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https://www.100test.com/kao_ti2020/645/2021_2022_2011_E5_B9_

B4_E5_8D_95_c32_645605.htm 代理协议是明确协议双方委托

人与代理人之间权利与义务的法律文件。其主要内容包括下

列几项： (1)协议双方当事人的基本关系 通常代理协议的双方

为委托人及代理人，代理人以货主的名义从事业务活动。协

议双方当事人是独立的、自主的法人或自然人，协议中要明

确每一方的全称、地址、法律地位、业务种类以及注册日期

和地点等。 (2)指定的代理商品 在协议中应明确说明代理商品

的品名、种类、规格、牌号和型号等。 (3)指定的代理地区 代

理地区是指代理人有权开展代理业务的地区。独家代理同独

家经销一样，代理的范围不宜过大。 (4)授予代理的权利 该条

款的内容差异程度较大，取决于不同性质的代理人。独家代

理拥有专营权。是否授予专营权是独家代理和一般代理的主

要区别。 (5)协议有效期及中止条款 按照国际市场的一般习惯

做法，代理协议既可以定期，也可以是不定期的。定期的

有l-5年。如不规定期限的话，双方当事人在协议中规定，其

中一方不履行协议，另一方有权中止协议。 (6)代理人佣金条

款 关于代理人的佣金条款，是代理协议的重要条款之一。其

中包括下列内容： A、代理人有权索取佣金的时间。实际上

，该内容明确了代理人在完成何种代理业务活动时，委托人

收取佣金。一般做法是，只要代理人履行了其代理职责，即

有权收取佣金。 B、佣金率。佣金率的大小，直接关系协议

双方的利益。因此，在协议中必须明确约定佣金率，通常

为1-5%，高者可达10%。 C、计算佣金的基础。计算佣金的



基础，可以有不同的做法。例如，在销售代理协议中，有些

则以实际出口的数量为准，有些则以发票总金额作为计算佣

金的基础，也有的以FOB总值为基础计算佣金，不论采取何

种办法，都应率先在协议中订明。 案例分析：某香港客商愿

为上海某生产玩具的合资公司代理一批熊猫玩具出口到沙特

。代理费为销售额的5%。问：上海公司能否接受这批业务? D

、支付佣金方法。支付佣金的方法，有不同的做法。有些可

按约定时间根据累计的销售数量或金额，按累计的佣金汇总

支付，有些则在委托人收汇后逐笔结算或从货价中直接扣除

。 (7)非竞争条款 所谓非竞争条款是指代理人在协议有效期内

无权提供、购买与委托人的商品相竞争的商品，也无权为该

商品组织广告。代理人也无权代表协议地区内的其它相竞争

的公司。 (8)关于最低成交额条款 所谓最低成交额条款是指代

理人要承担签订不低于规定数额的(最低成交额)买卖合同。

如果代理人未能达到或超过最低成交额时，委托人对代理人

的报酬可作相应的调整。 (9)关于向委托人提供市场情报、广

告宣传和保护商标等条款 代理人在代理协议有效期内，有义

务定期向委托人提供市场趋势、外汇、海关规定以及本国有

关进口的规定的资料，还应在委托人的指令下组织广告和宣

传工作，与委托人磋商广告内容及广告形式。在代理协议中

，委托人一般要明确货主保留对通过代理人销售的商品的商

标注册权。 代理协议是订定委托人和代理人间权利和义务的

法律文件，包括多方面的内容，其中最重要的是明确规定代

理人的权利和义务及佣金条款。 在我国进出口业务中，尽管

也习惯采用代理方式，但我国实际业务中对代理的运用与某

些国家有关代理法律的规定和商业惯例的解释并不完全一致



。因此，签订代理协议时，必须注意某些国家的有关法律和

商业惯例以及国际上有关代理商方面的公认的准则。 出口商

委托代理人销售商品，主要是利用代理商熟悉销售地市场，

有广泛的销售渠道。特别需要指出的是，代理人的商誉对商

品的销售乃至出口企业的形象有举足轻重的作用。选择一个

代理商，不仅要着眼于他的销售能力，也应重视代理商已有

的商誉。当前国际市场上，有不少跨国公司进入了销售代理

的领域，如何借助跨国公司的信誉去开拓市场，是一个值得

研究的课题。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下载

。详细请访问 www.100test.com 


