Oversigter og meddelelser

Effektiv distribution og salg af langvarige forbrugsgoder).

Af Svenp MANSTED 2)

Ved langvarige forbrugsgoder lorstir vi i forbindelse med de foreliggende problemer
moderne industriprodukter af mange slags, f. eks. personlige transportmidler, hushold-
ningsmaskiner, radio og fjernsyn. Fzlles for dem alle er. at de gores til genstand for
masseproduktion og massesalg.

Disse ting har to meget vigtige egenskaber: de gor nytte, og de skaber beskzftigelse
for industri og handel. 1 bolge efter belge er de opstiet, og flere vil folge for at smtte
nye hjul i gang eller forhindre gamle 1 at ga i stf, under forudsactning af, at vi barer
os fornuftigt ad.

De langvarige forbrugsgoder indtager en absolut neglestilling i nutidens og frem-
tidens muligheder for at skaffe beskaftigelse til alle pd trods af produktionsteknikkens
rivende udvikling. Produkterne plejer at gennemlobe et ensartet kommercielt udvik-
lingsmenster med storre eller mindre hastighed. Til at begynde med har de fleste men-
nesker kun et latent behov for varen, og dette latente behov koster det mange penge
og anstrengelser at FA gjort bevidst over en bred front. 1 hele denne periode skal varen
selges 1 ordets bogstavelige mening; den kebes ikke. Fra et vist tidspunkt kommer der
skred i udviklingen., og mange gir til anskaffelse ph eget initiativ. Til sidst ender det
med, at godet indgir i den lange reckke af almindelige livsfornadenheder,

Herefter kabes varen, men lmnge forinden har bide det industrielle og det kommer-
cielle billede skiftet karakter. Der er kommet nye producenter til, som piforer de forste
konkurrence, og i vasentliy gad gér salgsarbejdet herefter ud pi at fa forbrugeren til
at foretrazkke det ene marke fremflor det andet. Varearten kebes, men meerket skal szlges.

Dette kommercielle billede afspejler sig meget klart i reklamen. Bilannoncerne taler
kun sporadisk om vognen som transportmiddel, og fjernsynsrcklamen nasten ikke om
underholdning. Andre goder, f. cks. keleskabe, averteres og slges endnu i Danmark
med understregning af det behov, de dzkker; men ogsd dette vil ebbe ud til fordel
for rene konkurrencemassige salgsargumenter.

Med disse betragininger har det alene vacret hensigten at pdpege, at hverken distri-
butions- ¢ller salgsomkostninger falder hort, fordi et langvarigt gode fra pionerstadiet
har udviklet sig til at blive en almindelig ting i vor daglige tilvzerelse.

Hvad enten en vare ndr ud i detailledet gennem en grossist eller dirckte fra produ-
centen, si er det i almindelighed denne sidste, der md pdtage sig distributionsarbejdet,
d.v.s. varens placering i detailhandelen, men ikke dens endelige udbringning til forbru-
geren.

Om selve distributionsteknikken vil jeg her nejes med at anfore de vaesentligste trak.

1) Foredrag holdt 10. september 1958 ved Danske Salgslederes Frllesrid’s konference.

2} Direktor, civilingenier, H.D.
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Disse er for et masseprodukt en omlattende landsavertering, levering af salgsmateriale
til detaillisten og eventuel treening af hans personale, som jo bl a. mi kunne give kun-
derne rigtig vejledning. Forst og sidst skal der skabes den fornodne interesse hos detail-
listen selv. Han md nedvendigvis have tillid til, at varen og dens ide er et godt salgs-
ohjckt 1 hans forretning, Om alt dette konkurrerer producenterne indbyrdes. Stort set
er vi i kobers marked, hvor detaillisten har kobers stilling og befejelser.

For producenterne kompliceres salgsproblemerne imidlertid af, at detaillisterne pi
ingen mide udgor et ensartet marked. De er opdelt 1 et antal grupper al mere eller
mindre forskellig karakter i indbyrdes skarp konkurrence,

Almindeligst er de selvstiendige mindre detailhandlere; men de er opdelt 1 Torskellige
brancher, [. cks. isenkremmere, ellorretninger, radiolorhandlere og eyklehandlere, De er
nok hver for sig specialister; men det betyder ingenlunde, at deres varesortimenter ikke
overlapper. 54 har vi stormagasiner, kmdelorretninger, postordreforretninger, sclvbe-
tieningsforretninger og rabatforretninger. Kun den sidste detaillistform er helt ny i
Danmark og vakker som sidan betydelig opmarksomhbed, ligesom selvbetjeningsbutik-
ken gjorde det.

Det er altsih klart. at producentens marked er sierdeles broget, op at han meget let
kan komme i klemme mellem skarpt modstridende interesser, nir han vil falge sin natur-
lige trang til at fi sine masseprodukter distribueret til alle punkter, hvor der virkelig er
muligheder for salg.

Han moder konkurrence pd langs og pd tviers, Han er selv fast besluttet pi at kon-
kurrere. Den offentlige mening og staten synger med hoj rost kiinon med de o temaer:
mere konkurrence og hajere levestandard.

Er det hele wild forvirring, eller er der en dybere mening? Den, der vil lorstd, hvad
der virkelig foregdr. mi anstrenge sig til det yderste for blot at [& fat i nogle fi faste
punkter. Det sete afhwnger af ojnene, der ser. Med det forbehold synes jeg, at erhvervs-
livet i stor udstrickning cr underkastet junglens lov,

Kampen for tilvierelsen i akonomisk betydning ligner ganske kampen for livet i ur-
skoven. Begee steder er der nogle, der wder hinanden. Ingen ved sig sikker, bl. a. fordi
der er meget forskellige kampmidler, hvoral intet er de andre teknisk overlegent. Jeg
tienker pd de tre hovedviben: rd kraft, list og gilt.

Begege steder — 1 erhvervslivet og i urskoven - er baggrundsmusikken den samme, nem-
lig papegojernes og abernes skrig. Skulle man give en af de to kamppladser Tortrinet,
mitte det blive urskoven, Tordi vilkirene der af naturen i tidens leb er gjort helt klare
or faste. Udviklingen gir sin stotte gang nogenlunde elter Darwins skema,

Nar jeg placerer civilisationens urskov pd andenpladsen, si skyldes det menneskets
evne til at forplumre det hele ved fra tid til anden at skabe kaos,

Mange vil miske finde, at jeg her har tegnet situationen i for marke farver. Trost
Dem med, at jeg i slutningen af foredraget vil prove pd at opstille en lidt mere tiltalende
diagnose,

Det, der i ojeblikket synes at skabe et vist kaos, er fremkomsten al de to nye detail-
led: selobeijeningsforreiningen og iswr rabatforretningen, der er den yngste.

Disse nye lorretningsformer er ikke opstict ud [ra rationelle betragininger over den
chsisterende detailhandels omkostninger eller omkostningsfordeling, men derimod ved
rene tilfzldigheder, som selv kom af kaos.

Selvbetjeningsforretningen udsprang af krisen i USA omkring 1930, hver man i sin
ned begyndte at selge dagligvarer fra et primitivt lokale, hvor kunderne fik lov at be-
tjene sig selv. 54 [odtes ideen til en veldig udvikling i en kvik hjerne.
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En amerikansk forsyningsofficer, som var med til afviklingen af de militzere over-
skudslagre efter sidste verdenskrig, fik under dette arbejde ideen til at selge nye lang-
varige forbrugsgoder efter de samme ,betal-og-tag-det-med-dig* mctoder, d.v.s. sim-
pel udlevering fra et primitivt lokale og uden nogen som helst form for garanti eller
service. Sdledes fedtes i Chicago det forste ,discount house® eller rabatfirma.

Ordet rabatfirma hidrorer naturligvis fra, at varerne blev solgt til priser, der 14 langt
under de almindelige .fair trade® priser. P4 grund al omstzndighederne er det mere
dekkende at sige undersalgsfirmaer, og der er ikke noget at sige til, at den normale
handel med alle til ridighed stiende midler forsogte at komme ondet til livs,

Bevidst eller underbevidst er undersalgsfirmact baseret pd, at forbrugeren i den al-
mindelige detailhandel far alle oplysninger om radioapparatet, vaskemaskinen, koleska-
bet, eller hvad det nu drejer sig om, herunder ogsi demonstration af brugen. Da det er
en virkelig szlger, forbrugeren siledes kommer 1 beroring med, gar han endnu mere
opsat pd keb ind i undersalgsforretningen op [Ar varen udleveret med en betydelip s-
kaldt rabat.

Denne rabat er intet som helst andet end det belob, den misbrugte detaillist har haft
i forgmves salgs- op reklameombkostninger. Miske er prisen ogsd sienket med ct beleb til
garanti- og serviceudgifter, for disse betydningsfulde forpligtelser pdtager rabatforret-
ningen sig heller ikke. Endelig kan tilfojes, at rabatforretningen selv bestemt ikke ind-
lader sig pd rabatgivning.

Blandt de nyere midler i kampen mod undersalgsforretningerne kan navnes, at USA's
nationale detailhandlerorganisation har udarbejdet et program pd 25 punkter. Nogle af
punkterne er rationelle, andre barer preeg af desperation, Et af den forste slags er en
opfordring til si skarpt som muligt at mode undersalgspriserne, Af den anden slags
kan navnes boyket af producenter, der leverer til modstanderne, samt kob af import-
varer og energisk salgsarbejde for dem. Det sidste er miske ikke 53 farligt i et stort
industriland med et valdigt hjemmemarked og kraltig toldbeskyttelse; men det har helt
andre perspektiver i et lille land som Danmark med svag beskyttelse. ,Samkeb” md
ikke i begejstringens rus glemme dette forholds negative betydning for vor beskeitigelse.

De omtalte 25 punkter er udtryk for en fremskreden okonomisk borgerkrig, der er
feerd med at brede sig i hele den vestlige verden inklusive Danmark. Hos os er jord-
bunden beredt gennem monopolloven af 21, marts 1955, som bl. a. har til formil at for-
hindre urimelige priser og sikre de bedst muligt vilkir for den frie erhvervsudovelse,
Lovens gode mening skal jeg ikke bestride. Bl a. er det klart, at den med urimelige
priser alene tmnker pd for haje priser. Uheldigvis ¢r for lave priser om muligt endnu
mere katastrofale. Der er lagt loft over priserne samtidig med, at gulvet er [jernet ved
hjzxlp af de sikaldte bedst mulige vilkir for den frie erhvervsudevelse.

Slaget er i fuld gang sfvel mellem producenterne indbyrdes som mellem detaillisterne.
Forbrugerne, og det geelder muligvis ogsd myndighederne, kan ikke se forskel pi ode-
leggende priskrig og mgte konkurrenceevne. Det sidste er evnen til at opnd fortjeneste
sclv pd lave priser. Mulighederne herfor rummes praktisk talt kun i en storre omsmt-
ning, da de faste omkostninger ikke kan rcduceres med kort varsel, og disse omkost-
ninger har oven i kebet overalt en stipende tendens.

Den industri, der har anskaffet det store og kostbare apparat, der er forudsztningen
for masseproduktion, har ingen som helst mulighed for at komme ned med prisen, med
mindre omkostningerne kan fordeles pi et styktal, der nzermest svarer til fuld kapaci-
tetsudnyttelse.
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Af denne grund er det livsvigtigt for industrien, at detaillisterne af enhver brugelig
art cr sunde, Afsztning gennem skonomisk betzndte og nervose salgskanaler kan aldrig
blive effektiv. Sporgsmilet er altsd, om helbredelse er mulig, hvormed jeg ogsi tmnker
pad opndelse al balance mellem de forskellige detailtyper, Industrien mé, hvis der skal
viere nogen mening i det hele, kunne distribuere til dem alle,

Hvis undersalgsforretninger var et helt nyt og specielt dansk faenomen, mitte man
viere meget forsigtiz med at bedomme de videre konsekvenser, Situationen er imidlertid,
at der siden starten 1 Chicago af det forste ,discount house® siges at wviere kommet
yderligere ca. 10.000 til. Den sardeles velmente udryddelseskrig fra de gamle branchers
side mi derlor betegnes som en fiasko.

I en meget dygtigt ledet udenlandsk virksomhed sd jeg ¢n bronzeplade med lolgende
inskription: ,Da de lzrde var blevet enige om, at det ikke kunne lade sig gore, var der
en rask mand, som gjorde det alligevell®

Der kan siges meget pro et contra om fyndord p& vacgge, men det foreliggende er i
hivert fald ikke den bare lyrik.

Pi baggrund heraf sporger man si, om dansk detailhandel skal kaempe {or at kvle un-
dersalgslorretningerne 1 fodslen, eller om det ikke er mere effektivt, at den selv gir ind
for ideen, Netop denne logiske proces er jo 1 fuld udvikling 1 kenkurrencen om salg af
de kortvarige forbrugsgoder gennem selvbetjeningsforretningerne.

Det, vi i dag med rette betegner som undersalg af de langvarige forbrugsgoder, vil
forsvinde, nitr cen eller i af denne slags forretninger suppleres med mange 1 indbyrdes
konkurrence. Derved ville ogsd det grimme ord, undersalgsforretning, kunne erstattes
med et mere reelt og rigtigt, [. eks. rdsalgsforretninger. Ved rdsalg forstir jeg en meget
primitiv salgsform i modsietning til den udsegte betjening og de ekstra tjenesteydelser,
som [orbrugeren i dag keber sammen med varen 1 de hojt udviklede detailforretninger.
et sidste er ferdigsalg.

At der her 1 Danmark allerede er tale om et udpraeget risalg, ses af et cirkulere af
8. august, udsendt af Arbejdernes Fallesorganisation i Aalborg til fagloreningerne om
det nye kooperative rabatfirma  Samkob®. Der stir heri, at priserne er beregnet pi
kontant betaling @b fabrik, endvidere at der er normal fabriksgaranti, men der ydes
ingen service,

Alish er de lave priser meget visentligt betinget al, at keberen selv skal betale alle
udgifter til forsendelse fra fabriksporten til bopzlen, Normal fabriksgaranti gir ud p4,
at deflekte dele eller eventuelt hele genstanden skal indsendes til fabrikken, som si enten
foretager reparation eller leverer en ny del. Alle forsendelsesomkostninger frem og
tilbage er for koberens regning. Ingen service vil sige, at koberen ogsd mi betale det
ckstra, hvis behov for hjmlp indtreeder.

I bladet (Gryet® af august 1958 stir der, at arbejdsmandene i anledning af .Samkeb®
har alholdt weekend-kursus under mottoet: ,Den dummeste dansker - den danske for-
bruger®.

Ikke desto mindre tror jeg, wi traenger Gl et ret stort antal rdsalgsforretninger for
Jangvarige goder, fordi mange forbrugere vil tage den chance for besparelse, der ligger
i kob pi denne mide. Da det kun er en chance, vil andre foretrzkke at kebe hos den
klassiske detaillist i erkendelse af, at noget afl det, han betaler mere, gir til faktiske
leveringsomkostninger, medens resten er en slags forsikringssum til deckning al service og
waranti samt naturligvis en beskeden nettofortjeneste til detailhandleren. Keberen kan
vaere helt sikker pd, at ogsd rasalgsforretningerne i indbyrdes konkurrence mid be-
regne sig en vis fortjeneste. Den, der kober i rdsalgsforretninger, ved ikke rigtigt, hvad
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genstanden faktisk vil koste ham; den, der keber i den almindelige detailforretning, ved
najagtigt, hvad han i alt skal betale,

Jeg mener, at ingen af disse forbrugere kan betegnes som dumme; de har blot hver
for sig handlet dér, hvor de helst ville. Hvis man skal sige noget holdbart og generelt om
de danske [orbrugere, hvoral der som bekendt er ¢a. 4,5 millioner, s34 mi det vare, at de
kan deles i et antal grupper, der indbyrdes er forskellige med hensyn til, hvad de vil
kebe, og hvor de vil kebe.

Handelen kan lige s& lidt som industrien undgd et fortsat alvorligt krav om rationali-
sering, d.v.s. nedsattelse af salgsomkostningerne. Hvis og ndr det er en farbar vej at ind-
fore nye forretningstyper, s8 mi det gores af handelen selv, de er jo da faglolk. Erfa-
ringer fra mange andre omrdder viser, at [remkomsten af noget nyt kun sjaldent ud-
rydder alt bestiende. Selvfolgeliz medferer det nye en vis forskydning eller struktur-
andring; men det gode af det gamle overlever,

Der vil fremdeles vaere kunder hos den dygtige selvstandige detailhandler, i kade-
forretningen, i brugsforeningen, 1 selvbetjeningsbutikken, i stormagasinet og som noget
nyt ogsi i rdsalgsforretningen. Producenten ser i sine [orventninger hen til, at denne
ekstra distributionskanal bliver nedt til at udfere et effektivt salgsarbejde for at eksi-
stere.

Den nuvarende detailhandel behover ikke at ryste al skrek i det lange leb, hvilket
jeg siger ud fra den betragtning, at branchens medlemmer indbyrdes allerede er i gang
med slaget, efter at fastprissystemet er afskaffet. Nir priserne siledes har fundet sit
naturlige leje, vil de ligge saerdeles fornuftigt i forhold til rdsalgsforretningernes mu-
ligheder, hvormed ingenlunde skal vare sagt, at operationen er smertefri.

Skulle man forsege at tegne ct andet billede af vort erhvervsliv end junglemotivet,
métte det blive, at vor erhvervsmeassige udvikling pd ecen gang felger den helt nye
Parkinsons lov - som allerede er kendt af mange — og den gamle velkendte Darwins
lov. Kort sagt en illustration af, at vi gennem kludder og fordomme er i gang med at
tilpasse os den klimaz:ndring, som industrialismen er, og de deraf felgende nye livsbetin-
gelser,

Hovedopgaven er at {i lordelt den voksende produktion pd baggrund af det faktum,
at kun en del af produktionen bliver kobt, resten skal seiges. Vi begynder at kunne
producere, men ve o0s, hvis produktionen ikke bliver afsat, Hvis dette sker, gir vort
skonomiske system tl grunde i den helt store krise.

Problemerne angribes fra mange hold, der ofte er for ensidige, Nir vi [. eks. indtil
trivialitet herer, at der skal investeres mere og forbruges mindre, er der grund til at
sperge, om dette har nogen mening 1 den store sammenhang, Det, der allerede for lengst
cr investeret med det formdl at producere, kan jo kun retfaerdigpores gennem ct tilsva-
rende storre forbrug. Jeg savner en plausibel forklaring pd, hvorfor man i stedet for
at bruge det, der laves, skal opspare til et endnu bedre produktionsapparat.

Man skulle synes, at forudsztningen for, at vi kan komme videre, er et stadig storre
forbrug, og at det altsd er det, der skal appelleres til. P4 den ene side er storre forbrug
den cneste mulighed for fuld beskxftigelse, og pi den anden side loses investeringspro-
blemet derved, at erhvervsvirksomhederne gennem sterre omsatning reelt bliver i
stand til at regenerere gamle investeringer og [oretage nye. Altsd opsparing netop der,
hvor den skal bruges.

Uden detailleret argumentation vil jeg lige pege, pd, at statens indtzgter til bestri-
delse af dens egne voksende omkostninger alene er betinget af borgernes skatteevne bide
i hajden og i bredden. Der er kun ect alternativ hertil, og det er en udvidelse af for-
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brugsskatterne i et sidant omfang, at de kan kompenscre enten for dalende beskmfti-
pelse eller for dalende indtagier, hvis vi i stedet for sund konkurrence roder os ind i en
vidtdreven priskamp.

Vi mi affinde os med, at en vares pris er sammensat al produktionsomkostninger og
distributions- og salgsomkostninger. Det er selvmorderisk at sege de sidste afskaffet.

I gamle dage var handelens opgaver vacsentligst at [remskalfe varerne og at fordele
dem til et passende antal udsalgssteder inden lor rimelig afstand [ra keberne. Nu stem-
mer varerne sig niesten som en syndflod opforan kebmandens der. Han har ikke det
mindste besvar med at finde dem; de bliver under stor encrgiudfoldelse distribueret
til ham.

I dag er handelens opgaver helt forandret. De er endda paradoksale. [ et samfund,
der onsker stigende levestandard, skal handelen gennem en kraftanstrengelse fi forbru-
geren til at opfvlde sit eget varme anske.

Kobmanden er blevet til salgsmand og som sddan en uhyre nyttig produktiv medborger,
en af dem, der skaber beskaftigelse.



