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CAPITOLUL 1 
 

CONTRACTUL DE AGENT 

1.1. AGENTUL DE DISTRIBUŢIE ÎN EXTINDEREA 
OPŢIUNILOR UNEI POSIBILE DISTRIBUŢII 

 
Agenţia şi legăturile cu departamentul de distribuţie reprezintă o 

fază comună în internaţionalizarea firmelor de export. Acestea solicită 
relativ mai multă investiţie decât doar exportul direct, pentru că 
exportatorul trebuie să cheltuiască pe evaluarea şi contractarea 
reprezentantului şi trebuie să garanteze o importantă parte din profituri 
reprezentantului. Oricum, opţiunea pentru agenţie/departament de 
distribuţie este mai ieftină şi mai puţin riscantă decât stabilirea unei 
societăţi mixte sau a unei filiale. 

Opţiuni de extindere a distribuţiei internaţionale: 
 
a) Sucursala  
Un exportator poate opta pentru un tip de distribuţie comercială cu 

un grad mare de control, investiţie şi risc, prin deschiderea unei 
sucursale. Oricum, acest lucru poate determina (necesita) formalităţi 
extensive. Înregistrarea sucursalei în unele ţări expune toată entitatea 
legală a exportatorului la impozitarea pe profit. 

 
b) Filiala 
O filială este o companie independentă înfiinţată sub legislaţia 

unei ţări străine. Filialele sunt, de asemenea, forme de investiţie 
ridicată, având un risc în constituirea ei. Filialele prezintă, de asemenea, 
mai multe dezavantaje potenţiale: ele pot genera treceri de suprafaţă 
greoaie cauzate de gradul de control centralizat solicitat de către oficiul 
central, sau exportatorul întâmpină dificultăţi în supervizarea şi 
motivarea angajaţilor locali, care prezintă o etică distinctă de cea a 
exportatorului. Mai mult decât atât, angajaţii filialelor sunt de obicei 
protejaţi de o legislaţie a muncii strictă, aşa că disponibilizarea 
angajaţilor poate fi dificilă. 



w
w

w
.ed

itu
ra

un
iv

er
sit

ar
a.r

o

8 

c) Societatea mixtă 
O altă opţiune este aceea a unei societăţi mixte, unde o companie 

străină se uneşte cu o companie locală. Societatea mixtă reprezintă o 
opţiune atractivă atunci când compania locală oferă active cum ar fi 
fabrici, clienţi sau contracte guvernamentale, care sunt greu de 
dezvoltat pentru o companie străina. În ciuda popularităţii acestei 
structuri, o rată ridicată de eşec este raportată la nivelul societăţilor 
mixte internaţionale. La nivelul corporaţiei, este destul de dificil ca 
managerii celor două companii, având culturi diferite, să ajungă la un 
compromis în ceea ce priveşte strategiile şi procedurile. Societatea 
mixtă depinde de ponderea acţionariatului local, iar retragerea 

partenerului extern poate fi limitată datorită legislaţiei naţionale din ţara 
respectivă. 

 
d) Agent sau distribuitor 
Astfel, se ajunge la opţiunea de agent sau distribuitor-contractori 

independenţi care nu au legătură cu directorul. Nu se creează niciun 
parteneriat sau societate mixtă, exportatorul evită riscurile unor obligaţii 
contractuale nedorite, necesitatea de a înfiinţa o sucursală şi 
posibilitatea taxării locale. Exportatorul, de cele mai multe ori, speră să 
se bazeze pe expertiza agentului local de a produce şi promova rapid 
un produs pe piaţa locală, dar nu îşi doreşte să cheltuiască sau să rişte 
investind mai mult, aşa cum face o filială. 

 
1.2. ALEGEREA ÎNTRE AGENŢIE ŞI DEPARTAMENTUL DE 

DISTRIBUŢIE 
 
În mai multe cazuri, personalul de conducere internaţional nu 

observă nicio distincţie semnificativă între termenii „agenţie” şi 
„departament de distribuţie”. Cei doi termeni sunt folosiţi de obicei în 
mod interschimbabil, ca şi cum ar fi sinonime sau echivalenţi ai unui alt 
termen general – „reprezentant străin”. Există, în cele mai multe 
sisteme de legislaţie, nişte distincţii fundamentale între agenţie şi 
departamentul de distribuţie: 

● În agenţiile comerciale, directorul va încheia contractul direct cu 
clientul. Agentul doar îi „introduce”, îi „prezintă”, prin dirijarea marke-
tingului şi prospectarea activităţilor în teritoriu. El este un intermediar. În 
schimb, în relaţiile cu departamentul de distribuţie, distribuitorul se află 
între director şi clientul final – distribuitorul cumpără bunuri, după care le 
revinde pe cont propriu cumpărătorului final. El este cumpărător-
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revânzător. Diferenţa este aceea că agentul nu cumpără bunurile, ci şi 
le însuşeşte în numele său. 

● În practica actuală, cele două roluri pot fi jucate în aceeaşi firmă: 

o firmă poate fi agent şi distribuitor în acelaşi timp, dar pentru produse 

diferite. Este, de asemenea, posibil să fie în acelaşi timp agent şi 

distribuitor pentru acelaşi director, acţionând ca agent pentru anumite 

produse şi ca distribuitor pentru altele. În cazul unor dispute, 

consecinţele legale ale unei tranzacţii particulare pot fi puse în funcţiune 

dacă reprezentantul a acţionat ca agent sau ca distribuitor. 

Deşi nu există principii generale aplicabile pentru toate jurisdicţiile, 

cititorul poate găsi o ghidare în următoarea metodă empirică simplă 

pentru a determina dacă o agenţie sau structura departamentului de 

distribuţie este mai convenabilă pentru un anumit proiect. 

● Preferabil agenţie. Dacă achizitorul final doreşte să încheie 

afacerea direct cu directorul (mandatarul), în acest caz agenţia este 

corespunzătoare. 

● Preferabil departament de distribuţie. Dacă distribuitorul trebuie 

să aibă un stoc mare de bunuri spre vânzare pentru a mări numărul de 

clienţi, contractul corespunzător este acela pentru distribuţie. 

Alegerea exportatorului pentru structura de distribuţie se poate 

schimba cu timpul. Mulţi exportatori încep cu vânzări directe de export, 

după care trec pe vânzări internaţionale prin agenţi, şi mai târziu prin 

relaţii de distribuţie, pentru ca, în cele din urmă, dacă piaţa devine 

extrem de dezvoltată, să ajungă la o sucursală sau filială.    

 

1.3. PROIECTAREA CONTRACTELOR PENTRU AGENŢIE ŞI 

DISTRIBUŢIE 

 

Contractele pentru agenţie şi departamentul de distribuţie necesită 

o proiectare atentă întrucât vor guverna relaţiile de lungă durată şi 

investiţiile mutuale semnificative. Contractele pentru agenţie şi 

departamentul de distribuţie trebuie să permită o extindere largă a 

contingentelor şi o extindere variabilă a produselor pe o anumită 

perioadă de timp. Nu doar produsele, dar şi părţile se pot schimba în 

timp, prosperând sau decăzând sau fiind achiziţionate de o a treia 

parte. Cum răspunde acestor schimbări de situaţie înţelegerea 

contractuală? Contractul trebuie să fie precis şi să ofere soluţii clare 

pentru fluctuaţiile de preţuri la materii prime, manoperă, curs de schimb 

valutar, dar şi tehnologiei produselor, dar flexibil pentru a se adapta 

contingentelor. 
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Agenţia şi departamentul comercial de distribuţie de obicei 
necesită muncă, răbdare şi investiţie de timp şi bani de ambele părţi. În 
consecinţă, o eventuală separare poate fi destul de dureroasă. Sub 
unele sisteme de legislaţie, exportatorului îi este cerut să plătească 
agentului o indemnizaţie, o sumă echitabilă, compensatorie pierderilor 
financiare pe care agentul le suportă ca o consecinţă a separării. Dacă 
un exportator devine nesatisfăcut de serviciile agentului şi doreşte 
încheierea contractului, poate fi surprins să descopere că este necesară 
plata unei indemnizaţii. 

Agenţii şi distribuitorii trebuie să fie selectaţi cu mare atenţie, după 
o analiză amănunţită a pieţei străine şi a reprezentanţilor potenţiali pe 
piaţă. Agenţii şi distribuitorii sunt ca şi ambasadorii. Dacă lasă o 
impresie proastă clientului în ceea ce priveşte produsele şi serviciile 
exportatorului, vânzările acestuia (ale exportatorului) pe piaţă pot suferi 
pe parcursul mai multor ani. Mai mult decât atât, un agent nesatisfăcut 
sau concediat poate stabili relaţii cu un exportator rival.    

 
1.4. PRINCIPII LEGALE ALE CONTRACTELOR AGENŢIEI 
 
Contractele agenţiei impun angajamente substanţiale legale de 

ambele părţi. Exportatorul trebuie să ia în considerare faptul că agenţii 
pot – în unele jurisdicţii şi în anumite condiţii – obţine autoritatea de a 
contracta în numele exportatorului. Exportatorul ar trebui să aibă în 
vedere ca agentul să fie bine pus la punct profesional, având o reputaţie 
bună. Exportatorul sau producătorul poate dori să furnizeze pentru 
viitoarele contracte, cum ar fi solicitarea unei perioade de probă în care 
se face evaluarea competenţei agentului, sau menţinând agentul la o 
cifră minimă de vânzări. 

Pe cealaltă parte, agentul va investi mult timp şi energie în 
promovarea produselor directorului/mandatarului, în crearea unei bune 
reputaţii pentru aceştia şi în publicitate pe teritoriul naţional. Dacă 
aceste eforturi sunt executate în mod corespunzător, produsele 
mandatarului vor deveni calitativ competitive pe piaţă, iar acest lucru se 
va reflecta în creşterea cifrei de afaceri a mandatarului. Mai mult, 
mandatarul poate obţine eventual numele şi adresele principalilor clienţi 
pe care agentul le-a obţinut cu timpul şi efortul său. Într-un anumit 
moment, bunurile fiind bine stabilite în teritoriu, mandatarul poate 
încerca să elimine agentul şi să încheie afacerea direct cu clienţii, 
economisind comisionul cuvenit agentului.   

Luând în considerare cele prezentate anterior, se poate observa 

că terminarea previziunilor contractuale poate furniza certitudine şi 
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protecţie pentru ambele părţi. Pentru agent, o indemnizaţie de terminare 

îi va asigura cel puţin un procentaj din valoarea financiară a unei bune 

reputaţii profesionale create în favoarea mandatarului. Mai mult, 

contractul prevede durata de timp pentru notificare, pe care mandatarul 

trebuie să o dea înainte de terminare; aceasta poate oferi agentului timp 

suficient pentru a-şi găsi alţi mandatari pentru care să lucreze. În 

schimb, mandatarul va dori, în mod general, pentru propria protecţie să 

aibă o perioadă de notificare minimă şi, dacă este posibil, să evite 

plătirea indemnizaţiei de terminare. Cu toate acestea, chiar şi în multe 

cazuri în care mandatarul are într-o jurisdicţie particulară atât dreptul 

legal, cât şi cel de negociere pentru a impune o terminare timpurie a 

contractului sau diminuarea indemnizaţiei, el poate totuşi să asigure o 

perioadă de notificare corectă şi, de asemenea, indemnizaţia. 

 

a) Terminologie 

Utilizarea cuvântului „agenţie” în comerţul internaţional nu este 

întotdeauna în acord cu înţelesul legal al termenului; de aceea, este 

recomandat ca părţile să îşi califice exact tipul de relaţii în contract. 

Există diferite tipuri de agenţi (de ex., agent de cumpărare, agent de 

service), iar în unele tari reguli speciale guvernează contractele pentru 

agenţi catalogaţi ca „angajaţi”. În asemenea cazuri, regulile aplicabile 

agenţilor angajaţi vor fi puse în practică. 

 

b) Divulgarea mandatarului 

Un agent poate sau nu să dezvăluie faptul că acţionează în 

numele unui exportator străin. În multe ţări, legislaţia de drept civil 

prevede că mandatarul nu poate da în judecată în mod direct clientul 

dacă agentul nu a dezvăluit existenţa mandatarului clientului – doar 

agentul poate da în judecată clientul. Dacă un exportator doreşte să 

evite această constrângere, el va cere contractual agentului să 

dezvăluie pe parcursul oricărei vânzări sau comunicări profesionale 

faptul că acţionează ca agent. 

 

c) Autoritate actuală şi aparentă 

Autoritatea actuală se referă la autoritatea pe care o acordă 

mandatarul în mod expres agentului; autoritatea aparentă (sau 

autoritatea de suprafaţă) este autoritatea pe care un agent aparent o 

are asupra altora. În anumite circumstanţe, o a treia parte se poate 

baza pe autoritatea aparentă a agentului pentru a constrânge agentul 

sau mandatarul la semnarea unui contract. Astfel, mandatarul va trebui 
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să evite impresia creată celei de a treia părţi precum că agentul are 

autoritate totală pentru a constrânge mandatarul. 
 
1.5. ÎNDATORIRI FUNDAMENTALE ALE AGENTULUI ŞI 

MANDATARULUI 
 
a) Îndatoririle agentului: 
● Agentul trebuie să îşi ducă la îndeplinire sarcinile în mod 

obişnuit şi cu grijă, în mod rezonabil, cu talent şi sârguinţă, şi este 
responsabil mandatarului pentru orice pierdere cauzată de eşecul 
provocat de nerespectarea unor standarde (de ex., un agent nu poate 
acorda cumpărătorului niciun fel de garanţie decât dacă mandatarul îi 
dă autoritate). 

● Să facă cunoscute toate faptele materiale – agentul trebuie să 
ofere toate informaţiile verosimile pentru ca mandatarul să decidă dacă 
acceptă sau nu comanda clientului. În mod cert, agentul poate primi un 
stimulent financiar dacă din anumite informaţii va rezulta refuzul 
mandatarului de a accepta comanda. Oricum, o asemenea 
neîndeplinire a îndatoririlor de a dezvălui informaţii face ca încetarea 
sau continuarea contractului să fie la atitudinea mandatarului. Astfel, de 
exemplu, agentul poate acţiona simultan ca şi agent pentru cumpărător 
şi vânzător, în felul acesta primind două comisioane. 

● Să nu aibă profituri secrete – agentul nu poate accepta mită sau 
să aibă profituri secrete. Standardele de onestitate pe care agentul 
trebuie să le respecte sunt foarte mari. 

● Să nu divulge informaţii confidenţiale – agentul nu trebuie să 
divulge informaţii privilegiate în ceea ce priveşte mandatarul şi afacerea 
acestuia. 

● Să dea socoteală mandatarului – agentul trebuie să deţină 
înregistrări ale afacerilor în aşa fel încât mandatarul să poată verifica 
termenii şi obligaţiile înţelegerii. Agentul trebuie să restituie toţi banii 
primiţi în numele mandatarului. 

 
b) Îndatoririle mandatarului: 
● Să plătească comision – sistemul pentru plata comisionului 

prevede plata unui stimulent agentului pentru maximizarea vânzărilor. 
Mandatarul poate prevedea în contract ca acest comision să fie plătit 

când preţul achizitorului este primit cash de către mandatar. Altă 
alternativă se referă la încheierea unui contract de tip del credere, care 
presupune faptul că agentul îşi asumă răspunderea de a stimula 
mandatarul pentru pierderile rezultate din vânzările unui client care s-a 
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dovedit a fi insolvabil sau nu a plătit din oricare motiv. Desigur, 
calcularea comisionului agentului este punctul deosebit de important al 
fiecărui contract. Este vital ca părţile să se exprime cu absolută precizie 
la acest punct. 

● Cheltuielile agentului şi stimulentele – agentul nu poate pretinde 
plata propriilor cheltuieli mandatarului decât dacă aceştia au convenit 
asupra acestui aspect în contractul agenţiei. 

● Comenzi provenite de pe teritoriul agentului, însă neapro-
vizionate de acesta – principiul de bază este acela că agentul este 
remunerat pentru comenzile plasate, derivate din eforturile proprii. 
Oricum, dacă o comandă este adusă în mod direct mandatarului de 

către un client de pe teritoriul agentului, agentul poate sau nu poate să 
primească comisionul, acest lucru depinzând de legea de guvernare a 
contractului, respectiv de prevederile contractuale. 

● Comisioane pentru comenzile repetate – contractul ar trebui să 
prevadă dacă agentul este îndreptăţit să primească un comision pentru 
comenzile care se repetă pe durata înţelegerii cu agenţia, de asemenea 
şi după încheierea contractului. 

● Abilitatea mandatarului de a accepta sau de a respinge 
comanda – dacă agentului i s-a acordat autoritatea de a face altceva în 
afară de a prezenta clienţii, atunci mandatarul poate accepta sau 
respinge comanda clientului. Comisionul va fi plătit doar dacă 
mandatarul acceptă comanda. 

 
1.6.  AGENŢIA ŞI NORMELE: DIRECTIVA EUROPEANĂ 

86/653 DIN 18 FEBRUARIE 1986 PRIVIND AGENŢIA 
 
Directiva pentru agenţii comerciali reprezintă un exemplu al 

regulilor care furnizează protecţie agenţilor: un contract al agenţiei nu 
poate fi valid decât dacă este dovedit în scris. Directiva conţine, de 
asemenea, nişte itemi importanţi privind comisionul agenţilor; este de 
remarcat faptul că acesta nu va fi plătit mai târziu de ultima zi a lunii 
urmând sfertul lunii în care comisionul a devenit datorat; derogările nu 
sunt permise. 

 Directiva prevede notificarea prealabilă terminării contractuale. 
Art. 17 al directivei prevede faptul că agentul este îndreptăţit la o 
anumită indemnizaţie după încheierea contractului. Agentul este 
îndreptăţit la o indemnizaţie care corespunde cifrei de afaceri pe care a 
realizat-o în favoarea mandatarului. Indemnizaţia poate fi pierdută în 
cazul în care agentul se face vinovat de comportament culpabil. În cele 
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din urmă, agentul poate cere despăgubiri dacă, de exemplu, nu a fost 
capabil să amortizeze investiţiile în conformitate cu sfatul mandatarului. 

 
1.7. AGENŢIA – 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 înlocuit inter alia Norma nr. 83/83 şi care a intrat în 
vizoare pe 1 iunie 2000.  

În principiu, contractele agenţiei nu cad sub incidenţa prohibiţiei 
art. 81 din momentul în care agentul acţionează în numele şi în 
favoarea mandatarului. Mandatarul şi agentul sunt astfel prezumaţi să 
formeze o unitate economică. Oricum, de fiecare dată când agentul îşi 
asumă riscuri financiare şi comerciale similare celor ale distribuitorului 
(revânzătorului), contractul poate cădea sub incidenţa art. 81 şi poate 
necesita supunerea sub incidenţa Normei nr. 2790/1990. În acest caz, 
părţilor le este recomandat să aibă sfatul unui expert pentru proiectarea 
unor clauze corespunzătoare. 

 
1.8.  CONTRACTUL MODEL AL AGENŢIEI COMERCIALE ICC 

(PUBLICAŢIA ICC NR. 644) 
 
● Scopul aplicării – acest Contract Model ICC este menit în mod 

specific să fie aplicat contractelor internaţionale cu agenţi comerciali 
auto-angajaţi pentru vânzare de bunuri. Contractele agenţiei pentru 
servicii, de exemplu, sau cu agenţi care nu sunt auto-angajaţi, nu 
corespund cu scopul acestui contract, deşi ar putea fi folosit ca sursă de 
inspiraţie. În mod similar, „agenţii de cumpărare” sau „agenţii achizitori” 
care procură bunuri pentru mandatar, generează un set diferit de 
consideraţii şi de Contractul Model ICC care nu a fost conceput pentru 
acest tip de situaţii. 

● Agenţi ca angajaţi – în acest caz în care agenţii pot fi 
consideraţi angajaţi ai unui mandatar particular, legislaţia muncii 
naţională poate trece prevederile din Contractul Model ICC. Cea mai 
simplă metodă de a evita această problemă este aceea ca mandatarul 
să angajeze doar agenţi care deţin un statut legal şi reprezintă 
persoane juridice. 

 
1.9. CLAUZE-CHEIE ÎN CONTRACTELE AGENŢIEI 
 
Următoarea examinare a clauzelor-cheie ale contractelor agenţiei 

este bazată pe Contractul Model ICC: 




