Engroshandelen soger samarbejde med
detaillisterne

Af Borge G. Christensen!)

Det er velkendt, at der i de sidste drtier bide herhjemme og i andre
lande har wvierel en tendens til at udskyde den selvstendige engros-
handel pd varens vej fra fabrik til forbruger. Industrivirksomhederne
har i stigende omfang pataget sig handelens funktioner og dette i
sierdeleshed inden for det omride, vi normalt regner for engros-
handelens, Det gwelder navnlig for salgel ved direkte konilakt med
og leveringer til detailhandelen og 1 sjxldnere tilfielde de endelige
forbrugere, men ogsd for indkebet af rastoffer, halvfabrikata og
hjeelpemidler til brug i produktionen m. v. Man kan sige, at videre-
forelsen afl »den industrielle revolution«, som 1 forste omgang ferte
en opblomstiring af selvstiendige handelsforetagender med sig, er
kendetegnet ved en stigende interesse hos fabrikationsvirksomhederne
for varernes indkeb og afswetning. I mange tilfalde har de etableret
cgne indkobs- og salgsorganisationer, som i storre eller mindre grad
har grebel ind pd den selvstiendige handels gebeter.

Ogsi pd anden mide er grossisternes omride blevet heskirel, Inden
for hindveerk og detailhandel er der dannet en rackke indkobsforenin-
ger med en fast kreds af aftagere, der har forpligtet sig til regelmzes-
sige indkoeb hos organisationen. Fwellesindkoebet foretages her i ret
store kvanla, swedvanligvis sterre end det, den enkelte gennemsnits-
grossist 1 branchen kan preaestere, og herved opnar forretningerne ind-
kobsbetingelser hos fabrikanter og importerer, der er gunstligere end
dem, der kan opniis af det enkelte medlem, nir han selv foretager
indkaobet,

Disse bestricbelser 1 retning af omgdelse af den selvstiendige gros-
sist er som antydet ikke noget specielt dansk feenomen. Det kendes
i Sverige, Schweiz, Holland, Belgien og pa flere andre markeder, i
sierdeleshed 1 de mindre lande. Hvor markedet geogralisk er af for-
holdsvis beskeden udstraekning, hvor trafikforholdene er veludviklede,
og hvor man pd produktionssiden overvejende har en foradlings-
industri i smid og mellemstore enheder, synes det at vaere swerligt til-
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lokkende for fabrikanterne at forsuge et direkte salg. Tilsvarende ser
det ud til, at et overskueligt og lettilgeengeligt marked gor det swerligt
fristende for detaillister og hiindvierkere at organisere et faellesindkeb.

Der er muligt tale om en varig sendring i handelens struktur. Histo-
rien har givet os mange eksempler pa tilsvarende forskydninger i
handelens organisationsformer. Udaverne af de forskellige funktioner
har vekslel gennem tiderne — pi visse omrider er der sket en for-
grening ved specialisering i nye eller af udviklingen s:erligt begun-
stigede erhverv og brancher, i andre tilficlde er der foregfet en sam-
menlmegning af flere nmringsgrene, og undertiden har et erhverv fiet
en ganske anden karakter e¢nd den oprindelige. Til stadighed er der
sket en tilpasning til vekslende behov og vilkir i markedet.

Betragter man engroshandelens forhold, som de har vaeret her-
hjemme i de senere fir, kan det godt se ud til, at der i hvert fald pa
hjemmemarkedet er tale om en mere permanent begreensning af dens
virkefelt. I forretningsforbindelsen med fremmede markeder er der
som naxevnt ogsi en tendens til, at fabrikkerne bide i indkeb og salg
gir direkte, men pd hjemmemarkedet er tendensen til udskydelse af
den selvstiendige grossist langt mere fremtriedende, og det forekom-
mer her at viere et s udbredt og almindeligt track, at man har god
grund til at regne med en mere permanent tilstand.

Principielt er der, hvad praksis jo ogsd viser, ikke noget Lil hinder
for, at producenterne selv patager sig de tre hovedfunktioner, man
normalt regner for engroshandelens, nemlig fordelingen af varerne
fra forholdsvis A fabrikker til forbrugere over hele markedet, fil-
vejebringelsen af ef sortiment ved samling af standardvarer fra specia-
liserede industrier og kredilydelse over for detailhandelen, dette sidsie
i form af almindelig varekredit eller ved en mere vidtziende finan-
siering af omsainingen. For kreditfunktionernes vedkommende er
det navnlig et spergsmil om forneden driftskapital og mulighed for
riglig vurdering af risici. Endvidere vil fordelingsfunktionen pi et
marked som det danske kunne gennemferes uden sterre vanskelighed,
ligesom kontaklen med og bearbejdelsen af detailhandelen kan over-
lkommes med en forholdsvis fatallig smelgerstab. Iindelig er det for
fabrikanten — ligeséivel som for grossisten — muligt at tilvejebringe
et passende varesortiment ved supplering af egne produkter med
sikaldte handelsvarer af lignende art og afsmtningsmamessig karakter.
Problemet ved udskydelse al grossisten som selvstiendig mellemhand-
ler ligger mindre pi det teknisk-organisaloriske omride end pi det
rentabilitetsmwssige. Det springende punkt méa blive, om det for
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incdustrien er mest lonnende, set pd Lengere sigh, at etablere egen

salgsorganisalion. eller om det — de storre forhandlerrabatter taget
i betragining —— vil vaere mere fordelagtigt at lade den selvstiendige

engroshandel formidle omsietningen.

Her synes det, som om fabrikanterne vurderer den mere levende
markedskontakt og den wvel 1 reglen mere intensive delailhandler-
bearbejdelse, der kan opnils gennem egen salgsorganisation, ret hojl.
I reklaomen har indusirien ubestridt fiet et vierdifuldt instrument i
heende il indarbejdelse af specielle varemaerker og stadig oprethol-
delse al en eftersporgsel herefter, og salget al specialiteterne kan givet-
vis ogsil blive mere tillredsstillende, nar det tilrettelieggende og gen-
nemforende salgsarbejde overvejende ligger hos virksomheden selv.
Men det medforer ogsii meromkostninger af en betydende slorrelses-
orden, og man fristes undertiden til at tro, at producenterne i deres
hellige iver for at ecrobre og sikre et marked for deres respektive
mierker 1 visse tilfielde har pataget sig opgaver, hvis aflonning er
fvivisom, bl. a. ved at swetle ind pa en bearbejdelse af fjernereliggende
og schundiere markeder, hvor afsetningsomkostningerne er uforholds-
muaessigl store.

Uanset denne mulige overvurdering fra producenlernes side af for-
delene ved at arbejde med egen salgsorganisation er arbejdsdelingen
i distributions- og salgsarbejdet 1 forste rackke ef spargsmél om salgs-
aklivitet og omkosininger, og skal den selvstiendige engroshandel be-
freste sin stilling pi hjemmemarkedet, mi der givelvis swttes ind
pia begge fronter, hvad man ogsd nu synes at viere kominet 1 gang
maed, Inden for en rekke brancher udfoldes der forskellige rationali-
seringsbestrichelser, som i forste rackke tager sigle pd effeklivisering
af arbejdel pa lageret og ved wvarernes ekspedition, i visse tilfaelde
arbejdes ogsi pd en forenkling af arbejdsgangen ved urdruﬂpi:igclscn,
og hensigten er klart en nedbringelse af omkostningerne. Endvidere
er man fra grossisternes ‘é;_it]é'oliiiiﬁ-rkéaﬁ péi problemet en tilpasning
al varesortimentet med hensyn il sivel pris som kvaliteter og wvari-
anter af samme vare, siledes at der bliver en nar overensstemmelse
med sgennemsnitsdetaillisten«s behov, Ligeledes stir den posilive
slotte af delailkebmandens indkebs- og salgsarbejde pi grossisternes
rationaliseringsprogram. Og sidst, men ikke mindst, diskuteres i disse
dage de muligheder, der er for et mere snmevert samarbejde mellem

grossister og detaillister i de sakaldte frivillige kaeder, der nmrmere

skal omtales i det felgende.
I en rackke lande er disse frivillige koedeorganisationer blevet et
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betydende modtrmk fra grossisternes side i konkurrencen med de
industrielle salgsorganisationer. Det effektive samarbejde med detail-
listerne er blevet konkurrencemidlet, iseer i U.S.A., men ogsd i euro-
paiske lande som f. eks. Holland. Og ogsi detailhandelen har sine
gode grunde for at gi ind i dette samarbejde. Med udviklingen af
de markedsomspmendende fabriksudsalg og kooperative filialsystemer
bliver konkurrencen skserpet alvorligt for de mindre detailhandlende.
De bliver si at sige klemt inde mellem disse to former for kaedefor-
retninger og mi nedvendigvis sege nye veje for at fA en storre slag-
kraft. Den frivillige koede er derfor en velkommen lesning pi et
alvorligt problem.

I praksis organisercs samarbejdet mellem engros- og detailhandelen
pa mange forskellige mider. Man plejer imidlertid at sondre mellem
to hovedtyper, nemlig Relailer Cooperalives eller detaillist-ledede
kaeder og Voluntary Chains eller grossist-ledede kaeder.

I det forste tilficlde er der tale om en sammenslutning af selv-
ejende kebmaxend med fzlles engrosindkeb og engroslager og desuden
et samarbejde af forskelligt omfang pa omrider som service, reklame
og prispolitik, Saxdvanligvis er kieden ikke tilknyttet bestemte gros-
sister, men er frit stillet i indkobet, og det er almindeligt her, at der
kun seelges til de tilsluttede detaillister. LEfter formen og formilet
er det altsd en sterk tilnmrmelse til de ogsd herhjemme kendte former
for branchebestemte fwllesindkeb.

Den anden type af frivillige keseder reprasenterer derimod noget
ganske nyt herhjemme, og det er om denne, interessen samler sig i
sierlig grad, nar talen er om samarbejde mellem grossister og detail-
lister. For disse Veolunlary Chaing’ vedkommende er det grossisten,
der har taget initiativet ved at sege fast forretningsforbindelse med
en gruppe af delaillister, og formélet er i det vaesentlige folgende tre:

1. Koncentratinn af indkebet, samtidig med at vareudvalget begraen-
ses til forholdsvis fi og Ietqa,lgehge valer Herved opnis mulig-
hed for storre indkob pr. gang og fﬂlgeh{, bedre indkebsbetingelser
samt lavere lager- og transportomkosininger.

2. Forenkling af forretningsgangen ved ordreoptagelsen hos detail-’
listerne, eventuelt ved fuldstaendig overgang til skriftlige ordrer
i stedet for salgerbesog.

3. Lobende rationalisering og standardisering af salgsarbejdet hos
detaillisterne ved specialuddannede konsulenter samtidig med
t‘aelleﬁlnamng af opgaver som reklame, [Irlftsstatl.stlk og hogholderi.

Med et arhﬂ,]d&pmgmm som dette er de grossist-ledede frivillige
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kaeder 1 U.S.A. blevel en beltydende distributionsform. Allerede i 1939
repriesenterede de i dette land omkring 30 % af den samlede engros-
handel i nweringsmiddelbranchen, og siden er deres stilling yderligere
styrkel, efterhiinden som erfaringerne er gjort og den endelige form
er fundet. Erfaringerne gir i det viesentlige ud pfi, at folgende tre
betingelser ma opfyldes, for at koeden kan f4 fuld slagkraft: For det
[orste den storst mulige indkebskoncentration ved at forpligie detail-
listerne til at kebe mest muligt fra grossistens centrallager. For det
andet en priskalkulation pd basis af en omkosiningsberegning, der
tager hensyn til detaillistindkebenes art og sterrelse. De storre og
sjaldnere indkeb, som medlforer forholdsvis langt lavere omkosinin-
ger, ma stimuleres rabatpolitisk. For det tredie en markedsdeling mel-
lem de deltagende detaillister, sfiledes al disse ikke konkurrerer ind-
byrdes. Endelig er det en fordel, men ikke nogen absolut betingelse,
at detaillisterne ¢r en forholdsvis ensartet gruppe med hensyn il
storrelse og varcudvalg.

Ved omkostningsanalyser er del gang ph gang pévist, at der kan
arbejdes billigere under dette frivillige samarbejde, end hvor varerne
distribueres som det 1 dag er tilfeeldet herhjemme. En amerikansk
undersagelse!) i nwringsmiddelbranchen, hvorved der er taget hensyn
til de forskellige grader af serviceydelser, viser f. eks. folgende for-
skelle mellem de frivillige keder og de uafhaengige forretninger:

frivillige koeder uafhengige
Grossisternes indkebspris ... ... ... ... ... 100 100
Grossisiernes omkosiningstilleeg ... ... .. 3,84 5,10
Pris til detaillist ........ ... 0 o, 103,84 105,10
Detaillistens ombkostningstilleeg ... ... ... 14,20 17,17
Pris til forbruger . ... ... .. ... L. 118,04 123,15

Ved denne undersogelse, der blev foretaget i 1948 ved University of
Minnesota, og som ievrigt var begraenset til maorkevarer, viste det sig,
at der bide i engros- og detaillistleddet kunne arbejdes med lavere
omkosininger, ialt med ca. 5 % mindre. Og selvom resultatet af sa-
danne analyser miske mé tages med et vist forbehold, bl. a. fordi detl
drejer sig om gennemsnitspraestationer, peger dette og mange andre
resultater dog i retning af en bedre skonomi ved arbejdsdelingen i
den frivillige kade, hvad der forsdvidt heller ikke er noget over-
raskende 1.

Nu kan de amerikanske former for distribulion og salgsarbejde jo

1y Gengivel efter »Norges Grossisttidendes, olitober 1950, Den — uvmesentlige —
talfejl 1 2. kolonne findes i kilden.
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ikke uden videre overferes pi danske forhold. Der arbejdes i en gan-
ske anden malestok og ud fra helt andre markedsvilkir, s man ber
erfaringsmeessigt vaere forsiglig med kritiklest at godtage alt, hvad der
lanceres i si henseende. P det her behandlede omride synes der imid-
lertid ikke at veere nogen storre tvivl om, at en tillempning til danske
distributionsforhold kan veere fordelagtig. I f. eks. Holland, som i
mangt og meget minder om Danmark, har man gennem en Airrackke
kendt det frivillige kaedesystem, og det er i dag udviklet i den grad,
at det dmkker 20—25 % al kolonialomsainingen, medens de hol-
landske brugsforeninger kun har 6—8 % heraf. Af de hollandske
kaeder er et mindre antal dannet af enkelte grossister, men langt den
storste andel af kredesalget ligger hos to store sammenslutninger, af
hvilke den ene kort skal omtales.

Denne frivillige kaede er en sammenslutning af 17 kolonialgrossisier
med ialt 1850 detaillistkunder. De deltagende grossister har hver sit
disirikt og hermed hver sin kundeckreds, siledes at de ikke konkur-
rerer indbyrdes. Indkebet foretages centralt og leveres til grossisterne
med tilleeg af omkostninger, ikke alene ved indkebet, men ogsd for en
rickke reklame- og serviceydelser over for de tilsluttede delaillister.
Det drejer sig her om en central konsulentvirksomhed, der omfatter
felles rck!dmc smlgertr.ﬁnmg, hutlksmdretmng orlenterendc mnkost-

——

Med den ass;stance som  organisationens apcr:..lalmtcr ydcr delall-
listerne, kan de m. a. o. koncentrere sig langt stierkere om selve butiks-
salget.

Grossisterne beseger deres kunder en gang om ugen, og de be-
ordrede varer leveres til indkebspriser plus omkostninger. Efter fak-
turabelsbets sterrelse tillwegges 3—5 %, sfledes at der for den slerste
ordre regnes det laveste procentlillaeg. Hertil kommer specielle tilleg
for f. eks. glasemballage og varer med et swrligt stort svind.

Efter sAdanne retningslinier arbejder de frivillige kaeder i Holland,
hvor successen forliengst er fastsliet, og erfaringerne fra Sverige, Bel-
gien og enkelte andre europmiske lande af en starrelse som Danmark,
hvor grossisterne i de senere ir har taget et tilsvarende samarbejde
op, peger i retning af en lignende udvikling. Her i landet er det som
sagt et _af hovedpunkterne pd grossisternes rationaliseringsprogram.
Endnu har det ikke vist praktiske resultater, men bl. a. kolonialgros-
sisterne arbejder steerkt med sagen, og det er fra denne kant under-
streget, at et sidant samarbejde bliver en nedvendighed, hvis den selv-
steendige grossist skal klare sig i honkurrencen med kooperationen og
industriens salgsorganisationer.




