Migros — et forseg péa
rafionalisering i detailhandelen.

Af Onomar Loff).

Af de samlede distributionsomkostninger medgir — her til lands
savel som i andre lande med lilsvarende samfundsokonomisk struk-
tur — rundt regnet halvdelen til detailhandelen, Bestreebelserne pi
ralionalisering af varcoms®iningen har derfor i detailhandelen et rigt
arbejdsfelt.

Arbejdet for rationalisering og Dbilliggorelse af distributionen pd
detailhandelstrinnet har i praksis givet sig forskellige udslag, Siledes
kan »nyes forretningsformer som selvbetjeningsbulikker, enhedspris-
forretninger, stormagasiner, brugsforeninger, kedeforretninger ete. be-
tragtes som resultater af en indsats — ud [ra forskellige udgangspunk-
ter — 1 den retning, I denne artikel skal gives en fremstilling af et eget
og pi mange punkler ganske serproeget forseg pi rationalisering og
nedbringelse af omkostningerne inden for levnedsmiddel-detailhande-
len, som er udferl af den svejlsiske virksomhed Migros, Materialet til
artiklen er indsamlet i forbindelse med el studiebesog, forfalleren havide
lejlighed til at aflegge hos Migros-foretagendet i Ziirich under det 22,
internalionale erhvervskursus i Svejts sommeren 1948,

Crrundleggelse og wdvikling,

Den virksomhed, der baerer navnet Migros, er stiftet 1925 1 Ziirich af
Gotilich Duttweiler. Grundleggeren fik sin uddannelse for og under den
forste verdenskrig i kolonial engros handelen, forst hjemme 1 Svejts,
senere forskellige steder i udlandet. En overgang var han leder af en
kaffe-, sukker- og risplantage i Brasilien, indtil han i 1924 vendte
tilbage til sit fodeland. Duttweiler fortwller selv, hvorledes det forste-
hinds kendskab, han havde erhvervet lil produktionen af oversoiske
landbrugsvarer, dens langsomhed, risiko, moje og besveer og dens be-

1} Lektor ved Handelshejskolen, eand, mere,
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skedne udbytte, til storhandelen, hvor der ofte kempes om brokdele
af procenter i prisen, lil transportvaesenet og dets enorme, bhillige
ydelser, — hvorledes han pé baggrund af alt dette forbleffedes over
den uforholdsmeessige fordyrelse, varerne undergik ved den blotte
fordeling gennem detailhandelen. Ikke fordi den enkelte lille detaillist
tjente for meget til sig selv, men fordi distributionssystemet, shledes
som det var bygget op, medferte alt for megen gnidningsmodstand,
gav anledning til alt for mange fab. Distributionen, navnlig detail-
handelen, var — mente Duttweiler — den sflaskehalse, som hindrede
forbrugerne i at opni den fulde fordel af produktions- og transport-
teknikkens fremskridt, Det var hans baggrund for at ville skabe noget
nyt i detailhandelen, og han kastede sig over den branche, han kendte:
kolonialvarer.

Dultweiler kaldte sit nye foretagende »Migros« (»halvt engros«) for
at antyde, at han ville overfore engroshandelens principper pd detail-
handelen, I engroshandelen er koberne fagfolk, der forstir. at be-
demme varerne og anlsgger rationelle synspunkier; varens pris og
kvalitet er det centrale, I detailhandelen stir man over for de ende-
lige konsumenter som kebere; de er lagfolk, md stole pid smlgeren
(eller fabrikanten), og de keber ud fra mere eller mindre folelsesbe-
tonede synspunkter. Duttweiler ville gennemfore storindkeb, najes med
et lille lager, smlge i forholdsvis store kvanta ad gangen; pris og kvalitet
skulle ogsd i detailsalget seettes i hojsedet; han ville bort fra marke-
varesystemet (varerne skulle smlges under deres engroshandels-beteg-
nelse), bort fra den suggestive reklame, afskaffe den udstrakte kunde-
service 0.5, V.

Salget foregik til at begynde med udelukkende fra salgsbiler, skeo-
rende butikkere, der efter en fast plan kerte omkring i byen og gjorde
ophold pé forud fastsatte steder til bestemte tider for at smlge til de
fremmadte kunder. Et par ir senere, i 1927, dbnedes det forste faste
udsalgssted; det efterfulgtes snarl af flere, og inden lenge udgjorde
salget fra faste butikker den overvejende del af Migros' omszining.

Salgsomriidel var oprindelig Ziirich by, men efterhiinden udvidede
bilerne og senere ogsi de »rigtige¢ butikker deres aktionsfelt, Terst til
det omkringliggende land, siden ogsi til andre byer og andre kantoner.
Kortel fig. 1 viser, hvor i Svejts Migros nu (1948) har engroslagre og
butikker, samt i hvilke dele af landet salgsbilerne opercrer., Engros-
lagre findes pi 12 pladser og faste butikker pd 81, medens bulikker
og salgsvogne ialt betjener 606 byer og landshyer,

Migros-foretagendets vsekst illustreres af nedenstiende tal over
omseining, anlal salgsvogne og faste butikker:



143

Ar Delailomsaining, Antal Antal
millioner francs salgsvogne faste hutikker
1926 .......... 2.8 12 0
1930 .......... 17,2 27 21
1933 .......... 81,8 d1 a8
1940 .......... 72,5 —1j =1
1946 .......... 120,2 66 127
1947 ... . ... 1420 Firi 144
1948 ....... ... 1812 riLi] 169
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Fig, 1. Korl over Svejls med angivelse af e pladser, hoor der findes Migros-engros-centraler
of delfailiedsaly, saml de dislrikler, som beljenes of salgsvogne.

Til orientering om Migros’ betydning i den svejtsiske detailhandel
anferes, at dens omsselning anslis til ca, 10 % af hele landets detail-
oms®ining i de varearter, Migros handler med. De storste konkurren-
ter, nemlig den svejisiske bLrugsforenings-fellesforening (Verband
schweizerischer Konsumvereine, forkorlet V. 8. K.), som dog ikke om-
falter alle brugsforeninger i Svejts, en stor brugsforenings-kede i
Ziirich {Lebensmittelverein Zirich (L.V.Z.)), der stir uden for V.5. K,
samt den betydeligste frivillige kaede i landet, sUnione schweizerische
Einkaufsgescllschaft Olten (fork. Usego), havde folgende omsetnings-
tal {mill. francs):

1y ikke oplyat,
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1925 1939 1948

VEER ....... 0. 125,2 227,9 4544
L V.Z.  ....... vieie.. 159 25,3 56,21}
Usego .. .....ocvnvven 53,3 94,3 233,53

Da Migros stiftedes i 1925, havde den en egenkapilal pd 100,000
francs. Ved udgangen af 1947 var egenkapitalen ifolge regnskabet
over 5 millioner franes, hvortil kommer belydelige skjulte reserver.
Migros beskxfligede ultimo 1948 2255 personer (1937: 837 personer)
ved selve handelsvirksomheden; heraf var 1445 kvinder. Herlil kom
721 beskefligede i egne produktlionsvirksomheder samt 794 beskeef-
figede i tilknyttede foretagender af forskellig art.

Omdannelsen til kooperativt forefagende.

Virksomheden var fra starten organiseret som aktieselskab — med
Duttweiler som hovedaktionser — og dreves som sddant indtil 1941,
hvor det omdannedes til andelsselskab (Genossenschaft), Omdannelsen
beted, at Duttweiler (der i parentes bemarket er uden livsarvinger) si
at sipe formrede den forretning, han havde oparbejdet, til kunderne.
I forbindelse med krigstids-restriktionerne var alle kunderne indskre-
vet ph lister, og hver af de over 100.000 indskrevne Migros-kunder
fik adgang til gratis atl overlage et andelshevis pd 30 franes, Andels-
haverne stir nu juridisk som ejere af hele forelagendet. Det mi dog
bemerkes, at omdannelsen ikke har betydet noget brud i virk-
somhedens kommercielle funktioner og arbejdsprincipper, der fortsat
har udviklet sig efter de gamle linier.

Der er stiftet 12 regionale andelsselskaber eller »lokalforeningere,
nemlig i Ziirich, Basel, Bern, St. Gallen, Luzern, Schaffhausen,
Aargau, Lugano, Neuchitel, Solothurn, Genéve og Lausanne. Med-
lemstallet i disse varicrer (ultimo 1948) fra 61.747 (Ziirich) til 529
{Lausanne, stiftet i slutningen af 1946) og udgor tilsammen ca. 141.000,
svarende til 10—15 %o af landets husstande. Adgangen til al indmelde
sig som medlem er principielt dben for enbiver; den er betinget af
kob (fra et medlem) eller nytegning (hos selskabel) af mindst cet
andelshevis pd 30 francs, og optagelsen skal godkendes af hestyrelsen.
Medlemmerne kan udmelde sig med et vist varsel lil udgangen af et
regnskabsir, og ievrigt kan bestyrelsen ckskludere et medlem, der
groft har krienket selskabets interesser, Den udtriedende far godtgjort

"y 1047,
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verdien af sin andel, dog ikke mere end det indbetalte nominalbelab.
Hvert medlem har cen slemme, uanset hvor mange andele han ejer.
Medlemmerne har intet personligt ansvar for selskabets forpligtelser.
Den oversle myndighed i selskabet er hos medlemmerne, der ved ur-
afstemning kan gennemfore mndringer i vedimglerne, ja vediage sel-
skabets oplosning; ligeledes valger de bestyrelse, reprasentantskab
{af hvis medlemmer flertallet skal vere kvinderl) og revisorer, god-
kender regnskabet og trieffer — inden for vedlzeglernes rammer —
beslutning om overskudets anvendelse. Medlemmerne har ingen form
for kobepligt hos Migros. Ogsd ikke-medlemmer kan frit kobe i
Migros-butikkerne,

De regionale selskaber driver hver for sig en rekke butikker (samt
evt. salgshiler), for hvilke de fungerer som sgrossiste, idet de I eks.
besarger indkeb, holder engroslager, foretager varebehandling (rist-
ning af kalfe, indpakning m. v.), udkersel af varer elc,

De 12 slokalforeninger« er sluttet sammen i en sfellesforeninge,
Migros-Genossenschafts-Bund, med smde i Ziirich, Nye lokalforenin-
ger kan oplages, og de bestdende har ret til at melde sig ud. Lokal-
foreningerne tegner andele i fellesforeningen i forhold til deres detail-
omsaetning (1.000 francs for hver 30.000 francs firlig detailomseet-
ning; stiger en lokalforenings oms:etning, skal den allsi tegne mere
andelskapital); de hafter kun med de indbetalte belob, Andelskapita-
len kan forrentes med hojst 4% p. a., og overskud henlmgges iovrigt
normalt il egenkapitalen, Fellesforeningen har ret til indseende med
de lokale selskabers forreiningsforelse og regnskabsforhold,

Lokalforenings-medlemmerne valger ved urafstemning fwellesfor-
cningens bestyrelse og pramsident samt revisorer. Fwllesforeningens
delegeretforsamling vaelges ligeledes af medlemmerne i lokalforenin-
gerne, siledes at hver lokalforening reprasenteres af et antal delege-
rede i forhold til dens omsweining med fmllesforeningen, Delegeret-
forsamlingen kan vedtage wndringer i fmellesforeningens vedtazgter,
den skal godkende regnskabel, traeffe beslutning om overskudets an-
vendelse m. v. Bestyrelsen kan krmeve delegeretforsamlingens beslut-
ninger forelagt medlemmerne il urafstemning.

Fwellesforeningens vigtigste opgaver er: Indkeb udefra af varer til
lokalforeningerne (mellem Y3 og Ye af de varer, lokalforeningerne
omsetter), ledelse af egne fabriksvirksomheder, herunder indkeb af
rdvarer til disse (ca. /s af de varer, hele Migros selger, leveres af egne
fabrikker), samt gennemferelse af de talrige mere almen-okonomiske,
sociale og kullurelle opgaver, Migros-foretagendet beskeeftiger sig
med (se herom senere). Endvidere finansierer frllesforeningen i vidt



146

omfang de tilsluttede regionale selskaber. Det kan i denne forbindelse
nevnes, at Migros-faellesforeningen fremskaffer en vesentlig del af
sin kapital ved optagelse af obligationslin, som den emitterer i smd
stykker direkte til publikum; Migros legger viegt pd denne finansi-
eringsform, der ger selskabet mere uafhengigt af pengeinstitutter og
andre store lingivere.

Den reelle indflydelse i hele Migros-organisationen ligger, si vidt
det kan bedommes, i afgerende grad hos fmllesforeningens bestyrelse
og prasident (d.e. Duttweiler), Bestyrelsen bestemmer bl a., hvem
der kan »fegne firmaets, udarbejder drsregnskabet og gor indstilling
om overskudets anvendelse, treeffer beslutning om oprettelse af nye
virksomhedsgrene eller nedleggelse af gamle, fastssetter varepriserne,
ansztler direkterer o.1., kontrollerer lokalforeningernes virke, og
endelig kan den — som nmvnt — henvise beslutninger af delegeret-
forsamlingen til urafstemning hos medlemmerne og hertil fremsztte
modforslag. Tevrigt kan prasidenten igen krave bestyrelsesbeslulnin-
ger sat under urafstemning,

Som det fremgér af det foranstiende, har Migros overtaget en rekke
af de klassiske kooperative principper (sdsom fri adgang til medlem-
skab for alle, hvert medlem een stemme, begrenset rente af indskuds-
kapital, kontant betaling), medens der er andre punkter, som i mindre
grad synes at harmonere med den hmvdvundne opfattelse af et koope-
ralivt foretagende. Prispolitikken svarer ikke til den for brugsforenin-
ger gengse, idet Migros' salgspriser principielt holdes si lavt som
muligt, sdledes at der intet eller dog kun et til nedvendig konsolide-
ring fornedent overskud bliver; eventuelt overskud anvendes ievrigt
til nedszetielse af priserne i efterfelgende perioder, hvorfor der under
ingen omstendigheder bliver tale om uddeling af »dividende* el, lign.
til medlemmerne, som sdvanligt i brugsforeninger. Det stemmer hel-
ler ikke helt.overens med de rene kooperative ideer, at alle og enhver
— uanset om han er medlem eller ¢j — kan kebe 1 Migros-forretnin-
gerne, Forevrigl er det jo en noget ejendommelig tilblivelseshistorie
for et kooperativt foretagende, at en privatmand siiledes skenker
andelene til en ret beset temmelig tilfzeldig kreds af »intetanendec
personer, medens ferst de, der senere kommer til, virkelig skal indbetale
deres andel.

Det er i denne forbindelse interessant, at Migros cfter omdannelsen
til Genossenschaft segle optagelse i International Co-operative Alli-
ance, Ansegningen, som pid grund af krigen ferst kunne blive behand-
let i 1946, blev afsliet med den begrundelse, at Migros-foretagendels
grundleggelse og udvikling er resultaiet af Gottliech Dultweilers per-
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sonlige indsats, og at G. D. stedse har fert en kampagne mod de
»gamles kooperative foretagender i Svejts efter metoder, som ikke kan
tolereres mellem kooperative organisationer.

Noget helt »mgtec kooperativt foretagende — i den betydning, man
plejer at tillegge dette ord — er Migros siledes (endnu) ikke.

Man kan sperge, hvad fordel der overhovedet er ved at viere andels-
haver i Migros, nidr man som udenforstiende kan kebe til de samme
billige priser, og der ingen overskud uddeles, Medlemmernes fordele
er: De modtager med mellemrum en bog af kulturel vaerdi gratis;
Migros har udgivet en rekke sfidanne boger. De modtager gratis hver
uge Migros' kundeblad, De har adgang til gratis eller billig deltagelse
i forskellige kursus, filmforevisninger, teaterforestillinger etc., som
Migros arrangerer. De har forret til legning af de forholdsvis godt
forrentede obligationslin, Migros efter behov udbyder. Endelig kan
der miiske — som ct mere imaginsert moment — peges pa den tilfreds-
stillelse, der kan ligge i at viere medejer af et sd stort og indflydelses-
rigt forctage'nde, som tilmed er daglig leverander lil ens husholdning.

Rationaliseringsforanstallninger,

Det kan vare vanskeligt at sammenfatte de nye principper og
metoder, Migros har ferl ud i livet inden for varedistributionen, i en
kort redegerelse, De specielle ting ved Migros’ virksomhed er mang-
foldige, nogle er meget betydningsfulde, andre er detailler; isvrigt har
udviklingen gennem frene fort adskilligt nyt med sig og ®ndret op-
rindelige planer og ideer. Vi kan samle de karakteristiske Migros-for-
anstaltninger i to hovedgrupper, som ganske vist pi mange mdder
griber ind i hinanden: 1) rationaliseringsforanstaltninger og 2) kon-
kurrenceforanstalininger. I dette afsnit ser vi nermere pd den forste
oruppe.

Salgsbilerne. En af de ting, der ofte er blevet opfattet som noget af
det mest ejendommelige ved Migros, er de »kerende butikker:. Op-
rindelig var det tanken udelukkende at swmlge pi denne mdde, men
man begyndte hurtigt ogsi at drive salg fra faste udsalgssteder. Salgs-
vognenes relative betydning er siden dalet steerkt; deres andel i om-
selningen var i 1926 100 %, 1927 94 %, 1930 43 % og 1033 26 %,

I de lokale selskaber, der driver salg pr. bil, ligger dettes andel af
omsetningen nu i reglen pd 20—30 %; adskillige Migros-selskaber swl-
ger imidlertid kun fra faste butikker. Bilernes andel af den totale detail-
omsmtning er godt en halv snes procent,

Salgsbilerne korer efter en bestemt fartplan, der bekendlgores i for-
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Kapjpel
8551005 Haupiikon: b. Brunnean Mo, Do
9.35— 545 Uerzlikon: Sennhiitie Me, Do
2.10— 220 Kappel: b. Schulhaus Ma, Do
Hausen
14.55—15.10 Hinteralbis [Langnau) Mi

15.05—15.15 Tiirlen |
14.55=—=1500 Riodmatt: Halt auf’'Verlangen Fr
14.40—14.50 Vellenwaid Fr
%.20— 935 Heisch: b. Restaurant Egg = Di, Fr
8.50— 910 Hausen: b, Rest. Wiesenthal Mi, Sa
8.50— .05 Albisbrunn: b. Erzishungsh. Di, Fr

805 835 Eberlswil: b. Fabrik Wi, Sa
8.25— 833 Eberlswil: b Brunnen Di Fr
850— 900 Hauserthal Mo, Da
830— 8.40 Hirzwangen Do
835— 840 Schweaikhof e

Fig. 2. Uddrag af faripfon for Migros-solgebilerne. Uddrage? omfalier of lenddisteik!, fiwor
de enkelle holdepladser besoges 1 4 2 gange om tgen,

vejen, rundt i salgsdistriktel. De gor ophold ved bestemte holdepladser
nogle f4 minutter, i reglen 5—15 minutter, alt efter stedets belydning.
Som oftest kommer vognen en gang daglig til hver holdeplads, i tyndt
befolkede omrider (landdistrikter) sjmldnere, miske kun en gang
eller to om ugen (se fig. 2), Bilerne er indrettet siledes, at ladets ene
side pa et ojeblik kan slis op, si del afgiver ly for vejret, samtidig
med at en plade trekkes frem og fungerer som »disks, De forskellige
slags varer ligger i hver deres bestemte rum, der i slerrelse er afpasset
til den piigeldende emballage; rummet gir tviers igennem bilens lad
og har fald til den side af vognen, hvorfra ekspeditionen sker og
varerne derfor udtages. :Pifyldningene af varer foregir fra bilens
anden side. Nir varer tages ud, rutscher de evrige pakker ele. i rum-
met frem og udfylder den tomme plads. P4 den mide bliver de mldste
varer stedse solgt ferst, og ingen vare kan blive liggende ved for-
glemmelse el lign, Den samme shyldeteknike {af Migros benmvnt
»Durchschicbeverfahren«) anvendes forevrigl i de faste bulikker; pd-
fyldningen sker her fra baglokalet, og hylderne skriner frem mod
ckspeditionslokalet,

Hver salgsvogn betjenes af en chauffer, i reglen bistiel af en ckspe-
ditrice, Chaufferen har ansvaret for varerne, sfiledes at han over for
firmaect skal tilsvare penge eller varer for, hvad han har fiei udleveret,
Der gores kontrolstatus med mellemrum, f. eks, hver 14. dag. Supple-
ring af bilens lager sker i almindelighed en eller to gange daglig og
foregiir efter en slags samlebdindssystem. Under lesningen, der varer
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15—20 minutter, korer bilen ad en lang gang gennem engroslageret.
Til den ene side langs gangen ligger de forskellige sorter varer i samme
rickkefolge, som de er opfort pd den trykte bestillingsseddel, chauf-
foren i forvejen har udfyldt og afleveret. Varerne er anbragt pd
standardbakker med f.cks. 12 pakker, diser, (lasker etc. pd hver,
lige parat til at stikke ind i rummene pd bilen. En funktionzr med
en registreringsmaskine (et »kasseapparat«), der kerer pi hjul, felger
bagefter under lesningen og slir belobene for varerne op efterhinden,
Chauffaren fir en strimmel {ra registreringsmaskinen udleveret til
kontrol og belaler ievrigt straks for de modiagne varer.

Ideen med salgsbilerne var, al de skulle bringe varerne sdirekte
fra jernbanevognen til konsumenternes kokkens. Selv om deltte propa-
gandaslagord nalurligvis overdriver, synes distributionsruten: fabrik-
banevogn-engroslager-salgsbil-forbruger at veere s fri for omveje
som vel tenkeligt, Bilerne fungerer bide som transportmiddel og
butik. Ved den faste, knappe kereplan opnils god udnyttelse af anlaeg
(bil) og personale, ogsid fordi holdepladsernes placering og antal samt
opholdets varighed hurtigt kan @ndres efter behov; man undgér den
sammenhobning af ekspeditionerne pi visse tider, som altid er en gene
for almindelige bulikker. I distrikter, hvor der er langt til den smd-
vanlige detailkobmand, er det en lettelse, at butikken i form af salgs-
vognen kommer ud til kunderne; til gengmeld er det en slem ulempe,
at kunderne kun kan kobe pi bestemte tider, hvor de skal mede op,
uanset om lidspunklet er belejligt eller ej.

Udvililing til kedeforretning. Salget udelukkende gennem salgsvogne
viste sig ret hurtigt ikke at svare ganske til forventningerne. Desuden
madte denne nye distributionsform serlig modstand, biade fra kon-
kurrenters og myndigheders side, Migros begyndte derfor snart (1927)
at oprette faste butikker, og denne salgsform er, som det fremgir af
omtalen foran, siden giet stierkt frem. Faste butikker har nu engang
adskillige foririn frem for de :korende butikkere; bl a. er de inden
for dibningstiden til disposition, nir som helst kunderne onsker det; de
kan have et sterre vareudvalg, end bilerne formér at medfore; de
bliver ikke si let udsolgt i enkelte artikler som salgshilerne; det
er bekvemmere for kunderne at kunne gore deres indkeb i et lunt
ekspedilionslokale end at skulle sti og handle i det fri — og tit endda
forst vente nogen tid, inden vognen kommer,

Migros-kaeden udnyller naturligvis kedeforretningernes sedvanlige
drifllsekonomiske lordele, sisom store indkeb, fwlles reklame og gen-
sidig goodwill-skabelse for butikkerne, rationelle drifisanalyser og -sam-
menligninger, serfaringernes multiplikations, speecielle funklioners ud-
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foarelse ved specialister o.s. v, Med hensyn til indkebet kan nmvnes,
at Migros i videst muligl omfang keber sine varer dirckte i de over-
seiske produktionslande resp. hos de indenlandske producenter; siden
1946 har man egen indkobsafdeling i New York (en meget stor del af
de varer, Migros forhandler, kommer fra U. 5. A.), — Som et punkt,
hvor Migros smtter kraftigt ind — og i ikke ringe grad med held —
kan ievrigt nsevnes bestreebelserne for at fi kunderne til at fordele
deres indkeb over hele dagen, siledes at den »s@sonmeessiges lom-
gang, der ellers er 54 omkostningsslugende i butikshandelen, i vasent-
ligt omfang undgés.

D¢ runde salgspriser har, ligesom salgsbilerne, ofle vaeret nmvnt som
noget afgerende karakteristisk for Migros. Ideen er vist forevrigt ikke
helt ukendt andre steder, men den er hos Migros gennemfort som et
fuldt rationelt og konsekvent princip. Fremgangsmdiden er den, at
salgskvantiteterne — der er afvejet pd forhiind — afpasses siledes,

Mahlprodukte

Welfimehl Paket 1065 g = 1.50 kg 1.:!.|:iE
Halbweilimehl FPaket 1330 g 1.— kg —.75
Haferflocken, grobe Paket 1160 g 11— % kg —A43
Haferflocken, kanad, Paket 810 g 1.— kg  1.23¢
Halergriitze, inl. Paket 500 g =50 kg 1l—
Hartweizengrie FPaket T20 g l.— kg 128
Muisgrielt Paket 1550 g 1.— kg —.64
Raollgerste Paket 1170 g l.— W% kg —427
Erbsen, pelbe Faket 840 g 11— 12 kg —5%

Fig. & Uddrag af Migros' prististe foktober 1048). Man ser angivel de brudie kvantitefer
pr. sefgsenhed op Lilhorende runde priser. Yders! 10l hofre prisen pr. by respe 'fe kg

at de kan smlges for runde beleb, f.eks. 0,50, 1,00 eller 2,00 francs
(se fig. 3). Kvantummet i pakker, msker etc. er altsd brudt, og i til-
faelde af prisforandringer sendres kvanlummet pr. salgsenhed, medens
prisen pr. salgsenhed holdes konstant. For at kunderne kan kontrol-
lere prisen og sammenligne den med konkurrenternes, er kvanium
samt pris pr. kilogram, liter etc. anfort pd pakningen og i prislisterne.

Systemet er ikke lige velegnet for alle varer; f.eks. er det ikke
brughart for frugt og grensager. Krigstidens rationeringer umulig-
gjorde ievrigt for mange varer salget af brudte kvantiteter; efler
rationeringernes ophmvelse — den sidste rationering (der gjaldt ris)
i Svejis ophmvedes i juni 1948 — har Migros imidlertid atter i fuld
udstrekning bragt de runde priser i anvendelse.

Migros’ ledelse legger stor vagt pid de runde prisers princip —
sdistributionens columbusege har man kaldt det. Ved dets hjelp op-
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nis, at ckspeditionen kan gi hurtigere; udregning og kontrol af det
belob, kunden skal hetale, sker nemmere og med mindre fejlrisiko;
afviklingen af betalingsakten gir ligeledes lettere (mindre besvar
med byttepenge). Det hmvdes, at hver smlger ved salgsbilerne efter
indforelsen af de runde priser kunne klare henved dobbelt si stort
salg som fer. — [ nogle lilfelde, hvor det af en eller anden grund
ikke kunne undgis, at prisen pr. salgsenhed var brudt, har man op-
néiet den runde pris’ fordele ved at pakke byttepenge med ind i selve
emballagen. De brudte kvantiteter er i nogle kunders ojne til besver;
husmoderen kan f. eks. ikke kebe netop det kvantum mel, sukker ete.,
som hun skal bruge til at bage en kage, Kontrollen med prisen fore-
kommer ogsi mange kunder mere indviklet,

Store salgskvantiteter. Ud fra den betragtning, at omkosiningerne
ved en ckspedilion er omirent de samme, hvad enten kunden kober
meget eller lidt, hestrmber Migros sig for at swmlge forholdsvis store
mzxngder ad gangen, De afvejede Migros-kvantiteter er ret store, mel
og havregryn siledes omkring 1 kg, sukker omkring 2 kg, =g 5—8
stk, ete, Det synes dog, som om man har sliekket nogel pd dette prin-
cip i tidens leb. Keb i smid mengder er en nutids-kebevane, som er
svier at modszette sig, hvor omkostningsroevende den end er.

Begreenset sortiment er et princip, som Migros fra forste feerd har
lagt megen vegt pi. En virksomheds varesortiment har to dimen-
sioner, nemlig 1) vareomridet (antallet af varearter) og 2) udvalget
(antallet af kvaliteter eller merker inden for den enkelte vareart).
Det er i swrdeleshed den sidste dimension, Migros holder pd at ville
begriense (ingen »Doppelariikels hedder slagordet). I virksomhedens
forste lid solgles kun 6 varearter (sukker, makaroni, kaffe, ris, sabe,
kokosfedt) og ialt 9 forskellige kvaliteter. Sortimentet foregedes efter-
hiinden, som Migros i almindelighed udvidede sit virksomhedsomride,
og forevrigt ogsi fordi konkurrenterne havde for let ved al oplage
priskrig, nir Migros forte si fi varer. Firmaets sorliment omfatter nu
ca. 55 varearter og ialt ca. 385 kvaliteter. Salgsbilerne forer kun ea. *3
af sortimentet. Det normale varesortiment hos Migros' konkurrenter
er betydelig slorre, ofte det 4- eller 5-dobbelte,

Modstandere af Migros har hmevdet, at firmaet i sit begrensede
sortiment kun optager de mest ganghare varer, siledes at de ovrige
virksomheder 1 branchen iynges relativt desto slerkere af de mere
langsomt oms=tlelige varer. Swrlig i landdistrikterne er et varesorti-
ment som Migros® lovlig sneeverl; kunderne her skal helst kunne for-
syne sig med mange slags varer, niir de efter en lengere eller kortere
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rejse endelig er kommet til indkebsstedel; de har brug for den =blan-
dede« forretning.

De vigtigste artikler i Migros' sortiment er varer som spiseolie,
smor, fedt, g, visse kedvarer (bl. a. pelser), konserves, kalfe, te,
vaskemidler, frugt, mel, gryn, chokolade ete. Man sigter ved valg af
kvaliteterne navnlig imod at kunne tilfredsstille gennemsnitsbehovene,
idet det er pA dem, den allersterste del af detailhandelens omsmining
falder. Varesortimentet standardiseres, hvorved en storre omsmtnings-
hastighed kan opnds,

Som et kuriosum skal anferes, at Migros af princip ikke forhand-
ler alkoholholdige drikke. Dette stir i forbindelse med de sociale
synspunkter, Migros' ledelse gor sig til talsmand for, Ved en urafsiem-
ning si sent som i april 1948 fulgte medlemmerne ledelsens parole og
forkaslede et forslag om, at virksomheden skulle oplage salg af vin,

Andre rationaliseringsforanstalininger, Migros har i videst muligt
omfang tilstrebt en mekanisering af distributionsarbejdet, Engroslag-
rene — speciell fiellesforeningens lager — er udstyret med mekaniske
anordninger som lransportbind for seckke m. v, vareelevalorer, mo-
derne transportvogne, endvidere dirckte tilkersel for banevogne og
lastbiler o. s. v. Afvejning i poser og pifyldning pi flasker al de flaste
salgskvantiteter foregir overvejende maskinelt i engroslagrene. Butik-
kernes forsyning fra engroslagrene, der foregir ved egne laslvogne,
er organiseret, si den kan afvikles hurligt og planmumssigt; udleve-
ringen sker i bestemte, udelelige standardkvanta, f. eks. kasser med et
vist antal poser, flasker ete. I butikkerne er varerne anbragt hensigls-
meessigt, s& ekspeditricerne skal bevege sig sd lidt omkring som
muligt.

For at sikre, at varerne er friske, anvendes datostempling af de
fleste pakninger, endvidere moderne koleindretninger samt forskellige
andre hygiejniske foranstallninger i bulikkerne, og ligesd den for om-
talte swerlige *hyldeteknike« i butikker og salgsvogne.

Viglig er ogsii den regelmmssige, smekaniseredes orientering af kun-
derne om priser og varer, dels gennem kundeblad og dagblade, dels
gennem skilte o, lign. i bulikkerne, lel tilgengelig anbringelse (udstil-
ling) af varerne ete., sdledes at kunderne i videst muligt omfang er
orienteret pd forhiind og klar over, hvad og hvor meget de vil kobe,
inden de henvender sig til en ekspedient; derigennem »spilders perso-
nalet mindst mulig tid. Fornylig er der ievrigt i et par Migrosudsalg (i
Ziirich og Bern) etableret egentlig selvbetjening.

Salgspersonalel — ogsi salgschauffererne — lennes med fast len plus
en mindre provision af deres oms@tning, De har en haly, somme ste-
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der endda to halve hverdage fri om ugen, (Butikkerne har dog Abent
samtlige hverdage hele dagen; thi, som Migros siger, »et socialt frem-
skridt skal ikke uden videre realiseres pd husmedrenes bekostning . .¢).

Ogsd i kontororganisationen har man segt gennemfort de lettelser og
simplifikationer, som er mulige. Det kontante salg — og for en stor
del ogsd kontant keb — betyder i sig selv en stor administraliv
lettelse.

Endnu flere punkter kunne nevnes, hvor Migros har gennemfort
forbedringer, Rationalisering i distributionen md i det hele taget ofte
give sig udslag i en mengde detailler. Det skal blot endnu anferes,
al Migros’ ledelse altid har vist slor tilpasningsevne og lydherhed over
for nye forslag og ideer, og pd intet tidspunkt er forfaldet til at vaere
sig selv nok. Eksempelvis lod man i 1945—46 hele virksomheden gen-
nemanalysere af en ralionaliseringsekspert, der fremkom med adskil-
lige forslag til forbedringer.

Konkurrenceforanstalininger.

Priskonkurrencen er det centrale i Migros' salgspolitik. De andre
former for konkurrence viger afgjort tilbage for denne. Det herer il
sgrundsziningernes hos Migros, at handelstillegget skal holdes lavt,
idet udsalgsprisen swmttes til indkebspris plus omkosininger — uden
hensyn til konkurrenternes salgspriser. Fordelene ved besparelserne i
salgsomkostninger skal altsd komme kunderne umiddelbart til gode
i form af smd priser. I samklang hermed banlyses alt, hvad der hed-
der rabatter, sprocenters, sdividendes-udbetalinger (Riickvergiitun-
gen) ete., idet man anser sligt for vierdilese skueretter, der blot for-
drsager egede omkostninger ved at sinke ckspeditionen og tynge ad-
ministrationen. Er der et ir opstiet overskud, anvendes det prin-
cipielt til nedsmttelse af salgspriserne 1 senere perioder.

Da den evrige detailhandel naturligvis mitte nerme sine priser til
Migros’, har Migros utvivlsomt haft en betydelig indflydelse i reining
af at senke detailprisniveauet for de varer, firmaet selger, i de dele af
landet, det dekker.

Service m.v. Omkostningsreduktionen seges bl a. opndiet ved at
bortskere eller dog sterkt begramse alle former for kundetjeneste. Der
vdes ingen kredit, Varer udbringes ikke til kunderne; end ikke hensig-
ten med salgsvognene er at foretage noget i retning af udbringning;
vognene kerer jo ikke til kundernes bopel, og kunderne mi — som for
omtalt — tvertimod renoncere pd bekvemmeligheder, ndr de keber
hos bilerne. Migros szlger kun varerne i de faste, relativt store keanfi-
teter (eller mangefold deraf) ad gangen, Bufikkerne er udstyret med

11
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ringe komfort. Man yder ingen individuel kundevejledning, sidan som
isier smi detailforretninger tit gor (derimod drives en omfatlende
generel kundevejledning, jir. omtalen side 152 samt i det felgende under
reklame), Vareudvalget er steerkt begraenset. Indpakningen af varer
holdes pi det nedlerfligste eller undiades helt.

Det kan diskuteres, i hvilket omfang det er bereltiget at reducere
kundeservicen for at spare omkostninger. Med den stigende vaegt, man
overalt Tegger pd at lette husmoderens arbejde, kan det godt tinkes,
at forbrugerne gerne vil betale en lidt hejere pris for at opna de be-
kvemmeligheder, servicen betyder, Det synes ogsd, som om Migros viser
nogen tilbageholdenhed m. h. L. al slejfe service,

Reklame. 1 Migros’ programpunklier hedder del, at der ikke skal
ofres omkostninger pA reklame, *ndr syslemel er blevel kendts;
denne sidste tilfejelse er unm:gielig en vesentlig indskreenkning i anli-
reklame-programmet, Sikkert er det ogsd, al Migros har benytiet sig
flittigt af reklamens hjelp, selv om de metoder, man har anvendt,
ofte har varet femmelig seregne.

Som det tidligere har vaeret nmvnt, hekemper Migros skarpt maerke-
varesystemet og den dermed i forbindelse stiende reklame fra produ-
centernes side over for forbrugerne, Dette system reducerer detail-
listens og i det hele taget mellemhandelens arbejde til en rent manuel
fordelingsfunktion, uden at levne mulighed for udfoldelse af virkeligt
kommercielt inilialiv og dyglighed. Heroverfor haevder Migros delail-
handlerens betydning som tillidsmand og vejleder for konsumen-
terne. Disse har ikke forudsmininger for rationell al vielge den fordel-
agtigste ware. Fabrikanternes reklame, mener Migros, er ikke [lor-
brugerne til megen hjelp, idet den enkelle fabrikant hyppigt — i
bestreebelserne for at overgd eller dog skille sig ud fra de andre —
liegger stor vazgt pd uvmsentlige cller rent ud hypotetiske egenskaber
ved varen og pusler dem op til noget afgerende. Forbrugeren skal hel-
lere betro sin leverandor at vielge varen for sig, han har alligevel bedst
forstand pa del. Detaillistens, altsi Migros’ — og ikke fabrikantens —
navn skal veere garanti for kvaliteten, og der skal alene demmes ud fra
varens objektive cgenskaber, medens emballage, varemmrke ete. skal
lades ude af betragining., Alle pa opreklamerede mmrker beroende
sfantasivierdier« fordemmes, Det er, siger man, i lengden bedre at
appellere til konsumenlernes forstand end til dunkle felelser! Mi-
gros forfegter derfor ogsd skarpt sin ret il at drive sin egen, frie pris-
politik og nmgter konsckvent at forhandle varer, hvis udsalgspris
foreskrives af producenten. Programpunktet om, at varerne i detail-
salget skal benmynes med deres engroshandels-navne, stemmer jo ud-
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market overens med disse synspunkter. Det er dog morsomt at be-
maerke, at Migros ikke destomindre lancerer en del, navnlig selv fabri-
kerede varer som merkevarer. (Kaffetilsminingen hedder »Zu-Zus,
vaskemidlet :Qhii« (oprindelig stod der pd pakken, at det hetod
*»Ohne Hinkel®, men det blev forbudt som illoyal konkurrence!), ren-
semidlet » Hoppla® ete.),

Iict er efter dette forstieligt, at Migros navnlig dyrker den informa-
tive reklame. Midlerne er ismr annoncer i dagblade (siledes den
ugentlige »Zeilung in der Zeitung+) med form af oplysende artikler,
navnlig henvendt til husmodrene, hvori der fortelles om varernes til-
blivelse og relte anvendelse, om hvor og hvornir forbrugerne ber kobe
ind, om de forskellige kvaliteters egenskaber o. 5. v., eller der behand-
les Migros-foretagendets mil og kamp, ekonomiske spergsmil af mere
almen karakler ele. Endvidere udgiver Migros et kundeblad »Wir
Briickenbauer« (i den fransktalende del af landet »Construire«), som
hver uge uwdsendes gratis il alle andelshaverne. Ved specielle lejlig-
heder udsendes flyveblade.

Reklamearbejdet er i seerlig grad lagt an pd at vinde kundekredsens
hengivenhed og tillid pd langt sigt. Intet spares for at bibringe kun-
derne fornemmelsen af, al Migros arbejder i deres Ljeneste, at detaillist
og konsument har fmlles og ikke modsalte interesser, P4 baggrund af
disse bestriebelser kan omdannelsen til Genossenschaft ses som en
hindgribelig manifestalion af interessefmllesskabet mellem de to par-
ter. Migros' arbejde for opbygning af en goodwill hos publikum swt-
ter iovrigt ind over en bred front: Man giver offentligheden indblik i
mange »forrelningshemmelighedere, f. eks. kalkulationer, omkost-
ninger ete. Man gir i spidsen for et propagandafeltitog for ydelse af
gode lenninger til arbejdere og funktionmrer (og offentliggor som led
heri de lensatser, virksomheden selv betaler) og for vdelse af ordentlige
priser til leverandorerne (navnlig landbruget), Man holder afstemninger
blandt medlemmerne om spergsmil som lukketid, oplagelse af nye
arbejdsomrider ete. — Ogsd personalets goodwill tmnker man pi
gennem oprettelse af pensionsordning, billig kantine, feriehjem og i
det hele gode arbejdsforhold; i 1947 er dannet en »Personal-Kommis-
sion« (samarbejdsudvalg).

Tovrigt har Migros® ledelse med beundringsvierdig opfindsombed
forstiet at udnytte alle mulige begivenheder i propagandaens tjeneste
og iveerksat mangen en serpreeget propagandaforanstalining, Her skal
blot nmvnes nogle eksempler.

Migros-foretagendet var fra forste fierd genstand for steerk mod-
stand bide fra konkurrerende virksomheders og — delvis — myndig-
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hedernes side, med sagsanleg, chikanerier, forbud o.s. v., og vakte
derved ogsd megen offentlig interesse og diskussion. Det var Migros
ikke sen. til ved enhver lejlighed at udnytte; man slog p stortromme,
fremslillende sig selv som de svage forbrugeres forfulgte beskytter,
Stor opsigh vakte, og vmekker, ikke mindst salgsvognene, hvert sted de
viser sig; dette blev naturligvis prompte udnytlet reklamemsessigt, og i
dag — hvor vognenes anvendelse som egentlige salgsinstrumenter er
relativt beskeden — ligger deres betydning formentlig for en stor del
i den reklamevirkning, de har. — Fer og under krigen slog Duttweiler
kraftigt til lyd for en nedssnkning af forrdd af levnedsmidler, benzin
0. 5. v. i stilbeholdere i seer i det indre Svejis som viern mod bombe-
faren, Migros foretog, ievrigt delvis med offentlig slelte, nogle for-
sog hermed; naturligvis ogsi et oplagt propagandaemne, — Forev-
rigt gzlder det om alle Migros® biforetagender (se herom senere), at de
naturligvis stotter hele foretagendets anseelse og goodwill og i rekla-
men udnyttes i den retning.

Kuvalitel. Migros driver ikke egentliz kvalitetskonkurrence, Udvalget
af forskellige kvaliteter er som omlalt bevidst gjort lille; man sigler
mod at tilfredsstille gennemsnitsbehovene, medens man giver afkald
pi at imedekomme mere ckstreme ensker. Imidlertid har Migros
stedse strengt gennemfert princippet om kun at fore varer af uan-
gribelig kvalitet. Kun derved har det vieret muligt at fi de aktive kon-
kurrencemidler — de lave priser og reklamen — til at f®nge, og kun
derved har en stabil afsetning og en goodwill kunnet bygges op. Man
gennemforer nu en regelmassig kontrol med varekvaliteterne, bl. a.
gennem et eget laboratorium.

For konkurrenterne 14 det ner at imedegd den ubehagelige priskon-
kurrence fra Migros' side ved at pukke pd Migros-varernes kvalitet.
Det gjorde de ogsd, og miske kan Migros-foretagendets hurtige vackst
og udbredte popularitet i forbrugerkredse blandt andet tilskrives den
omstendighed, at dette hovedargument fra RKonkurrencens side blev
sldet til jorden af kendsgerningerne.

Ombkostnings- og ydelsestal,

Migros’ omkostninger 14 i de ferste 4r mellem 8—12 % for engros-
og detailfunktionerne tilsammen, Omkostningerne angives nu til 13—
16 % for de regionale selskaber alene; heraf er 82—10 %% personale-
omkostninger, I det regionale Ziirich-Genossenschaft var omkostnin-
gerne ifolge regnskabet i 1946 siledes 15,61% af oms®iningen (brutto-
fortjenesten var 15,85 % og nettofortjenesten 0,24 %),
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En specifikalion af Ziirich-selskabets omkostninger') i 1933 ser si-
ledes ud (i %o af omsminingen):

Lenninger og provision .......... .. 7.83 %
Automobilers drift . ... . ... ... 1,07 %
Reklame vovvvvenenn. PR | B b L
Afskrivninger ... ... .. ... 0,73 s
Renter . ...... e G wneannae ... 0,28 %
Andre omkosininger ................ 3,08 %y

Ialt .... 14,66 %o

De specielle omkostninger for salgsbilerne 1i') pd samme tid mel-
lem 3,93 %6 og 7,6 %o af omsminingen; de angives nu gennemsnitlig at
ligge en del over 5 %,

Til sammenligning med andre virksomheders omkostninger kan
nevnes, at Lebensmittelverein Ziirich (brugsforening) i 1933 havde
omkostninger pi omkring 19—20 %?), Lon og husleje for 3 Migros-
butikker i forskellige byer samt for 3 butikker tilherende en anden
keedeforretning, beliggende i de samme hyer, udgjorde!) i 1933 (i %
af omsminingen) felgende; til sammenligning er endvidere anfort!)
vdelsestallet omsetning pr. person beskefliget i de pigeldende bu-
tikker:

) “;“- o _._._-"-_fﬂ_ﬂ- I:ﬁilg;---___" GII:IS[;.‘.I.I'IS. Dr. person i I'r;,
}l’ rme gt me—mp gt me e T aomneiELrE— .., .. -
Migros | konkurrent Migros | konkurrent Migros | konkurrent
A 3,55 % 5,15 % 1,40 % 2,35 " £5.600 40,200
B 298% | 5,12% 0,50 % 1,12 % 121,200 44.100
C 267% | 5,18% 0,61 % 2,14 " 158,500 46.800
| X

Som de forst anforte ial viser, er Migros' omkostninger steget ganske
betydeligt. Stigningen forklares bl a, med foregede lenninger og sti-
gende sociale ydelser; de swerlige forhold under og efter krigen (ned-
vendigheden af storre lager, umuligheden af at smlge brudte kvanti-
teter til runde priser, besveeret med rationeringsmaerker ele) gjorde
ogsd omkostningerne relativt storre. Det bor isvrigt bemserkes, al Migros’
omkostningstal inkluderer visse poster, f. eks, kafferistning, yoghurt-

5} sDia Verhdlinisse im schweizerischen Lebensmittelkleinhandels, Verdffentlichung
Nr, 11 der Preisbildungskommission des Eidg, Volkswirlschaflsdepartementes, Bern 1934,

%y E. Gasser: Migros-YVeriricbssystem, swertryk ol Handbuch  der  schweizerischen
Volkswirtsehaft,
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fabrikation, transport m. v., som i andre virksomheder ofte bogferes
over varekonto,

De samlede omkostninger i Migros-feellesforeningen helober sig til
2—3 %o af de tilsluttede foremingers detailomszining. Herfor pra-
sterer fwmllesforeningen indkeb (import) af en wmsenilig del af
varerne, indkeb til fabrikkerne, ligesom den bekoster de forskellige
kulturelle, sociale o.lign. foranstalininger, Migros giver sig af med
(se senere). PA den egentlige detailhandels-sektor falder fellesforenin-
gens omkostninger med 1Y/2—2 %o af detailoms®iningen.

Oms@tningen pr. butik ligger gennemsnitlig pA omkring 3.500 franes
daglig eller rundt regnet 1 million francs om firet, En almindelig, selv-
stendig #lille« detailforretning i kolonialbranchen har formentlig en drs-
omszining pi henimod 100.000 franes, I de konkurrerende kwmdefor-
retninger ligger oms®iningen pr, butik for det meste ogsi betydelig
lavere end i Migros. For at kunne drage fuld nytte af de smrlige
Migros-salgsmetoder, md man op pd en rel hej omsmining, og man
opretter — resp. opretholder — nedigt udsalg, som man ikke er sikker
pé, hurtigt vil nd op imod optimal omsetning. — For salgsbilernes
vedkommende ligger omsmtningen pi gennemsnitlig 1.900 francs pr.
dag, bilerne kerer.

Varclagerels omsetningshaslighed angives i ejeblikket at ligge pd
38 gange arlig for butikker og salgsvogne, gennemsnitlig for alle varer;
pa engroslagrene omsaeties varerne gennemsnitlig 16 gange drlig. For
hele virksomheden under eet giver det en omsatningshastighed ph ea.
11 gange Arlig. T 1933 var den 20 gange drlig. Omsziningshastigheden
er i ojeblikket lavere end normalt pd grund af vanskeligere indkebs-
forhold ete., der nedvendigger sterre lagerhold.

Kamp for tilvwrelse og fremgang,

Som den nye og cgenartede foreteelse og den hirde konkurrent,
Migros er, har den veret — og er — udsat for megen modstand og
talrige angreb. Angriberne er forst og fremmest konkurrenterne, som
bestir af fre grupper: 1) de »smi«, selvstendige kebmmnd (»Spezi-
erer<), der for evrigl ofte er slutiel sammen i indksbsforeninger o. lign.,
2) brugsforeninger og 3) kaedeforretninger, I agitalionen mod Migros
har ikke mindst middelstands-hensynet, ensket om at bevare den »lille
mande i detailhandelen, veret sterkl fremme, og swmrlig pd delte
synspunkt har det veeret muligt at rejse en udbredt modstand mod
Migros — samt andre detailhandels-storforetagender — biade i for-
brugerkredse og hos myndighederne, De viiben, som benyttes i kam-
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pen mod Migros, har vieret af skiftende kvalitet, og ikke altid lige fine.
For Migros’ vedkommende synes det imidlertid, som om man elsker
kampen, og foretagendets drivende kraft, Gottlieb Dultweiler, synes
besjrelet af en uudtommelig kamplyst, der aldrig giver op. Et indiryk
af denne kamp giver i drastisk opsetning det illustrerede skrift, Mi-
gros udgay i anledning af omdannelsen til andelsforetagende (G. Dutt-
weiler: »Von der Migros A. G. zur Genossenschafte, Ziirich 1941); pé
dansk er emnet, under udfoldelse af megen journalistisk dramatik,
behandlet i en artikel i »Mandens Blad« (november 1948).

Der synes fra nogle sider at viere glet en vis, nermest politisk
betonet fanatisme i bekempelsen af Migros, hvilket har affedt
kampformer af lignende karakter som dem, man i sin tid s anvendt
mod brugsforeningerne, Der hievdes sfiledes at veere forekommet eks-
empler pd, at Migros-kunder er blevet afskediget fra deres stillinger,
sagt op fra deres lejligheder cller forulempet pi anden vis, Boykot af
furskellig art er blevet meget anvendt. Siledes leveranderboykot (i
reglen gennemtvunget af de pigmldende leverandorers andre aftagere);
denne har Migros besvaret med optagelse af egen fabrikation, Varer,
som Migros nu overvejende fremstiller selv — for det meste tvunget
af leverandorboykot — er chokolade, biskuit, marmelade, grontkon-
serves, fedt, olie, swbe, Nmvnes kan ogsd en omfattende annonce-
boykot, der hindrer Migros i at vise sine reklamebudskaber i en reekke
dagblade.

Nogle steder har Migros' smi konkurrenter fiet myndighederne til
af hensyn til fierdselssikkerhed ele, at give afslag pd alle ansegninger
om lilladelse til omkorsel med salgsvogne ved samtidig med Migros al
indgive sidanne ansegninger i stort tal {naturligvis pi skroemt!). Andre
steder har myndighederne af sig selv forbudt salgsvognene, og alter
andre steder har man krevel store — til tider prohibitivt virkende —
koncessionsafgifter,

Et par alvorlige slag mod Migros, sivel som mod andre storfore-
tagender i detailhandelen, var dels en i 1933 gennemfert forbundslov,
som forboed varchuse, enhedsprisforretninger og kmdeforretninger at
oprelte nye filialer eller optage forhandling af nye varer, dels en i
1939 vedtaget smrbeskatning (»Ausgleichsteuer<), som belastede Mi-
gros’ salg fra faste udsalg med 11290, fra salgsbilerne med 2Y: %,
Udvidelsesforbudet hawmmede nalurligvis i hoj grad Migros’ vaeksl; det
har bl a, veret medvirkende til, at der stadig er si store dele af
landet, hvor Migros har meget ringe eller ingen udbredelse (se fig. 1.
Loven med forbud mod wdvidelser ophevedes aller 1 1945; det spores
tydeligt i omsminingens viekst i drene siden.



160

Anden virksombhed,

Foruden pi det primmre omride, detailsalget af levnedsmidler, vir-
ker Migros-forelagendet pd en rmkke andre, vidt forskellige felter.
Man arbejder med den folkelige turisme, idet man f. eks. szlger
»Ferien zu Pauschalpreis« og gennem »Hotel-Plan« vil sikre hotellerne
fuld og jewvn udnyttelse. Man driver en turistbjergbane i det sydlige
Svejts, dellager i filmproduktion, foranstalter forskellige uddannel-
seskursus for voksne m. v. Videre mf omtales forsaget ph at overfore
Migros-rationaliseringsprincipperne pA manufakturbranchen gennem
oprettelsen af »Kleider-Gilde« i 1944, og noget tilsvarende i Migros’
egen branche ved at samle en kreds (ca. 50) af smi detailhandlere
i en art frivillig kede, »Giro-Dienste (1937). Sidstnevnte foretagende
var muligvis en slags erstatning for den ved loven af 1933 umulig-
gjorte normale ckspansion, Giro-Dienst medlemmerne driver hver for
sig deres forretninger for egen regning, idet de dog udadtil benytter et
felles merke, der kan tjene som basis for en fielles reklame, Giro-
Dienst forretningerne forer el sterre varesortiment end Migros. De
keber deres varer dels gennem en speciel indkebscentral, dels hos Mi-
gros, og dels direkte hos andre leveranderer, Den gennemsnitlige om-
smetning pr. forretning er foreget slerkt i den tid, de har varet sam-
mensluttet i Giro-Dienst-organisationen.

Sidst men ikke mindst ma nevnes Migros' og Dutbweilers politiske
virksomhed. Man seger gennem et politisk parti, »Landesringe, at
gore en politisk indflydelse geldende. Parliet har en anselig repreesen-
tation i den svejisiske rigsdag, og i Ziirich havde det ved sidsle valg */s af
stemmerne. I tilslutning til den politiske aktivitet udgives et dagblad,
»Die Tat«, Man gir ind for privatkapitalismen, som man dog ensker
praktiseret i modificeret form, og navnlig keemper man for at fi be-
friet den for dens gevseksler, sisom truster, karteller ete,

Migros tager begge de to vigligste veje, der findes til nedbringelse af
omkostningerne i detailhandelen: mekanisering (i videste forstand) og
indskrenkning af kundeservicen, i brug. I den skikkelse, hvori Migros
i sin helhed fremtreder, er den rigtignok en speciel svejlsisk organisa-
torisk og ekonomisk-polilisk foreleelse, og nmppe egnet som »eksport-
vare«. Dultweiler var selv i begyndelsen af 1930°erne begyndt at indfore
systemet i Berlin, men det blev forbudt i 1933. I U.S. A, og England
skal der vare forseg i gang med at overfore visse al Migros-ideerne.
Foretagendets sukeces i hjemlandet er umiskendelig, og der er utvivl-
somt — ogsi for os — mange vierdifulde rationaliseringsideer at hente
hos Migros.



