Estimados consocios,
lamentablemente  resultan más del 90% de todas las ofertas y pedidos de compra, que Ud recibe en el transcurso de cierto tiempo  como aire caliente.
De intermediario a Intermediario se pasan informaciones , sin que en algun momento se verifique sus seriedades. Si una oferta  que llega a un verdadero comprador resulta finalmente ficticia o falsa, sin reales fundamentos esto puede tener consecuencias insospechadas para los intermediarios.
Tengo en este momento el caso de un colega, que através de un itermediario  recibió una oferta , que

con la aseveración que se trataba de una fuente autentica, reenvia a un comprador. Las Averiguaciones del comprador mostraron sin embargo que tanto las coorenadas del intermediario eran falsas, tampoco existía la mercadería ofrecida ( Intercambi de devisas) Inmediatamente se denunció al Intermediario en cuestion por "oferta fingida".
Ademas varios bancos importantes han sido informados, que seguramente han podido ampliar sus "Listas Negras". No solamente que se ha perdido una buena provisión al no efectuarse la transacción sino el colega perdió una relación comercial importantísima que mantenía por años con este cliente.
Hay que agregar el surgimiento de problemas con los Bancos  y un proceso de investigación penal.

También ,sin una denuncia formal por parte del cliente engañado, ha sido frecuente que el último en la cadena de los Intermediarios , con contacto directo compradór/vendedor tuvo que cargar con las consecuencias.
Dicho de otra manera, solamente è último intermediario tiene grandes perjuicios para su relación comercial, si algo va mal. 
Los otros intermediarios,generalmente, solo estiraron las manos para recibir provisiones, la responsabilidad por eventuales daños no ha sido relevante para ellos. Sin embarg debe suponerse que, quien remite una oferta sin previo control  de su autenticidad y se inscribe en la lista de Provisiones puede ser llamado a responsabilidad. 
Para evitar o minimizar  en el futuro tales problemas confeccioné el Documento agregado. Se trata de establecer desde el principio la seriedad de una oferta . El que retransmite una oferta y espera provisón, debe responsabilizarse también por la seriedad de la oferta.

En una larga cadena de intermediarios desconocidos, el receptor ( p.ej. el compradór)  no tiene la posibilidad  de una pronta verificación. Pronta verificación significa: antes de que se produzcan gastos bancarios  o que el capital propio para ésta transaccion sea bloqueado.

A menudo nos encotramos con la situación que al lado de los auténticos intermediarios  aparecen "Socios" en la lista de comisiones. La única colaboración de ellos son algunas llamadas telefónicas para aliviar al Intermediario real. Generalmente, se exige una paricipación en las comisiones solamente porque existe un arreglo verbal o escrito con los intermediarios por la cooperación y distribución de las comisiones. Independientemente si se ha tenido una determinante influencia o no, en la transacción programada.
Para decirlo claramente: Me es indiferente cuantas personas alguien debe tener en cuenta en las comisiones. Si este participante no ha contribuido personalmente en la transeferncia  del negocio previsto (al siguiente intermdiario) y lo hace como duo/trio, entonces debe tener tambien Influencia en  el reparto de las comisiones. 
En otras palabras:

El intermediario puede dividir la parte que le corresponde a cuantas personas le plazca.

El ejemplo siguiente muestra como podria repartirse las comisiones.        
	
	No Aceptable
	Aceptable




	
	Partes de com.


	1er peldaño:1 Intermedirio +2socios    
	¾
	½

	2o peldaño: 1 intermediario contacto directo al Comprador        
	¼
	½


Pienso que el documento adjunto  puede ser de Interes para todos los involucrados en el negocio, interesados en un desenvolvimiento sin problemas de la transacción.

Tambien debía ser desde el principio claro, quién panifica y participa en la transación  y quien tiene el poder de decisión (Comprador, Mandante) Por lo general , cuando una transacción se encuentra cerca de su  finalización, los intermediarios se vuelven nerviosos y se inicia la lucha por el reparto. El ultimo viernes una transacción fracasó solamente porque  un grupo de 3 intermediarios se nego de dar las coordenadas del vendedór. No se pusieron de acuerdo, de recibir "solamente" 66 millones de USD de comisión. 
Antes de que una oferta sea entregada a un comprador, debería no solamente ser verificada  su seriedad. Tambien los Intermediarios deben ponerse de acuerdo respecto el reparto de las comisiones.

Para ello podría servir el documento adjunto.

Espero sus comentarios y eventualmente sugerencias de mejoras.

Con saludos atentos

MAGU INTERNATIONAL LTD.
Volkmar Lewerenz

ACUERDO DE NOCIRCUMVENCIÓN
DOCUMENTO: 27020601
Fecha: ________ de 2006
Ref. _____________________________________________________
Este Acuerdo ha sido acordado entre:
MAGU INTERNATIONAL LTD.
Adm. office : eben 14, a-4202 kirchschlag, Austria
	MOBIL: +43-669-1000-5006
	EMAIL:office@magu-International.com


EN  LO  SUCESIVO NOMBRADO COMO:  PARTE 1
et

	

	

	MOBIL: +
	EMAIL:  


EN  LO  SUCESIVO NOMBRADO COMO:  PARTE 2
El presente documento sirve para:

1.) Confirmar explícitamente la seriedad  de la Oferta nombrada en la referencia.
2.) Presentar la  pretensión de comisión.

3.) Nombrando las personas que participan  decisivamente en el desarrollo (Intermediarios, Mandantes, Comprador / vendedor) y progreso de la transacción  y
4.) Acuerdo de no circumvención.
Ad 1.)  SERIEDAD DE LA OFERTA

La oferta mencionada en Referencia, ha sido  presentada  a Parte 1 `pr la Parte 2, o bien por medio de otras fuentes  transmitido de Parte 2 a Parte 1.

Por la presente Parte 2 confirma que:

· presentó la oferta en Calidad  de un Intermediario / Mandante / Vendedor (tachar lo que no corresponde).
·  ha verificado personalmente  la seriedad  de la oferta , después se verificó la existencia del producto ofrecido y que el oferente es real y serio.
· Alyternativamente la seriedad de la presente oferta  por parte de su fuente, ha sido confirmada mediante un documento identico a este (ver agregado).
Ad 2.) Pretensión de comisión

 En caso de une exitosa terminación de la presente transacción la  Parte 2 espera del Vededor el pago de comision: SI / NO. 

En caso que SI La comisin debe ser de: 
	(Por favor expresar exactamente las expectativas i eventualmente nombrar otras personas que  deben participar en la comision pretendida).


En caso que existan Pretensiones de Comision  de otras Partes, deben ser  detalladamente listadas en un Adendum .Pesronas  que no son nombradas explícitamente en el listado  no tiene derecho  a un pago directo de comisión.

Lo siguiente vale como convenido:

· Cada parte  que espera de esta transacción  una comisión, debe  describir  análogamente a este documento,  su función  y presentar  una confirmación escrita, veraz sobre la seriedad de la oferta.
· La parte que no está en condiciones de comprometerse seriamente  en cuanto la seriedad  de la oferta , sera excluida de la participación directa de las comisiones.
· No es suficiente  p.ej. la exclusiva referencia  sopbre “bunea fuente, si  esta no presenta una  comprometida decaración respecto  a  la calidad de la ofetrta.

· Cada parte es responsable  del pago de las comisiones dentro  de la misma Parte. Los llamados Partners,  que actuan en el mismo nivel que Parte 2 en l transmisión de la presente oferta, no deben ser listados separadamente. Sus pretensiones  son satisfechas  indirectamente por la Parte 2.

Ad 3.)  Personas que participan el la transacción
La Parte 2 recibió la oferta  atravez de las siguientes fuentes:

	Nombre de la Fuente 

Dirección Compl.
 Tel./ Email 

Paymaster
	Función           
	Hay confirmación? SI / NO

	1.) 


	
	

	2.)  


	
	

	3.)       


	
	

	4.)

	
	

	5.)   


	
	




Parte 2  está expresamente de acuerdo , que a fin de acelerar la transacción. Puede establecerse contacto directo  con  la persona decisiva  en el lado del vendedor.
Parte 1 se compromete informar inmediatamente  Parte 2  sobre las comunicaciones  con la persona decisiva. Esto se hará vía e-mail.
Ad 4.) No circumvención

Art. 1 
El contenido de este acuerdo es vinculante  para todas las Parte, inclusive las empresas a ellas ligadas, Intermediarios, Socios, Fiduciarios y oytras personas naturales o juridicas.

Art.2  
En el marco de las relaciones comerciales  recibiran las Partes recíprocamente  datos como: direcciones, numeros telefonicos  y de fax, Codigos de computadoras, Security Codes,  Numeros de cuentas etc. Del Vendedor  o Comprador , Inventores,  Agentes , Tennedores de avreditaciones, , Bancos  o  Banqueros,  Comerciantes u Organizaciones comerciales, Institutos Financieros, Abogados, Brokers u otras Instituciones , que en lo siguiente son nomibradas  como  Contactos , se conviene que  estos contacts  de cada una de las Partes  constituyen un Valor que  como exclusivo debe ser protegido.
Art.3
Las  Partes acuerdan de no circumvenirse mutuamente y renuncian al intento de circumvenir la Parte que ha establecido el contacto mencionado en Art.2. Este convenio de No-circumvencin vale por el tiempo de 5 años después de la firma de este convenio  o para 5 años  después de la firma del último acuerdo entre  un comprador/investór  y vendedór/parte investora, que han sido trahidos por una de las Partes.

Art. 4 
Este acuerdo no se refiere a  Sociedades, , Personas o Grupos con quien la determinada Parte ha tenido ya  contactos  comerciales independientes  y /o permanentes ,  antes de la firma  de este acuerdo  que en su contenido concuerdan con las actividades , que motivaron eñ prsente acuerdo.
Existiendo ya una tal relación comercial , debe ser manifestada a la otra Parte, sea verbalmente o por escrito , demostrando con hechos  concretos, para que  la exclusión de este convenio de no-circumvención   sea justificado.

Art. 5
Con la iniciación de un Negocio y efectuada  introducción de una de las Partes, ea personalmente o en forma escrita. Se le permite , hasta el final  de la transacción mantener la comunicación  con el contacto revelado.

Art. 6
Este acuerdo puede ser modificado o ampliada solamente en forma escrita , para lo cual la firma de las dos Partes es necesaria.
Art. 7
Tanto este  Acuerdo como  todas las Transacciones  en las que participan las dos Partes , son sujetas a absoluta discreción. Detalles no deben ser, por ninguna razón que sea,  facilitados a terceras  Partes .

Art. 8
El presente acuerdo es válido  a partir del momento  de haber sido firmado por las dos Partes.. Se entregan dos (2)  Originales.Cada Documento en poder de una de las Partes ,con Firma original de l Parte contraria es reconocida como  Origina Jurídicamente Vinculante.

Art. 9
Una Copia Fax de este Documento tiene el Valór de un Original, siemopre que las dos firmas de las Partes sean reconocibles.
ARt. 10
Diferendos resultante de este Cuerdo  estan sometidos  a la Jurisdicción del  EstadoPais  de la Parte querellante.

Art.11
Para el caso que algunos puntos de este Acuerdo no sean  concordantes con el Derecho de Suiza,  los demás no son  por ello afectados. Y siguen válidos.

Art.12

Con la firma de las dos Partes  entra en Vigencia el presente Acuerdo.
	Nombre y Apellido:
	
	
	
	

	Dirección:
	
	
	
	

	Nr. De Pasaporte:
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Fecha:
	
	_________, 2006
	
	_______, 2006


Adendos
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Parte 1__________                                                                      Parte 2 __________
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