento del 
establecimiento. León rechazó  la oferta porque no  le  interesaba hacerse 
cargo nuevamente de la librería francesa ; prefería dedicarse en exclusiva al 
negocio de Madrid por motivos económicos y de tiempo. Ante esta nega-
tiva Vicens pensó en Gabriel Escribano, antiguo gerente que ya en 1931 
había intentado comprársela, pero tampoco aceptó la propuesta. En ese 
año valoró la librería en 550.000 francos, atendiendo a la labor realizada 
y al stock. Asimismo calculó que había invertido unos 475.000 francos en 
el negocio desde su llegada. Vicens quería deshacerse a toda costa de la 
librería para poder regresar inmediatamente a Madrid y el tiempo corría 
en su contra. Tras este nuevo revés y sin posibilidad de venta habló con 
Georgette Rucar, la antigua empleada, para que se quedara con la librería 
firmando un contrato de gerencia que incluía promesa de venta a medio 
plazo. Pero finalmente cedió el negocio a Manuel Rodríguez Núñez, que 
tenía  amplia  experiencia  en  el  mundo  del  libro.  Había  trabajado  en  la 
Agence Générale, en la casa Garnier y entonces dirigía la sucursal de la 
editorial  argentina  Cabaut  en  París.  El  contrato  de  arriendo  también 
incluía  la  compra  del  establecimiento  al  finalizar  el  primer  año,  pero 
Rodríguez Núñez abandonó en septiembre de 1934 y la librería acabó en 
manos de Georgette, aunque la propiedad siguió siendo de Vicens de la 
Llave hasta 1936 muy a su pesar ya que no encontró comprador serio. 

11. Véanse las cartas de Juan a León sobre estas cuestiones del 22, 26 de noviembre de 1930 y del 
8 de enero de 1931 en LSC 19/3/206, LSC 19/3/207 y LSC 19/3/209.

12. En carta de Vicens de la Llave fechada en París el 12 de enero de 1933 en LSC 19/3/248.
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Desde la cesión de la Librería Española a Rodríguez Núñez y posterior-
mente a Georgette, León quiso desvincularse legalmente de esa casa dejando 
de firmar poderes a favor de los nuevos gestores y animando a cambiar el 
nombre de la misma ya que hacía mucho tiempo que había dejado de ser 
su propiedad. Además, este interés se incrementó con las continuas quejas 
y reclamaciones que recibía de proveedores y clientes respecto al servicio 
de la sucursal de París, como supuesto responsable de dicha casa. En este 
sentido León  solicitaba que  se  enviara una  circular  a  todas  las  personas 
relacionadas con la librería parisina dando a conocer la verdadera situación 
y dejando su persona y su firma totalmente al margen de dicho negocio, 
ya  que  en  el  contrato  que  firmó  con  Juan Vicens  en  abril  de  1928  no 
tuvo inconveniente en que su nombre continuara figurando como nombre 
comercial, pero sin que ese derecho pudiera transmitirse a terceros en caso 
de venta o cesión. Pero todas sus cartas solicitando esta gestión a Georgette 
e  incluso  al  propio Vicens,  en  calidad  de  verdadero  propietario,  fueron 
en vano 13. Después de  la Guerra Mundial, Georgette Rucar  se puso en 
contacto con Antonio Soriano, que se encontraba establecido en Toulouse 
como librero, para que se hiciera cargo de la antigua librería española. De 
este modo la Librairie des Éditions Espagnoles fue fundada precisamente 
con fondos de la antigua Librería Sánchez Cuesta de París en la rue Maza-
rine, convirtiéndose en su heredera y continuadora en el comercio de libros 
españoles en París, aunque en otro contexto y con un marcado carácter de 
oposición al régimen franquista 14. 

13. Véanse las cartas de León a Vicens de la Llave del 9 de enero y 8 de mayo de 1936 en LSC, 
Libro n.o 16 de Copias de Cartas, Caja n.o 29, h. 154, y en el Libro n.o 17 de Copias de Cartas, 
Caja n.o 29, h. 65. Asimismo véase la carta a Georgette Rucar del 13 de marzo de 1935 en LSC, 
Libro n.o 5 de París de Copias de Cartas, Caja n.o 30, h. 479.

14. Sobre la trayectoria de la segunda Librería Española de París, véase Ana Martínez Rus, « Antonio 
Soriano, una apuesta por la cultura y la democracia : la Librairie Espagnole de París », Litteræ. 
Cuadernos sobre Cultura Escrita, n.os 3-4, Madrid, 2003-2004, pág.s 327-348.


