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Af Huco RenspaLr”)

I arbejdet med at fastliegge ensartede salgsdistrikter og fore kontrol
med salgsnormens opfyldelse anvendes traditionelt sdkaldte ,objek-
tive* markedsindeks. I denne artikel er der ud fra et gennemfort
eksperiment forsegt at angive nye veje ved anvendelse af markeds-
analytiske metoder.

Udarbejdelsen af hensigtsmassige geografiske salgsdistrikter for en
virksomheds produkter, opstillingen af salgsnormer og kontrollen med
deres overholdelse samt bedemmelsen af de enkelte szlgeres prastationer
er alle centrale og hyppigt forekommende problemer i salgsplanlaeg-
ningen.

Vil vi forsege at skabe si lige vilkdr for vore szlgere som muligt,
meder vi pd den ene side problemer som planlaggelse af hensigtsmassige
rejseruter, besagshyppigheden, det enkelte bessgs varighed o.s.v. Pi
den anden side skal vi sege at etablere sddanne distrikter, at salgsmulig-
hederne er nogenlunde lige. Det er dette sidste spargsmaél samt det efter-
folgende kontrolproblem, der skal behandles her ud fra et markeds-
analytisk synspunkt.

Under virksomhedens arbejde med at skabe distrikter, der er homo-
gene med hensyn til salgsmulighederne, har man naturligvis medtaget
de statistiske oplysninger, der er relevante for vore varer. Det kan vere
faktorer som: antal husstande, antal personer, aldersfordelingen, kens-
fordelingen, indkomstforholdene, detailomsaztningen o.a. Opbygningen
af distrikterne ud fra disse oplysninger er imidlertid ingen garanti for
opfyldelsen af méalseetningen. Méske har man overset vasentlige faktorer
- men lige s vigtigt er det, at en reekke forhold ikke lader sig belyse pa
sd eksakt vis. Det gzlder konkurrentindsatsen, specielle lokalt betonede
przferencer o. a, De har alle det tilfzlles, at det er praktisk taget umu-
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ligt at tildele disse starrelser objektivt rigtige vagte under udarbejdelsen
af et markedsindeks.

Ethvert forsag pa at rydde en del af vejen mod en objektiv, praktisk
anvendelig lesning er derfor vardifuld — og det eksperiment, der her
skal omtales, er netop et forseg pa ved hjzlp af markedsanalytiske meto-
der at give svar pa budgetterings- og salgskontrolsporgsmaél.

Den pigeldende undersogelse fandt sted i lobet af 1960. Analysen vil
blive refereret, som den faktisk har foreligget, idet hensynet til virk-
somhedens anonymitet dog nedvendigger en @ndring af vareomridet,
salgsdistrikternes antal og sterrelse m. v. Samtidig er der gennemfart en
forenkling af en razkke problemer — pi sine steder for at tydeliggore det
principielle — men i andre tilfzlde alene for at holde os inden for en
artikels rammer. Disse forhold skulle dog intet ndre pi det principielle
konkrete plan. Veerdien i at arbejde ud fra dette ligger i, at synspunk-
terne let lader sig overfore til lignende problemstillinger, iseer da sporgs-
mélet er af generel praktisk interesse. Modsztningsvis fremtraeder den
ulempe, at der ikke kan gennemferes en dyberegiende diskussion af
eksempelvis de statistiske metoder, der er anvendt eller kan anvendes,
men fremstillingen m& begranse sig til det snzvrere sigte, der ligger i
tillempningen til det praktiske problem.

Case-grundlaget.

A/S Kosmetia er en storre virksomhed inden for szbebranchen. Dens
sortiment omfatter tandpasta, hindszbe og shampoo, der alle afsaxttes
pa hele det danske marked direkte til detailhandelen. Praktisk taget hele
totalsalget finder sted gennem kebmandsforretninger. Dette gzlder ogsd
denne virksomheds varer.1)

Det gennemferende salgsarbejde finder sted ved hjzlp af en stab pd
40 szlgere, der hver opererer inden for sit geografisk afgraensede om-
rdde. Virksomheden har et udbygget salgskontrolsystem, idet salgsledel-
sen med udgangspunkt i et markedsindeks skenner over de konkurre-
rende virksomheders anvendelse af mulige handlingsparametre og disses
salgseffekt. Samtidig estimeres resultatet af egen parameterindsats. Her-
efter szttes salgsnormen for hvert distrikt, og opfyldelsen af dette mal
kontrolleres lsbende ud fra de realiserede aftraekstal.

1) Det er naturligvis urcalistisk at forudszette, at salget af hindsabe, tandpasta og
shampoo skulle foregd alene gennem kobmeand. Det var imidlertid tilfaeldet med den
undersagte vare. For de fleste produkter foregir salget gennem flere distributionskanaler,
hvilket for vort problem blot betyder. at analysen muligvis skal omflatte to eller [lere
al disse.
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Det har nu gennem nogen tid vist sig, at enkelte af selgernes preesta-
tioner 14 langt under den stipulerede norm for deres distrikter. Salgs-
chefen var af den opfattelse, at man ikke fortsat kunne acceptere dette
forhold. Szlgerne var flere gange blevet gjort opmarksom pi, at de
ikke tilneermelsesvis opfyldte deres kvote, og hans indstilling var her-
efter at foresld en afskedigelse af de pigaldende szlgere.

Direktionen var pa sin side betaenkelig ved at foretage dette afgerende
skridt. Dels var det ikke i overensstemmelse med de hidtil fastlagte prin-
cipper for virksomhedens personalepolitik, og de ,darlige” szlgere havde
veeret ansat i firmaet i adskillige &r — dels folte man sig ikke sikker pd
beslutningsgrundlaget. Man enskede derfor foretaget en undersogelse,
der kunne skabe bedre klarhed over problemet nu og i fremtiden. Man
blev da enige om at henvende sig til et udenforstiende markedsanalyse-
institut for at fi denne foretaget.

Under et efterfalgende moede med dette institut blev problemstillingen
praciseret til at omfatte 2 hovedproblemer:

1. Fastlzggelsen af et sikrere budgetteringsgrundlag for opstilling af
salgsnormer i samtlige salgsdistrikter.

2. En kontrol med disse normers overholdelse.

Spergsmélene man enskede besvaret var folgende:

! Budgetteringsgrundlag
a) Hvor stort er totalsalget af shampoo, hindszbe og tandpasta i
hvert salgsdistrikt d. v. s. hos alle kebmaend i de enkelte omrider?

b) Hvorledes kan vi bedemme de relative salgssterrelser mellem di-
strikterne?

11 Kontrolgrundlag.
Hvordan sikrer vi os en kontrol pd, hvorvidt og i hvilket omfang
de budgetterede normer bliver opfyldt?

Det var indledningsvis klart, at analysen skulle foretages som en stik-
preveundersogelse — man skulle analysere et udsnit af samtlige kob-
mand. Man miétte da tage stilling til, hvor stort udsnittet skulle vzre for
at belyse problemstillingen. Det beted, at virksomheden matte specificere,
hvilken sikkerhed den kraevede pé resultaterne, og hvilke udgifter den
ville pétage sig til analysens gennemferelse. Herefter métte analyse-
instituttet pd grundlag af yderligere viden om universets starrelse (antal
kebmzend i hvert distrikt) og sken over universets heterogenitet (det sta-
tistiske spredningstal) bestemme optimal stikprovesterrelse.

1®
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Da sikkerhedsafgorelsen og omkostningsfelgen i og for sig er to sider
af samme sag (hej sikkerhed - store omkostninger) vil vi koncentrere
diskussionen om det forste — og ferst senere trekke omkostningsrammen
ind i billedet. Det viste sig, at virksomheden var tilbsjelig til at affeer-
dige en diskussion af dette problem. Man skulle ,naturligvis“ have 100 %
sikkerhed for beslutningerne. En forespergsel om man nesdvendigvis
altid regnede med denne sikkerhed for ledelsesafgerelser afslerede dog,
at man i en reekke tilfelde havde truffet vasentlige beslutninger pd et
langt losere grundlag. Dette modificerede udtalelsen en del, og det var
da nedvendigt at definere sikkerhed, siledes som dette begreb opfattes
ud fra vort markedsanalysesynspunkt.

Vi vil veelge et meget enkelt eksempel som illustration, idet forholdet
formentlig er ret velkendt:

Vi forudsztter, at en virksomhed ved hjxlp al en stikpreveundersegelse ensker et
sken over det sande middeltal for salget af en bestemt vare i et meget stort univers,
der er normalt fordelt. Det sande middeltal {remkommer som resultat af alle enkelt-
forretningernes salg, der spreder sig omkring dette middeltal, Spredningen udtrykkes
sdvanligvis i middelfejl, Hvor stor stikproven skal vare afhanger af, hvilken afvigelse
vi vil tillade, at stikprovens middelvardi har fra universets middeltal,

Jo sterre vi gor udsnittet, desto mere kan vi indsn@vre sandsynlighedsintervallet
omkring middeltallet, d. v.s. vi bliver mere og mere sikre pé, at udsnittets middelvaerdi
er lig med eller ligger nacr op ad universets middeltal.

Med disse oplysninger kan instituttet med dets viden om universets storrelse i ende-
lige fordelinger, og det skon over variansen i universet bestemme udsnittets sterrelse.
(Der er forclobig ingen omkostningsramme).

Endelig traeffer vi et sikkerhedsbegreb, nir resultaterne fra undersegelsen skal pra-
senteres. Det er da muligt at meddele salgstallene i en siidan tabelform, at man pa basis
af den vedtagne sikkerhedshestemmelse kan indbygge visse sikkerhedsgraenser for resul-
taternes pilidelighed, siledes som det senere vil fremgi.

Analysens tilretteleggelse og metode,

Undersogelsens univers bestod af samtlige kebmandsforretninger i
Danmark fordelt pd firmaets 40 salgsdistrikter, (Om ,kebmand® er vel-
defineret skal ikke her diskuteres). Disse distrikter er af forskellig ster-
relse med hensyn til antal kebmandsforretninger og deres sterrelser milt
i drlig omseetning?). De primere inddelingskriterier var nemlig forhold

%) Sclv om distributionskanalerne havde varet et primaert inddelingskriterium kunne
vi sikkert ikke stratifiere forretningerne efter deres omswmtning. Det vil vaere vanskeligt
om ikke umuligt overhovedet at skaffe disse oplysninger [or denne geograliske opdeling.
Det er ogsd ct spergsmil om denne stratifiering er velegnet, idet mndringer i totalom-
sictningen sandsynligvis ikke medforer samme relative mndring af vore varers omsat-
ning.



som befolkningens starrelse, deres fordeling by/land o. s. v., medens di-
strikternes geografiske udstraekning, antal kebmandsforretninger, deres
storrelse og placering var sekundzre kriterier. Der blev siledes tale om
at foretage stikpreveudvzlgelse pd 40 delunivers.

Et af de centrale stikpreveproblemer er at valge mellem den bevidste
og den tilfzldige udvalgelsesteknik. En dreftelse af hver af disse me-
toders fordele og ulemper ud fra vor problemstilling, nir hensyn tages
til omkostningsrammen, er imidlertid ret uinteressant. Valget af princi-
piel analysemetode er nemlig pd forhdnd truffet. Det er praciseret, at
man onsker en kendt sikkerhed for at udtale sig om enkeltresultaterne.
Indbygningen af sddanne sikkerhedsgranser nadvendiggoer den tilfzldige
udvalgelsesteknik, hvor de statistiske muligheder for at beregne disse
sterrelser foreligger i form af forskellige middelfejlsheregninger.

Der stod derfor kun tilbage at afgere, om denne udvalgelsesteknik
kunne anvendes i dette tilfzlde — m.a.0. om der foreld rimelige betin-
gelser for, at grundlaget blev forsvarligt at analysere pid. To forhold
var farst og fremmest afgerende for denne antagelse:

I. Kortlaegningsmaterialets tilstrakkelighed
II. Spergsmalet om non-responseS)

I. Tilfzldighedssampling stiller store krav til kortlagningsmaterialets
udferlighed. I dette tilfeelde mditte vi forlange en nejagtig geografisk
opdeling af landets kebmand og et — 54 vidt muligt — fuldstendigt adres-
semateriale. I reglen eksisterer der fire muligheder for tilvejebringelse
af kortmateriale for udsnitsundersegelser 1 detailleddet.

a) Officiel statistik
b) Brancheforeningsstatistik

c) Vejvisere, telefonbager o. 1.
d) Virksomhedens interne statistik

a) Statistisk Departement udarbejder som bekendt erhvervstallinger
hvert 10. dr. Den sidste fandt sted i 1958, men oplysningerne herfra er
endnu ikke offentliggjort. I dag har vi derfor kun et sterkt foraldet
materiale til vor radighed. Men selv om vi ser bort fra dette faktum, er
erhvervstzllingen som sddan utilstraekkelig til vort formal. Det er ikke
muligt at udskille kebmandsforretningerne pd de enskede geografiske

3) Non-response opstir, nir det ikke lykkes at opnd kontakt med en udvalgsenhed.
Det kan skyldes egentlig kontaktbortfald (respondenten kan ikke trrcffes), lokaliserings-
bortfald (respondenten er [.eks. flyttet og ny adresse cr ukendt) og endelig nawgtelses-
bortfald {respondenten onsker ikke at udtale sig).
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omrider, og ievrigt indeholder tzllingen naturligvis ikke noget egent-
ligt adressemateriale. '

b} Over hele landet er der opstdet lokale kebmandsforeninger, som
omfatter praktisk taget alle aktive kebmand i Danmark. Disse lokalfor-
eninger er med en enkelt undtagelse tilsluttet De samvirkende Kebmands-
foreninger i Danmark. Under forudsztning af, at der gives tilladelse til
at anvende foreningens medlemsfortegnelse i vor undersagelse, skulle
vi da tilsyneladende have en virkelig brugbar adressefortegnelse. Den
kan do;y vanskelig tilpasses vor problemstilling. De enkelte lokale keb-
mandsforeningers medlemsomrader er af sterk afvigende geografisk ud-
strekning — og granserne er flydende. Det vil siledes ikke umiddelbart
vaere muligt at sammensatte lokalomrider til vore salgsdistrikter. Dertil
kommer, at selv om kun en ganske ringe del af landets kebmand ikke
er medlem af en kebmandsforening, s er det meget teenkeligt, at denne
del af kebmandsstanden er karakteriseret pd bestemt mide. Maske er
det fortrinsvis ganske sma forretninger eller méske er det nmsten ude-
lukkende landforretninger o.s.v. Yderligere varierer medlemsprocenten
fra omride til omrdde ikke alene pi grund af, at der muligvis foreligger
den anforte systematiske skavhed, som er relativ forskellig fra forening
til forening, men ogsd begrundet i rent lokale forhold.

c) Vejvisere, telefonboger o. I. giver umiddelbart et adressemateriale.
Hvor fuldstzendigt dette sd er, kan ferst afgeres ved en sammenligning
med erhvervstzllingens tal, nir disse fremkommer. Der vil dog nappe
vise sig store forskelle pa f. eks. Kraks opgerelse af antal kebmznd i Dan-
mark, og den tilsvarende opgerclse fra Statistisk Departement. Den geo-
grafiske opdeling af kebmand 1 velvisere 0. 1. kan sjzldent anvendes
i foreliggende form. Der forestdr derfor en omfattende og arbejdskrze-
vende opgave med at fordele de ca. 13.000 kebmand pi de geografiske
enheder, vi mi arbejde med. Det vigtigste er imidlertid, at det over-
hovedet er muligt.

d) I dette specielle tilfzelde var den letteste udvej at benytte virk-
somhedens kunderegister, Produkterne var 100 % distribuerede, og kun-
derne netop fordelt pd salgsdistrikter. Der var inden for det enkelte
distrikt kun stratifieret p& by/land, og man kunne uden risiko for at
ramme en systematik i materialet gennemfore den egentlige udtrek-
ningsprocedure som systematisk tilfzldighedssampling.

II. Der métte herefter geres antagelser om non-response problemets
omfang og karakter. Viste det sig under undersogelsens forleb, at en
stor del af det udtrukne udsnit faldt bort pd grund af non-response, og
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man samtidig ikke turde formode, at denne del af responterne ikke var
systematisk ,anderledes” end de ovrige, s& matte man utvivlsomt opgive
at gennemfore analysen ud fra vor ret rigoristiske problemstilling.

Der var ingen szrlig grund til at forvente en stor non-response pro-
cent. Lokaliseringsbortfald og kontaktbortfald kunne vi se helt bort fra,
nir det a jour-forte kundekartotek blev lagt til grund for udtraknings-
proceduren. Muligheden for nagtelsesbortfald kunne derimod ikke sé
kategorisk afvises. Tidligere analyser i detailhandelen ved tilfzldigheds-
sampling gav dog ikke anledning til at tro, at mere end en ganske be-
skeden procent af de udtrukne kebmand skulle nagte at deltage i under-
sagelsen.

Om disse nagtere ville udgere en sarlig gruppe (maske de meget
smd forretninger), siledes at udsnittet blev systematisk skavt — omend
kun med en ringe procent — kunne ikke afgeres pi forhind. Derimod
kan vi pd basis af de oplysninger, vi fir om antal indgdede svar under
udvalgsproceduren, tilrettelegge tabuleringen siledes, at vi far et for-
svarligt sken over dette forhold. Lad os antage, at vi ensker et udvalg
pé 100 kebmand 1 et omrdde. Vi foretager en udtreekning af adresserne
ud fra den valgte metode og sender maske et brev til de pdgzldende
kebmend for at fa deres tilsagn. Den ferste henvendelse giver muligvis
85 ja-svar. Derefter udsendes reminder, og resultatet bliver yderligere
§ tilsagn, Endelig kunne man txnke sig, at et tredie kontaktforseg fik
kooperationsprocenten op pd 97. Under beregningerne af analysens re-
sultater, kan vi da legge arbejdet siledes til rette, at vi forst opteller
de 85 forst udtrukne forretningers tal, dernzst de 8 forretninger, der
kom med i anden rzkke, og endelig de 4 sidst indgiede. Viser det sig nu,
at der ikke kan pdvises nogen egentlig forskel pd resultaterne fra gruppe
til gruppe, kan vi sandsynligvis regne med, at en ekstrapolation fra de 97
til 100 kebmznd vil vere forsvarlig. Det mi understreges, at dette kun
ma betragtes som en praktisk metode — ikke en pd den teoretisk statistik
opbygget videnskabelig fremgangsmade, der leser non-responseproble-
met. En sddan findes ikke. I den anvendte statistik er det imidlertid et
uhyre relevant problem, hvor stort et bortfald man kan tolerere og alli-
gevel stadig tale om tilfeeldighedssampling.

Udsnittets storrelse.

Undersegelsen omfatter ialt 40 salgsdistrikter. Folgelig er der tale om
lige s& mange univers og lige s& mange udsnit. Principielt kan vi finde
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udsnittets storrelse ud fra felgende formel, der gelder univers af ende-
lig sterrelse:

a2
z2 42

w2 N

n=

Denne formel finder man ved at satte den tilladte afvigelse pd stik-
proveresultatet (w) lig med den sikkerhed, man ensker pa dette resultat
udtrykt i antal middelfejl (z) multipliceret med udsnittets middelfejl.
Store N er lig med universets storrelse, som kendes fra kundekartoteket.
Variansen i populationerne (82) er ukendt — men ma bestemmes ud fra et
sken. Under udevelsen af dette kan analyseinstituttet betjene sig af et
ofte meget omfattende erfaringsmateriale fra tidligere undersegelser af
lignende art. Ved indsattelsen af disse sterrelser i formlen er udsnittet
givet,

[ praksis — og ogsd i dette konkrete eksempel — vil bestemmelsen af
stikprevesterrelsen foregd med xndret udgangspunkt, Der er afsat et
bestemt beleb til undersegelsen — for dette belsb kan der foretages
optzllinger hos et bestemt antal kebmznd. Vi starter derfor ud fra ud-
snittets storrelse og sperger, om variansen i populationen er af en sddan
storrelse, at vi kan fi problemstillingen besvaret pd statistisk forsvarlig
méde. Instituttets erfaringer om denne varegruppe er, at et udsnit i en
starrelsesorden pd 10-15 % ma anses for tilstrzkkeligt og denne under-
sagelses budget tillod optaellinger hos ca. 12 % af kebmandene. S3 matte
det afgores, om dette beleb var tilstraekkeligt til at give virksomheden
svaret med de tilladte afvigelser. Det optimale udsnit 1 de enkelte di-
strikter er som navnt afhangig af antal kebmaend i distriktet og vari-
ansen i distriktet. Som det fremgir af det folgende er de enkelte distrik-
ter praktisk talt lige store, og dette tilsiger altsd ikke forskellig store stik-
prever. Hvad angdr variansen i det enkelte distrikt, er det gariske klart,
at sifremt man pd forhdnd skenner, at eet eller flere af distrikterne
har en vasentlig mindre varians end de ovrige og dermed beslutter
sig til et mindre udsnit, leber man en meget stor risiko for, at under-
segelsen bliver delvis mislykket, hvis det pd trods af ens bedste sken
alligevel viser sig, at variansen ikke var si lille som forst antaget. Ud-
trykt i sedvanlig sprogbrug kan man sige, at straffen for at skenne for-
kert er meget storre, end belenningen for at skenne rigtigt.

[ det foreliggende tilfzelde fandt instituttet det ikke tilrddeligt at satse
p4, at man sad inde med tilstrekkelig detailviden om variansen i samt-
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lige 40 distrikter, og man besluttede derfor, at afgerelsen om udsnittenes
sterrelser skulle traeffes pd grundlag af ens forventninger om variansen
i totaluniverset.

Slutresultatet blev derfor, at udsnittene skulle vaere af samme stor-
relse i samtlige distrikter, og det skonomiske grundlag tillod en starrelse
pd 40 kebmand pr. distrikt.

Analysens etablering og gennemforelse.

Beslutningen om at arbejde med et konstant absolut antal kebmand 1
hvert distrikt medferer naturligvis varierende samplingbrek. Efter be-
stemmelsen af denne for alle omraderne blev adresserne udtrukket ved
den systematiske tilfzldighedssamplings teknik. Dernast rettede man
skriftlig henvendelse til disse kebmeend — forklarede dem om den del af
undersegelsen, der var betinget af deres medvirken, og bad dem give
tilsagn ved at indsende et vedlagt brevkort. Denne forste henvendelse
gav i almindelighed ca. 25-30 ja-svar. Efter 10 dages forleb blev der
udsendt en reminder, som yderligere bragte det samlede antal ja-svar
op pa 30-35. Pa forhind var man klar over, at en postudsendt henven-
delse ville give denne relativt ringe kooperationsprocent. Man vidste
imidlertid samtidig, at de to vacsentligste grunde til ikke at svare bekraf-
tende var, at man enten ikke helt forstod, at undersegelsen i forretningen
ikke ville give kebmanden ulejlighed, eller man simpelthen glemte at
svare, En afl instituttets treenede optallere ville da som tredie kontakt-
mulighed bessge denne gruppe og ssge kebmasndenes eventuelle mod-
stand tolket og imedegdet. PA denne made opnéedes besparelser ved ikke
at besage de kebmand, der med det samme var villig til at lade deres
forretninger indgd i undersagelsen.

Nar udsnittet var endeligt etableret, foregir de egentlige optallinger i
forretningerne til konstatering af en periodes salg. Ved forste besog fore-
tages en lagertzlling af de tre varegrupper. Anden og eventuel folgende
optzllinger omfatter sdvel en lageropgerelse som en konstatering af
periodens keb ved gennemgang af kebmandens fakturaer, idet udreg-
ningen af periodens salg felger formlen:

lager ved periodens begyndelse
+ kab 1 perioden
-+~ lager ved periodens slutning

Salg i perioden.
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Periodens lzngde afhanger bl. a. af selve formélet med undersegelsen,
af varens omsatningshastighed og sasonsvingninger. Disse forhold er
som regel belyst gennem de oplysninger man har fra de kontinuerte for-
handlerundersagelser. I det konkrete tilfzlde blev der valgt en periode
pa 4 uger.

De statistishe beregninger.

Efter afslutningen af 2. optzlling hos 40 kebmand i hvert distrikt kan
man umiddelbart beregne disse forretningers totalsalg af tandpasta,
hdndszbe og shampoo med omregning til en passende standardenhed oz
salget af de enkelte maerker til konstatering af markedsandelene.

Specificeres salgstallene derefter for hver kebmand i distriktet kan der
beregnes:

1) Middeltallet X, der multipliceret med antal kobmand i distriktet

giver estimatet pd hele omrddets totalsalg.

2) Spredningen i populationen, udtrykt ved standardafvigelsen s.

3) Spredningen i sandsynlighedsfordelingen for sample — middelvzr-

dierne, udtrykt ved dennes standard afvigelse s—, der er lig med
bl

yn’
Som illustration pa de videre beregninger og deres anvendelse har vi

gennemfort disse for fire distrikter, idet der er tilstrzbt en ret staerk
forenkling.

Hindsabe
Gnst. salg
. Antal kbm. 5 o
Distrikt i distriktet Pr. kb_m“, i kg 5 =
(X)

I 300 35 ca. 8 ca, 1.2
I1 300 i 42 - 10 - 1,5
11T 320 | 44 - 10 | - 1,5
v 320 i 55 - 14 i - 20

Multipliceres middeltallene (X) med antal kebmzend i distrikterne.
far vi felgende estimater pd omrddernes totalsalg i perioden:
Distrikt 1 10.500 kg handszbe
- II 12,600 - -
- IIT 14.080 - -
IV 17.600 - -
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Tilsyneladende star vi over for distrikter af vidt forskellig starrelset).
Det er dbenbart, at distrikt IV alt andet lige byder salgeren i dette
distrikt langt bedre salgsmuligheder, end distrikt I giver szlgeren i dette
distrikt, Men om distrikt IT er sterre end I, III starre end II, og IV storre
IIT kan forst afgores ved en nxrmere analyse, hvor spredningsmdilene
tages ind i billedet. @nsker vi at udtale os med 95 % sikkerhed (2 mid-
delfejl), kan vi konstatere, at salget al hindsabe 1 distrikt I hejst vil
vaere 10.500 kg + 720 kg = 11.220 kg, medens salget i distrikt II
mindst vil udgere 12.600 kg - 900 kg = 11.700 kg. Med denne sikker-
hed er der sdledes en signifikant forskel p4 storrelsen af de to distrikter®).
P3 tilsvarende mide kan vi beregne ,granser® for de ovrige distrikter:

Konstateret salg med 95 % sikkerhed

Distrikt mindst hejest
i 9.780 kg 11.220 kg

I 1.700 - 13.500 -~
I1 13.120 - 15.040 -
v 16,320 - 18.830 -

Med et sikkerhedskrav pd 95 % ser vi da, at distrikt II og III over-
lapper hinanden. Vi kan da ikke med den snskede sikkerhed eksakt af-
gore, om distrikterne IT eller III er sterst. Derimod er der signifikant for-
skel pd disse distrikter og distrikt IV.

Distrikternes totalsalg af tandpasta, hindsaebe og shampoo og spred-
ningen pd dette er det ene negletal for budgetteringen og salgskontrol-
len ud fra vor problemstilling. Det andet grundlag for vort sken er salget
af vore mazrker og spredningen herpd. Foruden den forskel, der er mel-
lem de forskellige distrikters totalsalg og disses spredning, vil der inden
for det enkelte distrikt veere forskel pd varegruppens totale varians og
variansen for vore varer. Vi gennemforer derfor felgende beregning pa
vore salgstal:

4] Distrikters storrelse er her defineret ved stedfunden totalsalg som nmppe giver
udtryk for samme relative vurdering af omriiderne som en undersegelse afl salgspoten-
tialet (salgsmulighederne} ville afslare.

%) Det er ganske klart, at den anvendie sammenligningsmetode mellem to udsnits
sterrelser, som er anvendt her, er meget enkel. T praksis vil man anvende mere for-
finede statistiske metoder, sfiledes at sporgsmilet om, i hvilken udstrakning, der er
signifikant forskel pd [ eks. distrikt 11 og distrikt 11T udtrykkes i sandsynligheder.
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Hdndsabe, vort maerke.

Vort markes Genst. salg i
Distrikt ;:ir:lt:: n];:T:: markedsandel kg pr. | khﬁl s sg
& X
I | 300 51 18 ca. 6 ca. 0,28
11 300 52 2 - 5 - 023
Il 320 54 24 - 7 - 0,30
v 320 53 29 - 8 - 0,537

Det fremgar de eksempelvis klart, at medens spredningen pa total-
salget var mindre i distrikt I end distrikt IT (8-10), ger det modsatte for-

hold sig gmldende, ndr vi betragter spredningen pé salget af vore varer.
(6-5).

Med udgangspunkt i de fundne middelvardier og spredninger kan
vi nu opstille de tabeller, der danner det egentlige grundlag for salgs-
budgetteringen og salgskontrollen. Der er i tabellerne indbygget granser
betegnet == 50 %, == 68 %, =+ 95 % og = 99,7 %, der er udtryk for den
grad af sikkerhed, man ensker for sit udsagn eller for sine beslutninger.
Det svarer til spredningen pd 0,67, 1,0, 2,0 og 3,0 middelfejl.

1. Hdindsebe 1ali

Totalsalg 1 kg i en 4-ugers periode

99,7%
| 95 %
Distrikt | i 68 % !
=~ | = - - |NORM + ] -+ i e "
1 | va20| 950 10.140 | 10259 | 10.500 | 10.741 | 10.860 | 11.220 | 11.580
m | 11250 | 11700 | 12150 | 12285 | 12,600 | 12015 | 13.050 | 13.500 | 15950
1t | 12.610] 13.120 | 13.600 | 15744 | 14080 | 14.416 | 14560 | 15.040 | 15.520
v | 15680 | 16320 | 16960 | 17.171 | 17.600 | 18.020 | 18.240 | 18880 | 19.520
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. Héindsewbe vort mearke

Totalsalg i kg i en d-ugers periode

99,7 %

T T

Distrikt | | 88 % 3 : i

=N
e ! -t i e i -+ [ -
I 5.148 l 5.232 | 5316 | 5844 | 5.400 [ 5484 | 5568 | 3,652
11 6.493 | 6.562 l 6.631 | 6.554 1 6.600 | 6.646 ] 6,669 | 6.738 | 6.807
111 7.296 l 7.392 ! 7.488 | 7.584 ] 7.680 f 7.744 l 7.776 | 7.872 | 7.968
v §.926 | 0.044 | 9.162 I 9.201 | 9.280 [ 9.859 | 0.398 \ 9316 | 9634

Skennet over distrikternes samlede salg (tabel 1) og salget af virk-
somhedens eget marke (tabel II) fremgér af tabellernes midterrubrik,
benavnt normen. Eksempelvis ses det af tabel I, at der har fundet et total-
salg sted i distrikt I pa 10.500 kg héndsabe mod 12.600 kg i distrikt II.
Samtidig har vort merke kunnet notere et salg pi 5400 kg i distrikt I
og 6600 kg i distrikt II. Ud fra disse normer skal de indbyggede sikker-
hedsgranser herefter anvendes til kontrol med budgetteringen og sel-
gernes priestationer. Kraver vi stor sikkerhed (99,7 %) for at udtale os
om f. eks. den budgetterede markedsandel er ndet, s mi vi finde os i,
at vi sjeldnere kan trzffe beslutning pd det foreliggende grundlag. Er
vl indstillet pd at nojes med f. eks. 68 % sikkerhed — og mange afgerende
beslutninger i praksis bliver vel truffet pd mindre — sa vil en under- eller
overdakning af normen hyppigere konstateres.

* Resultaternes anvendelse i budgetteringen og salgskontrollen.

Inden undersegelsen fandt sted havde virksomheden allerede gennem
nogen tid foretaget en budgettering af distrikternes totalsalg af varen
og fastlagt en norm for distriktets szlgere. En sammenligning mellem
det konstaterede salg fra virksomhedens salgsstatistik og budgettet viste
sd store afvigelser, at man métte betvivle grundlagets korrekthed. Salgs-
ledelsen pa sin side var tilbsjelig til at ville afskedige 3 af virksom-
hedens sxlgere, medens disse pd deres side havdede. at man arbejdede
under helt ulige vilkir.
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Hvorledes anvendes nu undersagelsens resultater 1 afgerelsen af dette
aktuelle konkrete problem, og hvordan kan man ievrigt benytte mate-
rialet til budgettering og kontrol i almindelighed. Indledningsvis mi det
fremhzves, at aftreekket fra virksomheden sjzldent svarer til salget
til forbrugerne, idet man naturligvis m& korrigere for lagersvingnin-
gerne hos detailhandlerne. Men betragter vi de ,korrekte® salgstal, blev
det konstateret, at der var reel forskel pd distrikterne. I eksemplet skilte
distrikt I sig signifikant ud som et absolut lille distrikt og distrikt IV som
stort — selv om forskellen i antal kebmandsforretninger var relativt lille.
Kompletterer vi dette billede med oplysningerne om virksomhedens salgs-
tal, kan vi yderligere sammenholde disse med salgsledelsens sken og
eksempelvis udtale, at var milet 1 distrikt I sat til 5800 kg, si er der
95 % sikkerhed for, at dette ikke blev realiseret — fordi distriktet er
mindre. Vi har altsd dels en kontrol pd, om grundlaget for skennet var
rigtigt, dels en kontrol pd, om de tal virksomheden sammenholdt med
de budgetterede var rigtige. Derimod indeholder materialet intet om,
hvorledes malet skal swttes. Dette er og ma fortsat vaere salgsledelsens
opgave ud fra dens erfaringer og indsigt. Men i den fremtidige plan-
lzegning og kontrol har vi nu et sikrere grundlag for salgsledelsens sken.
Den har nu en ide om de enkelte distrikters starrelses-orden — og spe-
cielt den relative storrelses-orden. Den ved yderligere, hvor stor firmaets
andel i totalsalget har vaeret i en tidligere periode — og den kender den
grad af sikkerhed, der er pd disse fortidige oplysninger. Herefter md
den for den fremtidige periode fastsztte en norm, idet den naturligvis
fortsat md bedemme konkurrent-indsats, egen reklamekampagnes be-
tydning, lokale forhold o.s.v. for denne fremtidige periode.

Nér budgetperioden er udlebet, kan det konstateres ved en ny ana-
lyse, om mdlet er realiseret, og sikkerhedsgransen pa de nye beregnede
markedsandele giver udtryk for den grad af sikkerhed, der er for en ud-
talelse om henholdsvis over- eller underdaekning af normen. Men om en
eventuel underdakning s er ,tilladelig“, md ledelsen fortsat afgere.
Der vil altid vere den yderligere usikkerhed i beslutningen, at skennet
kan veaere mere eller mindre rimeligt. Her md man stole pd, at den
kyndige salgsleder kan forfine sin bedemmelse pa det nye grundlag.



