Udenlandske agenturkontrakter
Af Jan Kobbernagel®)

Det Internationale Handelskammer har {orpylip udsendt en publikation, indehol-
dende en vejledning i affattelse af agenturkontrakier ( Commercial Agency. Guide for
the Drawing Up of Contracts®). Bag den beskedne tryksag ligger et drelangt kom-
missionsarbejde, hvortil de nordiske lande, szrlig Sverige og Danmark, har ydet et
ikke uvasentligt bidrag.

Da kommissionen (The Commission on International Commercial Practice) begyndie
at nr'htjdt med :lg'tntpn)bll:ml:t = far 7=B ir siden = nedsatte den et arb:jdsudvn]g pa
3 medlemmer, hvori Danmark var reprasenteret. Planen var oprindelip at udarbejde
en standardkoniraki, men dette blev hurtigt opgivet som uigennemforligt. Derneest
forsogle man at formulere en rickke klausuler til indsmttelse 1 kontrakterne, affattet
siiledes at der kunne vzlges mellem alternative formularer for hvert af de vigtigste
punkter i kontrakten. Men ogsd denne losning maedte s8 mange betznkeligheder, at
den mitte opgives — til trods for, at der fra nordisk side blev udarbejdet et fuldstzndigt
udkast med klausuler og tilherende kommentarer. Man enedes i stedet om at udarbejde
en ,guide®, d.v.s en wvejledning, hvori der blev peget pd de problemer, parterne
miitte have for aje ved koniraktens udarbejdelse, og givet en anvisning pd, hvorledes
problemerne kunne loses. Man skolle med andre ord udelade klausulerne og nojes med
kommentarerne. Det er denne .guide®, der nu er udgivet i trykt form.

Vejledningen angir forholdet mellem handelshuset og den selvstendige handels-
agent {commercial agent). Den omfatter altsd ikke handelsrejsende eller reprasentanter,
der er ansat i handelshuset eller som er undergivet dettes erdrer eller tilsyn.

Vejledningen angir udenlandske kontrakter, d. v. . alle tilfxlde, hver et handelshus
antaper udenlandske agenter. Naturligvis kan vejledningen ogsi bruges i indenlandske
forhold, men de fleste af de rid, der gives, udspringer af den omstendighed, at lov-
givaingen om agenter er forskellig i de forskellige lande, og at den ene part i for-
holdet ikke altid kender den anden stats lovgivning.

For danske firmaers vedkommende fir vejledningen dels interesse for danske eksport-
firmaer, der antager agenter i udlandet, dels for danske importagenter, der reprzsen-
terer udenlandske huse.

Vejledningen begranser sig strengt til forholdet mellem parterne og undgir siledes
at tage stilling til spergsmilet om kontrakiens virkninger over for trediemand.

Vejledningen tilsigter til en wvis grad at vere udtemmende o mi derfor nodven-
digvis indcholde rid om en del forhold, der m& foreckomme selviolgelipe for jurister
of erfarne forretningsfolk. For mindre rutinerede koncipister kan det imidlertid veere

*) Professor ved Handelshojskelen i Kebenhavn.
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nyttigt at have disse mange rid for aje. 1 det folgende skal omtales nogle af de be-
tragtninger, der ikke er umiddelbart indlysende.

En ting, der undertiden kan give anledning til vanskeligheder, er den rette afgrens-
ning af agenturets omfang, dels geografisk, dels generisk. Vejledningen anbefaler derfor
partere neje at beskrive det territorium, hvor agenten skal virke, og at opregne de
produkter, som han er bemyndiget til at selge. Seerlig hvis agenlurgiveren ansker at
holde enkelte af sine produkter uden for agenturet, mi dette preeciseres, idet der i mod-
gat [ald »il vere prxsumption for, at agenten er bemyndiget il at smlge alt, hvad agen-
turgiveren forhandler.

Det er ogsd meget vigtigt at fasts]d, om agenten er eneagent eller ikke. Virkningerne
heraf kommer ismr frem i relation il provision og vil derfor blive omtalte nermers
nedenfor.

Mormalt mi en agent have low til at opsoge sine kundeemner hvorsomhelst indenfor
det ham anviste omride, men i visse tilfxlde vil agenturgiveren onske at holde enkelic
kundeemner udenfor, f. eks. offentlige myndigheder eller visse koncessionerede selskaber
eller kunder inden for en hestemnt branche. Begrensninger af denne art bor altid neje
przciseres i1 kontrakten.

I Jande, som ikke har en lovgivning som den danske kommissionslov, er det vigtigt
at aftale, om agenten kan afslutte bindende salg, eller om de af ham optagne ordrer
skal accepteres af agenturgiveren, inden de bliver bindende for denne. Herom gelder
der vistnok ret forskellige lovregler rundt omkring i verden.

Hvis agenturgiveren skal forsyne agenten med prover eller andet materiale, eller
hvis han skal deltage i reklameudgifter i agentens land, eller hvis han skal betale hans
udgifter il rejse, porte, telefon og telegraf, bor sidannc aftaler neje preciseres.
I mangel af aftale, mi der vire priesumption for, at agenturgiveren ikke har forplig-
telser i si henseende.

Et spergsmil, der ofte giver anledning til tvistigheder mellem ph.rterne, er OI Agen-
ten bar ret til at reprasentere konkurrerende firmaer. Mange agenturgivere mener, at
det mi vere en selviolge, at han ikke mi fore konkurrerende produkter, hvorimod
man ikke har noget imod, at han ferer visse produkter af helt anden art, hvis agentur-
giverens produkter ikke er tilstrackkelige til at skaffe ham en levevej. Heroverfor
hzvder mange agenter imidlertid, at produkter, der tilsyneladende er konkurrerende,
ikke altid er det i virkeligheden, men forholder sig supplerende til hinanden, idet de
ofte ligger i hvert sit prislag. En agent vil derfor ofte med fordel kunne repraesentere
to firmaer, der fremstiller beslezgtede produkter i hver sin kvalitet, idet agenten ad
denne vej kan betjene sine kunder bedre, hvilket ogsd i sidste instans kommer agen-
turgiveren til gode. Problemer af denne art ber derfor lsses gennem detaljerede afialer,
da de let skaber vanskeligheder senere, navnlig hvis agenten soger at skjule for agen-
turgiveren, at han forhandler konkurrerende produkter.

Reglerne om selvindtremde herer ogsd til dem, der er forskellige rundt om i landne,
og det anbefales derfor noje at aftale, hvilke regler der skal gxlde herom. Endvidere
anbefales det at precisere, hvilke regler der skal galde om et eventuelt konsignations-
lager, idet nogle lovgivninger savner regler svarende til dansk kommissionslovs § 53.

I alle agenturkontrakier er det vigtigt at lastlzgge, under hvilke betingelser agenien
bliver ansvarlig for insolvente kunders gald.

Del credere hzftelsen ledsages i mange tilfelde af en serlig del eredere provision,
ofte pi % %, op det er naturligvis vigtigt, at dette pracciseres i kontrakten.
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Mindre hyppigt forekommende, men dog ikke uden praktisk betydning, er problemet
vedrerende de sdkaldte agentvaremmrker, hverved tmnkes pd tilfalde, hvor agenten
lader agenturgiverens varemarke registrere i sit eget navn i sit hjemland. Det vil da
normalt vere en selviolge, at han md afgive retten Uil varemarket ved agenturforhol-
dets ophzvelse, men det behover ikke at vare siledes. Flvis agenten har skabt et spe-
cielt maerke for produktet 1 sit land {f. eks. fordi det wdenlandske navn ikke kan
bruges i agentlandet), vil der i mangel af aftale vmre presumption for, at market
tilherer agenten.

Ved antagelse af en ny agent ph indarbejdede mackeder, forekommer det, at agen-
ten md garantere ct vist minimumssalg som betingelse for kontrakiens forismitelse.
Omvendt forekommer det, at man ved antagelse al agenter pd nye markeder garan-
terer agenten en vis minimumsprovision, i hvert fald i den ferste tid. Ordninger af
denne art forudsetter udirykkelig hjemmel 1 kontrakien,

Vejledningen indeholder wdferlige regler om provisionen (pi engelsk commission).
Man finder pﬁ dette sted ::gl:r om, at der ved encagentur skal betales provision af alle
ordrer, som modtages dirckte eller indirekie fra agentens geograliske omrlide, medens
der ved andre agenturforhold er prasumption for, at agenten kun skal have provision
af de erdrer, som han har fremskaffet. Disee regler kan dog fraviges ved aftale.

Wejledningen anbefaler, hvorledes der skal forholdes i tilfzlde, hvor agenten kun
har medvirket delvis, [ eks. hvis han kun har vieret med ved forretningens afslutning,
cller hvis han kun har medvirket ved de indledende skridt, medens afsluttende for-
handlinger har fundet sted dirckte mellem kunden og agenturgiveren.

Det anbefales agsi at aftale, om agenten skal have provision af aftaler, som af-
sluttes gennem ham, men som kommer til udferelse uden for kontraktens omride.

Kontrakten ber endvidere angive, hvornfir retten til provision opstir, om det
er ved ordrens fremsendelse eller ved dens accept, om det er ved varernes levering
eller ved kebesummens betaling. Ligeledes bor kontrakten angive, hvornir provisionen
er forfalden til betaling. Det vil endvidere vare klogt at aftale, hvorvidt provisions-
kravet skal pivirkes af visse efterfolgende begivenheder, sAsom annullation af en ordre,
afslag i kebesummen, manglende opfyldelse fra agenturgiverens side, koberens fallit
eller insolvens o. 5. v.

Endvidere bor det aftales, om agenten kun skal have provision af de ordrer, som han
persenlig har indsendt, eller om han ogsd skal have provision af de ordrer, som en af
ham fremskaffet kunde senere indsender pi egen hind. Det anbefales i denne for-
bindelse at aftale en tidsperiode, ved hvis udleb provisionsretten kan falde bort, idet
vejledningen peger pf, at der i modsat fald vil viere pracsumption for, at der skal
betales provision af alle senere ordrer. Endelig anbefales det at aftale, i hvilken maent-
sort provisionen skal betales, samt om der skal gelde faste betalingsterminer, f.cks.
kvartirlig eller halvirliz. Med henblik pd den regelmmssige opgorelse anbefales, at
agenturgiveren giver agenten en liste over ordrer fra hans omride, sfiledes at agenten
kan kontrollere denne.

Vejledningen behandler ogsd det vanskelige problem om kontraktens opher, dels
ved opsigelse, dels ved ophavelse pA grund af misligholdelse. Da nogle lande har
regler om, at et agl:nturfurhold kan opsiges uden wvarsel, medens andre har ﬁpsig‘thts-
regler, der minder om funktionmrlovgivaingen, anbefaler vejledningen, at sporgsmilet
om varsel loses ved udtrykkelig aftale. Det anbefales endvidere at pracisere, hvilke
forhold fra parterncs side der skal betragtes som misligholdelse.

Fra agentside blev der under forhandlingerne fremsat snske om, at der i vejled-
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ningen skulle indsmties bemzrkninger om betimeligheden af, at en veltjent agent, der
fratreder pd grund af alder, eller som dor under udevelsen af sit hverv, skulle nyde
en vis kompensation — for sig selv eller sit dedsbo — for verdien al den kundekreds,
som han genmem frene har oparbejdet. Man tznkte sig bl a. den mulighed, at agen-
turgiveren ved anseettelse af en ny agent kunne forpligte denne til at yde den al-
ghende agent eller hans enke en wis pension, Foeks. 1 de forste fem &r. Det lykkedes
imidlertid ikke at opd nogen enstemmig tilslutning 61l disse synspunkter, og vejlednin-
gen indcholder derfor ingen bemzrkninger herom.

Enl:l:lig peier vtjltdningtn pl Prn-bltml:t lovkonflikter o anbelaler, at der i agen-
turkontrakten dels indsmties vaernetingsklausuler, dels en vedtagelse om. hvilket lands
lovgivning der skal komme il anvendelse § fillzlde af refstvist

Vejledningen, der foreligger i engelsk op fransk uwdgave, kan erhverves gennem Det
Internationale Handelskammer. Den kan anbefales til alle forretningsfolk og jurister,
der afslutter agenturkontrakter med wdlzndinge.

Undarsdgalsa af nordiske stervirksomheder.

For femte gang offentliggor ,Ekonomen® 1 nr. 2011961 en undersogelse af nordiske
industri- og handelsvirksomheder med mere end 100 mill. sv. kr. i omsztining. Under-
sopeleen, der bygrer pd Areregnekaberne for 1960, er udfert under ledelse af Mils
Sjsblom, Handelshigskolan i Gateborg.

De fire tidligere undersogelser er publiceret i ,Ekonomen® nr. 6/1958, 18/1958, 2011959
og 17/1960.

Den nu offentliggjorte undersegelse omfatter 191 virksomheder. Fordelingen ph
lande og pd industri op handel fremgir af folpende tabel (=Ekonomen«, side 31):

Antal Talt Gennemsnitl. Median
virksom- omszining emsztning starrelae
heder Mill. sv. kr. Mill. sv. kr. Mill. sv. kr.
Industri:
Bwerige 72 26.862,5 318, 2573
Finland 28 6.346.6 26,7 1927
Meorge 11 2.548.3 231,7 160,1
Danmark 8 19713 2190 161,1
Taotal 120 B7.728,7 3144 2179
Handel:
Sverige 29 14.618,5 374,8 210,7
Finland 17 7.002,0 4119 1845
Worge 5 o103 1521 152,1
Danmark 10 5.189,2 51889 2840
Total Tl 27.720,0 3904 0.2

Indenfor de to hovedgrupper er de enkelte virksomheder rangordnet efter omszining
og antal ansatte, og opstillingen indeholder bl. a. aktickapital, egenkapital, nettofortje-
neste, lonudbetalinger ap sammenligninger med tidligere ir.

Flemaning Kldcker-Lursen.



