





Agenda

- Agentavtal och Aterférséljaravtal
«  Aterférsaljaravtal
«  Konkurrensrattsliga mojligheter och risker

«  Viktiga klausuler



Ilustrativt exempel: Vadan av att
avtala om exklusivitet pa en
avtalsmall for icke-exklusiva avtal

Konsekvensen:

I Aterférsaljaren saljer precis s& mycket som denne behdver fér den

egna vinsten
i. Huvudmannen kan inte sjalv bearbeta kunden
1 Huvudmannen kan inte saga upp avtalet
\"2 Huvudmannen kan inte krava viss prestation (ex. volym)

2 Langt kvar till avtalsslut



Begreppstorvirring

Representant

Distributor Aterforsiljare

Generalagent

Franchisetagare

Konsignation

Kommissionar

Forsaljningsbolag




De vanligaste
distributionsformerna

Agent
Aterférsaljare
Kombinationer vanligare an vad man tror.

Domstolen avgor i slutandan



Agent

"den som i en naringsverksamhet har avtalat med en annan,

huvudmannen, att for dennes rakning sjalvstandigt och varaktigt verka

for forsaljning eller kop av varor genom att ta upp anbud till

huvudmannen eller sluta avtal for dennes rakning”

(lag (1991:351) om handelsagentur)



Agent, forts.

»  Faktura och produktleverans fran huvudman direkt till slutkund

» Handelsvinst for en agent: fast eller rorlig provision (eller

kombination)

* Ansvarar i regel inte for marknadsforing, support eller service mot

slutkunden
« Tvingande lagstiftning om bl a avgangsvederlag och uppsagningstid

»  Agenten tar ingen ekonomisk risk for varuforsaljningen (undantag

forekommer)



Exempel pa for- och nackdelar med
agenter

+  Bibehallen kontroll dver varumarket (marknadsféring av leverantéren)
+  Kostnadseffektivt satt att approchera en ny marknad

+  Goda kunskaper om den lokala marknaden och ofta med eget
kundnatverk

+  Kontroll dver prissattning mot slutkund

- Kan medfora héga avvecklingskostnader (avgangsvederlag m.m.)
- Svarar ¢j for kostnader for frakt och marknadsforing

- Inget lager pa marknaden

- Inget ansvar for after sales

- Bar inte kreditrisk (om inte avtalat)

- Har ofta flera olika huvudman — risk for "otrohet”



Grinsdragning agent och andra
former

« Agentlagen ar tvingande — forsiktighet med analogier nar lagen inte
ar direkt tillamplig. (NJA 2008 s. 24)

«  Agenter ska vara varaktiga for att falla under lagen (jmf en maklare

som hanterar enstaka affarer)

* Huvudmannen ska ha vasentlig fordel av agentens
inforsaljningsarbete for att avgangsvederlag ska utga. Endast
begransad omfattning pa forsaljningen kan inte leda till att

agentlagen ska tillampas. (RH 2012:71)



Agentavtal / Aterforsiljaravtal

*  Den vasentliga skillnaden ar vem som slutkunden gor affaren med

» Manga bestammelser ar snarlika

« Agentavtal kan vara kortare vad avser rent operativa delar, men mer

omfattande rérande exempelvis varumarkesfragor



Aterforsiljare

«  Koper och saljer i eget namn och for egen rakning
»  Faktura och produktleverans fran huvudman till aterférsaljaren

* Handelsvinst for en aterforsaljare:

marginal mellan inkopspris och forsaljningspris
« Kan vara exklusiv eller icke-exklusiv

*  Ansvarar for marknadsforing, support och service mot slutkunden



Exempel pa for- och nackdelar med
aterforsiljare

+ Endast en kundrelation for leverantoren
+ Bar kreditrisk

+  Lager finns pa marknaden

+  Utfor service och after sales

+  Svarar for marknadsféringsinsatser och kostnader

- Minskad kontroll éver férsaljningsprocess och varumarke
- Mycket begransad kontroll 6ver prissattning
- Farre och samre kontaktytor med kunder

- Kommer fokusera pa de produkter som har bast marginal, om denne saljer flera
olika marken

- Kraver langre avtalstider for att bygga upp organisation

- Risk for avvecklingskostnader i vissa lander (ffa Belgien och Tyskland)



Aterforsiljaravtalet: Allmént

* Avtalsfrihet i stor utstrackning

*  Flera hjalpsystem for tolkning, bl.a. Draft Common Frame of

Reference (www.law-net.eu)
. Avtalet bor dock innehalla relevanta 6verenskommelser

 Det ska i forsta hand tolkas av personer som inte var med och
traffade det

. Avtalet ar ett ramverk

«  Varje transaktion ar ett enskilt kop (som regleras av Koplagen eller

sarskilda bestammelser)



Aterforsiljaravtalet: Specifikt

Produkten

«  Exklusivitet/icke-exklusivitet
*  Territorium

* Volymataganden

* Pris

* Andra ataganden (after sales, exponering av varumarken,

marknadsforingsmaterial, varumarkesanvandning)
« Avtalstiden

« Vid avtalets upphorande



Produkten

Upplatelse av forsaljningsratt

«  Leverantoren upplater harmed till Aterférsaljaren en icke exklusiv
ratt att forsalja de produkter som anges i bilaga 1 (nedan

"Produkterna”).
Nya produkter, nedlaggning av produkt

*  Nya produkter skall omfattas av detta avtal endast om parterna

skriftligen dverenskommer att sa skall ske.

 Med undantag for vad som stadgas under punkten 8 nedan har
Leverantoren inte ratt att utesluta nagon produkt fran forteckningen
over Produkterna savida inte detta foranleds av att produkten skall

utga ur Leverantorens sortiment.



Exklusivitet eller inte?

UPPLATELSE AV FORSALJNINGSRATT

«  Leverantoren upplater harmed till Aterférsaljaren en exklusiv ratt att

forsalja produkterna i Sverige ("Territoriet”)



Konkurrensrittsliga mojligheter
och risker

Huvudregel: positivt for konkurrensen.
«  Sarskilda utmaningar — ar parterna konkurrenter?
« Tre slags klausuler/ageranden att sarskilt beakta:
- Prisstyrning?
- Omradesuppdelning
- Ink6psatagande > 80% /konkurrensklausul
«  Viktigt at beddma utifran faktiska omstandigheter.

. Gar det att motivera effektivitetsfordelar?



Det vertikala gruppundantaget

«  Kommissionens vertikala gruppundantag
*  Automatiskt undantag om:

- bagge parter: marknadsandel < 30 %
- ej svartlistade klausuler

«  Om andra forutsattningar — mojlighet till individuellt undantag.

«  Obs — dversyn av reglerna pagar — regelverket I6per ut maj 2022.



Okad riskbild — hoga boter

Kommissionens sektorundersokning inom e-handel

 Hobga boter utddmda av Kommissionen senaste aren — ca 60 MEUR
«  Exempel: Asus m.fl. Guess, Nike, Sanrio

«  Finns mojlighet till lagre boter (40-50 %) pga. samarbete

»  Boter utddma av manga nationella myndigheter

»  Konkurrensverket har haft stort fokus pa pastadda vertikala

Overtradelse i gryningsrader.

«  Andra sanktioner: ogiltigheter, skadestand, uteslutning ur

upphandling, bad-will



Styrning av priser

Forbjudet:

« fasta priser

*  minimipriser

Tillatet:

*  maximipriser
 rekommenderade ca-priser

aterforsaljaren far dock ej utsattas for

beléningar/bestraffningar for att halla dessa priser

»  Se sarskilt upp med att koordinera priser aterférsaljare emellan
("hub&spoke”-kartell)



Omradesuppdelning

- Aterférséljaren forbinder sig att varken direkt eller indirekt
marknadsfora och/eller forsalja produkterna till kunder utanfor

Territoriet. ” ok?

- Jfr: "Aterférsaljaren &ager inte ratt att aktivt marknadsféra produkterna
i omraden dar annan aterforsaljare tilldelats en exklusiv

forsaljningsratt.”



Omradesuppdelningar, forts.

*  Forbjudet: att hindra en aterforsaljare att salja till kunder som sjalva
kontaktar aterférsaljaren

(s.k. passiv forsaljning)
«  FOorsaljning via Internet raknas som passiv forsaljning!

«  Se sarskilt upp med ageranden som forhindrar handeln mellan

medlemsstaterna — forhindrar parallellimport/parallellexport.



Volymataganden

*  Om exklusivt avtal — viktigt styra att aterforsaljaren far ut tillrackligt

mycket produkter pa marknaden

*  Om volymataganden egj foljs:
Omvandla till icke-exklusivitet
»  Skadestand
*  Uppsagning

«  Konkurrensrattsliga begransningar i vissa fall



Konkurrensklausuler/
Volymataganden

Konkurrensklausul = aterférsaljaren far ej kdpa varor fran

annan leverantor/salja konkurrerande produkter etc.

» Inkopsforpliktelser om mer an 80% av totala inkop =

konkurrensklausul
» Beror pa parternas marknadsandelar och klausulens langd

« BOr granskas konkurrensrattsligt



Konkurrensklausuler, forts.

MARKNADSANDEL MAX TID
Under 15 % Obegransad
15-30 % Max 5 ar
Ej Iopande!
Over 30 % Individuell bedémning.

Ev. forbjudet

Langre konkurrensklausuler kan vara ok vid franchiseavtal

for att skydda know-how och identitet




Avtalstidens langd

+  Kommersiell avvagning — binda motparten/mojlighet komma ur

avtalet

- Aterférsaljare kraver ofta langre tid for att kunna bygga en

organisation for produkterna

«  "Provotid” ar mojligt liksom infasning av volymkrav



Uppsigningstidens langd

*  Dom frdn HD den 3 november 2009 (NJA 2009 s 672):

om parterna inte avtalat om uppsagningstid sa kan man inte
saga upp omedelbart. Skalig uppsagningstid galler.

i forhallanden som varat i 7 ar ar den 3 manader
(dvs. inte 6 manader om det varit ett agentférhallande)

Dom fran HD den 14 februari 2018 (NJA 2018 s 19)

Skalig uppsagningstid i langvariga avtal bor vara sex manader,
men kan ocksa vara langre.

Avtalet i malet hade existerati 22 ar.

Malet stanger narmast ocksa fragan om avgangsvederlag i
aterforsaljarforhallanden



Andra ataganden: After Sales,
marknadsforingsmaterial,
exponering, varumérken

After sales
* Reglera vilka ataganden som aterforsaljaren har for eftermarknaden

«  Sjalvstandigt hantera reklamationer eller bara vidarebefordra dessa

till huvudmannen?
«  Ersattning for detta?
Marknadsforingsmaterial/bidrag

«  Ska aterférsaljaren ha ratt att ta fram eget marknadsféringsmaterial

eller bara anvanda huvudmannens?
*  Vem genomfor marknadsforing i territoriet?

«  Ersattning for kostnader?



Andra ataganden: After Sales,
marknadsforingsmaterial,
exponering, varumirken, forts.

Exponering och varumarken
Krav pa exponering av varumarket?

Krav pa val av slutliga aterforsaljare?



Vid avtalets upphorande

Returratt och slutforsaljning

« Rattighet eller skyldighet att kopa ut existerande lager?

*  Prissattning: marknadspris eller inkOpspris?

« Ratt att salja ut lager under viss tid?

Varumarkesanvandning

«  Skyldighet att atersanda skyltar och marknadsféringsmaterial?

«  Skyldighet att avlagsna huvudmannens varumarken ur firmor och

marknadsforing?



Fragor?
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