Distribution 1 egen eller
annans regi

Vid en marknadslansering av en produkt ar valet av
exploateringsform en av de viktigaste fragorna som fdretaget
har att ta stallning till. Ska en ny produkt lanseras av ett
nystartat foretag maste i regel tillverkning och foérsaljning
ske genom den egna organisationen. Skalet till detta ar att
det vanligtvis &ar svart att hitta intresserade
samarbetspartners 1innan produkten blivit inarbetat och
etablerad.

Exploatering i egen regi

Det ska dock framhallas att manga fdéretag ser fordelar med att
exploatera sin produkt i egen regi. Den framsta fordelen ar
att ha kontroll 6ver hela processen allt ifran produktens
utseende, funktion och kvalitet till marknadsforingskoncept.
Dartill kan all know-how som byggs upp inom saval tillverkning
som forsaljning stanna inom foretaget. Exploatering i egen
regi ar dock resurskravande och fordrar kompetent personal och
tillgang till ett betydande kapital. Denna exploateringsform
ar darfor forenad med stdérre risker jamfort med manga andra
former.

Licensiering och liknande former for
exploateringen

Att 1ata annan tillverka produkten &r mindre riskbetonat.
Exempel pa sadana samarbetsformer &ar 1licensiering,
legotillverkning eller underleveranser med egen slutmontering.

En licensering innebar 1 regel att produktbolaget
(licensgivaren) licenserar ut en rattighet till annan att
tillverka och salja produkten pa viss marknad. Ersattning kan
utga med en engangsroyalty vid avtalets ingdende som
ersattning for tillgangen till know-how, samt en 1ldpande
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royalty berdknad pa nettofdrsaljningsvardet av alla exemplar
av produkten som licenstagaren saljer under avtalet.
Licensgivning ger produktbolaget (licensgivaren) stora
fordelar i form av kapitalbindning. Dessutom ar den ekonomiska
risken 13ag. Skulle licenstagaren vara framgangsrik finns stora
méjligheterna till vinst. Vid en felsatsning blir forlusterna
begransade eftersom kostnaderna for produktionen och
marknadsinsatserna tas av licenstagaren. Licensavtal
innehaller normalt ocksa en exitmdjlighet om licenstagaren
inte uppnar viss minimiférsaljning.

Den storsta nackdelen med licensgivning ar forlorad kontroll
over tillverkning och foérsaljning. Risken &r ocksa att
licenstagaren pa sikt forsoker gora produkten till ”sin egen”.

Ett ytterligare alternativ kan vara att lata ett eller flera
foretag tillverka produkten som legotillverkare. Arrangemanget
har 1 stort sett samma fordelar och nackdelar som licensering,
dock med skillnaden att produktbolaget sjalv tar hand om
forsaljningen. Vanliga nackdelar med detta arrangemang ar
svarigheter att hitta leverantérer som uppratthaller ratt pris
och &r palitliga nar det galler leveranser och kvalitet. Det
kravs ocksa ofta stora resurser for administration och
overvakning av underleverantdrerna.

Forsaljning genom annan

Forsaljning av produkter genom annan kan ske i manga olika
former. Det finns en rad olika avtalsmodeller for hur ett
sadant samarbete kan vara reglerat. De vanligaste formerna for
sadana distributionsmodeller i Sverige ar:

Agentavtalet
Aterférséljaravtalet
Kommissionsavtalet
Franchiseavtalet

Saval i dagligt tal som i skriftliga avtal &r det vanligt att
man anvander begreppen "agent” och "agentur” utan att det



klart framgar om man avser ett agent-, ett aterforsaljar-
eller ett kommissionsforhallande. Det kan darfor vara lampligt
att reda ut begreppen.

Enligt svensk ratt ar en handelsagent en naringsidkare som
avtalat med en annan (huvudmannen) att inhamta anbud till
huvudmannen eller att inga avtal i huvudmannens namn (1 §
lagen om handelsagentur). I regel erhdller agenten erséattning
i form av provision pa forsaljningen.

En aterférsdljare koéper huvudmannens produkter och saljer
dessa vidare 1 eget namn och for egen rakning. Fortjansten som
aterforsaljaren kan tillgodogdra sig ar marginalen mellan
inkopspriset och forsaljningsintakten.

For att kommission i kommissionslagens mening ska foreligga
kravs att fem rekvisit ar uppfyllda. Det ska foreligga (i) ett
uppdrag (ii) att for en annan persons rakning (iii) men 1 eget
namn (iv) salja eller kopa (v) 16s egendom. Den som har atagit
sig uppdraget kallas kommissionadr. Ersattning till
kommissiondren utgar i form av provision pa avtalen.

Franchising 1 sin tur ar en blandning av olika
distributionsmodeller. Liksom aterférsaljaren saljer
franchisetagaren produkterna i eget namn och for egen rakning.
Den storsta olikheten i forhallande till
aterforsaljararrangemanget &ar att franchisetagaren knyts
narmare leverantoren (franchisegivaren) genom detaljerade
foreskrifter om hur marknadsforingen ska ske. Franchiseavtalet
kan sdgas var en kombination av ett aterfdérsaljaravtal och ett
licensavtal avseende anvandningen av franchisegivarens
varumarken och andra kannetecken samt know-how. Forsaljningen
sker i ett enhetligt affarskoncept som tillampas av alla
franchisetagare som ingar i systemet.

Val av forsaljningsform

Vid val av forsaljningsform boér man halla i minnet att
lagstiftningen mellan agenter och kommissionarer & ena sidan



skiljer sig fran vad som galler for aterfdérsaljare,
licenstagare eller franchisetagare a andra sidan. Inom svensk
ratt, och aven inom de ovriga EU-landernas lagstiftningar,
finns tvingande lagstiftning till forman for agenter och
kommissionarer. Bl a finns tvingande lagstiftning om
ersattning till agenter eller kommissionarer vid avtalets
upphérande. Sadan lagstiftning saknas for aterfdrsaljare,
licenstagare och franchisetagare. Inom
konkurrenslagstiftningen ar det emellertid tvartom. Agenter
och kommissionarer omfattas normalt inte av
konkurrenslagstiftningen. For aterforsaljar-, licens- och
franchiseférhdallanden finns daremot restriktiva regler.

INTER, och framférallt advokaten Andreas Hagen, bitréader
regelbundet féretag vid avtalsskrivning och évriga fragor
relaterade till distributionsratten.



