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forma e l’interpretazione delle clausole del contratto. 10. L’azione inibitoria . . Pag. 36

C A P I T O L O I

I l c o n t r a t t o d i a g e n z i a

(MA N U E L A GI O B B I )

1. Il contratto di agenzia: lineamenti generali, la Direttiva 86/653/CEE, la contratta-

zione collettiva. 1.1. Premessa. 1.2. La Direttiva 86/653/CEE. Rapporti tra fonti na-

zionali e comunitarie. 1.3. La contrattazione collettiva (AEC). 2. Gli elementi carat-

terizzanti il contratto di agenzia. La nozione di agente. 2.1. Elementi distintivi del-

l’agenzia. L’art. 1742 c.c. 2.2. La promozione degli affari. 2.3. Segue: la stabilità del-
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