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每一份合同都是博弈的结果，这其中，双方都需要明确我方“不容撼动的核心利益”范围，并且试图以我方权利或者对方义
务、对方违约责任的形式固定下来。在产品经销协议中，除了买卖相关的产品价格及付款方式、产品质量瑕疵担保、交货周

期等条款，对于供应商来说，其核心利益往往是最低销售额，供应商不得串货，合同约定解除等经销商管理条款；对于经销

商来说，其核心利益最重要的往往是，在一定地域范围或者某种销售渠道的独家代理权。

一般的合同在履行初期往往相安无事，但当履行出现异常，比如说经销商业绩不佳，供应商又无法确保其他经销商的业绩，

此时可能会暗地里再签订其他的经销协议。如果供应商违反“独家代理”条款，经销商如何取证？如何在诉讼中实现自己的损
失赔偿？如何在合同中留下胜诉“抓手”？这一篇，我们来分析经销协议中“独家代理”条款的攻和防。

一、参考判决一、参考判决

（2015）一中民（商）终字第7955号，（2012）石民初字第4094号

二、案件事实二、案件事实

2008年3月，迪瑞公司（甲方）与诚安堂公司（乙方）签订《代理合同》，约定：甲方授权乙方在北京独家代理销售甲方尿
液分析产品，代理期限5年，自2008年3月起至2013年2月止。乙方的代理任务根据市场情况，双方协商于每年1月份商定。
市场保护及违约责任条款约定：乙方作为甲方在北京区域内代理产品的唯一授权代理商，全权负责代理产品的销售及推广工

作，甲方对乙方代理产品在代理区域实行严格的市场保护；涉及乙方代理产品，在乙方代理区域内，甲方人员不得以厂家名

义进行销售报价及开展销售工作；乙方未经甲方书面同意，不得跨区域进行销售，否则甲方将按照乙方跨区域销售额的2倍
要求乙方进行经济赔偿；以上市场保护条款基于乙方按照本合同约定的订货条款拟定，如乙方未有违约行为，上述市场保护

条款甲方必须严格执行，如有违反，乙方将按照由于甲方违约所发生的该客户销售额的2倍要求甲方向乙方进行经济补偿。

2009年3月，迪瑞公司（甲方）与诚安堂公司（乙方）签订《北京区域代理协议》，约定：甲方授权乙方尿液分析产品北京
区域独家代理商，代理期限自2008年3月10日至2013年12月31日止，销售任务按自然年每年一签。另约定：在代理期内，
某一方因故要求终止协议，应书面通知对方，经双方协商同意后，对双方所有的债权债务进行清算后，协议终止。

2008年、2009年，诚安堂公司皆没有完成销售任务。2009年12月27日，诚安堂公司向迪瑞公司发函称，由于甲方提供的产
品质量有问题，导致多家医院安装后出现设备故障，建议为客户更换产品。迪瑞公司收函后，未与诚安堂公司协商，亦没有

与诚安堂公司签订2010年度销售计划，在未通知诚安堂公司的情况下，将迪瑞公司生产的尿液分析产品授权他人或自行在
北京地区销售。诚安堂公司遂起诉迪瑞公司至法院。

三、裁判要点三、裁判要点

1、诚安堂公司在起诉之前，需要做哪些取证的准备？、诚安堂公司在起诉之前，需要做哪些取证的准备？

诚安堂公司的取证准备，取决于其证明责任的范围。本案中，诚安堂公司最重要的举证责任是证明对方违约将产品交予其他

经销商销售的事实，为此，诚安堂公司从医院那里拿到了其他经销商的代理授权书，并且利用跟自己关系好的几家医院，对

整个订货和收货的过程进行了公证。

同时，诚安堂公司还要证明对方产品质量存在问题。为此，由于诚安堂公司负责尿液分析仪的日常维护工作，诚安堂公司在

起诉之前，以服务满意度调查为名，于2010年1月对各医院进行了售后服务的书面回访，各医院普遍对诚安堂公司的配送工
作感到满意，对设备的稳定性普遍提出质疑，集中反映设备经常不稳定、出现错误结果、试纸条软、维修不及时等问题。

2、对于迪瑞公司违约将产品交予其他经销商销售的数量，如何查明？、对于迪瑞公司违约将产品交予其他经销商销售的数量，如何查明？

由于合同中约定的违反“独家代理”条款的违约责任，是以违约将产品交予其他经销商销售的销售额为基数，因此，诚安堂公
司还需要证明该销售额的大小。但这一定程度上超出了诚安堂公司的举证能力，因此，在诉讼中，诚安堂公司通过提供第1



点中的证据，固定了迪瑞公司的违约事实，从而成功申请法院调查取证，获取了各个终端医院的销售数据。

但是，除了诚安堂公司提供的线索之外，迪瑞公司还可能销往其他北京地区的医院。因此在庭审过程中，法院亦责令迪瑞公

司拿出其他经销商在北京的全部销售凭证，但迪瑞公司没有提交，从而法院推断，还存在其他的法院没有掌握的违约销售行

为。这也为之后适用两倍销售额额违约条款，而没有下调违约金打下了铺垫。

3、迪瑞公司认为按照行业惯例，一个经销商要取得一个地域的独家代理必须要完成销售任务，否则不可能获得独家、迪瑞公司认为按照行业惯例，一个经销商要取得一个地域的独家代理必须要完成销售任务，否则不可能获得独家

代理的排他性的市场保护条件，是否可以得到法院支持？代理的排他性的市场保护条件，是否可以得到法院支持？

答案是否定的。在合同中虽然约定了迪瑞公司在诚安堂公司没有完成最低任务指标时可以行使合同解除权，但合同解除属于

重大事项，一般需要书面发出解除通知，同时双方也约定，在代理期内，某一方因故要求终止协议，应书面通知对方，经双

方协商同意后，对双方所有的债权债务进行清算后，协议终止。可见，双方在合同是否继续履行的重大问题上，期望以书面

形式发出通知。本案中，虽然存在迪瑞公司按约定享有解除权的情况，但是迪瑞公司没有行使，应视为按照原合同继续履

行。同时，合同是有相对人的意思表示，其解释应该优先适用文义解释，而不能适用商业惯例或者诚实信用原则。

四、实务总结四、实务总结

1、在经销商没有达到约定的最低销售量时，供应方在签订其他区域经销协议之前，应书面行使独家经销合同中合同、在经销商没有达到约定的最低销售量时，供应方在签订其他区域经销协议之前，应书面行使独家经销合同中合同

解除或者变更的权利。解除或者变更的权利。

本案中，迪瑞公司没有书面通知诚安堂公司解除经销协议，亦没有书面变更诚安堂公司的独家经销权限，而是暗自签订了另

外一份独家经销协议，这实际上不但在与诚安堂公司的协议中属于违约行为，在新的独家经销协议中，也属于违约行为，而

且这种违约行为非常容易被发现，属于典型的收益小、风险大的行为。但深究其行为的出发点，应该是一方面对诚安堂公司

业绩不满，另一方面又对下一家经销商没有十足的把握，于是铤而走险。

其实迪瑞公司应该想清楚，商业合作伙伴的寻找，本身就是有风险的。而迪瑞公司这样双面违约，其实两个合同相对方内心

也是清楚自己不是“独家代理”，区别只在于是否起诉。其实可以选择一个折中的、更透明的选择，把诚安堂公司降为普通经
销商的同时，另签订一家其他的普通经销商，给出一段时间，看哪家供应商更适合当“独家代理”。

2、在经销协议中，需对供应商违反、在经销协议中，需对供应商违反 “独家代理独家代理 ”条款的违约责任的计算方式进行约定。条款的违约责任的计算方式进行约定。

如果在经销协议中，仅对供应商违反“独家代理”条款的违约责任数额进行约定，比如只约定一个具体的数额，此时有两种风
险：约定的数额过大，此时在对方提出违约金过高的情况下，法院容易酌定降低违约金；约定的数额过低，弥补不了守约方

的损失。此时，约定违约金的计算方式，是一个相对稳妥的方式，一方面可以明确看到计算方式的逻辑，得到法院支持的可

能性更大；另一方面，如果条款设计上，己方根本违约时，也适用同样的违约责任，则在违约责任的设计上，双方是公平

的，此时违约金的计算方式更容易得到法院的认可。

最后，诚安堂公司的证据中，可以计算出其经销活动的大体利润率，如产品购入和卖出的价格；同时，诚安堂公司亦提供了

为了经销活动所付出的种种费用，在迪瑞公司拒不提供其他违约销售行为的证据时推定还存在其他的违约销售行为，这些都

能打消法院关于违约金过高、显失公平的顾虑，从而坚定地支持合同的守约方，甚至适当地给违约方一些惩罚性违约金。

3、此类涉及到第三方人与合同相对方的其他经销行为的案件，需要提供初步证据证明对方违约事实，但是具体违约、此类涉及到第三方人与合同相对方的其他经销行为的案件，需要提供初步证据证明对方违约事实，但是具体违约

销售金额，需要利用司法机关进行调查取证。销售金额，需要利用司法机关进行调查取证。

本案中，诚安堂公司在起诉之前，做了充分的准备，取到了有效的证据固定对方的违约事实，这些颇有章法的取证行为应该

是在律师的指导下进行。可以想象，若诚安堂公司已经跟迪瑞公司撕破脸，并且丢了代理权，此时再去医院做“满意度调
查”取证，估计医院也不会配合了。这也提示当事人，在案件起诉前，及早请律师介入的必要性。现实中，双方可能早已经
撕破脸，彼此剑拔弩张了再请律师介入，此时可能错过了取证的时机，同时如果对方及早请律师介入，还可能落入对方的证

据圈套之中。
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生命科学与医疗健康
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