Cash-and-Carry princippet og selvbetjening i |/
engroshandelen

Af OrrLa NIELSEN®)

Artiklen er et resumé af Orla Nielsens licentiatalhandling: »Selvbe-
tjeningssytemet og cash-and-carry princippet i engroshandelen,«**)

Problemstillingen omfatter en diskussion af hvilke faktorer, der over
indflydelse pd systemets anvendelighed. Det pivises, at forskellige — hver
for sig relevante — milstninger har en viesentlig betydning for den para-
meterpolitik, der bor vwelges

Desuden fremsettes en vurdering af s-lagrenes fremtid, som er baseret
pit undersegelser af deres hidtidige udvikling 1 Danmark og en raekke an-
dre lande.

1. Indledning.

Begrebet cash-and-carry grossist opstod 1 U. 8. A. 1slutningen af tyverne,
og i overensstemmelse med den almindeligt anvendte systematik til klassi-
ficering af engroshandelsformerne placeredes cash-and-carry grossisten 1
»limited-function wholesaler«-gruppen. Den bacrende ide 1 cash-and-carry
engroshandelen var, at man gennem undladelse af at udfere to af de tradi-
tionelle engrosfunktioner: kredit og levering var i stand til at opna si store
omkostningsreduktioner og dermed prisnedsaettelser, at en forsvarlig kunde-
masse kunne tiltraekkes. I Europa blev begrebet ikke anvendt for i sidste
halvdel af 50’erne, men det var typisk, at for de engrosvirksomheder, for
hvilke benzevnelsen blev benyttet, var anvendelsen af selvbetjeningssystemet
den centrale nydannelse, mens brugen af cash-and-carry princippet i salget
ma karakteriseres som en folge af det anvendte betjeningssystem.

Denne udvikling har medfert definitionsmassige uklarheder, som det i
en afhandling om emnet er nedvendigt at fi afklaret. Cash-and-carry gros-
sisten eller selvbetjenings-grossisten (eller blot s-grossisten) defineres nemlig
ofte, som en grossist, hvis afsetning er baseret pa selvbetjening og drives
efter cash-and-carry princippet. Der er intet til hinder for, at man kan
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interessere sig for engrosvirksomheder, der benytter begge dele pi én gang,
men man ma gere sig klart, at der er talc om to forskellige former for virk-
somhedspolitik. Selvetjeningssystemets anvendelse er anlmgspolitisk, mens
benyttelse af cash-and-carry princippet er driftspolitisk. Driftspolitik er mere
flexibel end anlaegspolitik og vil i hejere grad kunne tilpasses forskellige mar-
kedsvilkir, Det md derfor vaere mest hensigtsmassigt at behandle emnet
med udgangspunkt i to definitioner:

1) Et selvbetjeningsengroslager er et engroslager, hvor kunden selv - med
eller uden hjelp fra lagerpersonalet — fra lagerets gondoler, hylder m. v.
udtager de enskede varer og selv i et af virksomheden til radighed stillet
transportredskab bringer den samlede ordre til et ved lagerets udgang
opstillet kasseapparat,

2) Anvendelse af cash-and-carry princippet indebarer, at kunden betaler
de kobte varer kontant og selv transporterer dem bort fra salgsstedet.

Ved anvendelse af to definitioner opnis, at de hver for sig altid er opera-
tionelle i relation til hinanden, eller sagt med andre ord: En selvbetjenings-
grossist er en selvbetjeningsgrossist uansct, om hans salg er baseret pi an-
vendelse al cash-and-carry princippet eller ¢j, og cash-and-carry princippet
kan anvendes af sivel selvbetjeningsgrossister som andre virksomheder.

Afhandlingen beskeftiger sig med to centrale problemer, der kan kon-
kretiseres i folgende to sporgsmal:

1) Huoilke er de faktorer, som influerer pd anvendeligheden af en engros-
handelsform, der er baserel pd selvbeljeningssystemet og cash-and-carry
princippel, og pa hvilken made pavirker de systemets prakiiske udform-
ning? og

2) Hyordan er anvendelsen i Danmark i dag og mulighederne [remover
for anvendelsen af denne specielle engroshandelsform?

Besvarelsen af det forste spergsmal omfatter pi eftersporgselssiden en
analyse al de faktorer, der ever indflydelse pa interessen for at kebe varer
under de givne betingelser, og pa udbudssiden en undersegelse af, dels un-
der hvilke forhold systemet frembyder en relevant problemlesning, dels en
diskussion al disse forholds betydning for fastleggelse af den mest rationelle
parameterpolitik af sivel anlegs- som driftspolitisk art.

Besvarelsen af det andet spergsmil indeholder dels en beskrivelse af de
wvjeblikkelige forhold i Danmark, dels en bedemmelse af de fremtidige
muligheder til brug for hvilken der ogsi gennemferes en analyse af ud-
viklingen 1 Udlandet.



2. Faktorer med indflydelse pa eftersporgernes interesse i at kebe pad el
selvbetjeningsengroslager.

For at interesse for at kebe pa s-lager kan opstd, mi to betingelser vaere
opfyldt: 1) keberen skal kunne betale kontant og 2) keberen mé ride
over et egnet transportmiddel. Ferste betingelse kan neppe altid forudszttes
opfyldt, mens den anden normalt vil vare det, bl. a. pd grund af de skatte-
massige fordele ved at benytte egen personvogn i driften.

Selvbetjeningsgrossistens kundemuligheder befinder sig pid producent-
markedet, idet de indkebte varer som hovedregel anvendes til erhvers-
messige formal, Det forudszettes, at virksomheder, der er i stand til og nor-
malt keber direkte fra producent (importer), ikke vil betragte s-lageret
som et relevant indkebssted. Alle andre virksomheder, der keber fra sorti-
mentsgrossist eller andre engroshandelsformer, d.v.s. iszer detailhandlere,
handveerkere og institutioner, vil derimod veere relevante kundemuligheder.

Den felgende sammenligning af vilkirene for keb begraenses af forenk-
lingshensyn til en sammenligning mellem sortimentsgrossisten og selvbet je-
ningsgrossisten, mens andre engroshandelsformer udelukkes.

Pa det principielle plan ma forskellen mellem priserne hos de to indkebs-
muligheder samt omkostningerne forbundet med kebet vere afgerende for
hvilken leverander, man valger. Men problemet er, om en konkret fast-
leggelse af pris- og omkostningsforskelle kan ogfeller bliver gennemfort.
Svaret herpd mi seges i en beskrivelse af sindkebets organisationsgrad«
hos de forskellige kundemuligheder. Jo sterre organisationsgraden er, des
mere »rigtige bliver afgerelsen, og er den 0 har alle virksomheder lige chan-
cer for at opna det pagzldende salg, '

Som udgangspunkt antages, at organisationsgraden cr meget haj, d.v.s.
at vi pa si objektiv basis som muligt tager stilling til mulighederne for at
fastlegge de relevante pris- og omkostningsforskelle.

For sa vidt angir faktorer, der pavirker prisdifferencen, galder, at da
varepriserne pa s-lageret er konstante i den forstand, at de er vafhzngige af
indkebernes dispositioner med henhyn til selve kebet, kommer sortiments-
grossistens rabatsystemer (kvantumsrabat, arsbonus, kasserabat m. v.) til
at spille en afgerende rolle. Eksistensen af disse rabatmuligheder betyder,
at keberen gennem egne dispositioner cr i stand til at pavirke varepriserne
og dermed prisdifferencens storrelse, D.v.s. at sivel sortimentsgrossistens
rabatsystemer som faktorer, der ud over rabatmulighederne pivirker ind-
kebernes dispositioner med hensyn til de rabatbestemmende variabler, ma
gores til genstand for behandling.

En analyse af rabatsystemerne ferer til tre hovedkonklusioner, hvoraf de
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to forste — pa grund af den trediec — ma tages med modifikationer. De er:
1) Jo storre det enkelte indkeb er, des storre er sandsynligheden for, at keb
hos sortimentsgrossisten er at foretrkke, 2) Jo storre kundemuligheden er
- malt pi omsztningen af de relevante varer — jo sterre er sandsynligheden
for, at de enkelte indkeb er store, og dermed sandsynligheden for, at sorti-
mentsgrossisten vil blive den foretrukne leverander, 3) Det er overordent-
ligt vanskeligt at fastlegge den konkrete prisforskel, hvis sortimentsgros-
sistens rabatsystemer er forskellige for diverse varer ogleller selvbetjenings-
grossistens priser varierer i forhold til sortimentsgrosistens tilsvarende nor-
malpriser (d.v.s. priser uden rabat).,

En analyse af de faktorer, der ud over rabatsystemerne pévirker ind-
kebernes dispositioner med hensyn til de rabatbestemmende variabler, vi-
ser, at de er sa talrige (afszetningsforventninger, lageromkostninger, krav til
omsxetningshastighed, kassationsrisici og meget mere) og mi forventes at
have varierende indflydelse, siledes at det optimale kvantum varierer over
tiden, hvorfor en nejagtiz sammenligning al priserne for det forste er be-
sveerlig og for det andet principielt ma gennemferes for hvert enkelt indkeb.

Ved keb pi s-lager pddrager kunden sig de omkostninger, der er for-
bundet med at hente og hjemtransportere de kebte varer samt at betale dem
kontant. De faktorer, der fir betydning, er derfor afstanden til s-lageret,
den forbrugte tid (koretid og tid pa s-lageret), »timelennenc, »kilometer
satsen«, rentetab (idet der gives afkald pa at udnytte kreditmuligheden
hos sortimentsgrossisten) samt den tid, der spares ved ikke at skulle for-
handle med sortimentsgrossistens reprasentant. Afstandens indlflydelse er
forholdsvis konkret. Jo sterre den er, des sterre bliver omkostningerne, men
det spiller en rolle om kerslen alene skal henfares til kebet hos s-grossisten.
Andre zrinder, {. cks. levering af varer, kan tenkes at blive gennemfort
i forbindelse med turen til s-lagerct.

» Timelennen« er derimod staerkt varierende. Afgerende er hvem og hvor
mange, der kerer til s-lageret, hvornar det sker, samt hvilken indtjening
den bedste alternative tidsanvendelse giver mulighed for. Specielt den
sidstnzevnte faktor drages ofte frem i diskussioner om, hvorvidt det kan
betale sig at kobe hos s-grossist. Det haevdes f. eks., at omsztningsanalyser
af diverse varer kunne resultere i en betydelig fortjeneste i form af en bedre
sortimentsfastszttelse. Selvom dette sikkert er rigtigt, er det et sporgsmal
om argumentet er helt relevant. I smi virksomheder, hvor milsztningen
ikke alene er udtrykt ved ensket om gevinstmaksimering, men samtidig om-
fatter en optimering af arbejdsindsatsen, mi det gzlde, at det er rationelt
at tjene mindre, hvis arbejdet samtidig gores mere behageligt. Sagt pé an-
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den made betyder det, at satisfiering er et bedre udtryk for milsztningen
end gevinstmaksimering.

Rentens betydning ses af, at hvis forrentningen af den investerede kapi-
tal eksempelvis er 12 % p. a., betyder kontant betaling i forhold til alterna-
tivet f. eks. 30 dages kredit et omkostningstilleg pi knapt 1 %. Ved en
omsaztningshastighed pa f. eks. 12 gange om daret pavirkes likviditeten si-
ledes, at den detailhandler, der gar over til at kebe alle sine varer pi s-la-
geret, principielt 1 lsbet af én maned skal betale sit lager to gange, hvis
omsztningshastigheden forbliver uandret.

Men ikke alene de konkrete omkostninger har betydning. Ogsa omkost-
ningsstrukturen i forbindelse med det enkelte indkob er vaesentligt. Det mé
crindres, at safremt en kunde er kommet til s-lageret er en stor del af om-
kostningerne afholdte (de er faste omkostninger), og afgerende for sammen-
ligningen mellem keb hos sortimentsgrossist og pd s-lager er nu kun pris-
forskellen og de variable omkostninger, og disse referer sig kun til den mer-
tid, der benyttes for at finde frem til varernc pa s-lageret.

De anforte overvejelser om pris- og omkostningsberegninger forer til
folgende konklusioner: Kunder med stor afstand til s-lageret mi stille de
sterste krav om prisforskellen pa grund af de sterre omkostninger og derfor
gennem omhyggelige kalkulationer sikre sig, at s-lageret er bedste alter-
nativ. Da selv virksomheder med meget hej organisationsgrad for indkebet
nzppe gennemforer sammenligningen for hvert enkelt indkeb, ma det an-
tages, at beregningerne kun gennemfores for forskellige typiske ordrestor-
relser og -sammensatninger og betinger en politisk indkebsstedsbeslutning
om, at s-lageret kan indgd som en af de relevante indkebsmuligheder for
hver ordre. Den konkrete beslutning for hver ordre tages derefter pa bag-
grund af en form for stommelfinger-regler«. Endvidere mi det antages, at
hyppigheden og grundigheden ved udregning af mulig gevinst ved keb pa
s-lager aftager, jo mindre afstand, der er til s-lageret. Den betydelige andel
de faste omkostninger udger, bevirker at det, der for en udenforstiende
ma opfattes som irrationelle impulskeb, meget vel kan forckomme og i virke-
ligheden vzre rationelle beslutninger.

Der er imidlertid en rekke andre [aktorer, der pavirker kundemulig-
hedernes interesse for at kebe pa et s-lager: Indflydelse pd konkurrence-
evnen, ideer til salgspolitik (herunder specielt sortimentspolitikken), mulig-
hed for indkeb til dekning af personligt behov, emotionelle faktorer o.s.v.,
men for dem alle gxlder, at det ikke er muligt pa objektiv basis deduk-
tivt at konkretisere deres indflydelse. Den forseges derfor beskrevet i for-
bindeclse med analysen af empiriske resultater.
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Opstilling af cftersporgeriodel med baggrund i dedukiion og empirik.

Sclve analysen af resultaterne fra empiriske undersogelser, der hoved-

sageligt omfatter tysk og svensk materiale, skal ikke refereres hier. Dertil
cr den for omfattende, men resultaternc for sa vidt, som de kan generali-
seres og benyttes i et forsog pi at opstille en »efterspergser-model« skal gen-
gives. Modellen omfatter felgende hovedpunkter:

1} Kundemuligheden ma have radighed over et cgnet keretej til trans-

o
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3)

port af de pa s-lageret kebte varer samt en vis mengde likvid kapital,
der kan anvendes til den kontante betaling, som keb pi s-lageret ned-
vendiggor.

Safremt kundemulighedens mélsctning er udtrykt ved gevinstmaksi-
mering, cr det blevet vist, at betingelsen for at opfylde mailsztningen
er evne til og mulighed for at opretholde en meget haj organisations-
grad for indkebet. Empiriske resultater har tydeliggjort, at gevinstmar-
ginalen ved keb pa s-lager under de angivne forudsatninger om alter-
native leveranderers parameterpolitik er meget lille og normalt omvendt
proportional med sterrelsen af kundemulighedens virksomhed.

Savel sporgsmalet om gevinstmarginalens starrclse som problemerne
ved at gennemfere et hejt organiseret indkeb indicerer, at de kunde-
muligheder, der har sterst interesse for s-lageret, fortrinsvis er sma virk-
heder.

Meget taler for, at indkebsadfzrden blandt disse virksomheder kan
splittes op 1 to dele:

a) en politisk indkebsstedsbeslutning, som omfatter et forseg pa gen-
nem rationelle overvejelser at afgere, om s-lagerct reprasenterer
et relevant indkebssted. Al de faktorer, som indgér i overvejelserne,
kan fremhaves:

1) S-lagerets sortiment sammenlignet med andre leverandercrs.
Det mé veere tilstraekkeligt stort til, at der med mellemrum kan
kebes sa meget, at det anvendte transportmiddel kan udnyttes
rationelt, samtidig med at de varer, der erhverves, ma vare si
meget billigere end hos alternative leverandprer, at de ind-
satte omkostninger kan alholdes af prisfordelen. Dette betyder
at

i) afstanden til s-lageret,

iii) alternative leveranderers parameterpolitik, speciclt pris-, ra-
bat-, kredit- og leveringspolitik samt



)

6)

7)

iv) den tid, kundemuligligheden har til ridighed, og som kan an-
vendes ved keb pa s-lageret, herunder om anden kersel kan
kombineres med indkebsturen

ogsa indgar i betragtningerne.

Ir) Ferer disse overvejelser til et for s-lagerct positivt udfald, kan ten-
kes etableret et szt af tommelfingerregler, som bliver galdende for
eennemforelsen af de enkelte indkeb,

Empirisk materiale viser, at kundemuligheden pa s-lageret er til-
bejelig til at optraede nogenlunde pa samme made som forbrugerne
i en sclvbetjeningsbutik. Meget tyder pa, at afgerclsen om keb pa
s-lageret, der gér ud over det eventuelt planlagte, hovedsageligt er
pavirket af den konkrete pris og de fortjenstmuligheder, som kunde-
muligheden har indtryk af at kunne opné ved videresalg.

Den her under a) og b) beskrevne adfzrd synes bedst at kunne karak-
teriseres ved at benytte begrebet satisfiering som udtryk for kunde-
mulighedernes mélsztning.

Detailhandelskunderne blandt de kundemuligheder, som betragter s-la-
ceret som relevant indkebssted, synes i hovedsagen kun at anvende
s-lageret som supplement til de szdvanlige leveranderer, formentlig
bl. a. pi grund af kapitalkravet ved et 100 % skift til s-Jageret som leve-
rander.

Andre kundemuligheder (handvzerkere og institutioner) samt detail-
handlere, der kun eftersporger en mindre del af s-sortimentet, kan der-
imod nok teenkes at i hele det pagaldende behov dakket ved keb pa
s-lager.

Kundemulighederne udviser en betydelig mindre loyalitet over for det
konkrete s-lager som leverander, end det er tilfzldet over for f. eks.
sortimentsgrossisten pa grund af dennes forskellige serviceydelser.

Kundemuligheder, som er med i en eller anden form for vertikal eller
horisontal integration, hvor hele eller vasentlig dele af indkebet ledes
centralt, synes ikke at have intercsse for s-lageret med mindre der er
tale om om nedvendigt hurtigt supplement til varelagerct, hvor om-
kostningerne er underordnet hensyn til afsxtningen, eller s-lagerets sor-
timent ud over, hvad der indkebes centralt, er tilstrekkeligt stort til at
aftvinge interesse. Herunder spiller ogsa varer, der kan anvendes til
dakning af personligt behov, en rolle.

Af s-kunderne synes hovedparten at betragte de eventuelle prisfordele
ved keb pa s-lageret som kompensation for de indsnzevrede gevinstmar-
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ginaler som folge af en skwrpet konkurrecesituation. Undersogelserne
giver indtryk af, at s-kunderne generelt optreeder temmelig delensivt i
konkurrencen.

Det bemarkes, at der i ovenstiende ikke cr sagt noget om hvorvidt s-kun-
der kommer [ra specielle brancher. Det skyldes, at det afgerende herfor
er s-grossistens sortimentspolitik. Men det kan naevnes, at for s-lagre med ct
meget bredt sortiment — alle nzrings- og nydelsesmidler, et bredt udsnit
af langvarige goder, herunder konfektion, manufaktur, diverse varer til
automobiler, guld, salv og lzedervarer, kolediske og andet udstyr til butikker
og institutioner og meget, meget mere — udger kolonialhandelen o. 1. kun
ca. 30 % af kundetallet (men ca. 40 % al omszxtningen), mens slagtere,
bagere, barberer m. v. udger ca. 40 % af kundeantallet (ca. 25 % af om-
setningen). Hoteller, restauranter, pensionater, kantiner i virksomheder,
hospitaler o. I. udgor den resterende del. De navnte tal gaelder for Vest-
tyskland.

4. Prncipielt om anvendelsen af selvbetjeningssystenmet og cash-and-carry
princippet 1 en engroshandelsvirksomhed.

Engroshandel med anvendelse af selvbetjeningssystemet og cash-and-carry
princippet kan drives enten selvstzendigt eller i forbindelse med engros-
handel pad andre vilkar,

Forudsetningen for, at sclvbetjeningssystemet og cash-and-carry prin-
cippet vil blive anvendt, er 1 det forste tilfeelde, at investeringen 1 s-lager
giver et tilfredsstillende afkast, og i det andet, at engrosvirksomheden i hen-
scende til indtjeningsevne (idet det forudsattes, at gevinstmaksinering har
en primar placering 1 virksomhedens malsetningskompleks) bliver bedre
stillet, end tilfaeldet ville have vaeret uden anvendelse deraf. En forbedring
al indtjeningsevnen kan {inde sted ad to veje: Gennem

a) udvidelse af omsaztningen pa betingelse af at meromsaxtning er storre
end meromkostninger og

b) formindelse af omkostningerne i forhold til omsatningen
samt ved kombination af begge.

De problemer, der opstir med den under a) nzevnte malszining, vil
vacre identiske, hvad enten det drejer sig om en virksomhed, der ensker at
gi ind 1 engroshandelen ved oprettelse af s-lager, eller det er en virksomhed,
der i forvejen driver en form for engroshandel. Den i punkt b) navnte mél-
setning vil veere serlig relevant for en cksisterende engroshandel, f. cks.
sortimentsgrossist.
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I det foregiende er det konstateret, at omsiningen 1 et s-lager fortrinsvis
er baseret pa smaordrer og smikunder. Det betyder i relation til den forste
mélsatning, at man mi gore sig klart, at meromsatningen opnis ved at tage
de sma kunder fra konkurrenterne. For den anden galder, at det er egne
smaordrer, som via ckspedition pa et s-lager forseges gjort mere rentable.

Oprettelse af et s-lager med omsetningsudvidelse som malsatning kree-
ver, at det ma anses som det bedste (eller et tilfredsstillende) investerings-
alternativ blandt en razkke andre. Men i almindelig engroshandel vil det
oftets vaere mere fordelagtigt at tilpasse sin salgsform til de sterre kunder.
Det betyder, alt andct lige, at en grossist vil finde det mere tillokkende at
gore sine kunder store (f. eks via kvantumsrabat og #rsbonus) samt at
knytte de store kunder nzrmere til sig (f. eks. via dannelse af en {eller
flere) frivillige kader). Kadegrossisten vil i relation til medlemmerne af
keeden ikke vaere interesseret i selvbetjeningssystemet, men handler han med
kunder uden for kaden kan systemet vaere relevant, fortrinsvis til losning
af et smiordreproblem. For de grossister, som ikke er (kan vare) med i
kazdedannclsen, kan systemet derimod komme pid tale med omsatnings-
udvidelse som malsetning, iseer hvis de bliver »presset« af integration ogsa
blandt detailhandelen. Der bliver her tale om tilpasning til de tilbageva-
rende kunder, som fortrinsvis vil vaere smi.

I brancher, hvor integrationen ikke er sa fremskreden, findes ikke det
omtalte incitament til at benytte systemet som omsatningsudvidende for-
anstaltning, og dets anvendelse vil i hejere grad blive overvejet i forbindelse
med en lesning af smaordreproblemet. Dets eventuelle salgsfremmende virk-
ning kommer til at indtage en sckundar placering i mélstningen. Betin-
gelsen for at anvende selvbetjeningssystemet som led i en omkostnings-
rationalisering er 1) at man erkender cksistensen af et smaordreproblem,
2) at smiordreproblemet er »stort noke, d.v.s. at omsztningen pa lagercet
kan bzre de omkostninger, som dets oprettelse forarsager og 3) at s-sy-
stemet er det bedste til lesning af smaordreproblemet, idet mange andre
lesninger kan tenkes (ckstragebyr for ordrer under en vis storrelse, for-
ogelse af kvantumsrabatter, afvisning af smdordrerne, os.v.) Det bevar-
lige ved smdordrer er imidlertid, at de ikke alle kommer fra smi kunder.
Konsckvensen er, at grossisten ofte viger tilbage for lesninger, som bringer
bevarelsen af det gode forhold til store kunder i fare. De traditionelle los-
ninger indebzrer alle, at sdfremt store kunder ikke md palegges ekstra-
gebyr, el. a. betyder ckspeditionen af deres smi ordrer brud pa rutiner,
hvilket ofte er kostbart. Specielt for anvendelse af s-systemet bliver det af-
gorende, om de store kunder vil »finde sig i« at blive henvist til s-lageret
f.s.v. angir de smi supplementsordrer. Vil de ikke, betyder det fortsat cks-
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pedition pa hovedlageret, m.a.o. en ufuldstendig losning af smiordre-
problemet. Oprettelse af s-lager betyder yderligere en eget risiko gennem en
foregelse af de totale omkostninger, og ved sammenligning mellem forskel-
lige lesninger af smaordreproblemet mé& denne risikoforegelse indkalkuleres.
Dens betydning afhanger af hvilke forventninger, der stilles til omsatnin-
gens storrelse. Jo sterre omsmtningen bliver, des bedre bliver resultatet.
Dermed kommer omsaetningsudvidelse gennem erobring af sma kunder og-
sa ind i billedet, men som sckundacr malsatning, idet det primare mal stadig
er at eliminere smiordrer pi det traditionelt arbejdende lager, siledes at
savel dettes som den samlede rentabilitet oges.

De to principielt helt forskellige mélszetninger ever en afgerende ind-
flydelse pa hvilken anlegs- og driftspolitik, som selvbetjeningsengroslageret
skal fore. I det felgende diskuteres indflydelsen pa forskellige udvalgte
parametre, idet der raesonneres pa de to ekstremer, at malsztningen er enten
udelukkende omsetningsudvidelse eller udelukkende losning af smaordre-
problemet pa hovedlageret, der arbejder traditionelt (som sortimentsgros-
sist). Andre mlsztninger kan tenkes, men konklusionerne er af betydning,
fordi de viser hvilken vej med hensyn til parameterbeslutninger, som de
to malseetninger anviser,

a. Beliggenhed.

I princippet er der to vacsensforskellige muligheder for valg af s-lagerets

beliggenhed.

1) I dirckte tilknytning til hovedlageret, saledes at begge lagre betjener
kunder i samme geografiske omréide, og

2} en selvstzendig placering af s-lageret, siledes at dette betjener kunder
i et andet geografisk omrade end hovedlageret.

De to muligheder kan siges at modsvare gennemforclse af de navale
malsetninger i deres rene form. Hvis det drejer sig om lesning al et sma-
ordreproblem, mi ferste beliggenhedsmulighed valges under forudsatning
af, at hovedlagerct ligger i centrum (geografisk ogfeller tidsmassigt) af det
betjente omriade. Galder det detailhandel, vil forudsztningen ofte veerc
opfyldt, men er kunderne f. eks. fortrinsvis handvarkere, bliver beliggen-
hedsvalget ogsi pavirket af, hvor hiindvarkernes arbejde udferes.

Hvis formalet derimod udelukkende er omsztningsudvidelse, kan kun
beliggenhedsmulighed nr. 2 komme pa tale, fordi der ved mulighed nr. 1
vil blive tale om skonkurrence med sig selve, hvilket vil sige, at s-lagerets
omszatning vil bestd ogs af tidligere kunders keb, hvorved hele den omsaxt-
ningsudvidende effekt, som s-lageret har, ikke udnyttes.
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Beliggenheden kan dog ikke bestemimes alene pa det diskuterede grund-
lag, der er vascnsforskellige omkostninger forbundet med de to lesninger.
Men mens problemskomplekset i forbindelse med en selvstzendig placering
borte fra hovedlagerct er relativt klart, er det betydelig mere kompliceret
i det tilfzelde, hvor lageret oprettes i tilknytning til hovedlageret. Der er tre
muligheder:

1) s-lager i egen bygning 1 umiddelbar naerhed af hovedlageret,

2) s-lager i forbindelse med hovedlager, men i1 egne lokaler, der er ad-
skilt fra hovedlageret, og

3) anvendelse af hovedlagerct som s-lager.

Alle reducerer transportproblemets betydning 1 forhold ul s-lager (jernt
fra hovedlagerct, og 1 3) er der principielt slet ingen transportomkostninger
som felge af s-salget. Det vil vaere muligt at opna en hejere omsztnings-
hastighed, idet lagrene er falles, og der bliver ligeledes tale om et fxlles
{og dermed lettere lest) kapacitetsudnyttelsesproblem. De nedvendige
investeringer reduceres, og risikoen bliver folgelig mindre. Umiddelbart er
denne lpsning derfor klart at foretrackke, men den er kun anvendelig under
forudsatning af, at leveringsordrerne normalt plukkes manuelt, siledes at
lagerpersonale kan plukke leveringsordrer og s-kunder sammensztte deres
uden friktion. Det kan ikke gores, hvis leveringsordrerne plukkes maskinelt.

b. Sortimentspolitik.

Bestemmelsen al s-lagerets sortiment i bide bredde og dybde vil lige-
som valget af beliggenhed vaere afhaengig af den primacre malsactning, L
omsztningsudvidelsen den primare, mi sortimentet veere bredt, idet det
skal tiltrekke alle kundeemner indenfor det lokale omrade, hvori s-lageret
skal arbejde. En péd forhdnd fastlagt »branchegraense« cr ulogisk; enhver
vares optagelse ma bedemmes ud fra sin evne til at bidrage til fortjencsten
og den sikkerhed, hvormed den forventes at gore det. I dybden ma sorti-
mentet derimod begrzenses til varer med stor omsatningshastighed, hvor-
ved den storste effektivitet bade malt i forhold til personale m. v. samt
investeret kapital opnis.

Hvis milsztningen i forste rakke er at eliminere smaordrer pa hoved-
lageret vil en sidan sortimentspolitik ikke vaere relevant. Den medforer blot,
at de »hurtige« varcr omszettes i s-lagerct {ogsi de store kunder kan ten-
kes at kebe dem der), mens de »langsomme« varer fortsat beordres i
hovedlageret. En sidan politik medferer derfor nemt, at rentabiliteten
bliver udmzerket for s-lageret, men forringet i hovedlageret. Skal forbed-
ring af hovedlagercts rentabilitet opnas, hvad der er 1 i overensstemmelse
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med milsetningen, ma s-lagerets sortiment derfor i princippet omfatte alle
de varer, som indgar i smiordrerne, d.v.s. ofltest hele sortimentet i hoved-
lageret. S-lagerets rentabilitet bliver mindre, men hovedlagerets forbedres,
hvilket ikke er uvzesentligt i relation til det forhold, at kundeloyaliteten i
et s-lager ma forventes at vaere veasentlig mindre end ved et traditionelt
arbejdende engroslager. Jo mere en lesning al et smordreproblem betyder
i malsatningen, ndr s-lageret er oprettet i en storre eller mindre afstand fra
hovedlageret, des mere ma man renoncere pé s-lagerets mulige rentabilitet
til fordel for et bedre resultat i hovedlageret.

Det foregicnde har relation til den anlagspragede del afl sortiments-
politikken, Hvar angér driftspolitiske retningslinier gaelder, at de to typer
af malsetninger nzeppe har indflydelse derpi. Det vil under alle omstan-
digheder drcje sig om at tilpasse sig til detailhandlernes og andre kunders
behov. Det bor ved fastlaeggelsen af sortimentet iovrigt crindres, at s-lageret
frembyder en kebssituation for kunden, som denne i begyndelsen vil vare
helt ukendt med. Hvor detailhandleren i almindelighed foretager delbeslut-
ninger vedrorende navnlig sin sortimentsudvidelse, bliver der pa s-lageret
lejlighed til at overveje en rakke alternative udvidelsesmuligheder sam-
tidigt. At dette mi fi indflydelse pid bide s-lagerets sortiment og ikke
mindst vareudstillingen pa lageret er indlysende.

c. Prispolitik.

Ogsa prispolitikken bereres af den malsetning, hvormed s-lageret er
oprettet. Safremt det primzert drejer sig om omsztningsudvidelse, mi pris-
politikken veere baseret pd en vurdering af s-kundernes prisbevidsthed, idet
prispolitikken ma sikre, at s-kunderne omfatter s-lagerct som det bedste
indkobssted for det varcomrade, lageret beskaeltiger sig med. Med cfter-
sporgermodellerne fra kapitel 3 1 erindring synes det givet, at en generel
prispolitik (forstiet som fast %-avance pi alle varer) vil vare forkert.
S-kunderne vil i vid udstreekning gennemfere deres skalkulation« af, om
kob pd s-lageret kan betale sig ved beregning af prisforskelle for de varer,
der for dem star som s»hovedvarer«, mens de ovrige vil blive kobt, hvis
s-lagerets pris giver baggrund for en rimelig fortjeneste. Herafl fremgir,
at prisforskellen ma veere relativt stor for de »store« varer, mens en betyde-
ligt mindre — om overhovedet nogen - er nedvendig pa en razkke af de
ovrige. D.v.s. at lokkevareprincippet givetvis med held kan anvendes i
s-lagerets prispolitik.

Er mélsetningen elimination af sméiordrerne pa hovedlageret ma pris-
forskellen mellem s-lageret og hovedlageret vacre netop sa stor for varer,
der i reglen bestilles som smiordrer, at man kan vare rimeligt sikker pa, at
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de kobes pa s-lageret. Med hensyn til de »store« varer for smakunderne
gaelder, at de sedvanligvis ogsd vil vaere »store« for de store kunder. Der
opstar derfor et balanceproblem. Prisforskellene skal vare store nok til at
tiltrekke smakunderne, men ma pi den anden side ikke vaere sa store, at de
store kunder feler sig fristet til at kebe de pigaldende varer pé s-lageret.
Sker dette forsvinder en vesentlig del af grundlaget for hovedlagerets cksi-
stens, og malet, der var en forbedring af hovedlagerets rentabilitet, nas ikke.

Parametergennemgangen kunne fortsitte, men det anfertc ma wvare
tilstrkkeligt til at fastsla den betydning, det har at holde sig den binding
i parameterfastseettelsen for eje, som en konkret milsetning ma give.

3. Deskription af s-lagre.

Det vil fore for vidt her at referere alt det materiale og alle de konklu-
sioner, der kan trzeffes pi baggrund af en analyse deraf, men enkelte vig-
tigere forhold skal bereres.

Gennem det empiriske materiale er siledes fremgiet, at selvbetjenings-
engroslagrene, som fa andre virksomhedstyper, har en »definitionsbestemt«
omsztning. Det ma her erindres, at s-lagrene 1 princippet fremtraeder som
store butikker, hvor der blot ved at »definere« kunderne som erhvers-
drivende af forskellig art, skabes graenser for, hvem der kan handle pi
s-lagrene. Et faedevare-s-lager kan veaere oprettet for at afsatte til kolonial-
handelen, men en rxzkke andre detailhandlere eftersparger storre eller min-
dre dele af kolonialsortimentet. Afgerende for om denne efterspergsel bliver
relevant for s-lageret er kun sdefinitionen« af hvem, man vil afsaette til.
Den pavirkes sa igen af den indbyrdes konkurrence mellem brancherne
og muligheden for en eventuel boycot {ra en vigtig branches side. Men
det gzelder ogsd, at de almindelige forbrugere eftersperger ct sadant s-lagers
varer, og en enkel beslutning om »kundedefinitionen« er i princippet til-
strazkkelig til at Abne s-lagrene for dem og dermed, s at sige, ad bagvejen
introducere discount-huset i det pigaldende markedsomriade. Om en sadan
definitionsendring bliver aktucl md antages at afhzenge af rentabiliteten af
s-lagrene som engros-lagre, d.v.s. bl. a. antallet af smi kunder i detail-
handelen samt den indbyrdes konkurrence mellem s-lagrene. Det empiriske
materiale fra et land som Vesttyskland antyder, at muligheden ikke er
fremmed for mange af s-lagrene, selvom man - direkte adspurgt — havder
det modsatte.

Med hensyn til lagerstorrelse og sortiment viser materialet, at s-lagrene
synes at blive stadig sterre (jvf. udviklingen for supermarkeder). Karak-
teristisk for Vesttyskland er, at mange s-lagres sortiment er indtil flere
gange storre end den typiske kadeengroshandels sortiment.
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S-lagertanken er gennemgfiende mest udbredt indenfor {adevareengros-
handelen, hvor sortimentet ofte gir langt ud over fedevareomridet, men
fadevarerne star som det centrale element. S-lagre med begranset sorti-
ment af specialfedevarer samt s-lagre med hovedvagt i et textilvaresorti-
ment cksisterer, men der er ikke mange. Isenkram og kontorartikler samt
papirvarer findes der ogsia enkelte s-lagre med.

6. Selvbetjeningssystemet og cash-and-carry princippet i dansk engros-
handel.

Selvbetjeningssystemet og cash-and-carry princippet vandt indpas i dansk
engroshandel i 1959, hvor der af samme firma ibnedes tre lagre med isen-
kramartikler. Senere er ogsa andre brancher kommet med, i kolonialbran-
chen oprettedes det forste lager 1 1961,

Pr. september 1967 fandtes der, sa vidt det har kunnet konstateres, ialt
40 s-lagre i Danmark med en totalomsatning pd godt og vel 100 millioner
kroner arligt. De 26 s-lagre findes i narings- og nydelsesmiddelbranchen,
idet de 19 er kolonial-engroslagre, og de 7 lagre [erer specialfadevarer.
Uden for nzrings- og nydelsesmiddelbranchen findes 5 s-lagre med isen-
kram og 9 med el-artikler.

Fire firmaer er helt dominerende inden for hver sit omrade. Det drejer
sig om Brdr, Justesen, der har 13 s-lagre med kolonialvarer, Henning Olsen,
chokolade engros, med 3 s-lagre, Fog & Merup A/S med alle 5 isenkram-
s-lagre og A[S Havemanns Eftf, der har 8 s-lagre med cl-artikler.

I forhold til udlandet har Danmark forholdsvis mange s-lagre med
begrensede sortimenter, og selv for s-lagrene med kolonialvarer geelder, at
de ikke har det meget brede sortiment, som . cks. det, der blev nzvnt f[or
vesttyske s-grossister i slutningen af afsnit 3. Man henvender sig generelt
til en snazvrere kundegruppe — mere branchebestemt kundegruppe — end
tilfeldet er for de store vesttyske lagre.

7. S-lagrene i Udlandel.

Formalet med en undersogelse af s-lager-udviklingen i udlandet er, som
nzevnt i indledningen, at forbedre grundlaget for en forudsigelse af udvik-
lingen i Danmark, Hele undersogelsen skal ikke refereres her, men metoden
kan beskrives og de vigtigste konklusioner gengives.

Det er en kendt sag, at man altid skal veere forsigtig med at overfere
erfaringer fra udlandet til Danmark, fordi baggrunden for de konstaterede
udviklinger kan vzre helt forskellig. For at gere det objektivt rigtigt kree-
ves det, at der findes funktionssammenhzenge mellem udviklingen i den
phgaldende prognosevariabel og en eller flere nafhxngige variabler, som
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gelder pa tvers af landegraenser, samt at man kan kvantificere den ind-
flydelse, som relevante faktorer har pa funktionsveerdierne. Det er sjeldent,
disse krav kan opfyldes, det kunne de heller ikke her, men pa baggrund af
en generel beskrivelse af udviklingen i antallet af s-lagre og deres omsat-
ning samt vigtige strukturelle treek for en raekke forskellige lande, lykkedes
det at komme et stykke ad vejen.

Essentielt for undersegelsens vierdi er udvelgelsen af ovennzvnte rele-
vante faktorer, d.v.s. her »de vigtige strukturelle traek«. Faktorerne blev
udvalgt i overcnsstemmelse med en hypotese som blev dannet pa baggrund
af det i de foregdende afsnit gennemgiiede stof om hvilke forhold, der ville
indga i en beslutningstagers vurdering af et s-lagers mulige rentabilitet nu
og i fremtiden. Det var felgende: Integration i detailhandelen, detail-
handelens struktur, forekomsten al virksomheder i hotel, restaurations, cafe-
teria-m.v. branchen, detailhandelens dedelighed, engroshandelens struktur
samt bruttoavance og omkostningsstruktur i den traditionelle engroshandel.

Al generelle funktionssammenhznge fandtes to. Den cne siger, at der
er en forbindelse mellem antallet af s-lagre og antallet af indbyggere, som
kan udtrykkes ved hjzlp af en ret linie. Jo flere indbyggere, des flere s-lagre.
Mindst variation omkring den rette linie var der, som man kunne for-
vente, i Vesttyskland, hvor s-lagerudviklingen er lengst fremme. De oven-
nzevnte strukturelle trzek pivirker den rette linies haldningskoelficient.
F. cks. havde de sydtyske Bundeslinder en sterre haldningskoefficient end
de nordtyske, hvilket formentlig forst og fremmest ma forklares ved, at
s-lagrenes kundeklientel i hotel-, restaurations-m.v.-branchen pa grund al
turisttrafikken er noget sterre, Desuden synes der gennemgaende at veere
flere mindre butikker i Sydtyskland, De forskellige omrader 1 Vesttyskland
og Storbritannien, som indgik i analysen, havde vasensforskellig befolk-
ningstzthed, men overraskende var det, at kun omrider med helt domi-
nerende byer og samtidig meget lille opland (London-omrédet, Vest-
Berlin, Hamburg og Bremen) havde klart negativ afvigelse fra det tal, den
lincaere funktion »forudsagde«. Nar dette er overraskende, hanger det sam-
men med, at den linezre funktions afhaengige variabel var antallet al s-la-
gre, d.v.s. der blev ikke taget hensyn til sterrelsen, og man métte pi forhand
forvente, at med voksende befolkningstathed folger en vis koncentration af
s-lagerkunderne, siledes at s-lagrene kunne bygges storre, hvorved en
degressiv sammenhzeng ville fremkomme. Degressiviteten slir imidlertid kun
igennem for de nevnte fire omrider.

Den anden generelle funktionssammenhaeng har forbindelse med den
hast, hvormed udviklingen i antallet af s-lagre foregar. Det viser sig, at
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indtrengningskurven — den logistiske kurve — som anvendes til beskrivelse
al indtrengningsforlebet for nye varer, ogsd kan anvendes pi dette omride,
hvor det er indtreengningen for en ny driftstype, der skal beskrives. Ver-
balt kan man rasonnere sig frem til samme resultat. En eller flere far idéen
til den nye virksomhedstype og realiserer den. Andre harer herom, og aje-
blikkeligt overbeviste om ideens relevans, gar ogsa de ind for tanken. Disse
virksomheder bliver pionererne., Far virksomhedstypen succes, vil flere og
flere komme til, og indtreengningskurven udviser en progressiv stigning.
Efterhinden vil der opsti en fornemmelse af, at nye virksomheder ikke kan
oprettes, uden at konkurrencen mellem dem og de eksisterende bliver for
kraftig og bringer rentabiliteten 1 fare. Indtreengningskurven vil nu stige
degressivt og til sidst flade helt ud, nir ingen mere er villig til at gi ind i
konkurrencen. Mztningspunktet er niet. Den empiriske undersogelse synes
1 vaesentlig grad at bekraefte rassonnementet (som jo kan anvendes pa alle
nyc virksomhedstyper), men materialet er trods alt lidt for spinkelt til at
man kan havde, at indtreengningsmodellens relevans er bevist, De struk-
turclle tracks indflydelse viser sig dels pi tidspunktet for introduktionen af
s-lagrene 1 et givet land, dels pa indtreengningstiden og matningspunktet.
Materialet var ikke tilstrackkeligt til at kvantificere indflydelsen, det om-
fattede for fi lande (det meste af Vesteuropa samt U.8.A.) og oplysnin-
gerne var ikke tilstrzkkeligt sammenlignelige, men det gav indtryk af, at
ekstreme veerdier 1 de anferte strukturelle faktorer har stor betydning for,
om og i bekrxeftende fald hvornir s-lager-tanken overhovedet introduceres,
mens nuancerne 1 de konkrete veerdier er bestemmende for den felgende
udvikling.

8. S-engroslagrenes fremtid i Danmark.

Ved anvendelse af de generelle funktionssammenhange for Danmark
nis det resultat, at der er »plads« til ca. 40 s-lagre med bredt sortiment og
hovedviegt pd fadevarer. Tallet fremkommer pa baggrund af en vurdering
af diverse strukturveerdiers indflydelse. Nar Danmark {. eks. ses i forhold
til Sverige, fremgir det, at dedeligheden blandt detailhandelen er storst i
Danmark og yderligere, at bruttoavancen 1 den traditionelle engroshandel
er betydeligt lavere. Begge dele trekker i retning af et relativt lavere mat-
ningspunkt og 1 forhold til antallet af indbyggere m.a.o. feerre s-lagre i
Danmark. Desuden ma bruttoavancevaerdien karakteriseres som ekstrem,
hvilket efter hypotesen skulle betyde en senere introduktion af s-lager-tan-
ken her i landet, og det svarer til det allerede konstaterede (jvf. afsnit 6).

Tallet 40 ma alligevel tages med et betydeligt forbehold. Det hznger
sammen med flere ting, forst og fremmest, at de s-lagre, for hvilke funk-
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tionssammenhzengene er gxldende, er noget sterre og har et betydeligt
bredere sortiment, end de danske s-lagre, vi 1 dag kender. Der er ikke
noget her i landet, der indicerer, at s-lagrene ikke kan vzre af en relativt
tilsvarende sterrelse og have nogenlunde samme sortiment, si alt andet
lige mi man forvente, at den danske udvikling ikke alene medfarer en
stigning i antallet af s-lagre, men ogsa, at de cksisterende bliver storre.
Men et andet forhold begranser ogsi mulighederne for en forudsigelse,
nemlig det, at Danmark er et si forholdsvis lille omride, hvorved der
bliver tale om fi beslutningstagere, jvi. afsnit 6, hvoraf fremgik, at kun
fire virksomheder har praget udviklingen. Det betyder, at for s-lagre med
bredt sortiment med hovedvagt pd fedevareomradet, vil udviklingen i
hej grad vaere bestemt af, hvorledes potentielle s-lager-ledere bedemmer,
hvad Brdr. Justesen fir ud af deres indsats.

Hvad angar s-lagre med et specialsortiment indenfor [edevarcartikler
gclde, at deres cksistensmulighed pid den ene side afhznger af vareom-
ridets betydning hos de relevante kundeemner og disses antal og pa den
anden side af sortimentspolitikken i s-lagrene med det brede sortiment. Da
det antages, at de eksisterende kolonial-s-lagre efterhiinden vil udvide sor-
timentet og henvende sig til mere differentierede kundegrupper, folger
heraf, at s-lagre med specialsortiment vil blive udsat for en hardere kon-
kurrence. Dette forhold kombineret med, at der kun i omrider med stor
befolkningskoncentration er kunder nok til sidanne s-lagre, betyder, at vi
antager, at der ikke vil blive swrlig mange al dem, og at de heller ikke vil
f4 nogen storre betydning i totalbilledet.

For s-lagre med isenkram og el-artikler kan man anfere analoge rzson-
nementer, men her kommer spergsmilet om malsetningen i hojere grad
ind. Det er nok muligt, at der ikke vil blive tale om store og aggressive
s-lagre, hvilket implicerer omsaztningsudvidelse som malsztning; men der-
imod forekommer det hejest sandsynligt, at s-systemet kan give en accep-
tabel lesning af et smiordreproblem. Ikke alene i de to omréder, hvor der
allerede er s-lagre, men i mange andre, hvor der er 1) et smaordreproblem
af en vis sterrelsesorden og 2) en ckspedition af ordrer til levering, som
fortrinsvis foregdr manuelt (hvilket betyder relativt lave omkostninger ved
indretning af s-lager i samme lokale som hovedlageret), vil en anvendelse
af selvbetjeningssystemet og cash-and-carry princippet vare naturlig. I
forhold til den totale omsatning i engrosleddet for de pagzldende sorti-
menter vil systemet dog nappe betyde meget.

Den endelige konklusion bliver derfor, at cash-and-carry princippet i
forening med selvbetjeningssystemet ikke vil fremkalde nogen revolution i
engroshandelen i Danmark. Systemet har visse muligheder, forst og frem-
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mest ved afszetning af et bredt sortiment af fedevarer og dagligvarepragede
non-food-artikler til en temmelig differentieret kreds af kunder, hvoraf
kolonialhandelen udger den vaesentligste gruppe. I relation til totalomszt-
ningen af de pagazldende varer vil s-omsztningen kun udgere en forholdsvis
ringe del. Desuden kan det medvirke til en fornuftig lesning af smaordre-
problemet i mange andre brancher. Systemet bygger i hej grad pi eksi-
stensen af smi kunder, men med de resultater, som man i »Danmarks
Detailhandel i 1980« (Bjarke Fog og Arne Rasmussen) er naet frem til,
synes baggrunden for systemets levedygtighed 1 relation til detailhandels-
strukturen at veere sikret mange ar frem 1 tiden.



