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Detta white paper éar skrivet av Magnus Brorsson fran Advokatfirman Brorsson,
DokuMeras expert inom tvist.

Magnus Brorsson ar advokat och har dver 25 ars erfarenhet av affarsjuridik. Han driver
sedan 2005 Advokatfirman Brorsson. Brorsson hjalper féretag och foretagare att gora
battre och sakrare affarer genom att ge juridisk radgivning och assistans kring
foretagande och affarer bl.a. i form av avtalsskrivning, avtalsgranskning och
avtalsforhandlingar. Brorsson assisterar ocksa foretag och foretagare som rakat i tvist
genom att upptrada som ombud i forhandlingar och infér domstol och skiljenamnder.

Nar du last igenom dokumentet hittar du fler mallar pa samma tema i DokuMeras
dokumentmallsbas under:

Alla mallar > Affarsjuridik & Avtal > Tvist och konkurs > Tvist i domstol >
Domstolsprocesser

magnus@brorsson.net
www.brorsson.net

2(6)

Copyright DokuMera
DM 4680 V 1.12



Varfor skriver vi avtal?

Det yttersta syftet med ett skrivet avtal ar att undvika framtida tvister genom att avtalet
dokumenterar vad parterna har kommit 6verens om. For att kunna fungera pa avsett satt
racker det dock inte med ett skriftligt avtal, vilket som helst. Avtalet maste spegla den affar
man faktiskt gér och avtalet maste reglera de risker som finns i just den aktuella affaren.

Det finns tvad huvudsakliga typer av avtal i en affarsverksamhet: de dagliga |6pande avtalen,
vanligen dar man koper in och sedan saljer sina varor eller tjanster, och sa de ovanliga,
sallan forekommande, ofta storre affarerna. Dessa tva typer av affarer kraver tva olika
strategier. For de vardagliga affarerna bor man ta fram standardavtal, ofta kallade allménna
forsaljningsvillkor eller liknande. De mer séllan férekommande affarerna behover sarskild
hantering i varje enskilt fall.

Allmanna villkor

De flesta foretag behover nagon form av allménna villkor for sin férséljning. Om
forsaljningen sker till konsument finns det tvingande lagstiftning att ta hansyn till (bland
annat konsumentkdplagen och konsumenttjanstlagen) men aven da finns det ofta skal att ta
fram egna forsaljningsvillkor. Det kan t.ex. handla om garantivillkor, aterkdp eller hur och
nar leverans och returer ska ga till.

Vid forsaljning till andra foretag finns i vissa fall ocksa tvingande lagstiftning att ta hansyn
till (t.ex. inom vissa branscher eller for vissa produkter) men normalt finns det betydligt
storre frihet att reglera fragor som ansvar for fel och forseningar, leveransvillkor etc. i affarer
B2B. Det gor att det ofta finns anledning att tdnka igenom sina férsaljningsvillkor i stérre
utstrackning for foretag som saljer till andra foretag.

Borja med att undersdka om det finns nagot avtal som ar standard i din bransch. Om det
finns det sa bor du nog ocksa anvanda det, men innan du gor det bor du ta reda pa exakt
vad avtalet innebar sa att du vet vilka risker du |6per nar du gor affarer. Ibland kanske det
finns skal att ta fram sidovillkor som pa ndgon punkt, som ar viktig just for dig, avviker fran
branschavtalet.

Om det inte finns ndgot standardavtal i din bransch sa bér du anlita professionell hjalp med
att ta fram ett eget standardavtal. Det viktigaste ar att identifiera vilka risker som finns i
affaren och reglera dessa pa ett satt som ar bra juridiskt, utan att glémma bort den
kommersiella sidan av saken, att kunderna faktiskt ska vilja kdpa dina saker eller tjanster pa
de villkor du staller upp.

Forsaljningsvillkoren maste bli en del av avtalet

Nar du val tagit fram dina forsaljningsvillkor sa ar det viktigt att se till att de blir en del av
avtalet med din kund. Detta gor du genom att lamna &ver villkoren till kunden innan avtalet
ingas och med en tydlig hdnvisning att villkoren &r en del av avtalet. Det kan ske
tillsammans med en offert eller liknande. Det viktiga ar att det sker fore avtalet och att
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kunden forstar att villkoren kommer att bli en del av avtalet. Du kan inte trycka villkoren pa
baksidan av fakturan eller liknande och tro att de blir en del av avtalet. Nar avtalet blivit
bindande sa ar det for sent att ensidigt féra in nya villkor. Av det skalet ar det ocksa for sent
att i fakturan skriva in rantebestammelser, vilket man ofta ser. Sadana rantebestammelser &r
normalt inte giltiga eftersom det &r for sent att fora in nya villkor i fakturan.

Sallan forekommande avtal

De mer séllan forekommande avtalen kan vara av vitt skild karaktar. Det kan rora sig om
sma inkdp som kanske inte innebdr nagra storre risker. | dessa fall har ofta saljaren sina
egna allmanna forsaljningsvillkor och om affaren inte innebar nagra storre risker s kanske
dessa villkor kan accepteras utan vidare. Innan du goér det bor du dock atminstone stélla dig
fragan om affaren innebar nagra sarskilda risker som behover tackas upp i avtalet.

Vid storre affarer okar normalt riskerna och det ar da viktigt att tdnka igenom vilka risker
som finns i affaren: Vad kan ga snett? Vilka konsekvenser skulle det fa? Om saljaren vill att
affaren ska regleras av hans eller hennes allmanna villkor s& maste dessa analyseras sa att
man forstar hur de risker man identifierat i foregaende steg skulle 16sas enligt villkoren. Om
den foreslagna I6sningen &r bra sa kan villkoret accepteras pa den punkten, om inte sa
behover villkoret diskuteras och forhandlas. Detsamma géller om man far ett specialskrivet
avtalsforslag fran motparten.

Nar man har gatt igenom de risker som behandlas i villkoren sa ar det dags att ga tillbaka
till sin lista med risker och se vilka som inte ar reglerade i de foreslagna villkoren. For varje
sadan risk maste man stalla sig frdgan: "Vad hdander om vi inte skriver ndgot i avtalet?”
Svaret pa den fragan ges ibland av lag, ibland av prejudikat fran Hogsta domstolen, men
ofta finns svaret i den juridiska litteraturen och det kan kravas en jurist for att ta fram svaret.
Naturligtvis kan inte alla foretag anlita en jurist i alla affarer, men om det rér sig om en stor
affar och en stor risk, sa ar kostnaden for en juridisk konsultation liten jamfért med
kostnaden om risken skulle realiseras pa fel satt. Det ar alltid billigare att gora ratt fran
bdrjan @n att hamna i en tvist i efterhand.

Nar man vet vad som hander om man inte skriver nagot i avtalet sa ska man stalla sig
fragan om den 16sningen ar bra eller inte. Om I6sningen ar bra sa kan man lata bli att
reglera fragan i avtalet, men om |8sningen ar dalig s& maste man foresla en reglering i
avtalet som tacker in den |6sning man vill ha.

Nagra generella rad

e GIom inte avtalets basala bestammelser: vad, hur mycket, nar, hur och till vilket pris.

¢ Skaffa ett bra standardavtal fér dina I6pande avtal i verksamheten.

e Identifiera sa manga risker med affaren som majligt.

e Undersok hur de identifierade riskerna skulle 16sas enligt lag och/eller avtalsférslag.

¢ Var tydlig i forhandlingen kring risker och undvik aldrig att diskutera risker med
motparten.

e Reglera riskerna ordentligt i avtalet: Vem bar risken? Vad innebar det att bara risken?

e Skriv klart och tydligt.

e Undvik att forsdka vara “smart” genom otydliga formuleringar eller genom att "morka”
fakta eller risker. Du riskerar att det slar tillbaka pa dig sjalv.

¢ Undersok om det finns alternativa satt att gora hela eller delar av affdren som
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minimerar riskerna. Flexibilitet och win/win ar alltid battre an en dragkamp.
e Undersok om det gar att forsakra risker och om det gar, vem av parterna som kan

forsakra risken billigast.
e Tank igenom hur eventuella tvister ska I0sas pa basta och billigaste satt.
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Om DokuMera

Hos alla foretag - stora som sma - finns méjligheten att arbeta effektivare genom
att anvanda sig av fardiga mallar. Avancerade dokument ar tidsodande att
uppratta samtidigt som de kraver expertkunskap for framtagandet. Och som vi
alla vet: Experter kostar pengar — mycket pengar.

DokuMera ar ett B2B-féretag som hjalper manniskor i svenska foretag till en
[6nsammare och bekvdamare tillvaro genom att tillhandahalla digitala dokument via
internet. Tillsammans med sakkunniga experter har vi under aren tagit fram tusentals
mallar for bland annat juridiska och ekonomiska dokument som saljs bade via e-handel
och genom personlig férsaljning.

Under aren har DokuMera utvecklat Sveriges storsta databas av digitala,
exempelbaserade dokumentmallar, riktade mot féretag och organisationer. Produkterna
laddas enkelt ned fran Internet av vara kunder — foretag och organisationer — och kan
kdpas styckvis eller genom att teckna ett drsabonnemang.

www.dokumera.se
info@dokumera.se
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