DIRITTO D’AGENZIA:
LA SVOLTA EUROPEA

L'avvocato Maria Angela Grilli offre alcuni
suggerimenti ad aziende e agenti. Redigere
correttammente un contratto ¢ essenziale per evitare
contenziosi che potrebbero costare caro

ella  giurisprudenza,
quello  del  diritto
d’agenzia & sicuramente
uno dei setrori pilt sorrovalurac.
Questo nonoseante 'accurarezza
nella redazione del contrartti e
[aiuto forense nei rapporti tra
agenti € aziende siano un cle-

mento a volre vitale per 'econo-

mia di un’azienda. Lavvocato
Maria Angela Grilli, forte di ven-
tranni di accivitd nel settore, &
forse uno degli esperci pitt im-
portanti nel campo del disitto
d’agenzia e rappresentanza. E dal
suo studio nel cuore di Genova,
aiutata dai suoi collaboratori, se-
gue una clientela dislocara su
tueto il territoric nazionale.

E raro trovare esperti nel suo
settore, Come mai?
«5), & vero, sono molto pochi |

Lavvocate Maria
Angela Grilli nel suo §
studio di Genova .

.annovero clienti in tutta Tralia.
Lo studio infatti opera su turtto il

professionisti che operano nel
campo del diritto di agenzia e
rappresentanza commerciale. An-
cora di meno sono gli avvocati
che difendono i diritei degli
agenti. Questo & il motivo per cui

territorio nazionale, in collega-
mento stabile con altri colleghi, in
veste procuratoria, per seguire il
lavoro nei diversi fori irafiani, ove
mi reco sempre personalmenter.

Quali sono le peculiaritd che
distinguono questo settore da-
gli altri campi dell’attivith le-
gale? E come si & ritrovata in
tale ambito?

«Latdvitd richiede competenze
un po’ diverse rispetto a quelle di
un noemale avvocato civilista. Si
rratta infard di una atrivird oserei

dire quasi scientifica e necessira
anche di una certa abilith nell'am-
bito contabile. Per esempio i
conti non li faccio fare ai com-
mercialisti ma li eseguo io perso-
nalmente, offrendo ai miei clienti
un servizio completo. Ho com-
piuto una scelra di vira, iniziando
giovanissima € un po’ per caso a
operare nel settore. Poi con il
tempo ne sono divenuta
ur’espertar.

La sua attivitd si concentra o
favorisce particolari settori eco-
nomHci?

«Nel’ambirto del diricto di agen-
zia, lo studio ha approfondiw la
conoscenza di sertori specifici,
quali, in particolare, quello della
moda ¢ dell’abbigliamento in
genere, del settore farmaceutico,
alimentare, industriale-tecnolo-
gico e dei promotori finanziari.
Come narurale - conseguenza
della specificita della materia
trarrara, l'activith si estende a
consulenza ed assistenza, sia giu-
diziale che stragiudiziale, ine-
rente ai concratti di distribu-
zione, concessione, concorrenza
sleale ¢ violazione di marchi».

Quali sono i principali pro-
blemi che incontra nella sua at-
tivitd? E quali consigli d& a chi
opera nel settore?

«Indubbiamente i problemi prin-
cipali vengono dalla redazione
dei contratti. Spesso vengono
scritti da persone poco esperte,
magati copiat da altri contrarri,
ma con refusi tali da provocare
spesso problemi afl’azienda. Per
questo devono essere redarti, o
almeno controllati da specialisti
della mareria. E quello che faccio
nella mia attivied di consulenzar.

Quindi la sua attivitd princi-
pale & aintare Pazienda a evitare
problemi futuri, a partire da
una corretta redazione del
contratto?

«Certo, Pateivita di consulenza
ha come obiettivo principale
quello di evitare il contenzioso.
Per questo quello che faccio nor-
malmente con le aziende che as-
sisto & redigere o rivedere perso-
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nalmente i contratd ¢ segnalare le
clausole che possono creare pro-
blemi, cosi da modificarle. Op-
pure a volte i clienti vengono
dopo aver firmaro un contrarro, o
addirittura appena avvenuta la ri-
soluzione. In quel caso la mia |
funzione di consulenza & consi- |
gliare come comportarsi nell'am-

bito di un'eventuale causan.

E quando si arriva al conten-
zioso, qual & la sua funzione?

«Di solito le maggiori problema-
tiche causa di controversie si veri-
ficano nel caso di risoluzione in
TrQIrco dCI l'a.ppDItO PC[ iﬂadem’
pimento di una delle parti. In-
fatei il recesso dal contratto pud
avvenire anche senza preavviso e,
in caso di inadempienza, senza

«} PROBLEMI PRINCIPALI
VENGONO DALLA
REDAZIONE DEI
GCONTRATTI. SPESSO
VENGONO SCRITTI
DA PERSONE POCO
ESPERTE, MAGARI
COPIATI DA ALTRI
GONTRATTI MA CON
REFUS! TALI DA
PROVOCARE SPESSO
PROBLEMI ALLAZIENDA>

diritto ad indennici. Cid deter-
mina naturalmente il contenzioso
giudiziario. Per questo, cono-
scendo la casistica, la mia attivith
di consulenza si concentra prima
di mutto sull’analisi delle clausole
contratcuali e sul conrenuro della
letzera risolutoriar.

Ci puo brevemente spiegare
cosa rende la legislazione del di-
ritto di agenzia cosi particolare?
«La legislazione & particolare spe-
claimente sul fronte defla risolu-
zione del contratto. Infatd, sia
agente che azienda mandante
hanno un diritte insindacabile di
recedere dal contratto a tempo in-
determinaro, senza indicare Iz mo-
tivazione, Basta che una delle due
parti mandi una raccomandata in
cui comunica la risoluzione, fis-
sanda un periedo di preavviso la
cui durata di solito & fissata nel
CONLratto € Comunque prevista sia
dal Codice Civile che dagli Ac-
cordi Economici Collettivi. 1l pro-
blema viene, come le dicevo,
quando non si di il preavvison.

In questi casi cosa succede?

«Si verifica 'immediata cessazione
del rapporto con obbligo perd di
pagare un’indennita sostitutiva.
A questo si aggiunge il diritto dc_l-
i’agcntc di richiedere una partico-
[are indennitd prevista dalla legge

Aziende e Agenti

a seguito di una direttiva comuni-
taria: la cosiddetta europea. In
questi casi 'agente ha I'onere di
dimostrare il vantaggio econo-
mice, in termini di incremento
degli affari, che la sua atrivitd ha
portato all'azienda, oltre a dimo-
strare la perdita, in termini di
mancage provvigioni percepite, in
seguito alla cessione anticipata del
rapportos,

Di solito quali motivi portano
alla risoluzione in tronco?

«I casi pilt frequenti di inadem-
pimento dell’agente sono costi-
tuiti dalla violazione del divieto
di concorrenza, dall’appropria-
zione indebita di somme incas-
sate per conto della mandante
od ancora dal mancato rispetto
dei minimi di vendita concor-
dari. Invece i casi pil frequenti
di inadempienza della mandante
sono costicuiti dalla violazione
de! diritto di esclusiva o nell’zbi-
tuale e reiterato mancato paga-
mento delle provvigioni sia di-
rette che indirettes.

Lei ha come clienti sia le
aziende mandanti che gli
agenti. Qual & la natura dei pro-
blemi affrontati dalle due parti?
«Come le dicevo nel caso delle
aziende il mmio obiettivo & valurare
i contratzl al fine di evitare 1 con-

LIGURIA 2008 | DOSSIER




tenziosi. Olire alla corretea reda-
zione delle clausole di risoluzione,
occorre valutare bene la disciplina
delle provvigioni. Se le aziende
vogliono riservarsi determinara
clientela (c.d. direzionali) devono
fare attenzione ad escludere
espressamente dal contratto di
agenzia I'intermediazione con rale
parte di clienti (pena il conteggio
di provvigioni e indennita anche
st quet farturato che possono as-
sumere proporzioni rilevanti).
Nell’ambiro dell'abbigliamento,

quello in cui opero pii frequente-

mente € con pilt piacere, vi & poi
il problema dellz differenza tra
ordinato e consegnato perché
normalmente gli agenti chiedono

alle mandanti le differenze era
quanto hanno promosso e quanto
mvece & stato consegnato in
meno, causando dei problemi al-
Paziendan,

E invece quali sono i problemi
principali per gli agenti?

«Per un agente le problematiche
del contratto potrebbero essere
Faccettazione di budget, ovvero di
minimi di vendita, stagionali o
annuali da rispettare. A volte que-
stl parametri possono essere inac-
cettabili ¢ non dovrebbero co-
munque essere inserit in generale
nel contratro, perché sono una
causa di tisoluzione in tronco
setiza preavviso ed indenniti.

«L’AGENTE, PER IL SUQ
LAVORO PARTICOLARE,
INCONTRA PIU
DIFFICOLTA. DI FATTO |
GIUDICI TENDONO A
NON CONSIDERARE GLI
AGENTI AL PARI
DEI LAVORATORI
SUBORDINATI, CON
TUTTE LE TUTELE
DI CUI QUELLA
CATEGORIA GODE»

| Spesso agli agenti vengono sotro-

poste clausole che secondo me
rendono il contrarto non firma-
bile creando tensione tra le partir.

C’t differenza, oltre che dal
punto tecnico, nel rapporto tra
i due tipi di clientela, azienda
e I'agente?

«In linea generale privilegio
I'aspetto personate del rapporto
cliente-professionista, garantendo
rapporti di streta fiducia perso-
nale e disponibilitd. Questo & pos-
sibile se all'interno delle aziende
ho uno o due referend. In questi
casi le mie consulenze con le
aziende sono sempre molto tran-
quille e costrugrive. Lavora spesso
con il direttore commerciale o
con i consulenti interni. Nel caso
invece degli agenti il rapporto &
pitt facile e direrton.

Tra le aziende mandanti e gli
agenti chi ha piti difficolti nel ve-
dere riconosciuti i propsi dirfrti2
«Indubbiamente I'agente, per il
sua lavoro particolare, incontra
pitt difficolta. Di farco i giudici
tendono a non considerare gli
agentt al pari dei lavoratori su-
bordinati in quanto spesso le ri-
chieste di pagamento vengono
considerate esose, perché i giu-
dici non considerano che queste
sono sempre lorde. Un ultimo
problema & che all’agenre non
viene quasi mai riconosciuo il
danno d’immagine. Le prevarica-
zioni, le situazioni ¢ e risoluzioni
infamanti sono un danno eriorme
per Pagente a livello commerciale,
che richiederebbe adeguati risar-
cimenti. Questa dimensione del
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lavoro dell’agente spesso perd
non viene consideratas.

Si potrebbero secondo lei ap-
portare per questo delle corre-
#ioni normative?

«Fino all'accordo economico col-
lettivo dell’88 si pud dire che
I'agente era in una buona posi-
zione. Lagenie italiano era forse
il pitt tutelato d’Europa. Dopo
sono state perse molte tutele alli-
neando la condizione degli agenti
italiani al resto dell’Europa. 1l
problema non ¢ tanto la diree-
tiva comunitaria, quanto ii fatto
che il suo recepimento ha avuto
COIme CONTToPariita un contratco
collettivo, quello del 2002, che &
seriamente penalizzanten.

Cosa riscontra, di negativo,
nelPattuale regolamentazione
dei rapporti azienda-agente?
] punto fondamentale & che nel
2002 & stata ideata un’indennica
meritocratica sostituriva all'appli-
cazione dell'europea. Questa pe-
raltro ha dei parametri di calcolo
che portano a risultati economici
urrilevand. J1 risultato & che gli
agenti sono spinti a chiedere I'ap-
plicazione dell’europea e le
aziende, di fronte alPincertezza,
non sono pil in grado di accanto-
nare un’indenniti oggertivamente
valutabile, con turre le conse-
guenze negarive che questo pud
avere in bilancio. Dall'altra parte
per 1 motivi che ho spiegato a
proposito dell’'applicazione del-
'europea, anche gli agenti sono
esposti all'incertezza e costretd
quasi ogni volta a promuavere
una verrenzar.,

«|L PROBLEMA NON E LA
DIRETTIVA
COMUNITARIA, QUANTO
IL FATTO CHE IL SUQ
RECEPIMENTO HA

AVUTO COME
CONTROPARTITA UN
CONTRATTO
COLLETTIVO CHE E
SERIAMENTE
PENALIZZANTE»

Lei ha partecipato a queste con-
trattazioni, Ha proposto delle
soluzioni?

«Ho contribuito personalmente
alla formulazione di proposte di
maodifica degli Accordi Econo-
mici Collettivi, ma per motivi di
natura politico-sindacale le stesse
non sono state condivise, Certo &
che se si fossero accetrari aleuni
consigli da parte mia e degli
esperti si sarebbero evitare molto
conseguenze negative: e io lo dico
dal punto di vista giuridico non
sindacale, [i non posso entrare.
Lincertezza causata dalla norma-
Liva eurapea comporta il moltipli-
carsi delie cause. Vanno cambiate
alcune regole, consapevoli che
quelle arruali danneggiano en-
trambe le partin,

Cosa si augura per il futuro del
suo studio e del settore in cui
operal

«Mi auguro di avere un'espan-
sione della consulenza ¢ di fare
meno cause. E duro infatti scon-
trarsi con a struttura giudiziaria
ed ¢ sempre difficile dire a un
cliente “guarda che Ia tua causa
durera minimo tre anni, salvo che
non si concili prima”. Anche se
spesso supero queste lungaggini
con tecniche processuali. Mi au-
gurerei insornma pitt consulenze
€ meno contenziosi. Certo per
fare questo vorrei anche dare una
mano a mont, cioé a livello di

contrattazione collerciva, Mi pia-
cerebbe infatti partecipare attiva-
mente alla parte conrrattualistica
cioé mediare tra le due parti affin-
ché definiscano meglio le regole
avendo presente la realtd delle
cause ¢ non solo gli aspetti pura-
mente teoricis.

E come opererebbe nel mediare,
a livelle di contrattazione col-
lettiva, tra agenti e aziende?
«Sicuramente se C'& una caratre-
ristica che mi distingue ¢ che
non accetto facilmente compro-
messi, nel senso che io penso che
ci voglia limpidezza nell'operare
e nell’essere mediarori, Farei cosi
anche a quel livello. E il mio ap-
proccio anche nella professione,
dopo venti anni di esercizio: pre-
ferisco dire a un cliente “non le
faccio la causa perché lei la
perde”, piuttosto che acconten-
tarlo. E questo vale sia per le
aziende che per gli agenti».
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