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Nye(re) afgorelse af relevans for agenter og agenturgivere:

DANSK | | o
ERHVER\ 1- "Hjzlp — min bedste szlger stjeeler mit agentur”

Det er set for, at en betroet salger far et s godt forhold til en given agenturgiver, at han/hun far lyst til
at starte egen virksomhed og overtage agenturet. Dette kan veere dedsstedet for mange agentur-
virksomheder. Hor derfor naeermere om, hvad man kan gare for at sikre sig bedst muligt, sa fristelsen for
medarbejderen ikke bliver for stor. Dansk Erhverv holder folgende heldagsmeder om emnet:

Loyalitetspligt og konkurrencehandlinger

I tider hvor der er stor fokus pa at fastholde kunder og bevare indtjeningsevnen, er det vigtigt at
forholde sig til, i hvilket omfang savel nuveerende som tidligere medarbejdere kan udgere en trussel
mod bundlinjen

- og hvad der kan gares for at beskytte virksomheden herimod.

Da mange benytter sig af outsourcing, er det endvidere relevant at se pa, hvorvidt der kan indgas
konkurrenceklausuler med underleveranderer.

Indhold

Pa kurset redeggores for, hvilke regler der gaelder om loyalitetspligt for medarbejdere og underleveran-
derer under samarbejdet. Endvidere behandles situationen efter medarbejderens fratraeeden hhv. sam-
arbejdets opher og belyser, hvilke muligheder en virksomhed har for at beskytte sig mod tidligere med-
arbejdere/underleveranderer ved indgéelse af kunde-, konkurrence- og jobklausuler.

» Medarbejdernes loyalitetspligt under ansattelsen
» Markedsferingslovens bestemmelser

« Introduktion til forskellige klausultyper

« Konkurrenceklausuler

 Kundeklausuler

« Jobklausuler

« Aftalelovens regler og konkurrenceklausuler

« Sanktionering af klausuler.

Hvem kan deltage?
Virksomhedsindehavere, personaleansvarlige, direktionssekretaerer, HR-konsulenter og andre, der
onsker at fa ajourfort deres viden inden for omradet.

Undervisere

Advokatfuldmaegtig Jannie Merete Pedersen, advokat og fagchef Sven Petersen, advokat og
chefkonsulent Lars Quistgaard Bay, og advokat Flemming Martinussen, alle fra Dansk Erhverv.
Tid og sted

Den 28. oktober 2009 kl. 9.30 — 15.30 hos Dansk Erhverv, Nordhavnsgade 1, Arhus.

Den 5. november 2009 kl. 9.00 — 15.00 hos Dansk Erhverv, Slotsholmsgade 3, Kebenhavn K
Tilmelding skal ske senest den 21. oktober 2009.

Pris for medlemmer ekskl. moms 1.950,00. For ikke-medlemmer ekskl. moms kr. 2.535.



e § 2, Agent far erstatning for agenturgiverens fjernelse
i af produktportefolje, men ikke godtgorelse efter
handelsagentslovens § 25

Den 9. juni 2009 afsagde Hgjesteret dom i sagen mellem den efterfolgende konkursramte danske
mgbelfabrik Bodilsen A/S og MBI France ved Bo Hannestad. Parternes samarbejde var startet i 1996 og
den 6. juli 2000 blev agentkontrakten forlenget med yderligere 5 ar. Af den nye aftale fremgik det
blandt andet, at Bodilsen A/S kunne opsige aftalen med 6 maneders varsel, séfremt der ikke blev opnaet
en omszatningsstigning pa 15 % pr. ar med narmere angivne ngglekunder. Det fremgik endvidere, at
“aftalen er uopsigelig i 5 ar, medmindre kontrakten misligholdes veesentligt”.

I februar 2004 overdrog Bodilsen A/S produktionen af en reekke af deres mgbler til en anden mgbel-
producent. Bodilsen A/S meddelte herefter Bo Hannestad, at hans agentkontrakt skulle overga til den
nye mgbelproducent, hvilket Bo Hannestad dog naegtede. Herefter opsagde Bodilsen A/S samarbejdet
med agenten med 6 maneders varsel til opher i september 2004 under henvisning til, at salgsmalene
efter deres agentaftale ikke var net. Agenten Bo Hannestad anlagde herefter sag mod Bodilsen A/S
med den begrundelse, at omsztningsklausulen ikke fandt anvendelse i uopsigelighedsperioden, som pa
opsigelsestidspunktet ikke var udlebet endnu. Agenten forlangte séledes erstatning for uberettiget op-
heavelse af agentkontrakten samt en godtgerelse for oparbejdet kundekreds. Der var mellem parterne
enighed om, at de kunder, der var skabt pa det franske marked, gennem arenes lgb, var skabt af
agenten.

I modsetning til Vestre Landsret kom Hgjesteret frem til det resultat, at agentkontrakten métte forstas
sadan, at omsetningsklausulen skulle udgere en undtagelse til den generelle uopsigelighedsklausul.
Bodilsen A/S havde sédledes korrekt opsagt kontrakten med 6 méneders varsel til opher den 1. Septem-
ber 2004. Da Bodilsen A/S dog samtidig uden varsel havde fjernet en vasentlig del af produktporte-
foljen ved at flytte produktionen til en ny virksomhed, blev agentens indtaegtsgrundlag fjernet uret-
meessigt. Agenten var derfor berettiget til erstatning i opsigelsesperioden.

For s vidt angér spergsmalet om godtgerelse for den oparbejdede kundekreds matte Hojesteret
konstatere, at kunderne gennem Bodilsens forretningsmaessigt bestemte produktionsomlagning i stort
omfang var bortfaldet. Der var derfor ingen indikationer p4, at de af agenten skabte kunder fortsat ville
give Bodilsen A/S "betydelige fordele”. P4 den baggrund mente Hgjesteret ikke, at der var grundlag for
at tilkende Bo Hannestad godtgerelse efter handelsagentlovens § 25. Hgjesteret tilkendte alene
erstatning for provisiontabet i opsigelsesperioden péa kr. 400.000.

Sagen har efterfolgende vaeret omtalt i dagspressen, idet Bo Hannestad som bekendt aldrig fik pengene
af Bodilsen A/S, men alene matte ngjes med at anmelde kravet i konkursboet. Flere ars retssag var
dermed spildt.

Kommentar: Hgjesteretssagen er pa nogle punkter i strid med seedvanlig praksis. For det forste kan
det undre, hvorfor omsatningsklausulen ikke blev tilsidesat. Der skal normalt ganske meget til for at en
agenturgiver kan paberabe sig sddan en klausul, hvis han ikke kan bevise, at agenten har misligholdt
aftalen veesentligt. Det lader til at agentens advokat ikke har fremsat argumenter i den henseende, idet
det ikke af dommen kan ses, at Hgjesteret har beskaftiget sig med denne problematik.

For det andet virker grundlaget for ikke at tilkende godtgarelse til agenten ligeledes lidt tyndbenet. Nar
man laeser de faktuelle omstaendigheder i dommen, virker det som om Bodilsen A/S’ produktions-
omlagning — der forst blev gennemfort, men inden for kort tid taget tilbage - var arsag til ravagen pa
det franske marked og dermed kundetabet. Alt sammen omstendigheder, der ikke kunne tillegges
agenten. Det virker ikke rimeligt, at en sa klodset handtering af det franske marked skal komme agenten
til skade.



Sluttelig ma det bemeerkes, at det naturligvis er vigtigt fra tid til anden at tage nedvendige kredit-
oplysning pa ens agenturgiver. Det er advokatens opgave at gore opmaerksom pa dette.

Der er intet vaerre end at kaste gode penge efter darlige, og hvad nytter en dom over agenturgiveren,
hvis det viser sig, at agenturgiveren ingen penge har.

3. Tysk handelsagentlovgivning underkendt af EF-
domstolen

Den 26. marts i ar afsagde EF-domstolen en dom, der har faet Tyskland til at eendre handelsagent-
reglerne med virkning per 15. august 2009. ZEndringen geelder ogsa for kontrakter, der er indgéet for
denne dato, safremt de er underlagt tysk ret. Den tyske agentforening vurderer, at der ligefrem er tale
om en revolution i relation til beregningen af godtgerelsen til handelsagenten.

Efter den hidtidige retsstilling i Tyskland kunne en agent modtage godtgerelse, safremt han havde
skaffet agenturgiver nye kunder, der fortsat vil give agenturgiver betydelige fordele (betingelse 1).
Endvidere skulle agenten som fglge af samarbejdsophgret miste retten til provisioner, som han ellers
ville have modtaget i kraft af en fortsaettelse af kontraktforholdet med de af ham skaffede kunder
(betingelse 2). Sluttelig skulle betalingen af en godtgerelse vaere rimelig under hensyntagen til samtlige
omstandigheder(betingelse 3). Alle tre betingelser skulle vare opfyldt for agenten opnaede krav pa
godtgarelse. EF-domstolen har nu slaet fast, at betingelse nummer 2 alene udger en del af
rimelighedsvurderingen (betingelse 3).

Hvilken betydning har det i praksis?

Den tidligere tyske retspraksis har altid hdndteret betingelse 2 som en gvre granse for, hvad handels-
agenten kunne opna i godtgerelse. Kunne han/hun ikke dokumentere eller sandsynliggere et provi-
sionstab fremadrettet, var der ikke adgang til at modtage godtgerelse.

Fremover vil de tyske domstole have mere fokus pa at tage udgangspunkt i agenturgiverens fordele
med den af agenten oparbejdede kundekreds. Sterst betydning vil dette fa i de tilfeelde, hvor agenten
formidler rammekontrakter eller engangskunder. Er provisionsafregningen skruet sidan sammen, at
der ved formidling af rammekontrakten forfalder et forholdsvis stort provisionsbelgb i starten, men
provisionssatsen i labet af rammekontraktens lgbetid vil veere stadt faldende, vil agenten kun vanskeligt
argumentere for et stort provisionstab. Endnu verre ser det ud, hvor der er tale om engangsprovisioner
eller en slags "Finders Fee”. Her vil agenturgiveren fremover i mange situationer fortsat have gode
forretninger med kunderne, mens agenten ikke kan dokumentere et provisionstab. At agenten ikke kan
det, skal der sa fremover ikke tilleegges den samme vaegt.

Kommentarer: Set med danske briller er &ndringen i den tyske handelsagentlov ikke noget nyt. De
danske regler er en ngjagtig afskrift af handelsagentdirektivet, og den danske retspraksis omkring
udmaling af godtgerelser ses ikke at veere i strid med EF-domstolenes afgarelse. Afgarelsen vil séledes
ikke fa betydning for de kontrakter, der er underlagt dansk ret.



