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Konsekvenserne af nedlukningen i den danske detailbranche som fglge af COVID-19 er harde for mange danske

virksomheder, som oplever faldende efterspergsel fra detailhandlen, iseer den del som sker fra fysiske butikker.

En del detailbutikker udenfor centrene er begyndt at genabne, men den lange lukkeperiode har betydet, at der
kun er begraenset likviditet til at indkebe nye varer, der kan efterkomme den efterspergsel, der faktisk er fra

forbrugerne.

Det betyder, at mange virksomheder ma overveje at hjelpe forretningerne til at have et attraktivt vareudbud,
som kan skabe noget efterspergsel og salg.

COVID-19 og nedlukningen har betydet, at forhandlere og butikker ikke kan indkebe varer pa saedvanlige
betalingsvilkar. Leverandererne tar ikke give distributgrerne yderligere kredit bade af hensyn til deres egen
likviditet og pa grund af risikoen for, at forhandlerne gar konkurs. Men hvad kan man sa gere, hvis ikke

handelsforholdet skal ga heltista?

Idet folgende satter vi fokus pa én af de muligheder, som kan overvejes, nemlig kommissionssalg. Vi belyser

nogle af de udfordringer, som et kommissionarforhold kan medfgre.

Hvad betyder kommissionar og hvorfor kan det vaere en fordel?
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En kommissionar er i Kommissionsloven defineret som “den, som har pdtaget sig det hverv at scelge eller kabe
varer, veerdipapirer eller andet lgsare for en andens regning, men i eget navn. Den, for hvis regning salget eller kabet

skal ske, kaldes kommittent.”

Kommissionaren handler altsa i eget navn, men for kommittentens regning. Det betyder, at det er
kommissionaren (eller her forhandleren), der indgar aftaler med kunderne om salg af de pageldende varer.

Kunderne ved typisk ikke, at der er tale om varer i kommission.

Det er kommittenten (her leverandgren), der ejer varerne, helt frem til ejendomsretten overgar til slutkunden ved
salg. Det er ogsa kommittenten, der bestemmer prisen pa varerne. Det er til gengeeld kommissionaren, der

skal handtere reklamationer fra kunderne.

Fordelen ved kommissionssalg er, at det giver forhandleren mulighed for at have varer pa hylderne uden at
belaste likviditeten, og at det giver leverandgren mulighed for at fa usolgte varer tilbage, hvis forhandleren gar

konkurs.
Udfordringer - kommissionaerforhold og konkurs

Kommisionssalg skaber forskellige udfordringer for leveranderen, som man skal vaere opmaerksom pa. Hvis

man handterer kommisionsforholdet rigtigt, kan det dog vaere en god og lidt overset vej til at holde livi salget.

Man skal vaere opmaerksom pa, at kommissionaeren handler i eget navn overfor slutkunderne. Det betyder, at
slutkunden, hvis han er i god tro, far ret til varen, ogsa hvis den er solgti strid med den aftale, der er indgaet

mellem kommittenten og kommissionaren, fx om pris.

Hvis kommissionaeren (forhandleren) gar konkurs, skal de varer, der tilhgrer kommittenten (leveranderen)

udleveres til leveranderen og ikke indga i konkursboet.

For at kunne gennemfere sddan en udlevering er det vigtigt, at kommittentens varer kan identificeres og

adskilles fra de gvrige varer, som kommissionaeren (og efter konkursen, konkursboet) har i sin besiddelse.

Der vil vere forskelligt hvilke krav, der stilles til denne adskillelse, afhaengigt af varetype, vareantal, mv. Hvis
varerne ikke er meget saerpragede eller pa anden made let kan identificeres, sa det kan bevises efterfalgende,
ber de adskilles klart pa lageret og andre steder fra @vrige lignende varer. Der bor i alle tilfaelde fores en vis
lebende kontrol med de varer, som leverand@ren har til salg hos forhandleren. Det kan ofte vaere en fordel at
lade kommisionsforholdet veere tidsbegranset, sa leverandgren tager varerne tilbage, hvis ikke de er solgt

inden en bestemt tid.

Det vil veere typisk vaere kommittenten, der skal bevise, at varerne tilharer ham og ikke konkursboet. Beviset kan
fx veere ordrebekraftelser og lagerlister med inspektionspategninger, og gerne en kommisionsaftale, der

beskriver vilkarene for kommisionssalget generelt.
Mere information

Vi henviser i gvrigt til vores gvrige nyhedsbreve om COVID-19-relaterede forhold, herunder om Force Majeure i

aftaleforhold, som du kan finde her.

Page 2/3


https://denmark.dlapiper.com/da/fagomraade/konkursbegaering
https://denmark.dlapiper.com/da/fagomraade/konkursbehandling
https://denmark.dlapiper.com/da/nyhed/covid-19-og-force-majeure-i-aftaleforhold
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