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Определение договора как 
соглашения об установ-

лении, изменении или прекраще-
нии гражданских прав и обязан-
ностей отражает основной прин-
цип гражданского права – диспо-
зитивность. Стороны вольны в 
формировании условий договора 
и в выборе наиболее удобной до-
говорной конструкции. [9, c. 115]

Однако, как справедливо от-
мечает В.П. Мозолин, «из со-
держания гражданского законо-
дательства видно, что соглаше-
ние должно относиться в целом 
к договорам конкретного вида 
(купле-продаже, займу, подряду и 
т.д.), а не к условиям, составляю-
щим лишь отдельные элементы 
таких договоров».[6, c. 25] При 
этом правильная квалификация 
конкретного соглашения как до-
говора соответствующего вида 
имеет важное практическое зна-
чение: от нее зависит перечень 
существенных условий, что, в 
свою очередь, позволяет опреде-
лить момент, с которого договор 
будет считаться заключенным. 
Следует отметить, что в условиях 
динамичного гражданского обо-
рота попытки заранее определить 
все возможные виды договоров 
обречены на неудачу. В то же 
время отрицать существование 
очевидного – значит вывести из 
плоскости права целый пласт 
гражданско-правовых явлений. 

В исследуемой сфере отсутствие 
законодательного регулирования 
дистрибьюторских отношений, с 
одной стороны, и активное при-
менение конструкции дистри-
бьюторского договора – с другой 
приводят к противоречивому 
толкованию норм гражданского 
законодательства и к судебным 
ошибкам.

Суды пытаются применять к 
указанным отношениям нормы о 
поставке в сочетании с нормами 
об агентском договоре, догово-
ре оказания услуг или договоре 
франчайзинга. Негативные по-
следствия указанной квалифика-
ции будут рассмотрены ниже.

При этом должны критически 
оцениваться попытки некоторых 
авторов разграничить дистри-
бьюторский договор с так назы-
ваемым «дилерским» договором. 
Едва ли можно согласиться с 
таким утверждением: « произво-
дители порой заключают дистри-
бьюторские контракты с посред-
никами для сбыта товаров. В этих 
случаях дистрибьютор на самом 
деле является дилером. А вместо 
дистрибьюторского контракта с 
ним должен заключаться дого-
вор на исключительную продажу 
товара». [18, c.72-73] В законо-
дательстве Республике Молдова 
термин «дилер» или «дилерская 
деятельность» не раскрывается и 
не имеет правового регулирова-

ния, хотя отдельные упоминания 
о нем в законодательстве имеют 
место. Так согласно п. d) ч. (3) ст. 
13 Закона РМ «О производстве и 
обороте этилового спирта и ал-
когольной продукции» №1100 от 
30.06.2000г.[7], хозяйствующий 
субъект, испрашивающий лицен-
зию, дополнительно к докумен-
там, предусмотренным Законом 
« О лицензировании отдельных 
видов деятельности» №451 от 
30 июля 2001 года, должен пред-
ставить: «копию разрешения, 
по меньшей мере, одного про-
изводителя на осуществление 
оптовой реализации алкогольной 
продукции в режиме дилерской 
деятельности - для хранения и 
оптовой реализации отечествен-
ной алкогольной продукции че-
рез специализированные скла-
ды». Мы видим, что законодатель 
использует понятие «дилерская 
деятельность», но не раскрывает 
его правовое содержание. 

Дистрибьюторское соглаше-
ние относят к организационным 
договорам. Использование терми-
на «торгово-распределительный 
договор» представляется менее 
удачным.

Под дистрибьюторским до-
говором следует понимать до-
говор, в рамках которого одна 
сторона (поставщик) обязуется 
предоставить другой стороне 
(дистрибьютору) эксклюзивное 
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право продажи товаров на опре-
деленной территории, поставлять 
товар в установленном догово-
ром объеме, а дистрибьютор обя-
зуется обеспечить согласованный 
сторонами гарантированный ми-
нимум продаж, не конкурировать 
с поставщиком за пределами ука-
занной территории и на опреде-
ленных договором условиях осу-
ществлять мероприятия, направ-
ленные на повышение уровня 
продаж товаров поставщика.[1, 
c.35-36] 

1. Соотношение дистрибью-
торского договора с договором 
поставки.

Наиболее часто в судебной 
практике встречается квалифика-
ция дистрибьюторского договора 
как договора поставки. Однако, 
учитывая организационный ха-
рактер рассматриваемого догово-
ра, он зачастую не отвечает тре-
бованиям гражданского законо-
дательства в части согласования 
условия о предмете. В результате, 
квалификация исследуемых отно-
шений как отношений поставки 
приводит к признанию договора 
незаключенным. [11, c.63-64]

В данной связи особый инте-
рес представляет судебное дело о 
взыскании долга за товар, постав-
ленный по дистрибьюторскому 
договору. Истец обратился в суд 
с иском о взыскании основного 
долга за товар, поставленный от-
ветчику по дистрибьюторскому 
договору. Как следует из материа-
лов дела, сторонами был подпи-
сан дистрибьюторский договор, 
по условиям которого истец обя-
зался поставлять ответчику, а от-
ветчик продавать на установлен-
ной территории определенные 
изделия, включая принадлежно-
сти, а также осуществлять их га-
рантийное обслуживание.

В обоснование исковых тре-
бований истец указал, что в рам-
ках дистрибьюторского договора 
ответчику был передан товар, что 
подтверждается товарными на-
кладными.

Признавая дистрибьюторский 
договор незаключенным, суд во-
обще не дал оценки природе дис-
трибьюторского договора, то есть 
не осуществил квалификацию 

спорных отношений. Судебная 
инстанция ограничилась следую-
щей формулировкой: «Поскольку 
предмет, то есть существенное 
условие дистрибьюторского до-
говора от сторонами не согласо-
ван, вывод суда первой инстан-
ции о не аключенности данного 
договора является правильным». 
При этом суд вообще не указал, 
что, по его мнению, следует от-
носить к условию дистрибью-
торского договора о предмете. И 
уж тем более поражает тот факт, 
что исковые требования были 
удовлетворены. Суд указал, что, 
несмотря на незаключенность 
дистрибьюторского договора, 
факт поставки подтвержден то-
варными накладными. При этом 
никаких уточнений относитель-
но оснований иска истец в ходе 
процесса не заявлял. Указанный 
судебный акт не только иллю-
стрирует отсутствие у правопри-
менителя понимания природы 
дистрибьюторского договора, но 
и в принципе являет собой юри-
дический нонсенс: удовлетворе-
ние исковых требований, в осно-
ве которых лежит незаключенный 
договор, противоречит общим 
положениям гражданского зако-
нодательства об обязательствах и 
договоре. [14, c.15-16]

В аналогичной ситуации при 
наличии товарных накладных 
суд, напротив, посчитал договор 
заключенным, но также неверно 
оценил его правовую природу. На 
рассмотрение судебной коллегии 
поступило дело, из материалов 
которого следует, что между ист-
цом (компанией) и ответчиком 
(дистрибьютором) заключен до-
говор, в соответствии с которым 
дистрибьютор приобретает у 
компании напитки и осуществля-
ет их продажу в месте осущест-
вления деятельности дистрибью-
тора. Ассортимент определяется 
в приложении № 1 к договору. В 
силу пункта 1.2 договора, компа-
ния поставляет, а дистрибьютор 
принимает и оплачивает напитки 
в соответствии с условиями до-
говора. Оплата осуществляется в 
размере, указанном в накладной 
компании. Цена напитков уста-
навливается компанией на осно-

вании базового прайс-листа с 
учетом предоставляемых скидок 
и указывается в накладной. По-
ставка напитков осуществляется 
партиями по заявке дистрибью-
тора в течение 48 часов с момен-
та подачи заявки. Во исполнение 
условий указанного договора 
истцом был поставлен товар об-
щей стоимостью 200 000 долла-
ров США. При квалификации 
спорных отношений суд указал 
следующее: «Поскольку спорные 
правоотношения представляют 
собой отношения по поставке 
товара, к ним применяются по-
ложения Гражданского кодекса о 
взыскании задолженности по до-
говору поставки». [3]

Указанные выше судебные 
акты с очевидностью свидетель-
ствуют о том, что удовлетворе-
ние требований, вытекающих 
из отношений поставки, никоим 
образом не зависит от факта за-
ключенности дистрибьюторского 
договора, равно как и факт за-
ключенности дистрибьюторско-
го договора не зависит от факта 
согласования условия о товаре, 
поскольку данное условие не яв-
ляется существенным для дис-
трибьюторского договора. 

Аналогичного мнения при-
держивается и А.М. Партин: «Не-
смотря на то, что дистрибьютор-
ское соглашение тесно связано 
с заключаемыми поставщиком 
и дистрибьюторами договорами 
купли-продажи конкретных то-
варов, условия дистрибьютор-
ского соглашения действуют не-
зависимо от того, производится 
ли фактически поставка товаров 
от поставщика дистрибьюто-
ру или нет, если иное прямо не 
предусмотрено соглашением сто-
рон»[15, c.15]. Автор указывает 
на самостоятельный характер 
обязательств, принимаемых на 
себя сторонами по дистрибью-
торскому соглашению. В свою 
очередь, указанная самостоятель-
ность обусловлена «требованием 
стабильности гражданского обо-
рота, предполагающим сохране-
ние соответствующего статуса за 
дистрибьютором и действитель-
ность договора вне зависимости 
от причин и сроков перерыва в 
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фактических поставках товаров в 
случае, если стороны не изъявили 
желания на прекращение дистри-
бьюторских отношений между 
ними».

Таким образом, смешение 
дистрибьюторского договора с 
договором поставки объясняется 
двухуровневой системой договор-
ных связей между поставщиком и 
дистрибьютором. Указанную си-
стему составляют «генеральный» 
(собственно дистрибьюторский) 
договор и заключаемые в его ис-
полнение отдельные договоры 
купли-продажи.

Важным условием дистри-
бьюторского договора является 
обеспечение согласованного сто-
ронами гарантированного мини-
мума продаж. Данное условие 
содержится в приложении VII ти-
пового дистрибьюторского кон-
тракта МТП и характерно именно 
для дистрибьюторского договора. 
[17]

При этом необходимо зако-
нодательно закрепить порядок 
согласования сторонами плана 
закупок. А окончательному раз-
граничению дистрибьюторского 
договора с договором поставки 
послужит формулировка о том, 
что поставка и оплата товара 
осуществляются в порядке, пред-
усмотренном гражданским зако-
нодательством.

2.Отличия дистрибьютор-
ского договора от договора аген-
тирования.

Наиболее грубые ошибки 
суды допускают при толковании 
дистрибьюторских соглашений 
как агентских договоров.

Согласно ч. (1) ст. 1199 ГК 
РМ коммерческим агентом при-
знается занимающееся самостоя-
тельной предпринимательской 
деятельностью физическое лицо, 
которому поручается на постоян-
ной основе осуществлять посред-
ничество или заключать коммер-
ческие договоры в отношении 
вещей и услуг от имени и за счет 
другого предприятия (принципа-
ла). [5]

Таким образом, агентский до-
говор – это договор между лицом, 
нанимающим агента (принципа-
лом), и самим агентом, согласно 

которому агенту поручается на 
определенных условиях выпол-
нение от имени и в интересах 
нанимателя определенного рода 
услуг, действий, обязательств, на 
что агент получает необходимые 
полномочия. [12, c.258]

При сопоставлении указан-
ного определения агентского до-
говора с предложенным выше 
определением дистрибьюторско-
го договора можно выявить сле-
дующие различия вытекающих 
из них отношений:

1. Продажа товаров осущест-
вляется дистрибьютором от свое-
го имени и за свой счет. Дистри-
бьютор не вправе действовать 
от имени и за счет поставщика, 
если последний заранее и в спе-
циально оговоренных случаях не 
передал ему таких полномочий. 
Существо агентских отношений, 
напротив, состоит именно в том, 
что агент, как правило, выступает 
от имени, по поручению и за счет 
принципала.

2. Дистрибьюторский договор 
всегда предполагает обязанность 
дистрибьютора осуществлять 
мероприятия, направленные на 
повышение уровня продаж това-
ров поставщика (так называемое 
«продвижение»).

3. Установление гарантиро-
ванного минимума продаж харак-
терно именно для дистрибьютор-
ского договора и не имеет смысла 
для договора агентирования, так 
как последний предполагает, что 
действия по продаже осущест-
вляются самим принципалом в 
лице агента. [10, c.68]

Ранее судебные органы до-
вольно свободно трактовали дис-
трибьюторский договор как дого-
вор агентирования. Так из матери-
алов дела следует, что 15.08.2001 
стороны подписали дистрибью-
торский договор, в силу которо-
го ОАО “Родник” предоставляет 
ООО “Помпей” исключительное 
право на размещение и продажу 
товаров в согласованном ассор-
тименте на оговоренной террито-
риию. В пункте 1.4 записано сле-
дующее: под исключительным 
правом дистрибьютора понима-
ется, что ОАО “Родник” в течение 
срока действия договора не впра-

ве самостоятельно, а также через 
третьих лиц (путем заключения 
договоров купли-продажи, по-
ставки и т.п.) заниматься реализа-
цией товара в пределах оговорен-
ной территории (т. 1, л.д. 10). Суд 
указал, что по правовой природе 
соглашение является агентским 
договором). В настоящее время 
практика изменилась. Осознавая, 
что природа исследуемого явле-
ния значительно сложнее, суды, 
тяготеющие к «агентской» приро-
де дистрибьюторского договора, 
стали именовать его смешанным.

Примером может служить 
решение апелляционного суда 
.Частично отменяя решение суда 
первой инстанции, судебная кол-
легия указала, что «заключенный 
между спорящими сторонами 
дистрибьюторский договор от 
29.10.2007 г. является смешан-
ным, содержащим элементы 
договора поставки и элементы 
агентского договора в части обя-
зательства поставщика воздер-
жаться от осуществления на тер-
ритории города самостоятельной 
деятельности по реализации кол-
басных изделий, что не противо-
речит нормам гражданского зако-
нодательства). 

Дистрибьюторский договор 
является договором, не поиме-
нованным и не урегулированным 
специальным законодательством, 
поэтому стороны свободны в 
определении его условий. В дей-
ствительности дистрибьюторские 
договоры, как правило, содержат 
в себе элементы различных ви-
дов договоров, поименованных 
в гражданском законодательстве, 
включая и агентский договор». 
Из приведенного выше текста 
судебного постановления ясно, 
что суд в данном случае не уви-
дел разницы между смешанным 
и непоименнованым договором. 
Специфика дистрибьюторского 
договора также не нашла отраже-
ния в тексте постановления. При 
этом суд отметил следующее: 
«что агентским договором может 
быть предусмотрено обязатель-
ство принципала не заключать 
аналогичных агентских догово-
ров с другими агентами, действу-
ющими на определенной в дого-
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воре территории, либо воздержи-
ваться от осуществления на этой 
территории самостоятельной 
деятельности, аналогичной дея-
тельности, составляющей пред-
мет агентского договора. Однако 
данные условия договора агенти-
рования должны проходить про-
верку на предмет соответствия 
его антимонопольному законода-
тельству». [15, c.17]

Как справедливо указывает 
Е.В. Борисова, «возможность тер-
риториального ограничения прав 
принципала и агента по договору 
агентирования часто дает основа-
ния для участников отношений 
путать дистрибьюторский дого-
вор с договором агентирования. 
Различие между этими двумя 
договорами, однако, достаточно 
очевидно…». [2, c.58]

Следует отметить, что если 
говорить об агентском и дис-
трибьюторском договоре как о 
внешнеторговых сделках, то они 
признаются различными само-
стоятельными договорами, име-
ющими, однако, общую черту.

Так, Типовой дистрибьютор-
ский контракт МТП (ст. 4) воз-
лагает на дистрибьютора обяза-
тельство не допускать в своей 
деятельности конкуренции с ана-
логичными товарами поставщи-
ка. Ст. 5 Типового коммерческого 
агентского контракта дублирует 
текст указанной выше статьи Ти-
пового дистрибьюторского кон-
тракта применительно к обязан-
ностям агента.

В тексте «Международного 
стандарта финансовой отчетно-
сти (IAS) 24 “Раскрытие инфор-
мации о связанных сторонах” 
агент и дистрибьютор также упо-
минаются как самостоятельные 
субъекты и не отождествляются. 
[13]

3. Отличия дистрибьютор-
ского договора от договора 
франчайзинга.

Составляя дилерские и дис-
трибьюторские соглашения, 
предприниматели порой стремят-
ся таким образом избежать за-
ключения договора франчайзин-
га (что обусловлено нежеланием, 
осуществлять государственную 
регистрацию данного договора). 

Однако в большинстве случаев 
дистрибьютор не нуждается в 
использовании всего комплекса 
исключительных прав, предусмо-
тренного для договора франчай-
зинга, и не заинтересован в со-
блюдении предписанных данным 
договором обязанностей.

Согласно ст. 1 Закона РМ 
«О франчайзинга» №1335 от 
01.10.1997г,[8] франчайзинг 
представляет собой систему до-
говорных отношений между 
предприятиями, при которой одна 
сторона - франчайзер - предостав-
ляет другой стороне - франчайзи 
- право на производство и/или 
реализацию определенного вида 
продукции (товаров), оказание 
определенных услуг от имени и 
под товарным знаком франчай-
зера, а также право на получение 
технической и организационной 
помощи.

Дистрибьютор же перепрода-
ет уже произведенные товары и в 
ряде случаев осуществляет их ре-
монт. Однако, безусловно, глав-
ным отличием дистрибьюторско-
го договора от договора франчай-
зинга является характер исполь-
зования исключительных прав. 
Сам термин «исключительность» 
приобретает в рамках таких дого-
воров специфическое значение. В 
этой связи показательно следую-
щее судебное дело. Судом оцени-
вался дилерский договор, пред-
метом которого являлось «пре-
доставление исключительного 
права на выполнение функций по 
маркетингу и реализации продук-
ции завода «Юг» на установлен-
ной договором территории». В 
приведенном контексте «исклю-
чительность» не имеет ничего 
общего с «исключительностью», 
предусмотренной гражданским 
кодексом. Следовательно, отно-
шения сторон нуждаются в ином 
регулировании, нежели нормами 
ГК о договоре франчайзинга.

Формулировка «исключи-
тельное право на размещение и 
продажу товаров» содержится 
в Типовом дистрибьюторском 
контракте МТП. Однако в соот-
ветствии с действующим законо-
дательством РФ термин «исклю-
чительное право» носит вполне 

определенное значение, и его ис-
пользование для определения от-
ношений дистрибьюторства едва 
ли оправданно.

Аналогичная позиция изложе-
ния в арбитражного суда. Так, су-
дом установлено, что 15.10.2004 
между Valusoft, подразделением 
THQ Inc. (компания) и компания 
Game Factory Interactive Limited 
(дистрибьютор) было заключено 
лицензионное и дистрибьютор-
ское соглашение, согласно кото-
рому компания желает осущест-
влять сбыт продуктов компьютер-
ного программного обеспечения 
(в том числе компьютерной игры 
«Cribbage Quest»), а дистрибью-
тор выразил заинтересованность 
в осуществлении локализации и/
или деятельности в качестве не-
зависимого дистрибьютора опре-
деленных продуктов компании в 
соответствии с условиями и по-
ложениями договора. Судом так-
же установлен и не оспаривается 
ответчиком факт реализации ука-
занной программы для ЭВМ об-
ществом «С-Поставка», что под-
тверждено кассовым чеком №107 
от 01.09.2008. Истец, полагая, что 
ответчиком нарушены его исклю-
чительные права на программу 
для ЭВМ, принадлежащие ком-
пании Game Factory Interactive 
Limited на основании соглашения 
от 15.10.2004, обратился в суд с 
соответствующим иском.

Оценив условия соглашения с 
учетом приложения, суд пришел 
к выводу о том, что названный 
договор не является договором о 
передаче исключительных прав 
на программу для ЭВМ, посколь-
ку в соответствии с его условия-
ми компания, сохраняя все права 
на интеллектуальную собствен-
ность, назначает дистрибьютора 
для осуществления деятельности 
в качестве независимого, не экс-
клюзивного дистрибьютора про-
дуктов в розничных и оптовых 
каналах сбыта исключительно на 
территориях, указанных в прило-
жении, а дистрибьютор соглаша-
ется с таким назначением.

Исходя из указанных обстоя-
тельств, суд признал, что ком-
пания Game Factory Interactive 
Limited не обладает правом защи-
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ты прав, полученных по договору, 
способами, предусмотренными 
гражданским законодательством.

Таким образом, суд подтвер-
дил, что в данном случае термин 
«исключительность» относился к 
иному праву, а не к праву на ре-
зультаты интеллектуальной дея-
тельности. [4, c.80-81]

Что же касается исключитель-
ных прав в том значении, как 
представляется автору настоящей 
статьи, их использование в рам-
ках дистрибьюторского договора 
должно ограничиваться права-
ми именоваться «Дистрибьютор 
предприятия» и использовать 
коммерческое обозначение, то-
варный знак только для рекламы 
соответствующих товаров и обя-
занностью дистрибьютора про-
давать товары без какого-либо 
видоизменения маркировки, 
этикеток и другой нанесенной 
на них информации. При этом 
коммерческое обозначение по-
ставщика может использоваться 
дистрибьютором только в сово-
купности с наименованием (либо 
коммерческим обозначением) 
дистрибьютора. Право исполь-
зовать товарный знак и коммер-
ческое обозначение должно пре-
кращаться с прекращением сро-
ка действия дистрибьюторского 
договора. Соответственно по-
ставщик может контролировать 
рекламу приобретенных у него 
товаров и наличие нанесенных 
маркировок, но, в отличие от до-
говора франчайзинга, не вправе 
давать инструкции относительно 
внешнего и внутреннего оформ-
ления помещений и т.п.

Отличает дистрибьюторский 
договор от договора франчайзин-
га также то, что дистрибьютор 
самостоятельно определяет пере-
чень услуг, оказываемых своим 
непосредственным покупателям, 
и последние едва ли могут рас-
считывать на некие дополнитель-
ные услуги, как то предусмотре-
но ст. 1174 ГК РМ.

В литературе встречаются 
весьма экзотические подходы не 

только к понятию дистрибьютор-
ства, но и к коммерческой кон-
цессии в соотношении с дистри-
бьюторским договором.

Так, А.С. Райников разграни-
чивает франчайзинг и коммер-
ческую концессию. При этом 
понятие «дистрибьюторского до-
говора» отождествляется автором 
с понятием «коммерческой кон-
цессии»: «В рамках дистрибью-
торского договора концессионер 
становится перепродавцом това-
ров концедента. Он “продвигает” 
и сбывает товар на оговоренной 
территории, но при этом не вы-
ступает от имени производителя, 
не подотчетен ему и строит свои 
отношения с потребителями на 
основе договора купли-продажи, 
заключая его от своего имени и 
за свой счет (в отличие, напри-
мер, от агента или комиссионе-
ра)». Указанная классификация 
основана не на действующем ГК 
который, наоборот, проводит ра-
венство между франчайзингом и 
коммерческой концессией, а на 
международной практике внеш-
неторговых сделок. [16, c.18-19]

Изложенное выше свидетель-
ствует о том, что дистрибью-
торский договор является само-
стоятельным. Дистрибьюторские 
отношения не могут отождест-
вляться с отношениями постав-
ки, агентирования или франчай-
зинга.

Для трактовки дистрибьютор-
ского договора как смешанного 
также нет оснований: у дистри-
бьюторского договора самостоя-
тельный предмет и существен-
ные условия, не характерные ни 
для одного из названных в ГК РМ 
договоров.
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