El agente comercial

en Alemania
Abril de 2015

Este documento ha sido realizado por

Manuel Martinez Rodriguez, bajo la supervision de la
Oficina Econdmica y Comercial

de la Embajada de Espana en Dusseldorf

= Espana
' Exportacion
= e Inversiones




EL AGENTE COMERCIAL EN ALEMANIA

INDICE
1. EL AGENTE COMERCIAL 3
1.1. Concepto juridico 3
1.2. Clasificacion del agente comercial 4
1.3. Clasificacion de los servicios 5
2. EL AGENTE COMERCIAL EN ALEMANIA 7
2.1. Importancia del agente comercial en Alemania 7
2.2. ventajas y desventajas del agente comercial 8
2.3. Perfil del agente 9
3. COMPARACION ENTRE AGENTE Y DISTRIBUIDOR 10
4. BUSQUEDA DE AGENTE COMERCIAL 13
4.1. Eleccion del canal de distribucion 13
4.2. Localizacion de posibles candidatos 14
4.3. Seleccion y acuerdo 17
5. ASPECTOS A TENER EN CUENTA AL CONTRATAR UN AGENTE 19
6. PRECIOS, COMISIONES Y PROVISION 22
7. FINALIZACION DE LA RELACION CONTRACTUAL CON EL AGENTE 25
8. RESUMEN EJECUTIVO 27
9. ANEXOS 28
9.1. Direcciones de las camaras de comercio de la CDH 28
9.2. Mapa de la distribucion de los agentes comerciales en alemania 32
9.3. Contrato 33

= Espafna - - .
Exportacion Oficina Econdmica y Comercial
== e Inversiones 2 de la Embajada de Espafa

en Disseldorf



EL AGENTE COMERCIAL EN ALEMANIA

= EL AGENTE COMERCIAL

1.1. CONCEPTO JURIDICO

El agente comercial es una figura que, dada su importancia en el comercio internacional, ha
sido protegida tanto por la Normativa Comunitaria como por las legislaciones nacionales.

Encontramos su definicion en la Directiva del Consejo de la Unién 86/653/CEE sobre agen-
tes comerciales que ha sido traspuesta al ordenamiento aleman, quedando reflejada en el
Cddigo de Comercio Aleman (“Handels Gesetzt Buch o HGB”) en los articulos 84 y siguien-
tes.

El articulo primero de la Directiva del Consejo de la Union, establece que “se entendera por
agente comercial a toda persona que, como intermediario independiente, se encargue de
manera permanente, ya sea de negociar por cuenta de otra persona, denominada en lo su-
cesivo el “empresario”, la venta o compra de mercancias, ya sea de negociar y concluir es-
tas operaciones en nombre y por cuenta del empresario”

Dicha directiva establece en su articulo tercero que “El agente comercial, en particular de-
bera:

a) ocuparse como es debido de la negociacion y en su caso de la conclusion de las opera-
ciones de las que esté encargado.”

Por su parte, el articulo 84 del Cédigo de Comercio Aleman establece que sera agente co-
mercial el empresario auténomo a quién se confia la capacidad de proporcionar negocios
para otro empresario o de cerrarlos en su nombre, de manera independiente. El auténomo
determina y organiza liboremente la forma en que desempenara su actividad asi como sus
horarios de trabajo. El parrafo segundo del articulo 84 establece la libertad de intermediacion
y para cerrar negocios como requisito esencial del contrato de agencia, pues sin esta el tra-
bajador tendra consideracion de empleado.

El articulo 86 HGB establece la obligacion del agente de preocuparse por los intereses del
empresario al intermediar y cerrar negocios en su nombre e informarle sin dilacion de cual-
quier cambio en el mercado y resultados de negociaciones.

Esta obligacion de informacion también afecta al empresario que debera entregar al agente
aquellos documentos necesarios relativos a los disenos y patrones, dibujos, listas de pre-
cios, publicidad impresa, condiciones comerciales u otras relativas al producto que repre-
sente el agente.
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EL AGENTE COMERCIAL EN ALEMANIA

A su vez se debera informar al agente de todas aquellas circunstancias que puedan afectar
al normal desarrollo de las ventas y de todos aquellos negocios realizados como consecuen-
cia de su intermediacion, asi como de aquellos realizados sin su participacion pero en un
momento en el que la relacion contractual con el mismo existiera.

1.2. CLASIFICACION DEL AGENTE COMERCIAL

En cuanto a la tipologia del agente o representante comercial, cabe presentar distintas clasi-
ficaciones:

Sujeto: por la forma del sujeto, pueden ser personas fisicas, sociedades personalistas, como
la sociedad colectiva o la comanditaria, o personas juridicas como la sociedad andnima
0 la sociedad de responsabilidad limitada;

Ambito de actividad: por el ambito de su actividad, puede ser representante de zona, al que
se le asigna una determinada zona o una parte de la clientela para trabajar, o repre-
sentante exclusivo, que tiene derecho a que el empresario representado no actlie en la zona
que le ha sido asignada, ni directamente ni por otros representantes;

Encomienda: por el grado de la encomienda, cabe la subrepresentacion; el represen-
tante puede, a su vez, encomendar su representacion a otros representantes, los subrepre-
sentantes;

Ndmero: y por el numero de representaciones, puede ser representante de varias empresas,
lo cual es la regla general, o de una Unica empresa.

Especializacion: en funcion de la orientacion de su actividad, pueden ser representantes de
importacion, representantes generales o representantes de compras.

= Agentes de importacién: Su actividad esta orientada hacia la demanda de produc-
tos de los mercados en los que estan ubicados. Tratan de localizar fabri-
cantes de productos en el exterior para satisfacer la cartera de clientes que ya tie-
nen constituida en sus paises de origen. Son mandatarios de la empresa exportadora
que suelen representar los intereses comerciales de varias companias extranjeras, en
la mayoria de los casos trabajan para mas de un cliente, en un segmento geografico
de un mercado determinado. En Alemania este es el caso mas tipico y este
tipo de agentes son los que con mas frecuencia requieren las empresas
espanolas.

= Agentes generales: Son aquellos que unicamente trabajan para fabricantes que les
garantizan la exclusividad en una zona geografica, para toda la gama de productos,
presentes y futuros, y por un periodo minimo de tiempo, generalmente, de cinco
anos. Suelen ejercer, sobre todo, para grandes y medianas empresas, que tienen
cierto prestigio y marcas consolidadas en sus mercados locales. En Alemania
este tipo de agentes solo suele trabajar con marcas establecidas.

= Agentes de compra: Trabajan para clientes como centrales de compras, cadenas de
hipermercados, grandes almacenes, fabricantes que consumen un gran volumen de
materias primas, etc. Su funcion consiste en localizar proveedores extranjeros que
puedan suministrar productos a precios inferiores a los que sus clientes pagan a los
proveedores habituales. En Alemania estos suelen trabajar para las cadenas de distri-
bucién y centrales de compra.
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EL AGENTE COMERCIAL EN ALEMANIA

1.3. CLASIFICACION DE LOS SERVICIOS

Servicios en torno a la venta:

= Visita de la clientela con la periodicidad exigida por el programa de ventas, para la
formalizacion de operaciones; incluyendo ademas de las visitas, servicio y publicidad
a los clientes

* Prospeccion de nuevos clientes, proponiendo el limite de crédito comercial otorgable
a cada uno; lo que significa ofertas escritas y telefénicas, envio de muestras, etc....

= Asesoramiento a clientes y proveedores, en especial, propuesta de mejoras en el ser-
vicio a la clientela

= Correspondencia, seguimiento de pedidos y plazos
= Tramitacion de reclamaciones y satisfaccion de éstas para las que estén facultados

= Existencias de stock; una cuarta parte de los representantes alemanes disponen de
salas de exposicion propias o salas de muestra (Showrooms)

= Colaboracion en la determinacion de objetivos y en la negociacion del plan de marke-
ting

* Propuesta de acciones promocionales, colaboracion y presencia activa en las ferias
en que se exhiban los productos de cuya venta sean responsables

= Planificacion y estadisticas de ventas

= Seguimiento e informes de mercado, manteniendo al dia la informacion sobre condi-
ciones de acceso del producto al mercado, con un andlisis permanente de los ele-
mentos cualitativos del mercado y seguimiento de la competencia.
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EL AGENTE COMERCIAL EN ALEMANIA

Servicios adicionales:
= Almacenaje y disposicion de mercancia en depdsito para entregas urgentes
= Supervision y disposicion del almacen del transportista
= Distribucion de la mercancia

» Facturacion y cobro, en especial, colaboracion en el cobro de operaciones impaga-
das

= Servicio de asesoramiento técnico

= Participacion en ferias regionales
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= EL AGENTE COMERCIAL EN ALEMANIA

2.1. IMPORTANCIA DEL AGENTE COMERCIAL EN ALEMANIA

Los agentes comerciales internacionales son personas fisicas o juridicas que, de manera
continuada o estable, se dedican a intermediar en operaciones de comercio internacio-
nal por cuenta de otros (fabricantes, mayoristas, distribuidores o detallistas), recibiendo a
cambio una remuneracion, pero sin asumir el riesgo de las operaciones en que parti-
cipan. El agente, por tanto, es un profesional independiente que actia por cuenta aje-
nay lleva a cabo su actividad de forma auténoma, organizando su trabajo de acuerdo a sus
propios criterios, sin tener que cumplir obligaciones de tipo laboral con las empresas para
las que trabaja. Por ello normalmente no percibe un sueldo, sino una comision en funcion de
los resultados que obtenga y, ocasionalmente, una compensacion econdmica por los gastos
en los que incurre.

En el campo del comercio exterior los poderes de representacidon del agente comercial son
muy limitados. La palabra del agente no vincula al fabricante mas alld de lo que establezcan
las condiciones generales de venta fijadas por éste ultimo. Salvo excepciones, los agentes
no tienen capacidad legal para negociar precios, condiciones de entrega, adaptaciones del
producto o derechos de propiedad industrial. En ciertos paises como Alemania, Reino Unido
o EUA, existen agentes comerciales de gran tradicion y prestigio que canalizan un volumen
muy significativo del comercio de importacion.

Aunque en Espana la mayor parte de ellos trabajan con una estructura minima: una pe-
quena oficina o despacho, un equipo de comunicaciones y un/a secretario/a o ayudante,
a veces, a tiempo parcial, en Alemania se trata de auténticos negocios y cuentan con una
mayor infraestructura, ademas, la dedicacion exclusiva es la regla. El éxito de su actividad
radica, sobre todo, en poseer informacion actualizada de caracter comercial, técnico y legal
sobre las zonas y productos con los que operan.

Segun datos del CDH (Asociacion Alemana de Agentes Comerciales), los cerca de 48.000
agentes comerciales que operan en Alemania negocian anualmente bienes por valor de
175.000 millones de euros, incluyendo una facturacion propia de alrededor de 5.000 millo-
nes. Esto significa que un 30% de las mercancias que circulan por Alemania, tienen relacion
directa con algun agente comercial.

El porcentaje de empresas que operan directamente a través de agentes comerciales as-
ciende al 4,6%. Esta cantidad ha ido en aumento durante los ultimos afos. Mas de la mitad
de las agencias comerciales representan al menos a una empresa extranjera.
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EL AGENTE COMERCIAL EN ALEMANIA

La Asociacion Alemana de Agentes Comerciales (,Centralvereinigung Deutscher Wirtschafts-
verbdnde flir Handelsvermittiung und Vertrieb o CDH”), es la mayor asociacién de agentes
comerciales del pais y reune a mas de 60.000 agencias de representacion comercial. Esta
distribuida en 20 asociaciones, 13 de ellas regionales y 7 sectoriales. Ademas cuenta con la
Unica revista especializada en el sector, denominada H&V Journal, con una tirada nacional
superior a los 14.400 ejemplares.

La CDH afirma que el 19% de las industrias intensivas en mano de obra y el 47% del resto
de las industrias productoras, el 54% del comercio minorista, el 52% del comercio mayoris-
ta, el 7% del comercio gastrondmico y casi el 15% de las instituciones publicas son clientes
de algun agente comercial.

2.2. VENTAJAS Y DESVENTAJAS DEL AGENTE COMERCIAL

Cabe destacar las ventajas de la distribucion a través de representante comercial:

= Creacion relativamente rapida de una red comercial sin necesidad de invertir en infra-
estructura;

= Incorporacion a la fuerza de ventas de la empresa a un profesional introducido cono-
cedor del mercado;

= Posibilidad de atencién a los clientes de forma periddica sin necesidad de desplazar
personal propio;

= Ampliacion de la cartera de clientes por subsuncion de los contactos del representan-
te;

»= Obtencion de informacion interna y continua sobre el mercado a través del trabajo de
campo diario de un profesional que reporta a la empresa sobre tendencias, modali-
dades, adaptacion de producto, etc.

Asimismo, es importante conocer los posibles inconvenientes:

= Aislamiento: el contacto directo con los clientes lo tiene el representante, no la em-
presa, y si cesa el vinculo con aquél, en muchos casos se pierde el cliente;

» Dependencia: el capital del representante no es el producto que oferta, en muchos
casos intercambiable, sino los clientes de su cartera, que tenderan a ser mas fieles a
éste que a la empresa;

= Encarecimiento: el producto debe gravarse con un sobrecargo de entre el 8-12%,
segun los sectores, que corresponde a la comision del representante, por lo que en
sectores con competencia muy intensa el margen del fabricante se reduce sensible-
mente;

» |Intereses contrapuestos: el representante es un empresario, que vela por su cuenta
de resultados, por lo que tendera a vender aquellos productos que le generen el
maximo beneficio comisionista con el minimo esfuerzo, lo cual no siempre concuerda
con los productos que interesa potenciar en un determinado mercado a una empresa
segln la politica comercial definida;
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EL AGENTE COMERCIAL EN ALEMANIA

= Dificultad intrinseca de busqueda: en un mercado tan saturado como el aleman, los
representantes mas introducidos intermedian en las ventas de los productos mas lu-
crativos y conocidos, y no arriesgan su tiempo con productos de empresas que em-
piezan. Para una empresa que empieza a exportar a Alemania lo mas normal es o
contratar un representante joven, que aun debe construir su ambito de contactos
comerciales, y por tanto no tiene una cifra alta de intermediacién o conformarse con
ser "Randsortiment” en la cartera de un representante introducido y maduro.

2.3. PERFIL DEL AGENTE

El perfil actual del agente comercial aleman se corresponde con el de una persona de 58
anos de edad media que, en la mayoria de los casos, procede de otras profesiones, bien
sea por haber pertenecido a cuerpos directivos de empresas, despedidos como consecuen-
cia de procesos de fusiones o reestructuraciones de estas, o por haber observado una opor-
tunidad de ganar mas dinero como agente comercial, utilizando los conocimientos adqui-
ridos a lo largo de su carrera profesional. Como consecuencia, los agentes comerciales
alemanes mas jovenes suelen rondar los 40 anos.

Esta experiencia proporciona a los agentes, los conocimientos necesarios para poder satis-
facer las necesidades de sus clientes en cada momento. Este es el motivo de su reputacion
entre el empresariado aleman.

El agente aleman considera que su cliente es la empresa a la que abastece con los produc-
tos incluidos en su cartera, por lo que su esfuerzo principal se dirige a mantener una homo-
geneidad en la calidad, servicio y tipo de productos ofrecidos a su cliente. De este modo
elegira que empresas desea representar en funcién de las necesidades de completar una
cartera de productos para un cliente y decidira desde su punto de vista particular si un pro-
ducto es complementario de los que ya maneja o si por el contrario es sustitutivo y lo recha-
za.

La empresa que le suministra no es considerada como cliente en si, si bien los agentes son
conscientes de la necesidad de cuidar la relacion con estos para poder tener éxito en el
mercado.
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EL AGENTE COMERCIAL EN ALEMANIA

= COMPARACION ENTRE AGENTE Y
DISTRIBUIDOR

En primer lugar cabe destacar que la distribucion no se encuentra regulada en ningun or-
denamiento, a pesar de lo frecuente de su utilizacion. La doctrina lo ha definido como un
acuerdo por el que un empresario concede a otro empresario el derecho de revender de ma-
nera exclusiva los articulos del primero, en un territorio determinado con unas condiciones
concretas estipuladas en el contrato de distribucién que se firme para la ocasion.

Hemos incluido dos cuadros comparativos con las diferencias entre los agentes y los distri-
buidores. Uno de ellos hace referencia a la influencia de cada una de las figuras en la estra-
tegia de la empresa; el otro hace mencion a las diferencias en los gastos y costes a los que
tendra que hacer frente la empresa al decidirse por una u otra opcién.

A continuacion exponemos los cuadros comparativos con las principales caracteristicas de
cada una de las figuras:

Acordar con el agente; el contrato | Acordar con el distribuidor. El
Duracioén del contrato se prorroga automaticamente salvo | contrato no se prorroga au-
preaviso segun dicta la ley tomaticamente

Hasta dos afos si se establece en
el contrato, en el territorio en que Determinar por las partes
fue competente

Prohibicion de competencia
tras la finalizacion del contrato

El distribuidor busca su clien-
tela propia y negocia los con-
tratos

Pactar con el agente quién nego-

Negociacion con terceros s
ciara

Si; la extension del territorio
abarcado dependera del ta-
marfio del distribuidor

Si, en una region o grupo de regio-

Venta en exclusiva .
nes del pais.
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EL AGENTE COMERCIAL EN ALEMANIA

Precio de Venta

Se estipula conjuntamente con el
agente

EL distribuidor fija libremente
los precios

Conocimiento del mercado

Esta obligado a informar diligente-
mente de la evolucion del mercado

No tiene obligacién de trans-
mitir informacion sobre la evo-
lucién del mercado

Compra de la mercancia

No

Si

Capacidad de almacenamiento

Muy limitada

Si

Pago del agente/ distribuidor

Se pagara un porcentaje sobre ven-
tas

El distribuidor obtiene sus in-
gresos de sus ventas

Costes accesorios de activi-
dad

Se habran de pagar todos los cos-
tes accesorios derivados de la acti-
vidad incluidos los desplazamien-
tos

El distribuidor hace frente a los
gastos desde el momento que
adquiera la mercancia

Costes de promocion y publi-
cidad

Generalmente realizados por la
empresa

Acordar por las partes, suelen
ser compartidos

Indemnizacién tras la finaliza-
cion de la relacion contractual

Caélculo de la media de las provi-

siones y pagos, al agente en los

ultimos cinco afos (art. 89b pf2
HGB)

Determinar por las partes

La decision de la forma de entrada de un producto en un mercado estara influida de manera

determinante, por el tipo de bien de que se trate y por el sector.

En Alemania sera mas frecuente la utilizacion del agente cuando nos refiramos a productos
con precios de segmentos superiores al medio-alto.

El sector de la moda emplea la férmula del agente para aquellos productos en los que el rit-
mo de presentacion de los mismos sea alto y/o los costes de almacenamiento también lo

sean.

Sin embargo, los agentes tienen una menor relevancia en el sector agroalimentario, desta-
cando unicamente en el segmento de productos semielaborados, vendidos a grandes em-
presas, generalmente en graneles, que realizaran la transformacion final, o para la bisqueda

de contactos con empresas.
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EL AGENTE COMERCIAL EN ALEMANIA

El distribuidor generalmente sera preferible para productos con precios unitarios bajos y con
volumenes de ventas altos o para los sectores de agroalimentacion donde se precisan sis-
temas logisticos capaces de almacenar y trasladar los productos hasta las tiendas.
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EL AGENTE COMERCIAL EN ALEMANIA

m BUSQUEDA DE AGENTE COMERCIAL

4.1. ELECCION DEL CANAL DE DISTRIBUCION

La eleccion del canal de comercializacion mas adecuado es la decision mas importante a
tomar por la empresa exportadora, ya que condiciona la politica de precios, el conjunto de
servicios y prestaciones y la propia indole de la relacion comercial que se va a establecer.

Dicha eleccion depende, exclusivamente, por un lado, de la politica comercial de la empresa
(mercados prioritarios, margenes minimos, apoyo de ventas, condiciones de suministro y
pago) y resulta extremadamente delicada.

Pero, por otro lado, dicha decision viene condicionada por la dimension (cifra de empleados,
volumen de facturacion, etc) de la empresa que pretende exportar. En general, una empresa
pequena tendra mayores problemas de interlocucion comercial con una gran empresa de la
gran distribucién que con un establecimiento minorista.

Con caracter general, tomando en consideracion ambos factores, dimensién y politica co-
mercial, puede aconsejarse lo siguiente:

= Las empresas mas bien pequenas o pequenas-medianas, que pretendan exportar
una cifra significativa, estén dispuestas a vender con margenes pequenos, a renun-
ciar a la puesta en practica de una aparicion marquista en el mercado y a ofrecer el
servicio exhaustivo que requieren dichos operadores comerciales, pueden entablar
contacto comercial con las empresas de mayor dimension: grandes superficies y
centrales de compra que agrupen formas de colaboracion del comercio minorista.

» En este caso cabe esperar pedidos grandes, programados, precios ajustadi-
simos vy, en ciertas ocasiones, alguna relacién de dependencia con el cliente
de gran dimension. En este supuesto ademas el acceso al mercado por otras
vias puede quedar completamente bloqueado, pues dichas empresas comer-
ciales suelen exigir plena exclusividad sobre todo o una parte del surtido. En
otras ocasiones solicitan la fabricacion de un producto especifico que no esta
en catalogo, en cuyo caso debe solicitarse siempre un pedido minimo consi-
derable para alcanzar el umbral de rentabilidad de produccion, dadas las in-
versiones iniciales.
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EL AGENTE COMERCIAL EN ALEMANIA

= Sila empresa espanola, sea PYME o empresa de mayor dimensién, por el contrario
desea el contacto comercial con las empresas minoristas del comercio especializado,
obtendra mejores margenes unitarios por pieza vendida, pero debera asumir el coste
logistico y administrativo correspondiente a servir pedidos de menor dimension, es-
poradicos y con plazo de entrega corto o muy corto. En este caso podra ejercitar una
politica marquista, pero se obliga a servirse de un intermediario que genere, recolecte
y transmita los pedidos y dé la atencion necesaria al conjunto de clientes de una de-
terminada zona. Se trata del agente comercial.

La experiencia nos indica que esta via de comercializacion es la elegida por la inmensa ma-
yoria de las empresas espanolas fabricantes de muebles, iluminacion y textil-hogar, y de los
bienes de consumo duradero en general.

4.2. LOCALIZACION DE POSIBLES CANDIDATOS

La figura del representante es una persona muy solicitada y buscada en Alemania y por
lo tanto, es dificil encontrar una persona cualificada. Existen distintas vias de busqueda
de representantes que detallamos a continuacion:

1) La Asociacion Profesional Alemana de Representantes (CDH): Contacto con la Central

2) La Asociacion Profesional Alemana de Representantes: Contacto con las Asocia-
ciones Regionales

3) Insercién de un anuncio de busqueda de representacion: En el boletin del CDH na-
cional HV-Journal

4) Insercién de un anuncio de busqueda de representacion: En los boletines de las CDH
regionales

5) Insercion de un anuncio de busqueda de representacion: En las publicaciones profe-
sionales

6) Insercion de un anuncio de busqueda de representacion: En la pagina web de la CDH
7) A través de los centros de pedidos
8) Visitando las ferias nacionales e internacionales del sector

9) Online (paginas web recomendadas por la CDH).
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EL AGENTE COMERCIAL EN ALEMANIA

1) La Asociacion Profesional Alemana de Representantes (CDH): Contacto con la Cen-
tral

Esta asociacion, con sede en Berlin, cuenta con 14 asociaciones regionales que agru-
pan arepresentantes de todos los ramos. La asociacion central de representantes en
Alemania puede suministrarles directamente mas informacion sobre la mejor forma de
localizar un representante entre sus asociados. La direccion de esta asociacion es la si-
guiente:

CDH Asociacion Central

10873 Berlin

Am Weidendamm 1 A D-10117 Berlin

Tel. 49/(0) 30/7 26 25-600 - Fax. 49/(0) 30/7 26 25-699
E-mail: centralvereinigung@cdh.de
www.handelsvertreter.de

Sin embargo, dado que cada una de las asociaciones regionales que ésta agrupa tiene
sus propias vias de contacto se recomienda contactarlas a nivel regional. Ademas, los
mismos representantes trabajan agrupados en Asociaciones Sectoriales Profesionales, de
forma que los contactos pueden establecerse tanto por zonas como por actividades, a
través de las Asociaciones.

2) Contactando con las Asociaciones Regionales de Representantes

Cada asociacion regional tiene su propia forma de organizacion y una actitud distinta fren-
te a peticiones de informacidon sobre sus representantes asociados, por ello es
conveniente contactar de forma individual con cada una de las asociaciones regionales.
Algunas de estas asociaciones ponen a disposicion de las empresas que desean repre-
sentacion un listado de potenciales representantes interesados en que se difundan sus da-
tos. Sin embargo, cada vez menos asociaciones regionales ofrecen este servicio de forma
gratuita. Por otro lado, muchos representantes no desean que sus datos sean difundidos li-
bremente.

Por otra parte, algunas de las asociaciones también ofrecen la posibilidad de dar a cono-
cer el interés del fabricante enire sus asociados. Es imprescindible mandar, en idioma
aleman, un perfil preciso de la empresa y sus productos, indicando el nivel de precios, ca-
lidades, surtido, condiciones de suministro y de pago, etc. Las asociaciones incluiran a
la empresa en un listado de ofertas de representaciones, listado que sera distribuido por
la misma asociacion a sus miembros.

Las distintas Asociaciones Alemanas de Agentes Comerciales organizan encuentros para la
formacion y asesoramiento de estos, a las que estan invitadas las Oficinas Comerciales, que
exponen la oferta nacional a aquellos agentes interesados.

En este sentido, podria ser interesante para las empresas espanolas, estar al corriente de di-
chos encuentros y suministrar informacion y catalogos sobre sus productos a la Oficina Co-
mercial, para esta poder transmitir a su vez, dicha informacion a los agentes.

Si se decide acudir a alguna de las asociaciones de la CDH para solicitar un listado de agen-
tes, se entregara a la empresa un formulario para cumplimentar, tras lo cual recibira un lista-
do de agentes que pudieran adecuarse a sus productos y necesidades.

La empresa debera tener en cuenta que las asociaciones regionales estan en cierto modo
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especializadas en una serie de productos, los de mayor presencia en esa region, por lo que
los agentes especializados en cada sector, tenderan a inscribirse en la asociacién mas espe-
cializada, aunque su residencia se encuentre en una region distinta.

El agente comercial aleman es por lo general un profesional que actia de manera individual o
en grupos reducidos y con escaso tiempo libre. Las misiones inversas a empresas no son de
interés para los agentes salvo en muy contadas excepciones; la realizacion de estas misio-
nes son rechazadas generalmente por falta de tiempo para dedicar a los viajes.

3) Insercién de un anuncio de busqueda de representacion en el boletin nacional HV-
Journal

Otra posibilidad de contactar con representantes es insertar un anuncio en el "HV-Journal”,
el boletin de la CDH que se publica quincenalmente. Este boletin se reparte entre
todos los representantes asociados y los anuncios se clasifican por sector de actividad.

La direccion de contacto de la revista es la siguiente:
Contacto:

Heike Korn

Best Ad Media /Springer Fachmedien Wiesbaden GmbH
Venta telefonica de anuncios

65189 Wiesbaden, Abraham-Lincoln-StraBe 46
Teléfono: + 49 / (0) 611/78 78-266

Fax: + 49 /(0) 611/78 78-78266

info@best-ad-media.de, www.hv-journal.de

4) Insercion de un anuncio de blasqueda de representacion en los boletines de CDH Re-
gionales

Ustedes pueden conseguir la publicacion de su interés en algunas de las oficinas regio-
nales que disponen de boletines propios. Los precios minimos de insercion y de difusion
entre sus asociados varian de una oficina a otra (oscilando entre la publicaciéon gratuita
y los 100 DM aproximadamente). Adjunto les remitimos el listado con las direcciones
de las asociaciones para que, en caso de que sea de su interés conseguir la inser-
cion, se puedan poner en contacto con cada una de estas oficinas.

5) Insercion de un anuncio de busqueda de representacion: En las publicaciones Pro-
fesionales

Puesto que a través de los boletines (el HV Journal y los boletines regionales), como a
través de las asociaciones (nacional, sectorial o regionales) solo puede acce-
derse a los representantes que pertenecen a la asociacién, para complementar o como
alternativa a estas vias se puede insertar un anuncio en una revista especializada del sector
correspondiente, que suele llegar a todos los profesionales del sector.

6) Insercion de un anuncio de busqueda de representacion: En la pagina web de la
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CDH

La CDH ofrece en su pagina web “http://en.hv.cdh24.de/”, disponible en inglés, la posibili-
dad de insertar publicidad y de buscar agente; este servicio es de pago.

7) A través de los centros de pedidos

En Alemania existen una serie de centros de pedidos, que abarcan showrooms permanentes
de fabricantes y agencias de distribucion, asi como de representantes. Aqui tambien tienen
lugar las ferias de nivel regional, donde pueden ser solicitadas, con frecuencia a un coste re-
ducido, las relaciones de las empresas inquilinas que incluyen tambien sus respectivas co-
lecciones representadas.

8) Visitando las ferias nacionales e internacionales del sector

Finalmente, se puede contactar con los representantes a través de las ferias internacionales y
nacionales alemanas en las que estan presentes los stands de la Asociacion Profesional de
Representantes.

9) Online
A través de las siguientes paginas web, recomendadas por la propia CDH:

» www.handelsvertreter.de — Es la plataforma lider en internet para buscar representan-
tes en Alemania.

e www.come-into-contact.com — Plataforma lider a nivel internacional

e www.cdh-markt.de — Web de la Asociacion de Agentes Comerciales de la zona de
Baden-W(ttenberg, con aproximadamente 2.500 distribuidores del suroeste de Ale-
mania, que operan en los distintos sectores. Sirve también para iniciar y establecer
contactos de ventas a nivel mayorista.

4.3. SELECCION Y ACUERDO

Para encontrar un agente hay que establecer contacto por correspondencia con los candida-
tos preseleccionados, dandoles informacion sobre los productos que se desea introducir o
seguir vendiendo en el mercado, folletos y muestras (si el producto lo permite), condiciones
ofrecidas y obligaciones demandadas, y solicitando un principio de acuerdo por escrito, que
permita continuar las negociaciones. Dada la fuerza negociadora de los representantes en
Alemania y las costumbres comerciales habituales, en principio no es bien recibida la solici-
tud de un Curriculum Vitae y listado de clientes actuales en las primeras comunicaciones por
escrito o teléfono. Los buenos candidatos suelen mandar estos datos por iniciativa propia o
esperar a presentarse en persona en una eventual entrevista.

A continuacién hay que desplazarse al pais para entrevistarse con todos los selecciona-
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dos, y comprobar sus referencias y el grado de conocimiento que tienen del merca-
do para los productos interesados. Son pautas que ayudan a establecer |la categoria de los
candidatos:

= Su reputacion entre proveedores, clientes y bancos

= Su experiencia en la comercializacion de productos similares

= Su organizacion profesional/empresarial y sus métodos de trabajo

» Lainformatizacion y telecomunicaciones de las que se sirven

= Los productos comercializados anteriormente y los que representan en la actualidad
= El volumen de ventas anual que realizan y su tasa de expansion anual

= Los sectores geograficos abarcados en el pasado y en el presente

= El servicio posventa que en su caso, pueden prestar

= Su conocimiento de idiomas

= Su relacién con la Administracion Publica del pais (Aduanas, Ministerio de Comercio y
otras instituciones oficiales) y, en general, con los grupos dominantes de su sector de
negocio, con la banca, agrupaciones profesionales, gremios y/o sindicatos

Una vez ultimado el proceso de entrevistas, se debera, a menudo, elegir entre una oficina
de representacion acreditada, con buenas instalaciones, pero con muchos pro-
ductos a promocionar, u otra mas reciente, tal vez con gente comercialmente mas
agresiva y deseosa de promover el negocio pero con menos clientes. Tras decidirse la em-
presa exportadora por el agente comercial que le interesa, debera proceder a concretar cla-
ramente con €l los objetivos a alcanzar, en qué plazos conseguirlos y pactar, preferible-
mente mediante contrato escrito, las condiciones que regularan la relacion comercial futura
(ver seccion dedicada al contrato).

Seleccionar al agente adecuado es soélo el comienzo. A continuacion, hay que prestarle apo-
yo, alentarlo y controlarlo; estudiar sus propuestas con verdadero interés; en definitiva,
conseguir que se sienta miembro de la empresa. Para ello sera preciso, en primer lugar,
facilitarle un historial de la empresa exportadora; proporcionarle el argumentario de
ventas con las modificaciones que su mercado imponga; hacerle conocer el producto y
preparar un plan de prospeccion y promocion.
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= ASPECTOS A TENER EN CUENTA AL
CONTRATAR UN AGENTE

A la hora de negociar un contrato con un agente comercial aleman, deberan tenerse en
cuenta y pactarse todos aquellos aspectos relevantes para las partes, sin dejar nada a libre
arbitrio.

A continuacién exponemos una enumeracion no exhaustiva de elementos que deberan ser
contemplados en todo contrato:

1) Servicios a realizar por el agente y determinacion de la forma en que mantendra in-
formada a la empresa

2) Ambito territorial de actuacion del agente y sus competencias

3) Reparto de los gastos derivados de la actividad comercial, porcentaje sobre las ven-
tas de la prima y otras bonificaciones econdmicas

4) Asistencia a eventos, ferias y el reparto de gastos de actividades promocionales
5) Posicionamiento de la marca y clientes objetivo deseados

6) Objetivo de ventas

7) Quién se encargara de negociar con las empresas/cliente final

8) Quién se encargara de llevar la gestion de impagos, logisticas y transporte de las
mercancias

9) Si se pretende imponer al agente una prohibicion de competencia tras la finalizacion
del contrato, debera plasmarse en el mismo

10) También se podran pactar otros servicios que se tendran que plasmar en el contra-
to, como el almacenamiento de una pequena cantidad de mercancias, etc.

El tipo de producto y las circunstancias suelen determinar algunas de las respuestas relati-
vas a los aspectos mencionados.
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Otros aspectos de caracter general que se deben tener en cuenta a la hora de negociar el
contrato con un agente comercial son:

El agente pedira generalmente una provision de fondos superior a las empresas extranjeras
que pretendan introducirse en el mercado aleman, como sustento hasta que el producto al-
cance un nivel de ventas satisfactorio, por la necesidad de investigar su mercado y crear una
imagen de la marca desde cero.

Alemania es un pais donde el pequeno y mediano comercio de escala regional es muy abun-
dante y posee un gran poder de influencia. Trabajar con un Unico agente comercial que ope-
re a nivel nacional tendra como consecuencia positiva su apoyo a la marca, pero por otro la-
do y dada la dificultad de abarcar un mercado tan extenso, dificilmente podra conocer ple-
namente todos los entresijos y particularidades del sector en cada regién. Por ello es fre-
cuente la existencia de agentes comerciales asociados para poder abarcar todo el pais.

La determinacion en el contrato del area exacta en que desempenara sus funciones, afectara
de igual modo a las obligaciones econdmicas con el agente, pues tiene derecho a cobrar por
todas las operaciones que se realicen en su territorio, durante la vigencia del contrato, aun-
gue no participe en las mismas.

En lo referido a la asistencia a ferias y exposiciones, no esta permitido obligar al agente a
comprar los productos expuestos. El articulo 87d del HGB determina que los gastos de asis-
tencia a eventos no pactados, podran ser reclamados por el agente cuando sean los deriva-
dos de la practica habitual de comercio, sin especificar que se considera como tal.

El agente comercial podra exigir indemnizacion por todos los gastos que realice, propios de
la actividad del negocio, cuando esto sea practica habitual del comercio, lo cual viene defi-
nido por la doctrina. La Directiva del Consejo referida a materia de agentes comerciales es-
tablece en su articulo 6 parrafo 1°, que se tendran en cuenta todos los elementos que hubie-
ran intervenido en la operacion cuando no existan unos usos habituales del lugar de realiza-
cion de la prestacion.

Al negociar los objetivos de ventas con el agente, es recomendable intentar establecer un
porcentaje de prima variable dependiendo del volumen de facturacion y cuota de mercado
alcanzados. De este modo se puede lograr un mayor interés del agente en alcanzar un nivel
determinado de ventas en el momento en que se introduce la marca en el mercado.

La rescision contractual no es recomendable como solucién satisfactoria; por un lado la em-
presa tendria que hacer frente a la correspondiente indemnizacion al agente y por el otro, es-
tas actitudes estan muy mal vistas en el mercado aleman donde se mira con recelo a las
empresas que actian de dicho modo. El prestigio profesional de los agentes les otorga una
cierta “presuncion de inocencia” en caso de finalizacion abrupta de una relacion con un su-
ministrador.

Las indemnizaciones y el finiquito de los agentes no son negociables; estan regulados por
ley imperativa.

Cuando se pretenda imponer al agente una prohibicion de competencia tras la finalizacion
de la relacion comercial, debera plasmarse en el contrato. El plazo maximo establecido por
ley son dos anos, segun establece el articulo 90 del HGB y la compensacion habitual del
comercio es una comision de entre el 70 y el 75% de lo que ha facturado la empresa como

= Espafna - - .
Exportacion Oficina Econdmica y Comercial
== e Inversiones 20 de la Embajada de Espafa

en Disseldorf




EL AGENTE COMERCIAL EN ALEMANIA

medie en los ultimos 5 anos, como consecuencia de la actividad del agente. Segun Jirgen
Abrhamczik en su libro Handelsvertretervertrag, tercera edicion pagina 54, para poder au-
mentar este limite de dos anos habria que acordar un nuevo plazo, una vez finalizada la rela-
cioén contractual, pero en ningun caso se podra imponer.

El empresario podra renunciar por escrito a la prohibicion de competencia hasta el momento
en el que finalice la relacién contractual, cuando la considere gravosa, art. 90 a, pf 2. HBG.

El art. 90 HGB establece de igual modo que el agente no podra aprovechar ni compartir los
secretos de negocio o profesion que le hubieran sido revelados o que hubiera conocido por
su actividad para el empresario, tras la finalizacion de la relacion contractual, mientras estos
hechos pudieran afectar o ir en contra, segun interpretacién profesional, de los intereses del
empresario.

El articulo 85 del HGB establece que cualquiera de las partes podra exigir el cumplimiento
del contenido del contrato y de las clausulas anadidas posteriormente mediante escritura
firmada por las partes, siempre que no contradigan las normas de derecho imperativas.
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= PRECIOS, COMISIONES Y PROVISION

El precio de venta lo fija siempre la empresa. El agente no tiene capacidad para ofrecer des-
cuentos sobre el precio de venta salvo que en el contrato de representacion se estipule esta
posibilidad.

La independencia del agente comercial implica que no recibe un sueldo fijo por parte del
empresario, sino que cobrara en funciéon de comisiones y por los gastos necesarios que re-
alice en el desempeno de su actividad profesional.

El importe de la comision se negociara individualmente con cada agente dependiendo de la
intensidad de la relacion del agente con los clientes, su competencia en el sector y de la po-
sicion de la empresa representada en el mercado.

Los gastos derivados de su actividad se cobraran conforme a los usos del comercio cuando
sea practica habitual hacerlo, segun dispone el art. 87 d del HGB.

Las comisiones se calcularan sobre los importes facturados durante el periodo estipulado sin
que se puedan aplicar los descuentos por pronto pago. El articulo 87 b determina que las
partes acordaran la forma en que se habra de realizar el pago del importe.

La comision del agente varia cuantiosamente dependiendo del sector y del ciclo de vida del
producto; se suele establecer como media entre el 10 y el 30% del valor de la mercancia.
Para los bienes de consumo, como enciclopedias en forma de libro, cosmética o bienes ali-
menticios, se pueden llegar a fijar provisiones de hasta un 50%.

En la préactica, los agentes dedicados al sector del habitat suelen establecer una comision
entre el 8 y el 12% de las ventas, mientras que en el sector de la moda es frecuente que las
comisiones ronden el 15%, si bien los porcentajes indicados en los dos ultimos parrafos son
meramente una orientacion.

El agente tendra derecho a la comisién tan pronto como el empresario o el tercero hayan
acordado el negocio. Ello no implica un pago inmediato del mismo, pues este se podra ade-
lantar o atrasar en el tiempo segun lo hubieran convenido las partes.

El momento del vencimiento de la comision se suele establecer en una clausula adherida al
contrato. El agente tendra al menos derecho a un anticipo moderado de la comision que se
hara efectivo, nunca después del ultimo dia del mes siguiente a aquel en que se realizé la
accion que origino el derecho a esta comision, segun impone el articulo 87 a HGB.
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El articulo 87 del HGB establece en su parrafo 1 que el agente tiene derecho a comision por
todos los negocios que se cierren durante la vigencia del contrato, como consecuencia de
su actividad profesional, 0 que se cierren con terceros, cuya clientela haya sido ganada por
él.

El parrafo 2 establece que también se originara derecho a comisién para el agente por aque-
llos negocios que se cierren en su territorio, sobre aquellos asuntos que, segun lo estableci-
do en el contrato, sean de su competencia exclusiva, aunque no hubiera participado en la
realizacion de los mismos. La Unica excepcion a esta norma se producira cuando el negocio
se deba a la actividad de un agente anterior, que ya hubiera cesado en su actividad. Esta
norma pretende evitar una desvinculacion de hecho con el agente y reafirma la necesidad e
importancia de elegir un agente adecuado.

También correspondera comision al agente cuando se cierre un negocio con un tercero que
se ha dirigido al empresario durante la vigencia del contrato con este agente, aunque los re-
sultados econdémicos se manifiesten tras la finalizacidon de la relaciéon contractual (pf.3 ap-
do.2).

Cuando un negocio que haya sido preparado y comience por la actuacion de un agente y en
consecuencia, su conclusion se deba predominantemente a la actuacién de este, tendra de-
recho a la parte proporcional de la comision que corresponda por sus servicios, si dicho ne-
gocio fuera concluido por otro agente. (pf3, apdo1)

Cuando sea patente que los terceros proporcionados por el agente no cumplen con los
volumenes de ventas pactados en el contrato, perdera el agente su derecho a prima y el
empresario podra reclamar los importes adelantados; la realizacion de pedidos por importe
inferior al previsto, motiva la reduccion de la prima en proporcion al volumen de ventas por
debajo de las expectativas. Los gastos derivados de la actividad se entienden no sujetos a
reclamacion.

El articulo 87 a 3 pretende proteger al agente en este aspecto al establecer que la comision
no se vera disminuida cuando el empresario no esté llevando a cabo el negocio total o par-
cialmente, segun lo establecido, salvo que se demuestre que lo esta haciendo por causas no
imputables a él.

La doctrina entiende por causa no imputable, la fuerza mayor; de este modo se pretenden
castigar actitudes contrarias a la buena fe.

El derecho a comision vence el Ultimo dia del mes siguiente al que se produce. El empresario
tendra que ajustarla mensualmente. El periodo contable sobre el que se calcule podra ser de
3 meses como maximo. (Articulo 87 c).

Sdlo se pierde el derecho a comision por causa de fuerza mayor o de insolvencia de la em-
presa. Los acuerdos perjudiciales para el agente seran nulos. El agente no podra renunciar a
sus derechos legales de retencion u otros antes de la conclusion del contrato.

El agente comercial podra exigir que se le muestren y entreguen todos los extractos relacio-
nados con todos los negocios en los que ha intervenido, cuando se calcule el importe de la
comision.
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El articulo 87 b pf. 3 del HGB determina que en los contratos de cesion de uso y empleo,
con una duracién determinada, la provision de la retribucion sera calculada sobre la duracion
del contrato. Cuando la duracion fuera indeterminada, se calculara hasta el momento en el
que el tercero pudiera rescindir por primera vez el contrato.

Finalizado el contrato, el agente comercial podra reclamar al empresario una mejora razona-
ble, segun las condiciones establecidas en el contrato, cuando el empresario haya obtenido
un considerable beneficio, gracias a los acuerdos cerrados con clientes proporcionados por
el agente.
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= FINALIZACION DE LA RELACION
CONTRACTUAL CON EL AGENTE

Los contratos de agencia acaban por las siguientes razones:
1) Vencimiento del contrato o aviso de finalizacion segun establece la normativa
2) Causa Justificada

3) Enfermedad o jubilacion del agente

1) El articulo 89.1 del HGB establece que para los contratos de duracion indeterminada,
podra rescindirse el contrato con un mes de antelacion cuando la duracion del mismo hubie-
ra sido de un ano; dos meses cuando esta hubiera durado dos anos y tres meses cuando el
contrato hubiera estado vigente entre tres y cinco anos. Cuando la relacion comercial tuviera
una duracion superior en el tiempo, el plazo de preaviso sera de seis meses. El parrafo 3 del
articulo indica que tras la finalizacion del plazo acordado en el acuerdo, se entendera prorro-
gado el mismo si ninguna de las partes se opone expresamente a ello. Los plazos de preavi-
s0 podran incrementarse pero no reducirse y seran igual para las dos partes.

2) El articulo 89 a establece que en caso de “motivo de peso” podra rescindirse el contrato
sin necesidad de respetar los plazos de aviso. Alegar esta situacion de manera dolosa o con-
traria a la buena fe origina un derecho de compensacion para con la otra parte.

Se entiende como “motivo de peso”, la pérdida de confianza en un agente, que puede surgir
por parte del empresario al conocer que este representa productos de mas de una empresa,
que son competencia entre ellos.

El agente unicamente podra tener en su cartera de clientes, empresas que compitan entre si,
cuando estas lo acepten y plasmen en documento firmado, quedando constancia de la si-
tuacién. De lo contrario, el empresario podra alegar el desconocimiento de esta situacion de
competencia en cualquier momento y rescindira el contrato.

3) Cuando el Agente no pueda desempefar su labor por enfermedad o por haber alcanzado
la edad de jubilacién, podra rescindir el contrato. En este sentido hay que tener en cuenta, si
hacemos el contrato con una sociedad, aunque sélo tenga como empleado al propio al
agente, que éstas no se ponen enfermas ni se jubilan pues tienen vida indefinida.
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El articulo 89 b determina que el agente tendra derecho a solicitar compensacion, tras la fi-
nalizacion de la relacion contractual cuando el empresario haya obtenido un notable benefi-
cio como consecuencia de su actividad, por el incremento de las ventas y/o la mejora de la
imagen de la marca que proporcione nuevos clientes; se desprende del propio articulo que
esta provision dependera del plazo en que estas consecuencias surjan efecto, no de la dura-
cién estipulada en el contrato.

El calculo de la compensacion se realizara calculando la media de los beneficios obtenidos
como consecuencia de la actividad en los ultimos cinco afnos. Cuando la relacion contractual
hubiera tenido una duracion inferior en el tiempo, la compensacion se estimara sobre el pe-
riodo de duracion de la misma. (art 89 b 2)

No se constituira derecho de provision a favor del agente cuando rescinda el contrato, salvo
que lo haga por enfermedad o jubilaciéon, o como consecuencia de un comportamiento de
mala fe por parte de la empresa. Tampoco surgira este derecho cuando la empresa rescinda
el contrato por causa justificada.

El derecho de compensacion podra hacerse efectivo en el plazo de un ano desde la finaliza-
cion del contrato.
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= RESUMEN EJECUTIVO

Repasamos a continuacion de manera breve los datos previamente expuestos, para su rapi-
da lectura:

El contrato de agencia comercial esta regulado por la Directiva del Consejo de la Unidn
86/653/CEE sobre agentes comerciales y el Cédigo de Comercio Aleman (“Handels Gesetzt
Buch o HGB") en los articulos 84 y siguientes.

Los agentes comerciales participan en intercambios comerciales por valor de 175.000 millo-
nes de Euros, lo que significa que el 30% de las mercancias que circulan por Alemania tie-
nen relacion directa con algun agente comercial.

La presencia de agentes comerciales en sectores con productos de precios superiores al ni-
vel medio-alto o productos con un ritmo de presentacion y/o costes de almacenamiento al-
tos, es muy superior a la presencia de distribuidores. La distribucién predomina cuando se
precisan sistemas logisticos capaces de almacenar productos.

El agente comercial aleman, es quién decide que productos desea representar; considera
que su cliente es la empresa a la que proporciona productos, no la empresa que se los su-
ministra. Dado el tamano del mercado aleman es conveniente contratar mas de un agente
comercial.

El contrato de representacion debera plasmar todos aquellos aspectos relevantes para las
partes no reguladas por normas de derecho imperativo. Este podra finalizar por vencimiento
del mismo, causa justificada, enfermedad del agente y jubilacion. La finalizacion del mismo
origina un derecho de Compensacion a favor del agente.
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m  ANEXOS

9.1. DIRECCIONES DE LAS CAMARAS DE COMERCIO DE LA CDH

Central de la CDH en Berlin

1.- Centralvereinigung Deutscher Wirtschaftsverbande fiir Handelsvermittlung und
Vertrieb (CDH) e.V.

Calle: Am Weidendamm 1 A
Codigo postal: 10117 Berlin
Teléfono: (+40) (0)30/ 726 25 600
Fax: (+49) (0)30/ 726 25 699

Email: centralvereinigung@cdh.de
Pagina web: www.cdh.de

Agencias Regionales

2.- Wirtschaftsverband fiir Handelsvermittlung und Vertrieb Niedersachsen-Bremen
CDH e.V.

Calle: Hintiberstr. 16-18

Caodigo postal: 30175 Hannover

Teléfono: (+49) (0)511/34 26 11

Fax: (+49) (0)511/33 25 54

Email: hannover@niedersachsen-bremen.cdh.de
Pagina web: www.niedersachsen-bremen.cdh.de/

Calle: Wachmannstr. 51

Cadigo postal: 28209 Bremen

Teléfono: (+49) (0)421/ 349 90 53

Fax: (+49) (0)421/ 349 10 66
Email:bremen@niedersachsen-bremen.cdh.de
Pagina web: www.niedersachsen-bremen.cdh.de/
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3.- Wirtschaftsverband fiir Handelsvermittlung und Vertrieb Ostwestfalen-Lippe (CDH)
e.V.

Calle: Detmolder StraBe 43

Coddigo postal: 33604 Bielefeld

Teléfono: (+49) (0)521/6 85 76

Fax: (+49) (0)521/17 68 53

Email: cdhowl@t-online.de

Pagina web: www.ostwestfalen-lippe.cdh.de/

4.- Wirtschaftsverband fiir Handelsvermittlung und Vertrieb Rhein-Ruhr (CDH) e.V.

Calle: Heinrich-Heine-Allee 38
Caodigo postal: 40213 Dusseldorf
Teléfono: (+49) (0)211-88 00 333
Fax: (+49) (0)211-88 00 322

Email: info@rhein-ruhr.cdh.de
Pagina web: www.rhein-ruhr.cdh.de

5.- Wirtschaftsverband fiir Handelsvermittlung und Vertrieb Westfalen- Mitte (CDH) e. V.

Calle: Kamener Str. 60

Caodigo postal: 59425 Unna

Teléfono: (+49) (0)2303- 62 223

Fax: (+49) (0)2303- 69 450

Email: info@cdh-westfalen-mitte.de
Pagina web: www.cdh-westfalen-mitte.de/

6.- Wirtschaftsverband fiir Handelsvermittlung und Vertrieb Nordost (CDH) e.V.
Calle: Fanny-Zobel-Str. 9,

Cddigo postal: 12435 Berlin

Teléfono: (+49) (0)30/616 910 -0

Telefax: (+49) (0)30/616 910 — 243

Email: info@nordost.cdh.de

Pagina web: www.nordost.cdh.de

Desde esta direccion se atiende las consultas dirigidas a las camaras de Berlin-
Brandenburgo y Leipzig en la region de Sajonia (Sachsen)

7.- Handelsvertreterverband Kéln Bonn Aachen eV
Calle: Clever StraBe 34

Codigo postal: 50668 Kdln

Teléfono: (+49) (0)221/ 16 05 60

Fax: (+49) (0)221/ 16 05 613

Email: info@cdhkoeln.de

Pagina web: www.cdhkoeln.de/
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8.- Wirtschaftsverband fiir Handelsvermittlung und Vertrieb Bergisch Land (CDH) e.V.

Calle: Hofaue 89

Caddigo postal: 42103 Wuppertal
Teléfono: (+49) (0)202-44 84 80 / 89
Fax: (+49) (0)202-49 36 137

E-Mail: cdh@cdhbl.de

Pagina web: www.cdhbl.de/

9.- Wirtschaftsverband fiir Handelsvermittlung und Vertrieb Rheinland-Pfalz (CDH) e.V.

Calle: RheinstraBe 20, 56068 Koblenz
Cddigo postal: 20 14 33, 56014 Koblenz
Teléfono: (+49) (0)261/3 17 78

Fax: (+49) (0)261/3 44 80

Email: cdh-koblenz@gmx.de

10.- Wirtschaftsverband der Handelsvertretungen Hessen-Thiringen (CDH) e.V.
Calle: Stresemannallee 35-37

Caodigo Postal: 60596 Frankfurt/Main

Teléfono: (+49) (0)69 63 00 91-0

Fax: (+49) (0)69 63 00 91-19

EMail:info@h-th.cdh.de

Pagina web: www.hessen-thueringen.cdh.de/

Desde esta direccion atiende las consultas dirigidas a las camaras de Frankfurt en el Meno,
Kassel y Erfurt en el estado de Turingia (Thlringen)

11.- Wirtschaftsverband fir Handelsvermittlung und Vertrieb Saarland (CDH) e.V.

Calle: Untertiirkheimer StraBe 14, 66117 Saarbrlcken
Caodigo de correo: 65 01 04 66140 Saabriicken
Teléfono: (+49) (0)681/588 26 15

Fax: (+49) (0)681/588 26 22

Email: info@cdh-saarland.de

12.- Wirtschaftsverband fir Handelsvermittlung und Vertrieb Baden-Wirttemberg (CDH)
e.V.

Calle: Katharinenstr. 18 ¢ 70182 Stuttgart

Apartado de correos: 10 53 61 ¢ 70046 Stuttgart

Teléfono: (+49) (0)711 24 81 27

Fax: (+49) (0)71124 17 73

Email: info@cdhbw.de

Pagina web: www.cdh-markt.de

Desde esta direccion se atiende las consultas dirigidas a las camaras de Stuttgart, Friburgo
y Manheim.
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13.- Bayrischer Wirtschaftsverband fiir Handelsvermittlung und Vertrieb (CDH) e.V.
Calle: Ismaninger StraBe 63

Caddigo postal: 81675 Minchen

Teléfono: (+49) (0)89 41 94 330

Fax: (+49) (0)89 41 94 3340

Email: info@bayern.cdh.de

Pagina web: www.bayern.cdh.de

Desde esta direccion atiende las consultas dirigidas a las camaras de Nuremberg y de Mu-
nich

14.- Wirtschaftsverband fiir Handelsvermittlung und Vertrieb in Hamburg (CDH) e.V.

Calle: Raboisen 16

Caddigo postal: 20095 Hamburg
Teléfono: (+49) (0)40 80 90 50 40
Fax: (+49) (0)40 80 90 50 499
Email: service@hamburg.cdh.de
Pagina web: www.hamburg.cdh.de
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9.2. MAPA DE LA DISTRIBUCION DE LOS AGENTES COMERCIALES EN
ALEMANIA
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9.3. CONTRATO
Contrato de representacion comercial

Handelsvertretungsvertrag

(Spanisch-Deutsch)

Este contrato es conforme a la Directiva del Consejo de las Comunidades Europeas sobre la coordinacion de las
disposiciones juridicas de los Estados miembros relativas a los representantes comerciales independientes
(86/653/CEE)

Dieser Vertrag steht in Ubereinstimmung mit der Richtlinie des Rates der Européischen Gemeinschaften zur Koor-
dinierung der Rechtsvorschriften der Mitgliedstaaten betreffend die selbstdndigen Handelsvertreter (86/653/EWG)
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1. La empresa

(empresa representada)
con sede en

confiere a la empresa

(representante comercial)
con sede en

la representacion exclusiva para la zona:

para la venta de las siguientes mercancias:

2. La empresa representada esta obligada a regis-
trar en un anexo a este contrato todos los clientes
con quienes haya sostenido relaciones comerciales
permanentes al inicio del presente contrato, inclusi-
ve el volumen de ventas alcanzado con cada uno de
estos clientes durante los Ultimos 12 meses antes de
la entrada en vigor del contrato.

3. El representante se esforzara en la intermediacion
de negocios y esta obligado a cuidar de los inter-
eses de la empresa representada con el esmero de
un buen comercial. Hara todo lo posible para facili-
tarle a la empresa representada todas las informa-
ciones necesarias para fomentar los negocios, es
decir, avisarle de inmediato sobre todo pedido reci-
bido. No debe apartarse de los precios ni de las
condiciones de suministro y pago de la empresa re-
presentada.

4. La empresa representada pondra gratuitamente a
disposicién del representante pruebas, muestras,
impresos, material de publicidad, etcétera, en canti-
dad suficiente y libre de derechos de aduana y de
gastos de transporte. Tales objetos, a menos que
estén destinados al consumo, permaneceran en
propiedad de la empresa representada y seran de-
vueltos por el representante si son requeridos por la
empresa representada.

La empresa representada transmitira al representan-
te constantemente todas las informaciones impor-
tantes para la venta y le comunicara inmediatamente
la aceptacion o el rechazo de un pedido. También
informara la representante cuando probablemente
pueda aceptar solo volumenes limitados de pedidos.

El representante recibira copias de la corresponden-
cia mantenida con las empresas de su zona asi co-
mo de las futuras correspondencias.

1. Die Firma

(vertretene Firma)
in

betraut die Firma

(Handelsvertreter)
in

Mit ihrer Alleinvertretung fir den Bezirk:

Zum Verkauf folgender Waren:

2. Die vertretene Firma ist verpflichtet, in einer Anla-
ge zu diesem Vertrag alle Kunden, mit denen sie be-
reits bei Vertragsbeginn dauernde Geschaftsbe-
ziehungen unterhalten hat, einschlief3lich der jeweils
mit diesem Kunden in den letzten 12 Monaten vor
Beginn dieses Vertrages erzielten Umsatze zu ver-
zeichnen.

3. Der Handelsvertreter hat sich um die Vermittlung
von Geschaften zu bemihen und ist verpflichtet,
hierbei das Interesse der vertretenen Firma mit der
Sorgfalt eines ordentlichen Kaufmannes zu wahren.
Er wird der vertretenen Firma nach besten Kraften
alle fur die Férderung des Geschéftes erforderlichen
Nachrichten geben, namentlich ihr von jedem Auf-
trag unverzugliche Mitteilung machen. Er darf nicht
von den Preisen sowie Lieferungs- und Zahlungsbe-
dienungen der vertretenen Firma abweichen.

4. Die vertretene Firma Word dem Handelsvertreter
Proben, Muster, Drucksachen, Werbematerial usw.
in ausreichender Menge ohne Berechnung sowie
zoll- und frachtfrei zur Verfiigung stellen. Die Ge-
genstande bleiben, soweit sie nicht zum Verbrauch
Bestimmung sind, Eigentum der vertretenen Firma
und werden auf deren Wunsch und ihre Kosten vom
Handelsvertreter zurtickgesandt.

Die vertretene Firma Word dem Handelsvertreter
alle fur den Verkauf wichtigen Informationen laufend
Ubermitteln, ihm ferner insbesondere die Annahme
oder Ablehnung eines Auftrages unverziglich mittei-
len. Sie wird den Handelsvertreter auch unverziiglich
unterrichten, wenn sie Auftrage voraussichtlich nur in
begrenztem Umfang annehmen kann.

Von dem Schriftwechsel mit Firmen seines Bezirks
und von den Rechnungen erhalt der Handelsvertre-
ter Kopien.
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5. El representante solo estara autorizado a cobrar
sumas de dinero de clientes previa autorizacién ex-
presa por parte de la empresa representada.

6. La comision se fija en el %

(en letra:

%)

Sobre el importe facturado para todos los negocios
directos e indirectos concluidos con clientes de la
zona indicada en el punto 1.

Cuando por prescripciones legales en uno de los
paises de las partes la comision esté sujeta al IVA
(Impuesto sobre el Valor Afadido), la comisién
tendra que calcularse en base al importe de la factu-
ra exclusive IVA. Ademas de esta comision y otros
tipos de remuneraciones y reembolsos, la empresa
representada adeudara en ese caso el IVA corres-
pondiente segun el porcentaje legal.

La empresa representada enviara al representante
por cada mes natural/ trimestre natural, a mas tardar
15 dias del mes siguiente, una liquidacion de comi-
siones que correspondiente a las entregas efectua-
das durante el mes natural/ trimestre natural. EI im-
porte de las comisiones que corresponda al repre-
sentante sera pagadero con al liquidacion.

El derecho a comisiéon quedara anulado solamente
en el caso de entregas en las que se sepa con cer-
teza que no seran pagadas por el cliente; los impor-
tes de las comisiones que el representante even-
tualmente ya haya recibido, seran descontados de la
préxima liquidacion de comisiones.

La comision debera ser pagada también en el caso
de que el negocio no se efectue o no se realice en la
forma en que fue convenido. Ello sin embargo, care-
cera de validez, cundo la empresa representada
pueda probar que la no ejecucidon no se debiere a
circunstancias atribuibles a ella.

7. La empresa representada reembolsara al repre-
sentante los siguientes gastos:

8. La empresa representada garantizara al represen-
tante comercial el cumplimiento de los derechos de
patentes, de proteccion de las muestras, de las mar-
cas, de las marcas de fabrica y de todos los demas
derechos relacionados con la proteccién de la pro-
piedad intelectual, de las normas relativas al dere-
cho en materia de carteles y de competencia, de las
disposiciones sobre la calidad, la designacion y el
embalaje de los productos defectuosos y de los de-
mas derechos de proteccion de los consumidores.

5. Der Handelsvertreter ist zum Inkasso von Kun-
dengeldern nur berechtig, wenn er von der vertrete-
nen Firma dazu ausdricklich bevollmachtig ist.

6. Die Provision betragt %

(in Worten:

%)

Vom Rechnungsbetrag fiir alle direkten und indirek-
ten Geschafte, sie mit Abnehmern des Ziffer 1 ange-
gebenen Bezirks abgeschlossen worden sind.

Sobald die Provision auf Grund gesetzlicher Vorsch-
riften in einem Land der Vertragspartner der Um-
satzsteuer unterliegt, ist die Provision vom Rech-
nungsbetrag ausschlieflich Umsatzsteuer zu be-
rechnen. Zu dieser Provision sowie sonstigen Vergi-
tungen und Erstattungen schuldet die vertretene
Firma dann die darauf entfallende Umsatzsteuer in
der gesetzlichen Hohe.

Die vertretene Firma erteilt dem Handelsvertreter fir
jeden Kalendermonat/ jedes Kalendervierteljahr,
spatestens bis zum 15. des folgenden Monats, eine
Provisionsabrechnung Uber die in dem Kalendermo-
nat/ Kalendervierteljahr erfolgten Lieferungen. Der
hiernach dem Handelsvertreter zustehende Provi-
sionsbetrag ist mit der Abrechnung Zahlbar.

Der Anspruch auf Provision entfallt nur beziglich der
Lieferungen, von denen feststehet, das der Kunde
sie nicht zahlt; Betrage, die der Handelsvertreter be-
reits empfangen hat, werden bei der nachsten Provi-
sionsabrechnung angerechnet.

Die Provision ist auch zu zahlen, wenn das Geschéft
nicht oder nicht so ausgefiihrt wird, wie es abgesch-
lossen worden ist. Dies gilt jedoch dann nicht, wenn
die vertretene Firma nachweisen kann, dass die
Nichtausfiihrung auf Umstanden beruht, die von ihr
nicht zu vertreten sind.

7. Die vertretene Firma vergiitet dem Handelsvertre-
ter folgende Kosten:

8. Die vertretene Firma sichert dem Handelsvertreter
zu, Patent-, Musterschutz-, Markenschutz-, Waren-
zeichen- und alle sonstigen Rechte zum Schutz der
Urheberschaft, die Regelungen des Kartell- und
Wettbewerbrechts, die Bestimmungen Uber die Bes-
chaffenheit Kennzeichnung und Verpackung von wa-
ren sowie die Bestimmungen nach dem Produkthaf-
tungsgesetz und sonstige verbrauchschutzrechte zu
beachten.
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La empresa representada eximira al representante
comercial de todas aquellas reclamaciones y obliga-
ciones vertidas en su contra que se deriven del in-
cumplimiento de la afirmacién anterior. En caso de
que el representante comercial fuere demandado
juridicamente a raiz de la infraccion de dichos re-
glamentos cometida por terceros, la empresa repre-
sentada pagara todos los anticipos para la sustan-
ciacioén del proceso e informara convenientemente al
representante. La empresa representada abonara al
representante comercial, ademéas, todos los gastos
que se hayan podido generar en este sentido, inclui-
dos los propios del representante.

9. La relacién contractual comienza
Y seguira vigente

*) por un plazo determinado hasta el
*) por un plazo indeterminado.

En caso de suscribirse el contrato por un plazo de-
terminado, sera prolongado por igual periodo al ori-
ginariamente fijado, si no fuera rescindido por escrito
seis meses antes de finalizar el periodo de vigencia.

En caso de suscribirse el contrato por un plazo inde-
terminado podra ser rescindido por cualquiera de los
dos contratantes con un plazo de preaviso de seis
meses antes de finalizar un trimestre natural. Dicha
renuncia ha de ser presentada de forma escrita.

10. Por lo demas, a la relacién contractual se le apli-
ca la legislacion vigente en el lugar de residencia del
representante comercial.

11. Si una o varias disposiciones contractuales que-
daran sin efecto, no quedara afectada la validez de
las demas disposiciones del contrato. Las partes
contratantes se comprometen a sustituir la disposi-
cién que haya quedado ineficaz por otra que se
ajuste en la mayor medida posible al objeto del con-
trato.

12. sera vinculante Unicamente el texto aleman del
contrato.

Fecha:

Lugar:

(Firma de la empresa representada)
(Unterschrift der vertretenen Firma)

*) Tachese lo que no proceda

Die vertretene Firma stellt den Handelsvertreter vor
allen gegen ihn gerichteten Anspriichen und seiner
Verpflichtungen frei, die sich aus einer Verletzung
der vorgenannten Zusicherung ergeben. Wird der
Handelsvertreter auf Grund einer Verletzung dieser
Vorschriften von Dritten gerichtlich in Anspruch ge-
nommen, zahlt die vertretene Firma samtliche Vors-
chisse zur gerichtlichen Prozessfiihrung und unte-
rrichtet der Handelsvertreter in hierzu erforderlichem
Umfange. Die vertretene Firma hat dem Handelsver-
treter dartuber hinaus samtliche in diesem Zusam-
menhang anfallender Kosten und die eigenen Auf-
wendungen zu ersetzen.

9. Das Vertragsverhaltnis beginnt am
und wird

*) auf bestimmte Zeit bis zum
*) auf unbestimmte Zeit abgeschlossen.

Ist der Vertrag fiir eine bestimmte Zeit abgeschlos-
sen, so verlangert er sich jeweils um die gleiche urs-
prungliche vereinbarte Dauer, wenn er nicht sechs
Monate vom Zeitablauf schriftlich gekiindigt wird.

Ist der Vertrag auf unbestimmte Zeit abgeschlossen,
so kann er von jedem Vertragspartner mit einer Frist
von sechs Monaten zum Ende einem Kalendervier-
teliahre gekindigt werden. Die Kindigung muss
schriftliche erfolgen.

10. MalRgebend fir das Vertragsverhaltnis ist im u-
brigen, das am Sitz des Handelsvertreters geltende
Recht.

11. Falls eine oder mehrere Vertragsbestimmungen
unwirksam sein sollten, wird die Wirksamkeit des
Vertragsparteien verpflichten sich, die unwirksame
Regelung durch ein solche zu ersetzen, die dem
Vertragszweck am nachste kommt.

12. Anderungen und Ergdnzungen des Vertrages
bedirfen zu ihrer Rechtswirksamkeit der schriftlichen
Bestatigung.

13. Verbindlich ist ausschlieBlich der deutsche Ver-
tragstext.

Ort: Datum:

(Firma del representante comercial)
(Unterschrift des Handelsvertreters)

*) Nichtzutreffendes bitte streichen
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