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E-mailreklame for julearrangement gav bøde på 50.000 kr.  

Vigtige nye momsregler trådte i kraft 1. januar  

Har jeg brug for en handelsagentkontrakt? 
Modelforslag til indkøbsbetingelser  

Udviklingstendenser på lejemarkedet
Ny aftale om offentlige udbud
E-mailreklame for julearrangement gav bøde på 50.000 kr.
Et lille klik på musen og e-mailen sendes ud til tusindvis af mennesker. Elektronisk markedsføring er nem og billig - men det kan blive dyrt, hvis ikke man har styr på, hvad man må og ikke må, viser ny dansk dom. 
50.000 kr. i bøde for overtrædelse af markedsføringslovens § 6 om spam
Københavns Byret har netop givet selskabet bag Bella Notte Julegalla en bøde på 50.000 kr. for overtrædelse af markedsføringslovens § 6 om spam. Selskabet mødte ikke op i retten, og der er derfor tale om en såkaldt ”udeblivelsesdom”. Det betyder, at retten ikke har taget højde for selskabets argumenter, og retten har ved dommen reelt ikke taget stilling til det juridiske indhold af problemet, men blot afsagt dom i overensstemmelse med den påstand, som Forbrugerombudsmanden havde nedlagt.
Selskabet sendte 500 e-mails med reklame
Selskabet havde udsendt ca. 500 e-mails med reklame for et julearrangement i Bella Center. De havde ikke fået samtykke fra modtagerne inden afsendelse. Mange af modtagerne havde følt sig generet af e-mailene og havde derfor klaget til Forbrugerombudsmanden, der meldte selskabet til politiet.
E-mailene var afsendt "med henblik på afsætning"
Ved vurdering af om spam-reglen i § 6 er overtrådt, ser man på, om den elektroniske post er sendt ”med henblik på afsætning”. I den pågældende sag var der tale om et julearrangement, som det kostede penge at deltage i, og det var Forbrugerombudsmandens opfattelse, at e-mailene var med henblik på afsætning. 
Imageskabende e-mails kan også være ulovlige
Forbrugerombudsmanden har ydermere den opfattelse, at elektronisk post, der blot er imageskabende eller sendes for at udbrede kendskabet til et brand, kan være omfattet af spamreglen – uanset at der ikke i første omgang skal betales penge. Som erhvervsdrivende bør man derfor være påpasselig inden afsendelse af e-mails, sms’er eller andet, da det vil være en konkret vurdering, om der er tale om spam. 
Bødeniveau på 100 kroner per udsendt mail er stadfæstet
Dommen stadfæster det nuværende bødeniveau i relation til spam på 100 kr. pr. udsendt mail. Virksomheder bør således tænke sig godt om inden der sendes elektronisk materiale ud. Der kan sendes mange lovlige fysiske breve ud for 100 kr.
Læs Forbrugerombudsmandens pressemeddelelse om sagen.
Se i øvrigt Dansk Erhvervs pjece om uanmodede henvendelser.
Til Toppen
Vigtige nye momsregler trådte i kraft 1. januar 
Momsreglerne for køb og salg af grænseoverskridende ydelser blev markant ændret med virkning fra 1. januar 2010, og mange danske virksomheder vil blive påvirket af de nye regler. Dansk Erhverv inviterer til seminar 17. marts. 
Momsreglerne for køb og salg af grænseoverskridende ydelser blev markant ændret med virkning fra 1. januar 2010, og mange danske virksomheder vil blive påvirket af de nye regler.

Den såkaldte momspakke fra EU ændrer grundlæggende på, hvordan levering af ydelser skal behandles momsmæssigt. 

Momspakken, der indfases fra 2010-2015, skal gøre det lettere rent administrativt at handle over landegrænser, og resultatet bliver en mindskelse af tilfælde, hvor danske virksomheder skal søge moms refunderet samt lade sig momsregistrere i andre EU-lande.

Leveringsstedet for ydelser, der handles mellem virksomheder (B2B), ændres allerede pr. 1. januar 2010, og senere ændres også reglerne for salg af ydelser til privatpersoner (B2C).

Ydelser, der handles mellem virksomheder skal fra 1. januar 2010, som hovedregel momses i købers og ikke i sælgers land. 

En række ydelser vil dermed skifte momsmæssigt leveringssted. Dette gælder eksempelvis: shared service center-ydelser, inter-company management-ydelser, administrationsydelser, bogføringsydelser, langtidsleje af transportmidler (personbiler, busser og tog m.v.), transportydelser samt ydelser vedrørende reparation og vurdering af løsøregenstande.

Regelændringerne kræver, at danske momsregistrerede virksomheder i regnskabet fremover skal føre yderligere momskonti, samtidig med at der indføres en ny momsangivelse, hvilket kræver, at virksomhederne skal omkonfigurere deres momskonti og momsrapportering.

Der indføres endvidere krav om, at virksomhederne skal rapportere ikke kun om salg af varer via EU-salgslister men tillige om salg af ydelser. 

Pr. 1. januar 2010 skal danske virksomheder henvende sig til SKAT via en elektronisk portal, når de skal søge udenlandsk EU-moms tilbage. 

Læs mere om momspakken på Skats hjemmeside
Dansk Erhverv inviterer i samarbejde med KPMG til et seminar om de nye momsregler, der afholdes onsdag den 17. marts fra kl. 9.00-10.30 hos Dansk Erhverv på Børsen, Slotsholmsgade.

Der serveres morgenmad fra kl. 8.30, hvorefter selve seminaret begynder kl. 9.00.

Tilmelding kan ske senest 10. marts til Helle Houth via kursus@danskerhverv.dk eller fax 33 74 60 80 / 33 74 60 00.

Deltagelse koster ikke noget for medlemmer af Dansk Erhverv og 550 kr. for ikke-medlemmer.

Til Toppen
Har jeg brug for en handelsagentkontrakt?  
Hvad enten man er agenturgiver eller agent bør man stille sig dette spørgsmål. Svaret er dog ikke helt ligetil som det fremgår nedenfor: 
Overvejelser som agent 
Er man handelsagent med en agenturgiver fra EU eller EØS vil man i vidt omfang være beskyttet af EU's handelsagentdirektiv. Om end reglerne ikke er implementeret helt ens i hele EU så betyder det dog blandt andet, at man som agent altid kan regne med visse minimumsopsigelsesvarsler, og at reglerne om godtgørelse til agenten for oparbejdet kundekreds i tilfælde af agenturgivers opsigelse vil finde anvendelse – uanset om man har en kontrakt eller ej og uanset om en evt. kontrakt måtte sige det modsatte. Godtgørelsesreglerne er nemlig ufravigelige.

Brev fra agenturgiveren kan være nok
Som agent kan man derfor nøjes med et brev fra agenturgiveren om, at man er udpeget som ”eneagent i Danmark for produkterne X,Y & Z og at ethvert salg genererer en provision på x %.”

Resten klarer den danske handelsagentlov, der kan ses på www.agenturnet.dk
Egentlig kontrakt kan være fornuftig
MEN der kan tænkes situationer, hvor en kontrakt ville være fornuftig, navnlig hvis agenturgiver har forbeholdt sig at servicere visse kundegrupper selv osv. En kontrakt er ikke kun et redskab, der skal bruges ”når det går galt” – den er også en drejebog for det løbende samarbejde mellem agenten og agenturgiveren. 

En kontrakt sikrer for det første klarhed over, hvad der er aftalt, og det er i kontrakten muligt at tage særligt hensyn til individuelle forhold. Det er set før, at agenturgiveren, når agenten præsenterer sine første ordrer, pludseligt ikke kan huske, at man havde indgået en mundtlig aftale om provision osv. 

En god og klar kontrakt med en agenturgiver kan også medføre tryghed og give bedre muligheder for at sælge sin agenturforretning, hvis man går med disse tanker.

Overvejelser som agenturgiver
Agenturgivere skal alt andet lige sørge for, at sikre sig gennem en kontrakt. Sørg for nøjagtig at fastlægge, hvordan agentens provision beregnes så der ikke opstår frustrationer på begge sider. Det er eksempelvis tilladt, at lade kontrakten indeholde en variabel provisionssats eller en sats der skal genforhandles hvert år. Det er ligeledes tilladt – så længe det varsles med det der svarer til lovens minimumsopsigelsesvarsel – at ændre i agentens produktportefølje m.v.

Ønsker man at fjerne kunder fra agentens kundeliste eller indskrænke agentens område bør kontrakten også indeholde afsnit herom, hvordan det skal foregå. Det må påregnes, at der i disse situationer skal betales en godtgørelse til agenten for de nævnte ændringer. 

Endvidere er det oplagt, at kontrakten indeholder nærmere bestemmelser omkring, hvordan agenten skal promovere salget, hvordan rapporteringen skal foregå og hvordan ordrerne skal optages.

Sluttelig bør der tages stilling til lovvalg og værneting. Hvis ikke kontrakten bestemmer, at en tvist skal løses ved agenturgivers hjemsted vil agenten som alt overvejende hovedregel kunne sagsøge agenturgiver på sit eget territorium – typisk ved den domstol i den retskreds, hvorfra agenten driver sin virksomhed. Dette kan være ubehageligt og dyrt for agenturgiver.

Kontrakt er vigtig for agenturgiveren
Konklusionen på det indledende spørgsmål er således, at mens en kontrakt ikke er en livsnødvendighed for en agent så er det meget vigtigt for agenturgiveren.

Hvis du vil vide mere om dette emne eller ønsker en feedback på en konkret problemstilling, er du altid velkommen til at ringe til advokat Sven Petersen på tlf. 33 74 61 09. Du finder vores standardkontrakter og vejledninger på www.agenturnet.dk eller direkte på www.danskerhverv.dk.
Til Toppen
Modelforslag til indkøbsbetingelser  
Forslag til indkøbsbetingelser til inspiration for virksomheder, der gør brug af danske leverandører. Indkøbsbetingelserne indeholder også afsnit om håndtering af CSR og miljøpolitik. 
Som supplement til Dansk Erhvervs øvrige nationale og internationale erhvervsjuridiske standardkontrakter (”salgs og leveringsbetingelser”, agentkontrakter & eneforhandlingsaftaler) har Dansk Erhverv nu udarbejdet nogle indkøbsbetingelser, der forhåbentlig kan tjene til inspiration for de virksomheder, der gør brug af danske leverandører. Indkøbsbetingelserne indeholder også afsnit om håndtering af CSR og miljøpolitik.

Læs modelforslag til indkøbsbetingelser
Evt. spørgsmål til materialet kan rettes til erhvervsjuridisk fagchef Sven Petersen på tlf. 33 74 61 09.

I næste nummer af Dansk Erhvervsjura vil du finde en international udgave af teksten.
Til Toppen
Udviklingstendenser på lejemarkedet
Ledighedsprocenten for erhvervslokaler har været stigende siden 2007. Udviklingen afspejler konjunkturnedgangen, idet virksomhedernes behov for arbejdsplads er blevet mindre. 
Tendensen er særligt tydelig for kontorer, ikke mindst i København, hvor omfattende nybyggeri siden 2008 har sendt mange nye etagemeter på markedet.

For virksomhederne rummer situationen imidlertid også flere muligheder. Det er lettere at finde lokaler, der passer til lejers behov. At virksomhederne rent faktisk udnytter disse muligheder kan aflæses i udlejningen, hvor vi i det sidste kvartal af 2009 har set stor aktivitet. Det vil altså sige, at der er stor flytteaktivitet - trods lavkonjunkturen.

Nogle af de tendenser vi har set er, at store offentlige virksomheder og institutioner flytter til sekundære ejendomme (dvs. ældre og mindre centralt beliggende bygninger), der er ideelle i forhold til deres store pladsbehov. Private virksomheder går typisk efter noget andet. De flytter til mindre, men mere effektivt udnyttede lokaler. Her kan de få bedre kvalitet, og samtidig opnå en besparelse i leje- og driftsomkostningerne.

Det store udbud har medført en vis opblødning i traditionelle normer på lejemarkedet. Vi ser, at der indgås flere tidsbegrænsede lejemål af kort varighed end tidligere. Omfanget af lejerabatter, trappeleje mv. er også større nu, hvor det er vigtigt for udlejer at undgå tomgang i ejendommen. 

Den større fleksibilitet gør sig ikke kun gældende i forbindelse med indgåelse af nye lejemål. Også eksisterende lejeaftaler tages op til revision i lyset af de mange alternative muligheder, der ofte foreligger.

Ledighedsprocent i Danmark
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DE/Oline-Lokalebørs statistikken, CB Richard Ellis
Ledighedsprocenten måler ikke-udlejede etagemeter i % af bestanden
Det kan for i øvrigt nævnes at Dansk Erhverv har indgået et samarbejde med CBRE, og medlemmer der måtte have problemer med lejekontrakten, er velkomne til at kontakte advokat Lars Quistgaard Bay på tlf. 3374 6108.
Til Toppen
Ny aftale om offentlige udbud
Dansk Erhverv har netop indgået fordelagtig aftale med Udbudsvagten A/S som giver medlemmerne en enestående adgang til alle offentlige udbud og licitationer fra Danmark, Sverige og Norge.
Læs mere her
Til Toppen
