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CAPITOLUL 1

CONTRACTUL DE AGENT

1.1. AGENTUL DE DISTRIBUTIE iN EXTINDEREA
OPTIUNILOR UNEI POSIBILE DISTRIBUTI

Agentia si legaturile cu departamentul de distributie reprezinta o
fazad comuna in internationalizarea firmelor de export. Acestea solicita
relativ. mai multa investitie decat doar exportul direct, pentru ca
exportatorul trebuie sa cheltuiasca pe evaluarea si contractarea
reprezentantului si trebuie sa garanteze o importanta parte din profituri
reprezentantului. Oricum, optiunea pentru agentie/departament de
distributie este mai ieftind si mai putin_riscantd decét stabilirea unei
societati mixte sau a unei filiale.

Optiuni de extindere a distributiei internationale:

a) Sucursala

Un exportator poate opta.pentru un tip de distributie comerciala cu
un grad mare de control, investitie si risc, prin deschiderea unei
sucursale. Oricum, acest lucru poate determina (necesita) formalitati
extensive. Inregistrared sucursalei in unele tari expune toata entitatea
legala a exportatoruluila impozitarea pe profit.

b) Filiala

O filialda este o companie independenta infiintata sub legislatia
unei tari straine. Filialele sunt, de asemenea, forme de investitie
ridicata, avand un risc in constituirea ei. Filialele prezinta, de asemenea,
mai multe~dezavantaje potentiale: ele pot genera treceri de suprafata
greoaie cauzate de gradul de control centralizat solicitat de catre oficiul
central, sau exportatorul intdmpina dificultati in supervizarea si
motivarea angajatilor locali, care prezinta o etica distincta de cea a
exportatorului. Mai mult decat atat, angajatii filialelor sunt de obicei
protejati de o legislatie a muncii stricta, asa ca disponibilizarea
angajatilor poate fi dificila.



c) Societatea mixta

O alta optiune este aceea a unei societati mixte, unde o companie
straina se uneste cu o companie locala. Societatea mixta reprezinta o
optiune atractiva atunci cand compania locald ofera active cum ar fi
fabrici, clienti sau contracte guvernamentale, care sunt greu de
dezvoltat pentru o companie strdina. in ciuda popularititi acestei
structuri, o rata ridicata de esec este raportata la nivelul societatilor
mixte internationale. La nivelul corporatiei, este destul de dificil ca
managerii celor doua companii, avand culturi diferite, sa ajunga la un
compromis in ceea ce priveste strategiile si procedurile.“Societatea
mixta depinde de ponderea actionariatului local, iar retragerea
partenerului extern poate fi limitata datorita legislatiei. nationale din tara
respectiva.

d) Agent sau distribuitor

Astfel, se ajunge la optiunea de agent sau distribuitor-contractori
independenti care nu au legatura cu directorul. Nu se creeaza niciun
parteneriat sau societate mixta, exportatorul.evita riscurile unor obligatii
contractuale nedorite, necesitatea -de--a infinta o sucursald si
posibilitatea taxarii locale. Exportatorul, de cele mai multe ori, spera sa
se bazeze pe expertiza agentului local de a produce si promova rapid
un produs pe piata locala, dar nu igi doreste sa cheltuiasca sau sa rigte
investind mai mult, asa cum face o filiala.

1.2. ALEGEREA INTRE-AGENTIE $I DEPARTAMENTUL DE
DISTRIBUTIE

In mai multe cazuri, personalul de conducere international nu
observa nicio distinctie semnificativd intre termenii ,agentie” si
,departament de distributie”. Cei doi termeni sunt folositi de obicei in
mod interschimbabil, ca si cum ar fi sinonime sau echivalenti ai unui alt
termen general. — ,reprezentant strain”. Exista, in cele mai multe
sisteme de: legislatie, nigte distincti fundamentale intre agentie i
departamentul de distributie:

e in agentiile comerciale, directorul va incheia contractul direct cu
clientul. Agentul doar ii ,introduce”, ii ,prezinta”, prin dirijarea marke-
tingului si prospectarea activitatilor in teritoriu. El este un intermediar. in
schimb, in relatiile cu departamentul de distributie, distribuitorul se afla
intre director si clientul final — distribuitorul cumpara bunuri, dupa care le
revinde pe cont propriu cumparatorului final. El este cumparator-



revanzator. Diferenta este aceea ca agentul nu cumpara bunurile, ci si
le insuseste in numele sau.

e in practica actuala, cele dou4 roluri pot fi jucate in aceeasi firma:
o firma poate fi agent si distribuitor in acelasi timp, dar pentru produse
diferite. Este, de asemenea, posibil sa fie in acelasi timp agent si
distribuitor pentru acelagi director, actionadnd ca agent pentru anumite
produse si ca distribuitor pentru altele. Tn cazul unor dispute,
consecintele legale ale unei tranzactii particulare pot fi puse in functiune
daca reprezentantul a actionat ca agent sau ca distribuitor.

Desi nu exista principii generale aplicabile pentru toate jurisdictiile,
cititorul poate gasi o ghidare in urmatoarea metoda_empirica simpla
pentru a determina daca o agentie sau structura departamentului de
distributie este mai convenabilad pentru un anumit proiect.

e Preferabil agentie. Daca achizitorul final ‘doreste sa incheie
afacerea direct cu directorul (mandatarul), in.acest caz agentia este
corespunzatoare.

e Preferabil departament de distributie: Daca distribuitorul trebuie
sa aiba un stoc mare de bunuri spre vanzare pentru a mari numarul de
clienti, contractul corespunzator este acela pentru distributie.

Alegerea exportatorului pentru structura de distributie se poate
schimba cu timpul. Multi exportatori-incep cu vanzari directe de export,
dupa care trec pe vanzari internationale prin agenti, si mai tarziu prin
relatii de distributie, pentru ca, in cele din urma, daca piata devine
extrem de dezvoltata, sa ajunga la o sucursala sau filiala.

1.3. PROIECTAREA CONTRACTELOR PENTRU AGENTIE $SI
DISTRIBUTIE

Contractele pentru agentie si departamentul de distributie necesita
o proiectare atentd intrucat vor guverna relatile de lunga durata si
investitile mutuale semnificative. Contractele pentru agentie si
departamentul..de distributie trebuie sa permita o extindere larga a
contingentelor si o extindere variabilda a produselor pe o anumita
perioada de timp. Nu doar produsele, dar si partile se pot schimba in
timp, prosperand sau decdzand sau fiind achizitionate de o a treia
parte. Cum raspunde acestor schimbari de situatie intelegerea
contractuala? Contractul trebuie sa fie precis si sa ofere solutii clare
pentru fluctuatiile de preturi la materii prime, manopera, curs de schimb
valutar, dar si tehnologiei produselor, dar flexibil pentru a se adapta
contingentelor.



Agentia si departamentul comercial de distributie de obicei
necesitd munca, rabdare si investitie de timp si bani de ambele parti. in
consecinta, o eventuala separare poate fi destul de dureroasa. Sub
unele sisteme de legislatie, exportatorului ii este cerut sa plateasca
agentului o indemnizatie, o0 suma echitabila, compensatorie pierderilor
financiare pe care agentul le suportd ca o consecinta a separarii. Daca
un exportator devine nesatisfacut de serviciile agentului si doreste
incheierea contractului, poate fi surprins sa descopere ca este necesara
plata unei indemnizatii.

Agentii si distribuitorii trebuie sa fie selectati cu mare-atentie, dupa
o analiza amanuntita a pietei straine si a reprezentantilor potentiali pe
piata. Agentii si distribuitorii sunt ca si ambasadorii.Daca lasa o
impresie proasta clientului in ceea ce priveste produsele si serviciile
exportatorului, vanzarile acestuia (ale exportatorului) pe piata pot suferi
pe parcursul mai multor ani. Mai mult decat atat, un agent nesatisfacut
sau concediat poate stabili relatii cu un exportator rival.

1.4. PRINCIPII LEGALE ALE CONTRACTELOR AGENTIEI

Contractele agentiei impun angajamente substantiale legale de
ambele parti. Exportatorul trebuie sa-ia in considerare faptul ca agentii
pot — in unele jurisdictii $i in anumite conditii — obtine autoritatea de a
contracta in numele exportatorului. Exportatorul ar trebui sa aiba in
vedere ca agentul sa fie bine pus la punct profesional, avand o reputatie
buna. Exportatorul sau producatorul poate dori sa furnizeze pentru
viitoarele contracte, cum ar fi solicitarea unei perioade de proba in care
se face evaluarea competentei agentului, sau mentindnd agentul la o
cifra minima de vanzari.

Pe cealalta parte, agentul va investi mult timp si energie in
promovarea produselor directorului/mandatarului, in crearea unei bune
reputatii pentru .acestia si in publicitate pe teritoriul national. Daca
aceste eforturi. sunt executate in mod corespunzator, produsele
mandataruluicvor deveni calitativ competitive pe piata, iar acest lucru se
va reflecta_in cresterea cifrei de afaceri a mandatarului. Mai mult,
mandatarul-poate obtine eventual numele si adresele principalilor clienti
pe care agentul le-a obtinut cu timpul si efortul sdu. Intr-un anumit
moment, bunurile fiind bine stabilite Tn teritoriu, mandatarul poate
incerca sa elimine agentul si sa incheie afacerea direct cu clientii,
economisind comisionul cuvenit agentului.

Luand in considerare cele prezentate anterior, se poate observa
ca terminarea previziunilor contractuale poate furniza certitudine si
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protectie pentru ambele parti. Pentru agent, o indemnizatie de terminare
ii va asigura cel putin un procentaj din valoarea financiara a unei bune
reputatii profesionale create in favoarea mandatarului. Mai mult,
contractul prevede durata de timp pentru notificare, pe care mandatarul
trebuie sa o dea inainte de terminare; aceasta poate oferi agentului timp
suficient pentru a-gi gasi alti mandatari pentru care sa lucreze. in
schimb, mandatarul va dori, in mod general, pentru propria protectie sa
aiba o perioada de notificare minima si, daca este posibil, sa evite
platirea indemnizatiei de terminare. Cu toate acestea, chiar si in multe
cazuri in care mandatarul are intr-o jurisdictie particulara atat dreptul
legal, cét si cel de negociere pentru a impune o terminare timpurie a
contractului sau diminuarea indemnizatiei, el poate totusi sa asigure o
perioada de notificare corecta si, de asemenea, indemnizatia.

a) Terminologie

Utilizarea cuvantului ,agentie” in comertul international nu este
intotdeauna in acord cu intelesul legal altermenului; de aceea, este
recomandat ca partile sa isi califice exact tipul de relatii in contract.
Exista diferite tipuri de agenti (de ex.,~agent de cumparare, agent de
service), iar in unele tari reguli speciale.guverneaza contractele pentru
agenti catalogati ca ,angajati’. in asemenea cazuri, regulile aplicabile
agentilor angajati vor fi puse in practica.

b) Divulgarea mandatarului

Un agent poate sau nu sa dezvaluie faptul ca actioneaza in
numele unui exportator ‘strain. In multe tari, legislatia de drept civil
prevede ca mandatarul nu poate da in judecata in mod direct clientul
daca agentul nu a dezvaluit existenta mandatarului clientului — doar
agentul poate da in judecata clientul. Daca un exportator doreste sa
evite aceasta constrangere, el va cere contractual agentului sa
dezvaluie pe parcursul oricarei vanzari sau comunicari profesionale
faptul ca actioneaza ca agent.

c) Autoritate actuala si aparenta

Autoritatea actuala se refera la autoritatea pe care o acorda
mandatarul in mod expres agentului; autoritatea aparenta (sau
autoritatea de suprafata) este autoritatea pe care un agent aparent o
are asupra altora. In anumite circumstante, o a treia parte se poate
baza pe autoritatea aparenta a agentului pentru a constrange agentul
sau mandatarul la semnarea unui contract. Astfel, mandatarul va trebui
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sa evite impresia creata celei de a treia parti precum ca agentul are
autoritate totala pentru a constrange mandatarul.

1.5. INDATORIRI FUNDAMENTALE ALE AGENTULUI SI
MANDATARULUI

a) Indatoririle agentului:

e Agentul trebuie sa isi duca la indeplinire sarcinile in mod
obignuit si cu grija, in mod rezonabil, cu talent si sarguinta, si este
responsabil mandatarului pentru orice pierdere cauzata-de esecul
provocat de nerespectarea unor standarde (de ex., un agent nu poate
acorda cumparatorului niciun fel de garantie decat dacé mandatarul i
da autoritate).

e Sa faca cunoscute toate faptele materiale'~ agentul trebuie sa
ofere toate informatiile verosimile pentru ca mandatarul sa decida daca
acceptd sau nu comanda clientului. in mod cert;-agentul poate primi un
stimulent financiar daca din anumite informatii va rezulta refuzul
mandatarului de a accepta comanda. Oricum, 0 asemenea
neindeplinire a indatoririlor de a dezvalui.informatii face ca incetarea
sau continuarea contractului sa fie la atitudinea mandatarului. Astfel, de
exemplu, agentul poate actiona simultan ca si agent pentru cumparator
si vanzator, in felul acesta primind doua comisioane.

e Sa nu aiba profituri secrete.— agentul nu poate accepta mita sau
sa aiba profituri secrete. Standardele de onestitate pe care agentul
trebuie sa le respecte sunt foarte mari.

e Sa nu divulge informatii confidentiale — agentul nu trebuie sa
divulge informatii privilegiate in ceea ce priveste mandatarul si afacerea
acestuia.

e Sa dea socoteala mandatarului — agentul trebuie sa detina
inregistrari ale afacerilor in asa fel incat mandatarul sa poata verifica
termenii si obligatiile intelegerii. Agentul trebuie sa restituie toti banii
primiti in numele mandatarului.

b) Indatoririle mandatarului:

e Sa-plateasca comision — sistemul pentru plata comisionului
prevede plata unui stimulent agentului pentru maximizarea vanzarilor.
Mandatarul poate prevedea in contract ca acest comision sa fie platit
cand pretul achizitorului este primit cash de catre mandatar. Alta
alternativa se refera la incheierea unui contract de tip del credere, care
presupune faptul ca agentul isi asuma raspunderea de a stimula
mandatarul pentru pierderile rezultate din vanzarile unui client care s-a
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dovedit a fi insolvabil sau nu a platit din oricare motiv. Desigur,
calcularea comisionului agentului este punctul deosebit de important al
fiecarui contract. Este vital ca partile sa se exprime cu absoluta precizie
la acest punct.

e Cheltuielile agentului si stimulentele — agentul nu poate pretinde
plata propriilor cheltuieli mandatarului decat daca acestia au convenit
asupra acestui aspect in contractul agentiei.

e Comenzi provenite de pe teritoriul agentului, insa neapro-
vizionate de acesta — principiul de baza este acela ca agentul este
remunerat pentru comenzile plasate, derivate din eforturile proprii.
Oricum, daca o comanda este adusa in mod direct mandatarului de
catre un client de pe teritoriul agentului, agentul poate sau nu poate sa
primeasca comisionul, acest lucru depinzand de legea de guvernare a
contractului, respectiv de prevederile contractuale.

e Comisioane pentru comenzile repetate -~ contractul ar trebui sa
prevada daca agentul este indreptatit sa primeasca un comision pentru
comenzile care se repeta pe durata intelegerii-cu agentia, de asemenea
si dupa incheierea contractului.

e Abilitatea mandatarului de .a“accepta sau de a respinge
comanda — daca agentului i s-a acordat autoritatea de a face altceva in
afara de a prezenta clientii, atunci~mandatarul poate accepta sau
respinge comanda clientului. Comisionul va fi platit doar daca
mandatarul accepta comanda.

1.6. AGENTIA SI NORMELE: DIRECTIVA EUROPEANA
86/653 DIN 18 FEBRUARIE 1986 PRIVIND AGENTIA

Directiva pentru. agentii comerciali reprezinta un exemplu al
regulilor care furnizeaza protectie agentilor: un contract al agentiei nu
poate fi valid decat daca este dovedit in scris. Directiva contine, de
asemenea, niste-itemi importanti privind comisionul agentilor; este de
remarcat faptul.ca acesta nu va fi platit mai tarziu de ultima zi a lunii
urmand sfertul lunii in care comisionul a devenit datorat; derogarile nu
sunt permise.

Directiva prevede notificarea prealabila terminarii contractuale.
Art. 17 al directivei prevede faptul ca agentul este indreptatit la o
anumita indemnizatie dupa incheierea contractului. Agentul este
indreptatit la o indemnizatie care corespunde cifrei de afaceri pe care a
realizat-o in favoarea mandatarului. Indemnizatia poate fi pierduta in
cazul in care agentul se face vinovat de comportament culpabil. Tn cele
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din urma, agentul poate cere despagubiri daca, de exemplu, nu a fost
capabil sa amortizeze investitiile in conformitate cu sfatul mandatarului.

1.7. AGENTIA — LEGI ANTITRUST ALE UNIUNII EUROPENE
(ART. 81 NORMA NR. 2790/1999)

Pe 22 decembrie 1999, Comisia Europeana a decretat Norma nr.,
2790/1999 care a inlocuit inter alia Norma nr. 83/83 si care a intrat in
vizoare pe 1 iunie 2000.

In principiu, contractele agentiei nu cad sub incidenta_prohibitiei
art. 81 din momentul in care agentul actioneaza in numele si in
favoarea mandatarului. Mandatarul si agentul sunt astfel prezumati sa
formeze o unitate economica. Oricum, de fiecare data cand agentul igi
asuma riscuri financiare si comerciale similare celor.ale distribuitorului
(revanzatorului), contractul poate cadea sub incidenta art. 81 si poate
necesita supunerea sub incidenta Normei nr. 2790/1990. in acest caz,
partilor le este recomandat sa aiba sfatul unui expert pentru proiectarea
unor clauze corespunzatoare.

1.8. CONTRACTUL MODEL AL AGENTIEI COMERCIALE ICC
(PUBLICATIA ICC NR. 644)

e Scopul aplicarii — acest Contract Model ICC este menit in mod
specific sa fie aplicat contractelor internationale cu agenti comerciali
auto-angajati pentru vanzare de bunuri. Contractele agentiei pentru
servicii, de exemplu, sau cu agenti care nu sunt auto-angajati, nu
corespund cu scopul acestui.contract, desi ar putea fi folosit ca sursa de
inspiratie. In mod similar, ,<agentii de cumparare” sau ,agentii achizitori”
care procura bunuri pentru mandatar, genereaza un set diferit de
consideratii si de Contractul Model ICC care nu a fost conceput pentru
acest tip de situatii.

e Agenti ‘ca angajati — in acest caz in care agentii pot fi
considerati angajati ai unui mandatar particular, legislatia muncii
nationala poate trece prevederile din Contractul Model ICC. Cea mai
simpla metoda de a evita aceasta problema este aceea ca mandatarul
sa angajeze doar agenti care detin un statut legal si reprezinta
persoane juridice.

1.9. CLAUZE-CHEIE iN CONTRACTELE AGENTIEI

Urmatoarea examinare a clauzelor-cheie ale contractelor agentiei
este bazata pe Contractul Model ICC:
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