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Sammanfattning

Detta arbete ar gjort som uppdrag for ett foretag inom batbranschen. Syftet med
arbetet ar ta reda pa teoretisk grundinformation samt praktiska erfarenheter for att
gora upp en avtalsmall som skall kunna anvandas mellan uppdragsgivaren och dess
internationella produkttillverkare. Problemformuleringen ar ifall det &r majligt och
I6nsamt att uppgora ett exklusivt distributionsavtal utan att anlita utomstaende
juridisk expertis.

Examensarbetet bestar av fyra huvuddelar: teori om uppgoérandet av avtal,
presentation av avtalsparterna, praktiska erfarenheter om distributionsavtal samt
modell pa ett exklusivt distributionsavtal.

Ett exklusivt distributionsavtal innebar att avtalsparterna som i detta fall ar tillverkare
och distributdr gér upp ett avtal om detaljer inom parternas distributions férhallande.
Exklusiviteten som ar en huvudpunkt i detta avtal innebar att distributoren har
ensamratt till férsaljning av produkterna inom det avtalade territoriet.

Uppdragsgivaren i detta arbete ar ett mikroféretag som idkar forsaljning inom
batbranschen med produkter fran en tillverkare inom Europeiska unionen.

Examensarbetet bygger pa teori om nationell och internationell lagstiftning inom
avtalsratt samt foretagsekonomisk teori om uppgorande av avtal. Forfattaren jobbar
sjalv for uppdragsgivaren och har praktiska erfarenheter av det foretagsekonomiska
behovet av avtalet. For undersékningen har aven gjorts en intervju som verktyg for den
kvalitativa undersokningen i arbetet. Intervjun har gjorts for att fa praktiska
erfarenheter om de juridiska punkterna i avtalet.

UndersOkningen visar att man genom effektiv amnesteori kan uppgora ett fungerande
exklusivt distributionsavtal.

Sprak: Svenska Nyckelord: Distributionsavtal, Sammarbetsavtal
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Tiivistelma

Tama opinnaytetyd on tehty venealan yrityksen toimeksiannosta. Opinnaytetydn
tarkoituksena on selvittda aiheeseen liittyvaa teoriaa ja kaytanndn kokemuksia joita
tarvitaan kun laaditaan eksklusiivinen jalleenmyyntisopimusmalli, jota voidaan kayttaa
toimeksiantajan ja tdman kansainvalisen tuotevalmistajan valilla. Tutkimuksen
tavoitteena in selvittaa, onko jalleenmyyntisopimuksen tekeminen mahdollista ja
kannattavaa ilman ulkopuolisen juridisen asiantuntijan kayttamista.

Opinnaytetyd muodostuu neljasta osasta: sopimuksen laatimisen teoriasta,
sopimusosapuolten esittelysta, kaytanndn kokemuksista jalleenmyyntisopimuksiin
liittyen seka eksklusiivisesta jalleenmyyntisopimusmallista.

Eksklusiivinen jalleenmyyntisopimus tarkoittaa, etta sopimusosapuolet, jotka tassa
tapauksessa ovat tuotevalmistaja seka jalleenmyyja, solmivat sopimuksen
jalleenmyyntiyhteistydn yksityiskohdista. Eksklusiivisuus, joka on taman sopimuksen
paapiirre, tarkoittaa, etta jalleenmyyjalla on sopimustuotteiden yksinmyyntioikeus
sopimusalueella.

Taman opinnaytetydn toimeksiantaja on venealalla toimiva mikroyritys. Yritys
harjoittaa jalleenmyyntia Euroopan unionissa sijaitsevan valmistajan tuotteilla.

Opinnaytety6 perustuu kansallisen ja kansainvalisen sopimusoikeuden teorian seka
sopimusten laatimista koskevan liiketaloudelliseen teoriaan. Tekija on itse
toimeksiantajayrityksen palveluksessa ja tekijalla on siten kdytdnndn kokemusta
sopimuksiin liittyvista liiketaloudellisista tarpeista. Kvalitatiivisena
tutkimusmenetelmana kaytetaan haastattelua, jolla selvitetdan kaytannon
kokemuksia juridisista kohdista.

Tutkimus osoittaa, etta tehokkaan aiheteorian tutkimisen avulla voidaan laatia toimiva
eksklusiivinen jalleenmyyntisopimus.
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Summary

This thesis is based on a commissioned assignment made for a distribution company
in the boat industry. The purpose of this study is to study the theoretical aspect and
practical experience in order to make a model agreement to be used between the
distributor and its international manufacturing company. The problem question is
whether it is possible and profitable to make an exclusive distribution agreement
without using legal counsel.

The thesis consists of four main parts: 1. Theory of preparing the contract, 2.
Presentation of the business parties, 3. Practical experience of distribution
agreements and 4. Exclusive distribution agreement model.

An exclusive distribution agreement means that the parties, which in this case are the
manufacturer and the distributor, make an agreement for details within their business
relationship. Exclusivity is a key point in this agreement and means that the distributor
has exclusive rights to sell products within the agreed territory.

The commissioning company of this work is a micro enterprise, who operates in
product sales in the boat industry, with products made by a manufacturer from a
country in the European Union.

The thesis is based on the theory of national and international contract law and
business administration theory of making agreements. The author is working in the
commissioning company and has practical experience of the business administration
factors needed for the agreement. Interview is also been used as a tool for this study
to gain practical experience on the legal points of the agreement.

The study shows that a working exclusive distribution agreement can be made through
effective research of the subject.

Language: Swedish Key words: Distribution agreement, agreements,
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1 Inledning

Muntliga kontrakt &r lika géllande som skriftliga. Det vet de flesta foretagare som nagon
gang ingatt avtal. Men det som alla foretagare inte tanker pa &r att nar det i den framtida
verksamheten majligen uppstar problemsituationer sa ar ett muntligt avtal mycket svart att
pavisa i praktiken.

Problem med muntliga avtal I6ses enkelt med att vid alla avtalssituationer uppgéra
tillrackliga skriftliga avtal, svart pa vitt som bevisar vad parterna enas om for spelregler.
Vid denna situation uppstar nasta problem. Namligen hur avtalet skall goras, vilka
bestdmmelser och begransningar man bor tillampa samt hur ett skriftligt avtal egentligen i
praktiken bor se ut. Detta anser jag att gor troskeln for hog for manga foretagare vilkas
intresse ofta endast &r att engagera sig i det egna kunnandet samt kdrnverksamheten och

inte tillampa skriftliga avtal vid varje uppkommande 6verenskommelse.

Amnet &r ndgot jag sjalv lange velat fordjupa mig i och darfor har jag sokt méjliga projekt
som kunde genomforas som ett examensarbete. Jag ar intresserad av foretagsamhet och
handel samt att jag aven ar intresserad av foretagsjuridik. Frdn och med ar 2012 har jag
jobbat i ett ungt foretag som under tva ar hallit pa med att utveckla ett affirssammarbete
om produktimport med en produkttillverkare i Polen. Genom att jag sjalv haft méjligheten
att vara med och utveckla foretags samarbetet och folja med fran ett nara perspektiv
foreslog jag under varen 2012 att jag i mitt examensarbete kunde utveckla och ta fram ett
exklusivt distributionskontrakt som kunde anvéndas som ett konkret verktyg och
sammanfattning av den sammarbetsutveckling som pagar. Verksamheten hos
uppdragsgivaren har utvecklats till sa stor skala att behov for ett sadant kontrakt borjar bli
akut.

1.1 Problemdiskussion

Foretagsverksamhet baserar sig pa att gora vinst till dess dgare genom att sélja varor eller
tjanster. FoOr att en affarsverksamhet skall fungera krédvs det att avtal och
Overenskommelser gors. Avtal som har att gora med den dagliga verksamheten i mindre

foretag sasom enskilda inkdp och forsaljning ar oftast valdigt enkla dar man mellan
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parterna kommer Gverens om ett mindre antal detaljer sasom priser och leveranstider.
Denna typ av avtal maste varje foretagare kanna till for att nagon verksamhet éver huvud

taget skall kunna bedrivas.

Nar ett nytt foretag val kommit i gang och verksamheten borjar krava mer langsiktiga
planer, mer permanenta samarbetspartners samt mer detaljerade handlingar sa uppkommer
behovet att gora avancerade avtal for att verksamheten skall kunna I6pa pa ett bestamt och
rutinméssigt satt samt for att foretaget skall kunna forsékra sig om att det faktiskt finns en

grund for verksamheten aven i framtiden.

Verksamheten i mikroforetag ar relativt sett ofta ekonomiskt sa liten att det inte finns
resurser for specialister inom exempelvis juridik eller foretagsekonomi nar det géller
uppgdrande av avtal. Det hander sig latt att mikroforetag riktar sina utgifter pa det mest
nddvéndiga och risken &r ofta stor att man inte inser nyttan med tillrackliga avtal férrén det
ar for sent. Om foretagaren sjalv inte har amneskunskaper eller majlighet till det sa ar
risken ganska stor att avtalet forblir bristfalligt eller endast gérs som en muntlig
Overenskommelse vilket i en problemsituation kan ha ddesdigra foljder och kan i varsta fall

resultera i att foretagsverksamheten forlorar sin grund Gver en natt.

Det ar inte svart att motivera varfor det ar viktigt med ett detaljerat och fullstandigt
samarbetskontrakt. Att I6sa tvister mellan parter, nédvandigtvis inte nagra stora aktorer
som mojligen befinner sig i olika lander dar olika praxis rader kan bli ett véldigt dyrt I6st
problem. (Stenberg 2008, s.229)

For att kunna sammanfatta detta kan den enkla fragan stallas. Vad bor finnas med i ett
aterforsaljningsavtal och ar det majligt samt lonsamt att uppgora sadana avtal utan att

anlita erfaren juridisk hjalp?

1.2 Syfte

Syftet med detta arbete dar att for arbetets uppdragsgivare gora ett exklusivt
distributionskontrakt med tillverkarforetaget i Polen. Teoridelen av arbetet skall ge rad och

grunder for den praktiska del pa av arbetet dar jag uppgor kontraktet.



1.3 Avgransning

For att ett exklusivt distributionsavtal skall vara fullstdndigt skulle det innebéra att varje
funktion och handelse som ar mdjlig att ske mellan avtalsparterna skulle tas upp och
regleras sa att alla framtida situationer kunde losas med hjalp av avtalet, sett ur bade
foretagsekonomisk synpunkt samt ur den juridiska aspekten. Meningen med arbetet att
gora ett kortfattat avtal med de viktigaste juridiska punkterna och vésentligt
foretagsekonomiskt innehall mellan parterna och samtidigt skapa ett formellt reglemente,
som behandlar de viktigaste villkoren i vart samarbete med den polska tillverkaren.
Uppdragsgivarens énskan ar att fa framarbetat en avtalsmodell som innehaller de viktigaste
punkterna for att stéda verksamheten i framtiden. Uppdragsgivarens vill inte att avtalet
skall vara allt for ingdende eller detaljerat, viktigast ar att motparten latt kan forsta
innehallet och inte bli avskramd med for tuffa klausuler. For att na malet kommer jag inom
detta arbete att avgransa den juridiska sidan till att innefatta endast de mest betydande
punkterna for avtalets lagenlighet istallet sitta mer tyngd pa den foretagsekonomiska

aspekten och de funktioner jag anser att kraver en formell 6verenskommelse.

Uppdragsgivaren har dessutom gett mig till forfogande redan utarbetade dokument som
kan anvandas som fardiga bilagor i avtalet. Sddana ar exempelvis ikraftvarande prislistor,
bestallningsorder, samt transportkontrakt som uppdragsgivaren inte har behov av att

omarbeta.

Uppdragsgivaren &r ett mikro foretag och arbetet stravar till att uppgora ett avtal som tjanar
denna storleks foretag pa basta mojliga satt. Till mikro foretag raknas foretag som har
mindre &n 2 miljoner euros omséattning eller balansomslutning samt farre &n 10 anstéllda
(EU: kommissionens rekommendation 2003/361/EG)

1.4 Metod

For att samla in dmnesteori kommer jag att gora en litteraturgenomgang i bocker samt
artiklar som behandlar affarsavtal. Bocker ger en bra 6versyn inom grunderna i det amne
jag undersoker och genom att studera artiklar pa internet hoppas jag kunna finna den
nyaste informationen om amnet. Genom att soka artiklar pa internet hoppas jag aven att jag

kunde finna infomation och exempel som &r sa nara min avgransing som majligt.

(Patel, Davidson 2003, s.42)
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Lagtexter kommer &ven att vara i en grundroll for att sbéka information for detta arbete. For
att slutprodukten dvs. avtalet skall kunna vara bindande maste den folja de lagar och

forodringar som tillampas inom det omrade som avtalsparterna befinner sig i.

I den praktiska delen av arbetet tillampar jag en kvalitatiav undersokning genom
erfarenhet jag sjalv samlat pd mig under den tid jag sjalv arbetet med
uppdragsgivarforetaget tillsammans med den teori jag bekantar mig med genom
litteratursgenomgang inom avtal samt lagar och férordringar inom &amnet. Jag kommer
aven att gora en intevju for att effektivt kunna fa klarhet i den juridiska aspekten av detta
arbete. Jag utfort intervjun med en person som har utbildning och flera ars erfarenhet av
juridik. Jag anser att intervju ar det effektivaste sattet att fa fram den mest vasentliga
informationen inom den juridiska delen av arbetet efter som jag sjalv har mycket liten

praktisk erfarenhet av avtals juridik.

(Patel, Davidson 2003, s.69)

1.5 Arbetets uppbyggnad

Arbetets forsta del ar teori om exKklusivt distributionskontrakt och vilka de vésentligaste
punkterna i kontraktet &r som jag anser att bor finnas med i den avtalsmodell som jag vill
presentera for uppdragsgivaren. Punkterna tas enskilt upp och klargérs med den &mnesteori

jag anvént mig av.

I mitten av arbetet berattar jag om uppdragsgivaren samt om samarbetsforetaget med hjalp
av en foretagsanalys. Vid denna punkt &r det viktigt att ta fram information om féretagen
sa att det blir tydligt vilka behov som avtalsparterna har infor det slutliga avtalet. Jag
kommer &ven att presentera segelbranschen i Finland for att kunna ge en bild om

uppdragsgivarens affarspotential och marknad som féretaget befinner sig i.

| den praktiska delen tillampar jag uppdragsgivarens behov och uppgjorda lésningar
tillsammans med den teori som jag beskrivit om varje avtalspunkt. Jag anvander mig dven

av de juridiska rad som jag arbetat fram ur intervjun fran den kvalitativa undersokningen.

Slutligen resulterar arbetet i att jag presenterar en modell pa ett exklusivt
distributionskontrakt som efter att arbetet avslutats skall presenteras for uppdragsgivaren
och dennas sammarbetsparter och férhoppningsvis kunna undertecknas i sin helhet for att

sedan fungera som skriftlig dverenskommelse mellan parterna.



2 Vad ar ett exklusivt distributionsavtal ?

Avtal i allméanhet & en rattshandling mellan tva juridiska parter som oOnskar att
astadkomma en forandring eller att sakerstilla nagot som parterna gemensamt
overenskommit. Olika typer av avtal ingas ofta dagligen men kan vara av sa liten verkan
att den enskilda individen inte ens tanker eller lagger marke till att ett avtal ingatts.
(Kiveld, Nordell 2008, s.32)

Ett distributionsavtal dar en typ av representationsavtal som &r en vasentlig del i
internationell handel. | ett distributions avtal ar det frdgan om att tva parter vill inga ett
samarbete om forsdljning och kép av en produkt och genom avtalet gora en skriftlig
Overenskommelse om de gemensamma spelreglerna. Detta betyder att den ena parten ofta
ar tillverkaren av produkten och den andra parten ar ett foretag som amnar sélja och

representera produkten i ett visst marknadsomrade. (Selin 2004, s.73)

Ett distributionsavtal ar ett vertikalt avtal mellan foretag i olika led av produktions och
distributions kedjan. | detta fall &r det forhallandet tillverkare till distributor som gor

avtalet vertikalt.
(Konkurrens- och konsumentverket, 2012)

Avtalet kan vara mycket kortfattat eller mycket innehallsrikt beroende pa hur invecklat
marknadskoncept man har och hur ingaende parterna &r villiga att avtala om samarbetet.
Varje distributionsavtal och handelsforhallande ser olika ut och eftersom avtalsfrihet
mellan parterna i huvudsak rader sa finns det heller inte nagra bestammelser om hur avtalet
maste se ut. Avtalsfrihet betyder att lagen i princip inte tillampas vid de situatiationer som
skillt beaktats i avtalet. Aven handelsseder eller praxis som uppkommit mellan parterna i
ett affarsforhallande maste anses vara bindande och da kan inte lagen tillampas pa sadan
punkt. (Finlands kdplag 27.3.1987 / 355, 1 kap 83)

Ett distributionsavtal med exklusivitet eller aven kallat ensamrétt tar steget vidare och
binder parterna med ett villkor om ensamrétt till en viss marknad eller territorium som
exempelvis en region eller ett land._ Detta betyder i praktiken att man avtalar om att
tillverkaren inte far salja sina produkter till nagon annan intresserad saljare pa omrade och
kan aven betyda att séljaren maste halla sig borta fran andra marknadsomraden dar

tillverkaren méjligen har avtalat med en annan lokal aktor. (Stenberg 2005, s.266)



2.1 Representationsform

Ett handelsforhallande mellan produkttillverkare och distributor kan se ut pa flera olika
satt. De vanligaste formerna ar aterforsaljar- och agentforhallande, vilka bada stravar efter
att marknadsfora och sélja tillverkarens produkter vidare at kunden. Den storsta skillnaden
mellan dessa former &r graden av sjalvstandig beslutandesratt i forsaljningsarbetet och
agandefdrhallandet till produkten som saljs. Som avtalspart i ett handelsforhallande ar det
viktigt att fran borjan av samarbetet klargora typen for handelsforhallandet som grund for

att kunna bygga upp forséljningskanalen. (Selin 2004, s.64)

| ett agentforhallande &gs aldrig forséljningsforemalet i fraga av handelsagenten utan han
formedlar och representerar tillverkaren mot en forsaljningsprovision. Vid
agentforhallande ar det tillverkaren som far fatta beslut om alla detaljer av forséljningen
dvs. forsaljningspris, marknadsforing, distribution osv. och handelsagenten fungerar mer
som en anstalld eller vid storre proportioner som dotterbolag till tillverkaren. Fran
distributorsidan innebér ett agentférhallande alltid mindre risker eftersom man har mindre
eget kapital fast i verksamheten. Daremot ar aven mojligheterna till att géra vinst mindre
eftersom provisionen regleras av huvudmannen. Juridiskt sétt ar ett agentavtal mer juridiskt
reglerat eftersom parterna inte &r likvérdiga utan tillverkaren anses vara den starkare
parten. Detta betyder i praktiken att uppgorandet av ett agentavtal &r mer komplicerat an

ett aterforsaljningsavtal. (Selin 2004, s.66)

En aterforsaljare representerar alltid huvudmannens produkter genom sitt eget foretag och
genom att sjélvstandigt kdpa in produkterna till sig sjalv for att sedan sédlja produkterna
vidare enligt egen prisséttning och forséljningsvillkor. Detta kréver storre risktagande av
distributionsparten eftersom denna maste binda sitt egna kapital i inkop av
handelsféremalet. (Selin 2004, s.68)

Handelsforhallandet mellan min uppdragsgivare och dennas huvudman é&r ett
aterforsaljnings forhallande dar min uppdragsgivare arbetar sjalvstandigt inom sitt
marknadsomrade. Darfér kommer jag framover i detta arbete endast att koncentrera mig pa

foretagsekonomiska- och juridiska detaljer utgaende fran ett aterforsaljningsavtal.



2.2 ldentifiera avtalsparten

For att inga ett avtal ar det mycket vasentligt att exakt veta vem man ingar ett avtal med.

Vid avtal med ett foretag fran ett annat land kan det latt kannas osakert med foretagsnamn
och forkortningar av foretagsformer pa ett okant sprak och som skiljer sig fran de vi ar
vana med i hemlandet. FOr att avtalet skall vara bindande &r det en grundforutsattning att
firmanamnen &r korrekta och &ven att man forsékrar sig om att den som undertecknat
faktiskt har underteckningsratt i foretaget. Bolagets juridiskt korrekta firma ar det som
skall anvandas och man skall vara uppmarksam att avtalet inte tecknas med nagon form av
bifirma eller dotterbolagets namn. Det &r dven viktigt att skriva in foretagens hemort dvs. i

allménhet var foretagen har sitt huvudkontor.

(Stenberg 2005, 5.259)

2.3 Avtalets sprak

Vid internationella avtal maste nastan uteslutande en finlandare anvéanda sig av nagot annat
sprak an sitt eget modersmal i avtalstexten. Tyskans, spanskans och franskans anvandning i
avtal var tidigare mycket vanligt och som en liten befolkning stod finldndare ofta under
trycket att ga med pa sprakvillkoren som stélldes av foretag fran storre europeiska stater. |
dagens lage har engelskan tagit Over som det mest anvanda avtalspraket i stora delar av
vérlden eftersom det bidrar till battre jdmnstalldhet mellan avtalsparterna. (Lukander
2012)

En stor del av var befolkning anser sig beharska exempelvis det engelska spraket och det
anses nodvandigtvis inte som ett direkt problem att man anvander sig av det i avtal. Det
man dock bor tanka pa ar att det sprak och de termer som man anvander sig av i
avtalstexten kan vara mycket mer komplicerade och ovanliga an den vardagliga engelska
manga anser sig kunna. Exempelvis USA som har helt avvikande lag frdn den som
tillampas i Finland och dessutom ofta star pa hemmaplan nar det géller avtalsspraket kan
anvanda sig av juridiska termer som det inte ens finns nagon motsvarighet till i det finska

rattsystemet.

Som verktyg i sprakfragor kan man anvéanda sig av tolkar eller jurister som behéarskar det
frammande spraket. Detta alternativ ar aterigen inte det intressantaste for den sparsamme

mikroforetagaren. Ett fungerande och mindre kostsamt sétt kunde vara att anvénda sig av



8

sa enkel och vardaglig avtalstext som mojligt sa att alla involverade parter kan kanna att de

verkligen forstar det som avses i avtalstexten.

(Stenberg 2005, 5.263)

2.4 Avtalets produkt

Det bor finnas en beskrivning pa de produkter som ber6rs i avtalet. Beskrivningen kan
placeras i avtalstexten eller som bilaga ifall produkterna &r flera till antalet eller kréver en
detaljerad beskrivning. Detta ar viktigt speciellt for avtalsparter som ingar skriftligt avtal
forst efter en langre period med bara enklare Gverenskommelser da det da kan anses
mycket sjalvklart att man avtalar om de produkter man redan representerat. Detta kan igen

leda till ytterligare problem vid méjliga tvister.

(Stenberg 2005, 5.265)

2.5 Begransningar i lagstiftningen

Avtalsfrihet ar utgangspunkten i alla distributionsavtal, vilket betyder att avtalsparterna
kan sinsemellan komma Gverens om spelregler i sitt samarbete. Spelreglerna ar de géllande
och uppkommer det situationer som inte gar att l6sa med dessa Gverenskommelser sa

maste man hanvisa till den lagstiftning som man att tillampa i avtalstvister.

De avtal dar bada parterna befinner sig inom EU regleras av EU:s konkurrens forordningar.
EU kommissionens konkurrens forordning nr. 330/2010 som tratt i kraft ar 2010 stravar
efter en sa fri handel inom EU omradet som méjligt samt att gora de réattsliga skillnaderna
mellan medlemslanderna s& sma som mojliga. Detta betyder i praktiken att avtal som
begransar eller forvrider den fria konkurransen pd den europeiska marknaden ar starkt
reglerade. Detta galler t.ex. avtal som begrénsar investeringar, marknadsforing, teknisk
utveckling osv. Den verksamhet som idkas inom uppdragsgivarens foretag kan anses vara
sa liten att avtal inte omfattas av begransningar eller skulle kréava nagonslags
konkurrenskontroll. Regleringarna beaktas forst om foretagets marknadsandel Overstigit 10
% enligt EU kommissionen (EU kommissionens tillkdnnagivande 2001). Den
finskalagstiftningen har &ven motsvarande regleringar som finns sammanfattade i

konkurrenslagen. Lagen forbjuder exempelvis avtal som innebdr regleringar i
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forséljningpris och begransningar som snedvrider den fria marknaden. (Konkurrenslag
12.8.2011/948, 2 kap § 5)

2.6 Varfor behovs ett exklusivt kontrakt

Man kan séga att det finns tva typer av distributionsavtal. De som inkluderar exklusivitet
dvs. ensamratt till en marknad och de avtal som inte gor det. Speciellt for produkter med
mindre marknader sasom t.ex. segeltillverkning sd ar det mycket viktigt att man har
exklusivitet med det varumérke man representerar eftersom det inte skulle finnas utrymme
for flera aktorer att kunna uppna forsaljningsvolymer som skulle ge vinst. Vid storre
marknader kan exklusiviteten begransas till mycket sma omraden t.ex. stader eller

kommuner, i metropoler t.o.m. till olika stadsdelar.

Med en Overenskommelse om exKklusivitet i avtal forsikrar man sig om att nagon
konkurrent inte kan gora intrang med samma produkt inom det egna fdretagets

verksamhetsomrade eller territorium.
(Stenberg 2005, 5.267)

Syftet med detta avtal ar inte att enbart kunna pavisa olika dverenskommelser vid mojliga
problemsituationer eftersom samarbetet fungerar valdigt bra och parterna anser kunna lita
pa varandra. Grundtanken &r att sammanfatta alla de muntliga dverenskommelser som
uppstatt genom praktiskt arbete och inom utvecklingen av samarbetet. Genom avtalet far
man allt detta i ett och samma dokument som férhoppningsvis klargér och forenklar att se

tillbaka pa de gemensamma spelreglerna.
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Figur 1 Fran problemldsning till avtal

2.7 Ensamrattens geografiska omrade

N&r man avtalar om ensamrétt i ett distributionsavtal bor man definiera vad det innebar i
praktiken. Oftast kan man tanka sig att ange t.ex. Finland som det geografiska omrade men
ar det tillrackligt? Om man tanker pa ett foretag inom batbranschens marknadsomrade och
kunder s& finns exempelvis omradet Aland dér flera svenska bétégare har sina segelbatar
stationerade. Om definitonen 4r endast ”Finland” sé kan foretaget dd leverera produkter till
Aland fast betalningen skots frn Sverige? | detta fall kan 16sningen vara att man antingen
anger att ensamratten tillfaller alla kunder inom Finlands granser eller att forsaljning far

ske till alla kunder med bat stationerad inom Finlands gréanser.

(Stenberg 2005, s.266)
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2.8 Hur tvister kan losas i ett avtalsforhallande

Om problemsituationer som inte snabbt kan lésas med vardaglig kommunikation och
dverenskommelser uppkommer utan leder till en langvarigare tvist ar det mycket viktigt
att lagga ner resurser pa att l6sa situationen sa att den gor sa lite skada som majligt. Lyckas
parterna inte I6sa problemen i tid kan kostnaderna for tvisten snabbt Gverstiga vardet pa

sjélva tvisteobjektet.

Nar man tanker pa hur problem borde lsas kommer man latt att tianka pa de fall som
kommit till kdnnedom via media. Da ar det oftast frdgan om storre bolag och nér tvisterna
dverstigit nyhetstroskeln sa dr processerna oftast redan i atalsskedet.

Vid uppgorandet av samarbetsavtal ar det viktigt att tdnka pa hur man vid tvistesituationer
overlag kan undvika atal och vilka hjalpmedel man kan ta sig till for att halla sig borta fran

domstol.

Metoderna kallas for alternativa tvistemalsmetoder eller ADR vilket kommer fran
engelskans Alternative Dispute Resolution. Detta handlar om att féra diskussion och
forhandlingar pa hogsta mojliga foretagsledningsniva, med utomstaende expertis som kan

ge utlatanden i arendet samt anlitande av en medlare.
(Stenberg 2005, 5.230)

Andvéndning av medlare eller forlikningsforfarande som det officiellt heter har varit i bruk
i Finland sedan 2006. Forlikningsforfarandet gar ut pa att avtalsparterna kommer Gverens
vid en tvistesituation om en opartisk medlare som leder forhandlingarna for att l6sa
situationen. Medlaren &r oftast en advokat som genomgatt en medlingsutbildning och t.ex.
i Finland &r godkand medlare av advokatforbundet. I vart fall kunde det vara bra att ha med
forlikningsforfarandet i avtalet som en mojlighet ifall tvister skulle uppsta.
Forlikningsforfarandet ar populart pa grund av att kostnaderna for det ar mindre &n vad ett

skiljemanna- eller domstolsforfarande kan vara. (Lukander & Ruohola Oy 2012)

2.9 Giltighetstid och uppsagning av avtal

Avtalsparterna maste bestamma sig for hur lange avtalet skall vara i kraft. Mojligheterna ar
att avtalet ar tidsbestamt och maste fornyas efter en viss tid eller att man tillampar ett

tidsobestamt dvs. ett tillsvidare avtal. Tillaggsmajligheten for det tidsobestdmda kontraktet



12

ar att man har en tidsbestamd minimilangd pa avtalet och efter detta fortloper kontraktet

tills vidare.

Nar man tillampar tidsobestamt avtal &r det mycket viktigt att man satter stor vikt vid
uppsagningsreglerna eftersom det inte finns ndgon bestamt tid da avtalet utloper.

”Det ar ndstan viktigare att veta hur man kommer ur ett avtal 4n hur man kommer in 1 det.”

(Stenberg 2005, 5.279)

Ett tidsobundet avtal ségs oftast upp med en uppséagningstid for att ge motparten tid och
mojlighet att forbereda sig for situationen och kunna gora genomtankta beslut om
framtiden. Eftersom avtalsfrihet rader kan uppséagningstiden vara i princip vad som helst
men det ar viktigt att den relateras till vad som ar realistiskt. Oftast brukar det handla om

nagra manader upp till ett halvt ar.

Det finns &ven situationer dar avtalet bor kunna ségas upp med omedelbar verkan. Dessa
situationer kan vara exempelvis den ena avtalspartens konkurs, brott mot

distributionsavtalets regler eller 4garbyte i avtalspartens bolag.

(Stenberg 2005, 5.278-279)

2.10 Formella punkter i avtalet

Om man samarbetat en langre tid med sin avtalspartner fore ett konkret avtal uppgdrs kan
det handa att man redan gjort manga éverenskommelser muntligen eller dven skriftligen
t.ex. per e-post. For att dessa tidigare 6verenskommelser inte skall ha ndgon laga kraft och
for att forsékra sig om att det som 6verenskommes i det nya avtalet faktiskt &r det som
galler sa ar det viktigt att man satter in en klausul i avtalet som upphéver alla tidigare
liknande 6verenskommelser som forekommer i det nya avtalet. Det vill sdga att det

foreliggande avtalet utgor avtalsparternas hela éverenskommelse.
(Stenberg 2005, 5.282)

Eftersom foretagsverksamheten hela tiden lever i takt med sin marknad kan vissa punkter i
ett distributionsavtal vara foraldrade 6ver en natt. Darfor ar det viktigt att avtalsparterna
har klart for sig hur man skall ga till vaga for att kunna gora andringar i avtalet. De flesta

avtalspunkterna &r sadana att det ar viktigt for bada avtalsparter att andringar kan goras pa
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kort varsel. Daremot finns det punkter som t.ex. priser samt exklusivitet som det kan vara

bra att man har en klausul pa att det endast kan goras andringar i t.ex. en gang per ar.

(Stenberg 2005, s.282)

2.11 Val av tillampad lag

Nar man val rakat i tvister med sin avtalspartner ar det tryggt att kunna se tillbaka pa sitt
avtal och konstatera att man utsatt noggranna tillvagagangssatt som tillampas vid punkter
som inte blivit omnamnda i sjalva avtalet. Det optimala ar forstds att man utnyttjat
avtalsfriheten och gjort dverenskommelser Gver alla tankbara situationer och héandelser.
Detta ar dock nastan omojligt och kan resultera i nagra hundra sidors avtal som kanske inte
ar sa relevant for mikro och sma foretag. Eftersom risken for problem utanfor det som man
avtalat om kan uppsta sa ar det viktigt att man valt och kommit 6verens om en lag som da

tillampas.

Som finlandskt bolag ar det absolut sakrast och pa alla satt lattast om man kan tillampa sitt
eget nationella lagsystem. Oftast dr det dock inte s& latt eftersom avtalsparten i det andra
landet samtidigt yrkar pa att man anvander dess nationella lag som referens.
Grundtankeséttet man foljer ar ganska enkelt, ju langre fran hemlandets nationella regler
man kommer desto mer invecklat blir det ifall man som finlandare maste tillampa andra
nationers lagar an sin egen. | stort sett kan man sdga att man &r ganska trygg om man kan
tillampa nagon av de skandinaviska landernas lag eftersom deras koplagar egentligen
grundar sig pa samma sak genom att de ar utvecklade som ett nordiskt samarbete i borjan
pa 1960-talet. (Lukander 2012)

Uppstar det konflikt mellan avtalsparterna om vilka nationella lagar som skall tillampas
maste man kunna hitta en I6sning. Alternativet ar da alltsa att valja en lag som bade
parterna kan anse som opartisk och likvardig for badas d&ndamal. De andra skandinaviska
lagarna ndmndes redan som trygga alternativ men det som kommer fram som en mycket
anvand losning ar Forenta Nationernas handelslag, mer k&nd som United Nations
Convention on Contracts for the International Sale of Goods (CISG). Denna lag &r ofta
tillampad p.g.a. att 76 lander tilltratt lagen och den kan anses vara kand runt om i varlden
(Lindmark & Welinder 2013). Enligt CISG bér saljaren stort ansvar Over mdjliga
produktfel precis som Finlands nationella koplag gér och lagarna &r i dvrigt d&ven mycket
lika varandra.(Finlands Koplag, 27.3.1987/355, 6.kap)
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Figur 2 Lander som tillimpar Férenta Nationernas handelslag CISG (Phase Law School, 2013)

3 Avtalsparterna

Avtalsparterna for detta arbete bestar av min uppdragsgivare som ar aterforséljare av den
andra partens produkter i Finland. Uppdragsgivaren séljer produkterna i storta del till
konsumentmarknaden i Finland. Tillverkaren &r en polsk segeltillverkare som &ven har
samarbete med andra aterforséljare i nordeuropa. Min uppdragsgivare har inlett samarbetet

med den polska tillverkaren varen 2011.


http://www.google.com/url?sa=i&rct=j&q=cisg+countries&source=images&cd=&cad=rja&docid=HfVFaUB8K_QyFM&tbnid=J1H319_UY9FtgM:&ved=&url=http://www.cisg.law.pace.edu/cisg/cisgintro.html&ei=0iFLUZGXH8mPtQa1uIGgBg&psig=AFQjCNEnejmfSGnzwMvR4NCx2SNQ36G2bg&ust=1363964755032567
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Figur 3 Avtalsparternas affarsforhallande

3.1 Uppdragsgivaren — aterforsaljare i Finland

Uppdragsgivaren &r ett ar 2009 grundat aktiebolag fran Aboland som bedriver
produktforsaljning inom batbranschen. Personerna bakom foretaget har lang erfarenhet av
bade den egna branschen samt av foretagsverksamhet dven i andra branscher. Foretagets
huvudprodukt ar segel for fritidsbatar som tillverkas i Polen av en av de storsta
segeltillverkaren i Ostersjoomradet. Foretaget representerar aven andra produkter i form av

lokal distributér som stoder forséljningen av segel.

Av min egen erfarenhet vet jag att foretaget anda sedan sin start bekantat sig med flera
segeltillverkare inom Europa for att jamféra produkter och samarbetspotential bland
méjliga leverantdrer. Ar 2011 ingicks samarbete med en leverantdr i Polen som verkade

uppfylla alla kriterier samt geografiskt sett befann sig pa ett omrade som visade sig
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fungerande med tanke pa produktlogistik. Samarbetet har under flera sasonger visat sig
vara framgangsrikt och kvaliteten pa produkterna har visat sig vara mycket god. Att
komma in pa en marknad med okéanda produkter som domineras av starka varumarken har
inte varit latt men eftersom produkten visat starka egenskaper och foretaget dessutom
kunna kombinera detta med en mycket konkurrenskraftig prissattning har visat att

affarskonceptet ar lyckat.

Jag har intervjuat foretagets grundare och verkstallande direktor i fragor om foretagets
verksamhet.

Detta ar en valdigt bra grund for ett framtida samarbete skall kunna fortlépa i framtiden

och parterna visar sig nu vara mogna for att inga ett skriftligt avtal.

3.2 Aterférsaljarens marknad

Antalet segelforsaljare i Finland ar fa och kan réknas pa den ena handen. De flesta
segelloften koncentrerar sig nastan enbart pa forsaljning av segel eller produkter direkt
relaterade till segel. Segelloften i Finland ar alla miko- eller sma foretag med allt fran
enskilda naringsidkare till aktiebolag med upp till 15 anstéllda. Bland dessa foéretag arbetar
ungefar halften under eget varumarke och resten tillverkar eller aterférsaljer segel under
licens av stora internationella varumarke. (Patent- och registerstyrelsen 2013)

Segel som produkt har flera goda egenskaper med tanke pd forséaljningen. Ett segels
livslangd ar relativt kort vilket i praktiken betyder att en aktiv fritidsseglare kdper nya
segel med 5-10 ars mellanrum. En segelbat kan i normala fall ha upp till 6ver fem olika
segel, vilket ofta ger tillaggsforséljning nar man val lyckats 6vertyga en kund med sin
produkt.

| Finland finns det totalt over 30.000 segelbatar av vilka ungefar halften ar storre
fritidsbatar som utgér den viktigaste malgruppen for segelforsaljning. (Sjofartsverket
2005). Segelforsaljningen i Finland &r fortfarande valdigt konservativ sdsom &dven
segelbatsagarna ar. Seglarna kraver kvalitet och inhemska produkter ar alltid ett plus. Att
komma in som en ny aktor i batbranschen med en produkt som tillverkas i ett dsteuropeisk

land &ar darfor inte latt.

I exempelvis Sverige har segelloften redan lange tillverkat storsta delen av sin produktion i
utlandet p.g.a. lagre arbetskostnader. | Finland har denna trend inte varit lika snabb.



17

3.3 Analys av avtalsparten

For att analysera bolaget i egenskap av avtalspart anvénder jag mig av den information jag
sjalv inforskaffat vid moten med tillverkaren representanter samt av ett utdrag fran det

polska handelsregistret som jag haft tillgang till.

Tillverkaren ar ett foretag grundat ar 1989. Fore detta har foretaget verkat sedan 1980 med
ett annat namn men med samma agare. Foretaget &gs av dess operativa ledning pa tva
personer. Den ena personen ar ursprunglig dgare och den andra har varit &gare sedan

borjan av 2000-talet da den andra ursprungliga dgaren velat avga p.g.a. halsoskal.

Foretagsformen for tillverkaren ar Spotka jawna som ar mycket liknande det vi i Finland
kallar dppet bolag. Bolagsformen ér lite speciell for ett foretag i tillverkarens storlek men
av den erfarenhet som finns av bolaget sa kan man dra slutsatsen att detta ar foretaget
ursprungliga bolagsform och eftersom bolagsmannen alltid kommit Overens och
verksamheten inte kravt sarskilt stora investeringar sa har det inte funnits anledning att

gbra om det till motsvarigheten av ett aktiebolag.

Foretagets huvudprodukt ar segel for fritidsbatar. En specialkunskap som foretaget dven
har &r att de tillverkar segel for stora segelfartyg av den typen som man kanner igen fran

den internationella segeltdvlingen Tall Ship’s Race.
Foretaget har mellan 15 -20 anstéllda beroende péa hég- och lagséasong.

Tillverkaren har faciliteter pa ett industriomrade vid kusten som aven ar kant for sin stora
varvsindustri. Faciliteterna &r val lampade for tillverkningen och maskinparken & modern.
Faciliteterna befinner sig pa en tomt som foretaget dger och det finns dven utrymme att
utvidga byggnaderna ifall verksamheten skulle krdva det i framtiden.

4 Kuvalitativ undersokning om juridiska fragor i kontraktet

Genom min kvalitativa intervju undersokning inom den juridiska aspekten &r min avsikt att
fa en bild éver hur distributionsavtal fungerar i praktiken samt att kunna fa fram exempel
pa verkliga erfarenheter av vissa punkter inom de juridiska punkterna. Jag har intervjuat en
advokat som har fyra ars erfarenhet av avtalsjuridik och speciellt olika former av
distributionsavtal. Advokaten vill forbli anonym i undersokningen men anger att han

arbetar for en stor internationell advokatbyra inom affarsjuridik.
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4.1 Polskt foretag som avtalspartner

Fast vi inom aterforsaljarforetaget redan har tva ars erfarenhet av var avtalspartner i Polen
kdnns det fraimmande att inga ett dverenskommelse som avtalar om flera punkter inom
avtalsjuridik. Jag stallde darfor fragan om vad som méjligen bor beaktas och vad som kan
vara speciellt for en polsk avtalspartner. Som svar pa fragan menar advokaten att det inte
finns nagon speciell profil pd en polsk avtalspart men att det helt klart finns kulturella
skillnader i det juridiska forfarandet. Som finlandare kan det vara mycket svart att
inforskaffa information om ett polskt foretag och en advokat i Finland har vanligtvis inte
tillgang till register eller information utdver det som nagon annan har. Spraket ar oftast
mycket avgdrande i manga fall med de Ostligare staterna eftersom information sallan finns
att fa pd annat &n det statliga spraket. Att anlita lokal expertis inom juridik kan oftast vara

den effektivaste alternativet.

4.2 Vanligaste problemsituationer inom exklusiva distributionsavtal

Jag var intresserad av att fa exempel pa om det finns nagon speciell punkt som ofta leder
till problem i exklusiva distributionsavtal och fragade darfor advokaten om exempelfall.
Enligt advokaten ar det svart och saga om det speciellt finns ndgon enskild punkt som star
fram i problemstatistiken eftersom distributionsavtal ofta kan vara valdigt omfattande och
behandla sa manga olika saker. Det slutliga avtalet som undertecknas kan vara mycket
bearbetat fran det grundférslag som ena parten ursprungligen forevisat vilket betyder att
bada parterna dr Gverens. Dock forekommer det ocksa tvister och advokaten ger som
exempel att avtalsprodukterna och sjélva exklusiviteten i avtalet mojligen kunde vara en av
de kansligaste punkterna. Produktutvecklingen kan vara mycket snabb i vissa foretag vilket
medfor att det finns utrymme for olika tolkningar av ett avtal om avtalsprodukterna inte
uppdateras i samma takt som de nya produkterna kommer till forséljning. Mangden
produkter som aterforsaljaren representerar for tillverkaren kan dven vara sa stor att det
kan uppsta problem om beskrivningen om vilka produkter avtalet avser inte fran bérjan
varit tillrackligt detaljerad.



19

4.3 LoOnar det sig att gora avtalet sjalv?

Jag forklarar min uppdragsgivares affarsmodell och avtalsbehov for advokaten och staller
honom fragan ifall han anser att det l6nar sig ekonomiskt att gora avtalet sjalv och sta for
mojliga risker som kan ingd i att vara nyborjare. Enligt advokaten har yrkesmanniskor
inom den juridiska branschen tillgdng till ett stort urval av fardigt utarbetade
avtalsmodeller som skulle kunna tillampas som sadan i en stor del av vara behov. Med den
bakgrundsfakta om affarsmodellen som jag angivit under intervjun ger advokaten en grov
estimering pa 5-10 arbetstimmar for att framstélla ett avtal som kunde tillampas i detta fall.
Advokaten séager att det ar valdigt svart att kunna ge en slutlig offert pa sddana uppdrag pa
forhand och att den slutliga arbetstiden som debiteras av klienten ofta beror pa hur latt
avtalsparterna har att astadkomma en Gverenskommelse om den slutliga versionen av

avtalet.

Av denna estimering far man givetvis en riktgivande uppfattning dver vad ett sadant arbete
kunde medféra for kostnader och advokaten papekar aven att det finns stora skillnader
mellan timtaxor pa denna typ av juridiska tjanster pa marknaden. Ett uppdrag av denna typ
réknas inte som speciellt krdvande for en yrkesman och advokaten beréttar att detta fall
kunde val utforas av en advokatbyra som inte hor till de dyraste pa marknaden.

4.4 Nackdelar for aterforsaljaren att inga avtal med exklusivitetsklausul

Sjalv tanker jag exklusivitetsklausulen som enbart en stor nytta for min uppdragsgivare och
jag hade svart att kunna komma pa nagra svagheter pa denna punkt. Jag lyckades inte
heller genom litteraturen hitta nagot konkret som skulle ge svar pa det. Jag stallde darfor
fragan till advokaten som mojligen kunde ha erfarenhet av detta. Advokaten anser genast
att man maste tanka sig vidare till skedet i avtalsprocessen dar grundforslaget bearbetas
mellan parterna. Tillverkaren undertecknar séllan ett avtal som inte ar dmsesidigt vad
galler exklusiviteten. Detta betyder att tillverkaren far ndgonting i utbyte mot att den
beviljar exklusiviteten pa ett marknadsomrade. Det kan vara fragan om exempelvis att
tillverkaren vill ha med en minimiklausul som binder aterforsaljaren till att kopa in ett visst
antal produkter under en tidsperiod for att forsakra sig om att aterforsaljaren verkligen
arbetar pa effektivaste satt. Motparten kan dven énska att man binder sig till tillverkaren pa
sa satt att man inte representerar andra tillverkare vid sidan om som erbjuder

konkurrerande produkter.
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Genom att se steget framat i avtalsprocessen pa detta satt sa anser jag att det klart kan vara
ekonomiska risker ifall man som aterforsaljare hamnar ut for att binda sig till sadana
motprestationer. Jag ser dock att detta svar gav mig synpunkter som gor att jag kan vara
mer forberedd da val avtalsférhandlingen paborjas.

4.5 Tillampning av lag

I min teoretiska undersokning har jag studerat de mojligheter det finns for att tillampa lag i
ett exklusivt distributionsavtal. Jag har aven undersokt forfarandet i situationer da problem
uppstar och hur de mojligen kan losas da avtalsparterna inte sjalvstandigt kan komma
éverens om en l6sning. For att fa insyn i hur dessa saker i verkligheten brukar tillampas

fragade jag advokaten vad kan vara ett fordelaktigt forfarande.

Advokaten instdammer i det jag tagit upp i min teoretiska undersékning om att det alltid ar
mest fordelaktigt att tillampa den egna nationella lagen. Advokaten understryker att man
aven kan kanna sig trygg att ga in for att tillampa alla de nordiska landernas lag system
eftersom de ar valdigt lika som var hér i Finland. Precis som jag dven konstaterat i min

teori del.

Enligt advokatens erfarenhet ar skiljeman det mest anvanda forfarandet vid 16sning av
tvister inom distributionsavtal. Skiljemannaftrfarandet &r tidsmassigt effektivt och det
utfors utanfor offentligheten vilket bidrar till att affarshemligheter inte lacker ut. |
uppdragsgivarens fall kommer dock skiljemannaftrfarandets hoga kostnader emot vilket
gor att det inte ar effektivt relativt satt med verksamhetens storlek. Advokaten menar da att
handl&ggning av dessa arenden i finsk allmén domstol &r det satt som kunde tillampas

Nar man uppgor avtalet ar det viktigt att tillvagagangssattet och den tillampade lagen
tydligt framkommer men dock pa ett enkelt sétt utan att dess mera specificera enskilda

lagar.
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5 Foretagsekonomiska detaljer i avtalet

5.1 Marknadsforing

Marknadsforing pa den finska marknaden ligger i bade distributorens och tillverkarens
intresse. Desto mera efterfragan vi lyckas skapa pa var marknad, desto mera segel kan
tillverkaren producera. Huvudpunkten i var marknadsforing ligger i annonseringen i
bransch-tidningar samt deltagande i de batmassor som ordnas i Finland. Vi har redan
tidigare kommit dverens om att bada parterna deltar i kostnaderna for marknadsforing i

Finland och det &r viktigt att detta &ven framkommer i avtalet.

Vid deltagande i batméassorna samt i 6vriga situationer da vi kommer i kontakt med vara
kunder &r det av stor betydelse att vi har konkreta demonstrations artiklar och provbitar pa
material som anvands i vara produkter. Det hor dven till saker som vi vill att tillverkaren

binder sig till att forse oss med.

Vi maste ocksa tanka pa vad vi kan bidra med i denna avtalspunkt och det framsta ar da

enligt min mening att vi forbinder oss att delta i minst en batmassa per ar.

5.2 Priser och prissattning

Tillverkaren har forsett oss med en inkopsprislista pa alla produkter som vi godként och
arbetar efter. Eftersom en offertprocess kan ta upp till 6ver en manad férran kunden
godkant alla detaljer och vi kommit fram till en 6verenskommelse sé& ar det viktigt for oss

att tillverkaren inte har mojlighet att hoja pa priser

5.3 Logistik

Vid overenskommelser om logistikfragor ar det vanligt att anvanda sig av fardigt
utarbetade leveransvillkor. Det mest anvénda leveransvillkoren &r Incoterms som &r
utarbetat av den internationella handelskammaren International Chamber of Commerce.
Leveransvillkoren Incoterms revideras vanligtvis med tio ars mellanrum och den senaste
versionen av villkoren &r Incoterms 2010. Incoterms delas in i tva huvudgrupper som &r

sjotransporter och Ovrig transport. Inom dessa finns 11 olika villkor dar tyngdpunkten
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ligger i om i vilken grad koparen eller séljaren bér ansvar for transporten. ( ICC Finland
2013)

Incoterm Named place Sharing of costs and risk between buyer and seller in interational traffic,

B e deile WS
P S e e ]| O
PIT L g el WS
s T g e WS
--u—-l—-
O e iy WS
I e ey WS
RO e e WD

Seller's cost { risk

Figur 1 Transportvillkor, (Incoterms 2010, TWCG Logisticts, 2013)

Transportvillkoret “Free Carrier” eller FCA é&r det villkor som &r ndrmast det
overenskommelser som hittills gjorts mellan exempelforetagen. FCA innebér att séljaren ar
ansvarig for varan anda tills denna sétt till att varan fors ivdg av transportbolaget. FCA
innebdr storre ansvar for kdparen och det ar viktigt att kbparen har forsakrat godset med

bade ansvars- och varuforsakring. (Andersson, 1999 s.37-41)

Det &r viktigt att &ven transportvillkoren mérks in i avtalet tillrckligt tydligt. Det réatta
sattet ar att namna transportvillkoret tillsammans med leveransadressen. Ex. "FCA
Nunnegatan 4, Abo, Incoterms 2010” (ICC Finland 2013) Eftersom Incoterms &r
internationellt k&nd &r det ett mycket enkelt och effektivt satt att tilldmpa som
transportklausul.
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Kostnaderna for all transport av nya produkter till Finland betalas av distributoren. Darfér
ar det var ratt att bestdimma om hur frakten skall skotas och med vilket bolag. Eftersom
tillverkaren anvander frakttjanster i en mycket stérre grad an vad distributéren gor sa har
de mojlighet till avsevart battre och billigare fraktkontrakt. Detta har vi utnyttjat redan
sedan forsta transporten. Problemet i detta ar att det transportféretag som utnyttjas har
formanliga priser pa storre transporter dvs. fran en transport pall och dver. Detta foretag
kan daremot inte konkurrera vid forsdndelser av mindre paket och dérfor har vi valt att

gora ett annat transportkontrakt for dessa forsandelser vilket inte &r kopplat till tillverkaren.

Detta ar viktigt att det finns med i avtalet eftersom forsédndelse av mindre paket med fel

transportbolag i varsta fall kan leda till relativt stora tillaggskostnader.

Ifall produktfel intraffar inom den normala produktgarantin skall tillverkaren sta for alla
transportkostnader mellan tillverkarens och distributérens adresser, = medan alla

transportkostnader inom Finland betalas av distributtren.

5.4 Produktgaranti

Tillverkarens normala garanti for alla produkter ar tva ar. Vi har som tillagg &nnu vid
forhandlingar yrkat pa att garantin inte nddvandigtvis borjar vid leveransdagen utan vid det
tillfalle dd man kan anse att produkten tagits i bruk. Eftersom vi levererar en del av vara
produkter till slutanvandaren under vintermanaderna sa kan man inte rakna med att kunden
har majlighet att ta i produkten i bruk forran vaderforhallanden ger majlighet att paborja

seglingssasongen.

Vid produktfel som klart hér inom garantin sa har tillverkaren ratt och ar skyldig att
reparera produkten sjélv eller vid mindre fel sta for korrigeringskostnaderna ifall arbetet

skots i Finland av lokal aktor
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6 Analys av nyttan av skriftligt exklusivt distributionsavtal for

mikroforetag

Allmént taget ar det alltid positivit med skriftliga avtal och undersokningen har fram till
denna punkt visat manga goda sidor med att tillampa ett skriftlig distributionsavtal for min
uppdragsgivares affarsverksamhet. For att analysera denna nytta anvander jag mig av
SWOT-analys metod for att kunna klargéra bade goda sidorna, men dven for att kunna
genomskada mojliga risker och hot som avtalet kan fora med sig.

SWOT - analys kommer fran engelskans Strength, Weaknesses, Opportunities och Threats
som betyder styrkor, svagheter, mojligheter och hot. SWOT - analysen &r ett vanlig
forekommande foretagsekonomiskt planeringsverktyg. Styrkor och svagheter beaktar den
interna affarsverksamheten medan majligheter och hot avser den externa biten. (Kotler,
2003, 5.102)

Styrkorna for ett exklusivt distributionsavtal ar ganska sjélvklara. Avtalet binder parterna
sa att tillverkaren kan lita pa att vi som distributérer menar allvar och att vi faktiskt
kommer att vara deras forsaljningskanal pa den finska marknaden pa lang sikt. Pa samma
satt kan vi som aterforsaljare kanna trygghet i att vi vet att tillverkaren ar bunden till att
leverera varor till oss och att de inte kan dra sig ur och byta sammarbetspartner utan storre
foljder. Avtalet fungerar samtidigt som en handbok i vart satt att arbeta internt eftersom det
innehaller de flesta 6verenskommelser vi har angaende allt fran inkopspriser till transport
av produkterna.

Som kontraktet storsta svaghet anser jag det kunna vara att det inte ar fullstandigt fran
borjan. Kontraktet kommer troligtvis att uppdateras flitigt i framtiden eftersom jag tror att
varefter man stoter pa problemsituationer sa vill man sa snabbt som mgjligt fa in nya
spelregeler for att undvika samma misstag i framtiden. En svaghet dr dven att det inte finns
nagon langvarig erfarenhet av avtalsjuridik intern och foretaget har inte heller mojlighet att
anlita en advokat under avtalsprocessen. Denna undersékning ger en stark teoretisk grund
och juridiska erfarenheter har dven konsulterats genom den kvalitativa undersokningen. En
direkt narvaro av juridisk erfarenhet skulle dock ge en stark fordel i avtalsprocessen for

min uppdragsgivare.

Auvtalet ger trovardighet for affarsverksamheten mellan uppdragsgivaren och tillverkaren.

Bada parterna kan pa sa sétt lita pa att motparten ar med i verksamheten pa alvar vilket &r
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viktigt for affarsverksamhetens tillvaxt. Genom att parterna vet detta kan beslut om

exempelvis investeringar goras pa lang sikt.

Sjalva kontraktets existens kan dven vara dess storsta hot. Sammarbetet med avtalsparten
har &nda sedan dess bdrjan fungerat bra och fast alla problem som uppkommit inte blivit
|6sta sa har anda bada parterna visat intresse for att 16sa dem. Det faktum att avtalsparterna
inte heller har desto storre kunskap i juridik kan leda till att parterna kan kénna sig osakra i
vad de egentligen forbinder sig till genom att skriva under kontraktet. Detta kan &ven skapa
misstankar hos tillverkaren och darfor &r det ytterst viktigt att alla avtalspunkter forklaras
grundligt till alla involverade beslutsfattare. Bada parterna arbetar mycket intensivt under
respektive hogsasong som utspelar sig under vintern och varen. Detta binder foretagens
beslutsfattare till sin hogsta kapacitet och darfor &r det viktigt att avtalsprocessen dger rum
under en period som &r mindre intensiv. Avtalsprocessen kan ta upp mycket tid for
beslutsfattarna och &r inte nagot som hor till de vardagliga arbetsrutinerna. Det &r viktigt
att bada parterna har mojlighet och tid att koncentrera sig och diskutera om avtalsdetaljerna
sa att processen kan na sitt mal och avtalet godkannas genom en Iépande process som inte
har allt for langa tidsavbrott.

7 Avtalet

| detta stycke presenterar jag det exklusiva distributionskontrakt som jag uppgjort for min
uppdragsgivares andamal. Avtalsmodellen finns i sin helhet pa engelska som bilaga

nummer 1.

| avtalet har jag satt in de punkter som jag anser vara viktiga for parterna att ha avtalat
skriftligen om efter att jag sett tillbaka pa den undersokning som jag gjort genom detta
arbete tillsammans med den erfarenhet som jag har om uppdragsgivarens

affarsverksamhet.

Avtalet innehaller tretton punkter varav atta behandlar foretagsekonomiska handlingar i

samarbetet mellan parterna.

| forsta punkten av avtalet beskrivs avtalsparternas forhallande till varandra. Tidigare i
undersokningen betonades att det ar viktigt att fran affarsforhallandets borjan kunna skilja

pa om distributéren ar en agent eller en sjalvstandig aterforsaljare av produkterna.
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Som andra punkt definieras produkterna som avtalet omfattar. Distributdren representerar i
allmanhet tillverkarens hela produkt sortiment men jag har anda valt att definiera de
viktigaste produkterna som avtalet bor galla. Produkterna ar definierade mycket kortfattat
men detta kan inte specificeras mer exakt eftersom varje produkt tillverkas enligt

mattbestallning.

Avtalets tredje punkt behandlar produkternas varumarke. Alla produkter som gar via
distributtren skall saljas med tillverkarens eget varumarke. Punkten inkluderar dven ratten
att registrera ett finskt internet domén med tillverkarens varumarke som adress. Ratten till
domanen ar mycket viktig eftersom sokords statistiken pa Google visar att antal sékningar
av varumdarket inom Finland har okat relativt mycket sedan distributdren introducerat

varumarket i Finland.

Avtalspunkt  nummer  fyra  ger tillverkaren  skyldigheten att delta i
marknadsforingskostnader och tillhandahalla distributéren med marknadsféringsmaterial
sd som exempelvis materialprover. Enligt avtalet forbinder sig tillverkaren att delta i
halften av kostnaderna for reklam i facktidningar och representation pa massor.
Tillverkaren forbinder sig dock att totalt delta med en summa pa hogst tvatusen euro.
Tillverkaren atar sig ocksa ansvaret att halla distributéren uppdaterad om forandringar eller

nyheter inom produktsortimentet.

I punkt fem behandlas inkdpspriserna for distributGren. Parterna har sedan forsta bdrjan
gjort 6verenskommelse om att folja en fast prislista och en viss kalkyl med vilken
distributoren sjalvstandigt kan rakna ut inkopspriset for produkter med olika detaljer och
tillagg. Detta dokument ér tillagt till avtalet som bilaga 1/2013 Price list” och édr den enda
bilagan som tillkommer till avtalet. Prisandringar skall kunna goras hogst en gang per ar
och varje andring maste presenteras for distributéren minst tvd manader fore den kan tas i
bruk. Detta ger distributoren utrymme for kommentarer men ar aven viktig med tanke pa
att forsaljningsprocessen kan ta upp till over en manad fran forsta offert till slutlig
godkannande av kunden. All priser och all betalningstrafik skall ga enligt valutan euro

vilket &r viktig att tdnka pa eftersom tillverkaren har en annan valuta i sitt hemland.

Punkterna sex samt sju behandlar logistik samt forsening av forsandelser.
Produktlogistiken skall folja Incoterms 2010 free carrier” — klausulen. Som tillagg utover

Incoterms skall produkterna vara packade och mérkta pa ett speciellt angivet satt och varor
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skall levereras till i avtalet angiven adress. Vid férseningar har distributdren rétt att krava

skadestand.

Exklusiviteten som redan beskrivits som en av de viktigaste punkterna i avtalet finns med i
punkt nio. | punkten anges territoriet for exklusiviteten och anvisning om att tillverkaren
bor uppmana sina distributérer i andra lander med att det finns en distributér med
ensamratt i Finland. Exklusiviteten skall &ven innebéara att alla forfragningar som
tillverkaren mojligen kan fa fran den finska marknaden omedelbart bor vidarebefordras till
distributoren.

Punkt tio behandlar nér avtalet trader i kraft och hur avtalet kan uppldsas. Den normala
uppsagningstiden for avtalet ar sex manader men ifall nagon dera part forsatts i konkurs
eller av ndgon orsak maste lagga ner sin verksamhet sa ar uppséagningstiden kortare. For att
ge distributoren en sakerhet mot tillverkaren har en klausul satt in som ger distributdren
ratt att f3 kompensation ifall tillverkaren skulle sdga upp avtalet och inga handel inom

Finland under en tva ars period efter uppsagningen.

De sista avtalspunkterna elva, tolv och tretton &r juridiska klausuler som anger att den
finska lagen skall tillampas i avtalet och att mojliga tvister skall avgoras i finsk allman
domstol. Punkt tolv uppmanar dock parterna att alla tvister skall i forsta hand alltid 16sas

genom fredliga férhandlingar.

Avtalet avlutas med datering och underteckning av parterna.

8 Sammandrag

Malet for detta arbete var att genom undersokning i amnesteori kombinerat med den
kvalitativa undersokningen och min egen erfarenhet om affarsverksamheten kunna
uppgéra en avtalsmodell som min uppdragsgivare skall kunna tillampa i praktiken
tillsammans med sin affarspartner. Jag ville ocksa ta reda pa ifall det som novis inom
affarsavtal I6nar sig att uppgora avtalet utan hjalp av juridisk expert saval ekonomisk som

med tanke pa risker som affarsforhallandet kan fora med sig.

Examensarbetes produkten dvs. det exklusiva distributionsavtalet framstalldes enligt den
ursprungliga planen och den &ar nu ett fungerande avtal som uppdragsgivaren kan fora

vidare till sin samarbetspartner.
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Avtalsmodellen ar som sagt en del av avtalsprocessen och processen kommer att fortsétta
med avtals diskussioner dar motparten kommentarar och mdéjligen ger férandringsforslag
pa vad som kan godkannas. | avtals diskussion ar det viktigt att ha amneskunskap for att
kunna motivera detaljerna och jag anser att undersokningen ger en bra grund dven for en

lyckad avtalsdiskussion.

Arbetet ger insyn i hur omfattande ett distribution avtal kan vara och dven vilka risker som
kan uppkomma genom avtalet. Jag stallde fragan om det ar I6nsamt att ett litet foretag gar
in for att gora upp distributionsavtal pa egen hand utan att anlita professionell expert. Pa en
allman niva anser jag att svaret kan vara olika beroende pa hur affarsverksamheten ser ut i
foretagen. Tanker man pa anvandningen foretagets egna resurser sa tror jag inte att man
vinner nagot pa att gora avtalet sjalv eftersom det kan vara mycket arbetsdrygt att borja
upp fran grunden och skapa ett avtal. Med tanke pa ekonomin sa kan man utgdende fran
intervjun uppskatta att besparingen ror sig om nagra tusen euro for ett avtal av denna
omfattning och rdaknar man nagot varde pa den egna tiden som man satter ner sd kan

besparingen i varsta fall bli obetydlig.

Utgangslaget kan givetvis vara ett annat och tanker man pa fallet i detta examensarbete sa
anser jag att slutsatsen ar lyckad och fordelen med att gora det pa egen hand &r sjalvklar.
Den amneskunskap som man nu hamtar till uppdragsgivaren ar vardefull och uppstar
motsvarande behov for fOretaget i framtiden genom tex. en annan typ av
produktrepresentation sa ar troskeln betydligt lagre for att ta steget till ett avtal.

Arbetet har gett mig sjalv mycket nytta och jag anser att jag lart mig mycket nytt, aven
sadana saker som jag inte fore arbetet visste att jag skulle komma i kontakt med. Jag blev
aningen Overaskad i hur mycket olika bestdammelser och mojligheter for olika tillampning
det finns inom den juridiska sidan i avtal. Genom arbetet har jag lart mig forsta hur mycket
engagemang det kravs for att bli specialist inom amnet och jag anser att det har gett mig
mycket starkare fardighet for att kunna studera och undersoka vidare i distributionsavtalens

djungel.
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1. Distributors status

The distributor shall purchase the products from the manufacturer and distribute them
to customers as an independent contractor in its own name and for its own account.

The distributor is not and may not make the impression of being an agent or
representative of the manufacturer, and does not have the right to make any agreements
on the behalf of the manufacturer.

2. Products

The products covered under this agreement shall refer to all products manufactured by
the manufacturer such as:

e Mainsails

e Headsails

e Spinnakers

e Gennakers

e Sail covers

e Other sails and products related to sailing

3. Trademark

The products of this agreement are sold on the Finnish market with the manufacturer’s
product brand.

The distributor is allowed to register the web domain www.[ XXXXXX].fi for
marketing purposes of the manufacturer’s products.

4. Sales promotion

The manufacturer is committed to participate in the costs incurred in sales promotion at
the Finnish boat branch fairs and advertisement of the manufacturer products published
in Finnish boat magazines. The manufacturer participates with 50 % of the direct costs

for the trade fairs and magazine advertisements.

The maximum expense that the manufacturer have to spend is 2 000 € per year.
The distributor agrees to pay for other advertising costs in Finland.

The manufacturer shall provide the distributor with necessary sales promotion
materials and information concerning the products for each season.

The manufacturer shall without any delay inform the distributor of any changes in the
products, material or terms of sale that might affect the marketing and sales promotion
of the products.

5. Prices

Prices must follow the price list in the document nr. 1/2013 attached to this agreement.
Updates on the price list can be made once a year.

Updated price list must be presented to the distributor two months before it can be
approved and put into service.


http://www.[xxxxxx].fi/
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All prices in the price lists must be presented in Euros.

The annual price increase may not exceed 10 %.

The distributor shall be free to set its own resale prices.

All charges between the parties shall be paid within 10 days after the date of invoice.

The interest rate for payment delay is 8,00 % per annum

6. Logistics policy

Shipments of products to the distributor shall be, unless otherwise agreed sent to:
[XXXXXX]

[XXXXXX]

[XXXXXX]

FINLAND

Transportation costs for shipment of new sails are paid by the distributor.

Because the distributor pay for transport of new products, has the distributor also the
right to determine the details of transportation.

The rules of Incoterms 2010 with the FCA — Free Carrier description shall be followed
for the transportation arrangements.

All products such as sails and covers shall be individually packed for transportation in
its own bag inside the transportation box.

Every product or product bag shall be labeled in an appropriate way with at least the
details of:

e Customer name
e Boat type

e Type of product
e  Order number

Every shipment must be packed in a relevant way in order to prevent damage to the
products.

7. Product Warranty

All products supplied by the manufacturer to the distributor have two-year product
warranty. This does not apply on sail bags. The warranty time begins when the sail is
considered to be taken into use. This refers to products that have been delivered outside
the sailing season during late autumn or winter time. The sailing season in Finland is
between 1 of May to 30 September each year.
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For warranty repairs performed by the in Poland, is the manufacturer responsible for
any transportation cost between Finland and Poland as well as transport back to
Finland. All transport of warranty issues in Finland is paid by the distributor.

At minor product defects, repairs may be carried out in Finland with the distributor’s
collaborators. In these situations, the manufacturer has the right to approve the repair
job in advance.

8. Delivery Delay’s

In case of delay in delivery of products to Finland, has the distributor right to receive
discount on the product. The last day of delivery is marked on the product order form
when ordering and has to be approved by the manufacturer.

The delay discount is 10 % of the original product price for each started workweek.
The discount can total a maximum of 30 % of the original product price.

9. Exclusivity

With the signing of this contract the manufacturer commits to give the distributor
exclusivity to the sole Finnish market. This means that the manufacturer either through
direct sales or sales through other partner may not sell or deliver its products to
consumers and businesses in the Finnish market territory as long as this Agreement is
in legal force.

If the manufacturer receives enquiries or orders for products directly from the Finnish
market territory, the manufacturer shall notify the distributor of this within 7 days of
receiving the action.

the manufacturer shall instruct it’s other distributors in all other market territories not
to sell products manufactured by the manufacturer in the Finnish market territory.

10. Term and termination of Agreement

The Agreement shall enter into force from the date of both parties signing this
Agreement. The Agreement is in force until further notice. The Agreement can be
terminated by either party with following restrictions

Distributor
The distributor runs down its business. The Termination period is 3 months.

The distributor is declared bankrupt. The contract can be terminated with immediate
effect.

For other reasons, the agreement can be terminated by giving a written notice in six (6)
months prior.

Manufacturer
The manufacturer runs down its business. The Termination period is 3 months.

The manufacturer is declared bankrupt. The contract can be terminated with immediate
effect.
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For other reasons, the agreement can be terminated by giving a written notice in six (6)
months prior.

After termination of this contract by the manufacturer, commits the manufacturer to
not sell or distribute any products to the Finnish market territory for a two (2) year
period starting from the date of termination.

If the manufacturer, brakes the time period of two (2) years by selling products to the
Finnish market territory, will this give the distributor or its representative the right to
claim compensation from the manufacturer, .

11. Governing Law

This Agreement shall be governed by and construed in accordance with the laws of
Finland.

12. Competent Jurisdiction

All disputes that may arise shall be settled amicably through negotiations. In case no
settlement can be reached through negotiation, the case shall be finally settled in
Finnish public court.

13. Counterparts of this Agreement

This Agreement has been made in two original counterparts, one being retained by
each party hereto.

Date: Place of signing:
Distributor Manufacturer
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