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Segni giuridici

La promozione di affari:
obbligazione di risultato o di mezzi?

L’art. 1742 c.c. individua nella 
promozione di affari – tal’è l’in-
vito al cliente a formulare una 
determinata proposta – l’obbliga-
zione fondamentale dell’agente, 
rispetto alla quale altre attività 
(come, a esempio, il prendere 
contatto con i clienti, l’esibire e 
comparare campionari e listini, il 
dare inizio a trattative, il trasmet-
tere al preponente l’eventuale 
ordine), assumono una veste del 
tutto secondaria.
È lecito chiedersi se tale presta-
zione si sostanzi in una obbliga-
zione di risultato o piuttosto di 
mezzi.
Ove mai infatti si assuma che il 
compenso sia direttamente con-
nesso e commisurato ai singoli 
affari conclusi per conto del pre-
ponente, ovvero che la retribu-
zione sia data dalle provvigioni in 
misura fissa, forfettaria o propor-
zionale ai contratti promossi e al 
loro valore economico, l’obbliga-
zione dell’agente non può confi-
gurarsi se non di risultato, in di-
fetto del quale il debitore è ogget-
tivamente inadempiente (Cass. n. 
9676/1992, in punto di distinguo 
dell’attività dell’agente da quella 
del propagandista-lavoratore su-
bordinato che, nel persuadere la 
clientela dell’opportunità dell’ac-
quisto, informandola dell’esistenza 
del prodotto e illustrandone le va-
rie caratteristiche commerciali e 
merceologiche, assume verso il da-
tore di lavoro una obbligazione di 

mezzi, nel senso che in essa il credi-
tore nient’altro può legittimamente 
esigere se non il diligente  compor-
tamento del debitore, senza ga-
ranzia che si raggiunga un preciso 
risultato).
Sotto altro profilo, a voler rite-
nere applicabile al rapporto di 
agenzia, in analogia con le dispo-
sizioni previste per il rapporto di 
lavoro subordinato, l’istituto del 
recesso per giusta causa, occorre, 
al fine di valutare il singolo ina-
dempimento, avere riguardo alla 
sostanziale diversità delle presta-
zioni, giacché l’obbligazione del 
dipendente nel contratto di la-
voro subordinato è configurabile 
come di mezzi, mentre quella 
dell’agente come di risultato 
(Cass. n. 3738/2000).
Da cui il rifluire della figura 
dell’agente nel quadro del lavoro 
autonomo (Cass. n. 2370/1998; 
Cass. n. 2680/1990), quale par-
ticolare specie del contratto 
d’opera (art. 2222 c.c.), non es-
sendo richiesta una sola opera 
o un solo servizio, ma un’attività 
continuativa in funzione di un 
rapporto di collaborazione sta-
bile.
L’affermazione non pare del tutto 
condivisibile, o meglio non pare 
condivisibile in termini così rigo-
rosi.
Ciò perché, se il risultato utile per 
il preponente è l’unico elemento 
per determinare il quantum debe-
atur, il corretto adempimento da 

parte dell’agente delle sue obbli-
gazioni, e innanzitutto di quella 
principale di promuovere la con-
clusione di contratti, ben può va-
lutarsi sulla base del criterio della 
diligenza richiesta dalla natura 
dell’attività esercitata, con la con-
seguenza di richiamare per tal 
via la classificazione più delle ob-
bligazioni di mezzi che di quelle 
di risultato (Cass. n. 15661/2001, 
per cui, ai fini della legittimità di 
un recesso per giusta causa ex art. 
2119 c.c., rilevano anche le conno-
tazioni soggettive dell’eventuale 
inadempimento dell’agente).
Vale a dire, si può supporre che 
l’agente, in quanto tenuto a pro-
muovere la sola conclusione di 
contratti, sia obbligato ad adem-
piere con la dovuta diligenza, 
non anche a far sì che l’attività 
produca effetti utili per il prepo-
nente.
Donde l’assimilazione della sua 
obbligazione a quella gravante 
sul lavoratore subordinato, chia-
mato a svolgere la sola attività 
solutoria, non anche a raggiun-
gere il fine prefissato dal datore 
di lavoro.
In tale ordine di idee, il risul-
tato cui normalmente conduce 
l’adempimento dell’agente, qual 
è di fatto la conclusione del con-
tratto, si porrebbe in rapporto di 
alienità rispetto alla promozione 
di affari, stante la frapposizione 
di una molteplicità di fattori, il 
più delle volte sfuggenti al con-

alessandro limatola

Approfondimento



numero 20� 22 ottobre 2007 63

Segni giuridici

trollo dell’obbligato, tra l’invito 
al cliente a formulare una deter-
minata proposta e lo scopo per-
seguito dal preponente (Cass. n. 
1346/1975, secondo cui il risultato 
finale, e cioè l’effettiva conclusione 
ed esecuzione del contratto, è 
frutto della combinazione di ele-
menti terzi con l’attività lavorativa 
dell’agente, derivandone per l’ef-
fetto l’edificazione della disciplina 
giuridica del rapporto di agenzia 
sull’alienità del risultato negozial-
mente dedotto).

Simili prospettazioni teoriche, 
lungi dal porsi quali meri eser-
cizi di stile, assumono peculiare 
importanza sul piano pratico, 
in quanto, a seconda della qua-
lificazione data all’obbligazione 
dell’agente, è possibile ascrivere 
effetti di un tipo o di un altro a 
clausole ricorrenti nella prassi 
commerciale.
Un esempio valga per tutti: ogni 
qualvolta si convenga un minimo 
di produzione, e lo stesso non 
sia raggiunto, qualora la promo-

zione di affari venga ricostruita 
in termini di obbligazione di ri-
sultato, sarà possibile risolvere 
il contratto, pur in assenza di 
una espressa pattuizione in tal 
senso; diversamente, se si ritiene 
che il preponente possa esigere 
solo il diligente adempimento 
dell’agente, dovrà riconoscersi la 
prosecuzione del rapporto, fermo 
restando il diritto al risarcimento 
del danno ove mai il minimo sia 
raggiungibile da un debitore di 
media capacità.
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