mkostninger og avancer 1 en
kebmandsforretning.

Af Gunnar Dyrperc?)

I disse &r er detailhandelen inde i en voldsom udvikling. Butikshan-
delen, som i decennier synes at have sovet en tornerosessvn, er vagnet
op ikke ved prinsens kys, men ved den intensive konkurrences kolde
pust. Nye idéer og metoder stiller detailhandlerne overfor en helt ny
reekke problemer, som patreengende forlanger at blive lost. Selvbetjening,
visuelt salg, tempobutikker, supermarkeder, preemballering er nogle af
de begreber, som i de sidste ti ir er rykket ind 1 det danske sprog.

Den skarpede konkurrence har pitvunget den detailhandler, som en-
sker at overleve med et tileligt udkomme, en rolle, som for mange des-
veerre er uvant — nemlig rollen som forretningsmand med dertil herende
regnskabsmassige kundskaber, Disse linier vil is@r beskeftige sig med
de praktiske muligheder, som den enkelte kebmand har for at kontrollere
sin pkonomi og rentabilitet. Det er pa dette punkt, at den mindre og
mellemstore kebmand —~ og dem er der trods alt flest af her hjemme -
har det mest udprazgede behov for en hjzlpende hind. Gennemsnits-
kebmanden ved meget hyppigt ikke. hvorfor han foretager sig dette
eller hint og er derfor ogsa ganske ude af stand til at bedemme folgerne
af sine dispositioner, — hans afgsrelser treeffes stort set pd basis af det.
han selv kalder ,godt, gammelt kebmandsskab®., Men dette begreb er
jo efterhiinden devalueret meget betydeligt.

>4

En forudsztning for en sund forretningsdrift er et regnskab, som er
tilstrackkelig specificeret til at fortzlle de ting, som kebmanden har brug

1) Cand. polit., 1955-59 leder al . 5. K.'s Komandstjeneste.
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for at kende, nér han traffer sine afgerelser. De regnskabskrav, som
loven stiller, er ingen garanti for, at regnskabet kan bruges siledes.
Lovens krav kan tilfredsstilles ved en meget enkel bogfaring, som ikke
fortzller kebmanden ret meget om forretningen.

Kebmandene har ladet udarbejde et standardregnskab, som har fun-
det en relativ stor tilslutning. Det er et regnskab, som bide opfylder
lovens bestemmelser og som samtidig kan fortzlle om udviklingen i
forretningen. Det er en yderst vaerdifuld ting, men for at fa det rette
udbytte md man have noget at sammenligne tallene med. De samvir-
kende Kebmandsforeninger har nu i ti dr ladet udarbejde gennemsnits-
tal for omkostninger og avancer, omsatning pr. beskzftiget, omsetnings-
hastighed og udestidende fordringer. Disse sdkaldte normtal er en mdle-
stok, som kan fortzlle den enkelte kebmand, hvor hans forretning ef-
viger fra gennemsnittet, Normtallene kan naturligvis ikke fortealle,
om der er noget galt. Men dette, at kebmanden kan konstatere en afl-
vigelse, gor, at han kan koncentrere sin opmzrksomhed pa dette punkt.
finde baggrunden for afvigelserne og derefter handle, som han finder
anskeligt.

Men det er muligt at komme endnu dybere i analysen af forremningens
driftsekonomi. Kebmandsforeningerne har i samarbejde med regnskabs-
firmaet Koh-I-Noor ladet foretage en rackke omseetningsanalyser, som har
til formdl at vurdere de enkelte varegrupper i lyset af deres bidrag il
forretningens samlede bruttoavance. Man har snsket at konstatere, hvilke
varer der bidrager lidet, og hvilke der yder det starste bidrag til den
samlede bruttoavance. Eksempelvis kan n@vnes, at en sddan omsetnings-
analyse for 5 mellemstore provinsbutikker viste, at varer. som kun be-
slaglagde 6 % af den investerede lagerkapital, ydede nesten 10 % af
forretningens samlede omszetning og 40 % af den samlede bruttoavance.
En razkke andre varer lagde beslag pd 36 % af lagerkapitalen og ydede
herimod kun 11% % af omswiningen og 11 % af den samlede brutto-
avance.

Ved en sddan analyse kan man altsi konstatere, hvilke varer der
virkelig tzller noget i omsztning og avance og navnlig, hvilke varer
der udger sd ringe en del af omsatningen, at det kun kan betale sig
at anvende kostbar tenketid pd dem, hvis de af en ganske s@rlig grund
mi anses for at vare en nedvendig bestanddel af varesortimentet. Op-

stillingen er illustreret ved figur 1.
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NOGLE TAL FRA EN 3 MANEDERS OMSAETNINGSANALYSE

Gennemsnit for 5 butikker

OMSAETNING ca. 300.000 kr. Varcgruppernes procentvise andel af
provinshyer, butiksvarer,
diskbetjening Lager Omsetning | Bruttoavance

Kalfe 1.5 15.5 20.1
g, smor, margarine o. 1. 0.7 7.9 5.0
Pilsner og stmrkt ol 1.8 7.8 50
Sodavand og evrigt el 1.0 a5 3.5
Frisk frugt 0.5 4.4 5.5
Ost 0.7 1.8 2.5

Forannsevnte varer ialt (6.0) (40.9) {41.6)
Konserves 14.8 4.7 5.6
Vin 13.7 31 3.1
Spiritus 7.6 3.9 2.4

Konserves, vin og spiritus {36.1) {11.7) (11.1)
Tobaksvarer 14.8 15.2 85
Smbe, rengoringsartikler m. v, 11.7 i 7.5 10.0
Chokolade og holcher 6.5 ! 5.3 G.6
Saft og marmelade 38 | 1.5 1.5
Krydderier o. 1. 36 2.2 2.9
Mel oz grynvarer 3.1 32 3.6
Cacao, the 2.5 1.0 2.0
Kiks, vafler m. v. 2.5 1.9 2.3
Sukker 1.0 5.0 1.7
Diverse 8.6 6.5 9.2

100 100 100

Tabellen bygger som angivet pd i eksempler og mil ikke betragtes som almengyldig.

Figur 1.

At gennemfere en omsatningsanalyse er en ret omfattende transaktion.
Den kraever to lageropgerelser og en gennemgang af samtlige indkebs-
fakturaer for perioden mellem de to lageropgerelser, Til trods for dette
besvaer er en sddan omsatningskontrol imidlertid af si umddelig veerdi
for den enkeltes forretning, at den bor gennemfores med passende mel-
lemrum — f. eks. for 3 méneders perioder.

3
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Omsetningsanalysen er hidtil det lngste, man er nidet. Men metoden
giver kun bruttotallene og fortzller intet om forretningens faktiske for-
tjieneste pi de enkelte varer. Man kan siledes meget vel tmnke sig, at
den vare, som yder et stort bidrag til bruttoavancen, ogsd er arsag til en
forholdsmzssig stor andel af omkostningerne, sdledes at den naturlige
glede ved en ,stor” vare miske burde forvandles til sorg, hvis man vid-
ste, at den ligefrem bragte tab for forretningen — et tab som voksede
ved stigende salg. Man har altsd i virkeligheden brug for at kunne gen-
nemfore en kalkulation af de enkelte varer i forretningen.

r

En forretnings prismenster er stmrkt traditionsbundet, Visse wvarer
arbejder med et ringe avancetilleeg — andre med et stort, og det kan
ikke altid fastslds, at denne forskel i avanceberegning har forbindelse
med omkostningernes storrelse. Det er ikke sa ligetil en sag at @ndre de
hazevdvundne pris- og kalkulationsforestillinger.

Nir jeg fremkommer med et forslag til en praktisk anvendelig kal-
kulationsmetode, er det derfor ikke, fordi jeg vil opfordre til, at man
for hver enkelt vare konsekvent skal forlange en pris, som giver dackning
for omkostninger og en rimelig nettoavance for den pigzldende vare.

Men det burde vaere naturligt, at enhver forretningsmand ved, hvilke
varer der giver ham overskud og hvilke der giver ham tab.

Skal han smlge en vare med tab af konkurrencemassige grunde, mé
han ogsd vide, fvad dette konkurrenceviben koster.

=1

Sifremt det kan konstateres, hvilke elementer den enkelte vares om-
kostninger fortrinsvis bestdr af, har man ogsi et fingerpeg om, hvordan
man skal beere sig ad med at fa en tabsvare til at give gevinst, eller
i hvert fald mindre tab, — man vil kunne konstatere, hvilke faktorer
der skal pavirker for at bedre den enkelte vares bidrag.

Nogle varer barer ret hoje faste omkostninger, hvorfor det altsa er
disse, der is@r skal angribes her, medens andre varer barer heje variable
omkostninger og derfor kraever en anden behandling.

tr

Der bestir hos mange en sterk tyrkertro pd, at alle problemer kan
klares ved at skare varelageret ned og dermed sge lageromsatnings-
hastigheden. For nogle varers vedkommende er dette en rigtig frem
gangsmdade, men for de fleste er udgiften til lagerhold ubetydelig. Nar
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man ikke desto mindre taler s meget om betydeligheden af en hej lager-
omsaztningshastighed, er det forst og fremmest ud fra det synspunkt, at
likviditeten er af overordentlig stor betydning for den enkelte kebmand,
men ogsd fordi et mindre varelager giver bedre overblik, og fordi man
ved at reducere varelageret formindsker muligheden for spild.

Har man imidlertid tilstreekkelig kapital og ievrigt kontrol med sine
varer, kan et stort lager vare en salgsfremmende faktor af overordentlig
betydning. Dette galder f. eks. vin.

Men her skal gentages, hvad for er sagt: Man ma vide, hvad det koster,
og derefter afgere, om resultatet er indsatsen vard.

b

Som det forhibentlig klart vil fremga af det folgende, vil man aldrig
kunne opfylde den gamle snskedrem: Een gang for alle at finde frem
til den omkostning, der er forbundet med distributionen af en bestemt
vare, og derefter fastsla overfor alverden, at det f. eks. koster 10 ere
at slge et kg sukker, eller at det kun mi koste 2 kr. at szlge et kg kaffe.
De faktorer, der bestemmer omkostningerne for den enkelte vare, er
sterkt varierende fra forretning til forretning afhangig af sortimentets
sammensatning, af arbejdets tilretteleeggelse m. v.

1

Der har vearet gjort utallige forseg pa at gennemfore en enkelt-vare-
kalkulation. Sdvidt mig bekendt, er de resultater, der hidtil er fremskaf-
fet, imidlertid ret pauvre. Det kunne maske skyldes den omstwndighed,
at man samdvanligvis begynder med et tidsstudie i forretningen for at
konstatere, hvor stor en del af ekspeditionstiden der beslaglegges af de
enkelte varer — ud fra den ievrigt rigtige betragtning, at lenningsom-
kostningerne er s langt den sterste post pd omkostningssiden,

En undersoglse af denne karakter er meget omfattende og absolut
ikke billig, og nir man er ndet sdvidt, er man oftest ved at styrte og
konkluderer lettet, at det er for indviklet og uden praktisk betydning pa
grund af den store bekostning. Og dette er ogsd rigtigt. Nir vi nemlig
er enige om, at omkostningstilleggene varierer sterkt fra butik til butik,
vil et sédant tidsstudie kun have praktisk betydning for den enkelte butik,
og man kan nzppe forvente eller forlange en siddan kostbar analyse
gennemfort og bekostet af den enkelte kebmand.

5
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Nir tidligere kalkulationsforseg nasten alle er konkluderet i, at ol
er en vare med sma distribueringsomkostninger i kebmandsforretningen.
er drsagen siledes bl. a. den, at ol hyppigt placeres under disken og
derfor har en meget kort ekspeditionstid. Men dette er en fordel. som
enhver vare ville nyde, hvis den var anbragt ved disken.

<1

Jeg har valgt at forudswtte, at den enkelte vares placerings i butikken
er uden betydning for kalkulationen af denne vare. Sagt populeert: .Den
enkelte vare kan ikke gere for, hvor den bliver stillet”,

Det er rigtigt. at varernes uhensigtsmaessige placering er en af de al-
mindeligste irsager til for heje lonudgifter, og en indsats pd dette punkt
— eventuelt efter tids- og metodestudier — ma ikke forsemmes. Varernes
placering pd lager og i butik har imidlertid stor indflydelse pd kalku-
lationens resultater gennem den virkning, der eves pd lenudgifternes
totale storrelse. Og den kalkulationsmetode. som her foreslds, berores
altsd kun af mndringer 1 varernes placering gennem den virkning, der
oves pa lonudgifternes totale sterrelse. I forbindelse hermed ma det
altsd erindres. at forholdene i den enkelte forretning til stadighed un-
dergir forandringer. hvorfor en kalkulation kun har en tidshegranset
eyldightd.

#

Skal man udarbejde et kalkulationssystem. som kan anvendes 1 praksis.
méd man give afkald pd en eksakthed. som maske var ensket. og tillempe
sig de faktiske forhold. Man er nedt til at tage mere hindfast pa tal og
mengder, end man i almindelighed synes om, og man mad vedtage en
rickke forudsatninger, hvis rigtighed meget vel kan diskuteres. Og dette
gelder naturligvis iser det grundlaggende spargsmil. hvorledes de
enkelte omkostninger skal fordeles,

Her er valgt forskellige fordelingskoder, som til en vis grad har erfa-
ringens baggrund, og som jeg finder rimelige. Man kunne maske finde
andre mider at fordele de enkelte omkostninger pa, som var mere na-
turlige. Imidlertid har jeg lagt veegt pd, at de faktorer. som indgdr i
kalkulationen, alle er faktorer, som forholdsvis let kan optzlles og be-
regnes af den enkelte kebmand. Og jeg vil gerne understrege, at der
siledes ikke er nogle af de opstillede fordelingsnegler, som ikke forholds-
vis let kan fremskaffes. — Vel at marke, nir kebmanden forst har fiet
gennemfort en omkostningsanalyse som den tidligere navnte.
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Lad os se pd, hvorledes de enkelte omkostningsposter foreslas fordelt:

a)

d)

Forretningsleje, lys og brendsel, invenlarafskrivninger fordeles i
forhold til det areal, de enkelte varer beslaglegger. Og her er det
nok mest praktisk at regne med hyldemetre.

Renteudgifter kan passende fordeles efter gennemnitslagervaerdien
af de enkelte varer til indkebspris. Under renten kan man ogsi
medregne renten af egen hapital,

Emballageudgifierne. Udgifterne til poser til indpakning af de
enkelte varer som kaffe, sukker o. lign. kan forholdsvis let forde-
les pd de enkelte varegrupper.

Den del af arbejdslonnen, der anvendes til ferdigpakning af de
enkelte varer, skennes eller males over en periode. Det vil her-
efter kunne fordeles efter antallet af indpakkede enheder.

Den generelle emballage, bareposer, indpakningspapir o. lign., kan
sammen med den resterende lon fordeles efter antallet af vare-
enheder.

De resterende omkostninger kan man passende fordele efter krone-
omsztningen af de enkelte varegrupper.

b4

Man kan herefter opstille felgende formel, som viser, hvilket omkost-

ningstillaeg, der tilkommer hver enkelt vare under de givne forudsact-
ninger:

{ }'-g

Ombkostningstilleg = t 4 Ry n 8:b e

G A B+E

i

+w{;) 100

Forklaringen pa ligningen er felgende:

i

I

I

Lenningsomkostninger + den generelle emballage
Renteudgifter incl. egen kapital
Indpakningsomkostninger incl. lenandel

Husleje, lys, varme samt afskrivninger

Diverse omkostninger

del totale lagervardi

= varens lagervaerdi
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( = total andel hyldemetre

g = varens hyldemetre

B = Lasvagtsenheder total

b = Lesvagtsenheder for den enkelte vare
E = total antal enheder

e = varegruppens antal enheder

() = forretningens omsztning

v = varegruppens omsztning

~a
il

indkebsvardi for varegruppen.

*r

Tabel 2 pad naste side viser et praktisk forseg pd at kalkulere en konkret
forretnings omkostninger efter disse retningslinier. Samtlige tal er om-
regnet siledes, at de stir i forhold til 100 kr, omszetning for forretningen.
Det ma dog atter her understreges. at tabellen ikke tilsigter at give tal.
som andre forretninger kan benytte til prisfastsettelse. Der er tale om
et eksempel pd metodens anvendelse og intet andet.

Det her fremforte er kun et rdt udkast til en kalkulationsmetode for
kebmandene. Lad nu andre med lyst dertil arbejde 1 dybden.

*

Og tro ikke. at dette kun er en sag af teoretisk interesse. Hvad man
foretager sig inden for visse butikskaeder hanger meget neje sammen
med en sddan kalkulation. Varer, som er ,syge” i fortjenstmaessig hen-
scende overlades venligst til kebmandenes salg og modvirker her de
wgode® varer, hvorved kebmanden bliver mindre konkurrencedygtig,
mindre modstandskraftig overfor den stigende konkurrence. En lige-
stilling 1 konkurrencen forudsztter en kovending i kebmandens havd-
vundne kalkulationsteknik. De tider er forbi, hvor han kan tillade sig
at sxlge varer uden nettofortjeneste eller med tab, uden at dette har
en noje kalkuleret reklamemaessig hensigt.
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Til slut blot dette: Det er thke omkostningerne, der bestemmer dags-
prisen, det er konkurrencesituationen. Men omkostningerne er afgorende
for konkurrenceconen og i det lange lob, som i1 dag for resten slet ikke
er sd langt, er det naturligvis omkostningerne, der bestemmer konkur-
renceprisniveauet. Den, der ikke i tide er pa vagt over for konkurrenter-
nes forseg pa at mindske omkostningerne ved en frasortering af de dar-
lige varer, md simpelthen gi ud. En betragtning, som miske vil glede
mangen en teoretiker, som i sin visdom har fundet ud af, at der er for
mange kebmandshutikker.

Men det er nu ikke uden videre givet, at der er for mange kebmands-
forretninger.

Set fra husmodrenes synspunkt er der ikke for mange. Kunderne er
interesseret 1 prisen, og jo flere forretninger jo sterre konkurrence, jo
lavere priser. Kunderne er interesserede i at have let adgang til forret-
ningerne! Og io flere forretninger, jo nzrmere ligger de ved den enkel-
tes bopel.

Set fra et planekonomisk synspunkt er der selvfalgelig for mange bu-
tikker. Handelen med fodevarer bor kunne klares af een enkelt butik
i hver by. Men endnu lever vi dog ikke i et planskonomisk samfund, og
vi har rid til at have mange butikker. Det er vor levestandard hej nok
til. Ja. man kan sige, at det ligefrem er en del af vor heje levestandard
at have mange butikker, Og ndr jeg siger, vi har rdd til mange butik-
ker, ligger deri ogsd, at man er villig til at betale lidt ekstra for den
service, der ligger 1, at butikken befinder sig lige om hjernet. Det kan
vel ikke undre nogen, at butiksindehaverne benytter sig deraf 1 deres
prispolitik. Det er da en helt naturlig ting, og ingen kan have noget
derimod, sd lwenge den sparsommelige husmoder kan smtte sig pd sin
cykle og velge en forretning et andet sted.



