Agentklar

Bliv klar til agentaftalen og
fa en god start pa din eksport



Malet er enkelt: At hjeelpe dig med at
opbygge et professionelt, gensidigt
veerdiskabende agentforhold, fra
forste mode”

At veelge den rigtige agent pa et nyt eksportmarked er en af de vigtigste
beslutninger, en virksomhed treeffer. Alligevel ser vi ofte, at brands gar for
hurtigt frem, uden det nedvendige forarbejde, uden klare forventninger og
uden en plan for opfalgning.

Denne guide giver dig konkrete vaerktgjer til at:

— undersgge markedet og agentens baggrund

— stille de rigtige spargsmal til ferste made

— definere realistiske malsaetninger og KPl'er

— folge op struktureret gennem hele samarbejdet
— emner til vejledning om agentkontrakter

Malet er enkelt: At hjaelpe dig med at opbygge et professionelt, gensidigt
veerdiskabende agentforhold, fra forste made.

MERK anbefaler klart, at du far hjaelp til at udforme og kvalitetssikre agent-
aftalen via Dansk Erhverv eller anden juridisk radgiver. Agentaftaler kan vaere
komplekse, isser omkring opsigelse, eksklusivitet, betalingsbetingelser samt
hvilke ordrer, der udlagser provision og provisionssatsen (som kan variere, sa
det er veerd at investere i radgivning).
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1.

Nar du leder efter en agent:
Markedsanalyse og forberedelse

Definér dit markedspotentiale

— Hvor ligger dit brand positioneret ift. pris, look og konkurrenter?
— Hvilke markeder har kunder, der matcher din profil?
— Find data pa detailpriser, distributionsformer, indkebsadfaerd osv.

— Lav en SWOT-analyse (styrker, svagheder, muligheder, trusler) for dit brand i netop det marked.

Kend dine egne ressourcer

— Kan du levere B2B-service i det tempo og niveau, som agenter og butikker forventer?
— Kan du handtere returneringer, reklamationer, markedsfaring og logistik internationalt?
— Har du en eksportprisstruktur (pricelist i EUR/USD, Incoterms, betaling)?

— Kan du handtere leveringer til starre keeder, department stores eller online platforme (ofte meget
tidkreevende og komplekst)?

— Kan du levere den rette dokumentation pa fx ‘beeredygtige’ tiltag?

— Kender du toldreglerne, far du gar ind i et tredjelandsmarked?

Definér dine malsaetninger

— Hvor mange butikker vil du pa sigtind i?
— Huvilken type butikker?
— Hvor hurtigt skal det ske?

— Hvilket brandimage vil du have i markedet?

Dine noter:



2 .

Screening og baggrundscheck af
potentielle agenter

Undersog agentens profil

— Hvilke andre brands repraesenterer agenten?
— Passer de til din positionering, eller er de for billige/dyre?
— Erderinteressekonflikter med konkurrenter?

— Har agenten et veletableret kundekartotek, og kan de dokumentere det?

Indhent referencer

— Tal med 2-3 af agentens nuvaerende eller tidligere brands
— Sparg abent: Hvordan er agentens opfelgning, ordreskrivning, betalingshandtering, kundedialog?

— Tjek ogsa ry og renommeé i branchen

Afstem forventninger

— Hvor mange salgsmader holder de?
— Hvor tit besgger de kunder?
— Skal de deltage i messer og hvem betaler det?

— Hvordan rapporterer de til dig?

Dine noter:



3.

Forberedelse til samtale med agent

Lav et praesentationsmateriale:

— Kollektion/lookbook

— Kollektionsstruktur/leveringsstruktur

— Storytelling/brand-DNA

— Prisstruktur og salgs- og leveringsbetingelser
— Malgruppebeskrivelse

— Plan for marketingaktiviteter

Hav en klar agenda for mgdet:

— Introduktion til brandet

— Hvorfor markedet er relevant?
— Hvad du forventer af agenten?
— Hvad du selv kan levere?

— Hvordan succes skal méales

Overvej ogsa:

— Vil du have en agent med showroom?

— Skal agenten kare PR/social medieaktiviteter?

— Skal agenten rapportere leads og feedback fra kunder til dig manedligt?

— Overvej andre konkrete ting, som agenten skal overholde, og som nedfeeldes i kontrakten
(antal af kundebesgg pr. maned, anseettelse af underagenter eller eget salgspersonale osv.)

Dine noter:



4.

Kontrakt og samarbejdsaftale

Sorg for en skriftlig opdateret agentaftale

— Provision

— Hvordan afregnes provision pa online-kunder, department stores eller starre keeder — nationalt og
internationalt?

— Geografi og kundesegment, mange tenderer til at give agenten et for stort omrade

— Opsigelsesvilkar — lobende eller tidsbegraenset kontrakt?

— Eksklusivitet (ja/nej)

— Mal for 1. og 2. saeson (fx minimumsomseetning eller antal kunder)

— Rapportering og opfalgningskrav

— Oversigt pa eksisterende kunder pa markedet (inkl. seneste ars samlede ordre)

— Hvem betaler for kollektionspraver — hvad sker der med kollektionspraver er endt salg?
— Erderforventninger om deltagelse pa messer og hvem betaler?

— Eragenten forpligtiget til at deltage pa salgsmader og hvem betaler eventuelle rejseomkostninger?

Brug juridisk radgivning
— Det er 100% pengene veerd — mange konflikter opstar, fordi aftalen er uklar eller mundtlig

— Kontakt din brancheforening - de tilbyder ofte radgivning

— Spearg ind til, hvordan agenten har teenkt sig at komme rundt i hele omradet/markedet?

Dine noter:



5.

Opfalgning og samarbejde i
farste saeson

Planlzeg besag i markedet

— Maead selv kunder sammen med agenten (viser commitment)
— Felg med pa messer og kundemeader

— Fadirekte feedback pa kollektionen

Afhold manedlige statusmader

— Salgsstatus

— Kundereaktioner

— Udfordringer

— Forecast og restordre

— Husk altid af fremsende et referat fra statusmader

Justér lebende
— Er priserne rigtige?
— Skal markedsfaringen styrkes?

— Erkollektionen konkurrencedygtig?

Dine noter:



6.

Realistiske mal og langsigtet plan

Saet SMART-mal (specifikke, malbare, accepterede, realistiske, tidsbestemte)

Eksempel: “Vivil ind i minimum 8 premium multibrand-butikker i farste sseson med en samlet ordre-
veerdi pa EUR 50.000.

Del malszetninger op i faser

— Saeson 1: etablering pa markedet med minimum 8 premium butikker

— Seeson 2: udvide distribution til 14 premium butikker og en ordreveerdi pa EUR 90.000
— Saeson 3: konsolidere og styrke brandposition

— Det kan ogsa vaere andre malsaetninger

Evaluer efter hver saeson

— Skal samarbejdet fortsaette?
— Opnas der veerdi for bade dig og agenten?

— Skal der laves eendringer i kollektionen eller i markedstilgangen?

Dine noter:
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Tjekliste for du indgar en agentaftale

Markedsforberedelse

O

O
g
d

Har vi lavet en SWOT-analyse for markedet?
Har vi analyseret konkurrenter og prisniveau?
Kender vi malgruppen i det pagseldende marked?

Er der data pa forbrugsmenstre, butikstyper og
volumen?

Brandforberedelse

O
O
O

O

Er vores lookbook og kollektionsmateriale klar?
Har vi en international grossistprisliste?

Har vi fastlagt leveringsbetingelser (Incoterms,
leveringstider)?

Er vores marketingplan klar, inkl. evt. kampagner?

Forventningsafstemning

O Hvilke mal vil vi opna (antal kunder, omsaetning,
branding)?

O Hvilket serviceniveau forventer vi fra agenten?

O Harvi defineret, hvor meget support vi selv kan
give?

O Skal agenten deltage pa messer, showroom,
PR-aktiviteter?

Dine noter:
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Screening af agent

O Harvitjekket agentens andre brands?

O Harviset eksempler pa deres kundeliste?

O Harvi kontaktet mindst 2 referencer?

O Harvivurderet agentens markedsposition og
renommeé?

Praktik

OO0 Hvordan ser agentens team ud (antal szelgere,
showroom, kontor)?

O Erde vant til digitale salgsveerktajer
(B2B-portaler, videomgder)?

O Harde klare rapporteringsrutiner?

Plan for opfelgning

|

|

|

Har vi planlagt forste markedsbesgg sammen med
agenten?

Er der lagt en fast madefrekvens til status

(fx manedligt)?

Hvordan vil vi evaluere samarbejdet efter

1. saseson?



Forslag til spargsmal til forste mode

Hvilke andre brands repraesenterer du i dag?

Hvordan ser din kundeliste ud i det relevante segment?

Hvilke kanaler arbejder du mest med — premium, mellempris eller volumen?

Hvordan arbejder du med showroom og praesentationer?

Hvordan handterer du nye brands i opstartsfasen?

Hvilken rapportering kan vi forvente (hyppighed, indhold)?

Hvilke forventninger har du til os som leverandar?

Hvad mener du skal til for at lykkes med et nyt brand i dit marked?
Hvor mange saelgere og hvilket netveerk har du i praksis?

Hvor hurtigt vurderer du, at vi realistisk kan opbygge en kundebase?
Hvordan vil du markedsfere vores kollektion over for kunderne?
Hvor meget tror du, vi kan omsaette i forste og anden saeson?

Hvilke messer eller events prioriterer du at deltage pa?

Hvilke erfaringer har du med brands i samme kategori som o0s?

11



9.

Forslag til konkrete KPl'er til agenten

Antal kundebesgg pr. maned - fx 8—12 kundebesag

Antal nyabnede kunder pr. seeson - fx 5-10 nye butikker

Ordreveerdi pr. seeson — fx EUR 50.000 i forste seeson

Forventet minimumsordre — fx EUR 4.000

Hitrate pa mader — fx min. 30% af mader giver en ordre

Opfelgningsrapportering — statusrapport hver 4. uge med pipeline + udfordringer

Feedback - kvalitativ feedback fra kunder preesenteres til brandet mindst 2 gange pr. seeson

Showroom-aktivitet — deltagelse i minimum 1 relevant messe eller showroom-event pr. sseson




10.

Relevante emner til vejledning om
agentkontrakter

En agentkontrakt ber aldrig vaere en standardaftale. Den skal afspejle jeres faelles ambitioner, roller og
ansvar, og beskytte jer begge i tilfeelde af uenighed eller ophar. For mange brands bliver samarbejdet
med agenten forste skridt mod international veekst, og en gennemtaenkt kontrakt er en vigtig investe-
ring i det samarbejde.

Pa naeste side finder du de vigtigste elementer, du ber overveje, diskutere og fa skrevet ind i kontrak-
ten, med professionel juridisk radgivning, fx via Dansk Erhverv.
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Eksklusivitet — ja eller nej?
— Hovilke konsekvenser har det at give en agent
eksklusivitet i et marked?

— Hvornar giver det mening — og hvordan kan man
afgraense det geografisk, tidsmaessigt eller for
bestemte kundetyper?

— Hvordan kan man sikre en exitstrategi, hvis
samarbejdet ikke fungerer?

Opsigelsesvilkar og prevetid

— Skal der vaere en provetid (fx én saeson)?

— Hvor lang opsigelsesfrist er rimelig (fx 3-6 mane-
der)?

— Skal der vaere mulighed for ophaevelse ved
misligholdelse?

Provision — beregning og udbetaling

— Hvordan og hvornar beregnes provision?

— Skal det veere af brutto- eller nettoordre?

— Hvornar udbetales provision - ved ordreafgivelse
eller betaling fra kunde?

— Hvad sker der ved returneringer eller annullerin-
ger? Sgrg for at afstemme din ordrebekreeftelse
og agentkontrakt desangaende, sa der ikke skal
betales provision af ordren.

— Efterprovision. Skal der betales provision for or-
drer, der f.eks. kommer efter agenten, er stoppet
og i hvor lang tid efter?

Godtgegrelse

— Skal en eventuel tiltreedende agent, betale for at
overtage agenturet (svarende til det beleb som
agenturgiver skulle have betalt den fratreedende
agent i godtgorelse)?

Agentens udgifter og investeringer
— Hvem betaler for showroom, rejser og messedel-
tagelse?

— Skal agenten have markedsferingsmateriale
stillet gratis til radighed?

— Erder fast honorar, eller alene provisionsbaseret
indtjening?

— Hvem betaler for kollektionsprover?

Rapportering og kommunikation

— Huvor ofte skal agenten give feedback og status?
— Skal der veere fast rapporteringsskabelon?

— Hvad forventes af dokumentation (kundeliste,
salgsfremstad, pipeline)?

Malopfyldelse og aktivitetskrav

— Hvilke minimumsmal skal opfyldes?

— Hvad sker der, hvis malene ikke nas gentagne
gange?

— Skal der vaere mulighed for at revurdere markedet
eller skifte strategi?

Lovvalg og veerneting
— Skal kontrakten veere underlagt dansk ret eller
lokal lovgivning? (MERK anbefaler dansk ret)

— Hvor skal eventuelle tvister afgeres? (Det har stor
betydning, iseer uden for EU — MERK anbefaler
Danmark) Lovvalg og veerneting ber altid faelges
ad.

Brandbeskyttelse og IP

— Hvem ejer navnet, logoet og materialerne?

— Hvordan ma agenten bruge dem - og ma de
bruges efter ophgr af aftalen?

Force majeure og szerlige situationer
— Hvordan handteres kriser (fx pandemi, krig,
fragtstop)?

— Skal agenten stadig opfylde krav i sddanne
tilfeelde?



11.

Hvordan kommmer man ud af en
agentaftale?

Agenter i EU er beskyttet af seerlige rettigheder ifalge EU-direktivet om handelsagenter. Det betyder
blandt andet, at agenter i visse tilfaelde kan have krav pa en godtgerelse ved ophar — ogsa selvom
samarbejdet har vaeret kortvarigt eller uden skriftlig kontrakt. Derfor er det vigtigt, at du planleegger og
dokumenterer hele processen grundigt og sgger juridisk radgivning, inden du opsiger en aftale.

Her er de vigtigste ting, du skal have styr pa i praksis, nar du vil afslutte samarbejdet med en agent:

Salgsudvikling

Dokumentér agentens salgsresultater og aktivi-
tetsniveau over tid

Sammenlign med tidligere saesoner og de mal,
| har aftalt

Kundeliste

Fa opdateret liste over alle aktive kunder

Noteér, hvilke kunder agenten har skabt kontakt til,
og om de stadig er aktive kunder

Find ud af, om agenten har gget omsaetningen
med gamle kunder veesentligt i de ar, hvor agen-
ten har arbejdet for jer. Er omsaetningen steget
med ca. 100 % giver disse kunder agenten et krav
pa godtgarelse

Status pa ordrer

Skab overblik over abne ordrer, restleverancer og
betalinger

Afklar, hvem der falger op — dig eller agenten

Kunderelationer

Planleeg, hvordan du vil tage direkte kontakt til de
vigtigste kunder

Forbered en kort besked, der forklarer skiftet pa
en professionel made
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Pipeline og leads
— Kortleeg hvilke nye kunder eller leads agenten har
arbejdet med

— Vurder, hvilke relationer du selv vil falge op pa

Referater og dokumentation

— Sorg for at have skriftlige referater eller notater fra
saesonopfalgninger

— Brug dem som baggrund for beslutningen og
dokumentation, hvis det bliver nadvendigt

Intern kommunikation
— Informér dit team og relevante samarbejdspart-
nere om skiftet

— Koordinér, hvem der overtager ansvaret for
markedet fremadrettet

Ny strategi
— Beslut om du vil finde en ny agent, tage markedet
selv eller vente

— Tilpas salgs- og marketingplaner til det naeste
skridt

Juridisk radgivning
— Brug altid professionel juridisk radgivning, fer du
opsiger eller genforhandler aftalen.

— Som medlem af Dansk Erhverv kan du fa hjeelp til
dette via deres juridiske eksperter.



ME RK

fra design til detail

MERK - Tietgen Hus - Bersgade 4 - 1215 Kebenhavn K
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