Er provisionen velegnet som aflgnningsform
1 eksporten?

Af FrRODE SLIPSAGER¥)

Udgangspunktet cr, at prisen spiller en alt for stor rolle som handlings-
parameter i cksporten. En vaesentlig drsag hertil synes den mest udbredte
form for aflenning i eksporten, provisionen, at vre,

Den traditionelle provisionsaflonning medforer, at ehsportformidleren
vil soge at realisere priser pd eksportmarkedet, der er lavere end de
priser, cksportproducentens optimalsituation forudsictter. Endvidere
synes provisionen at udgerc en hindring for en oget anvendelse al’ pro-
duktudformningen og reklamen i chsporten.

I artiklen diskuteres ogsd en tilpasning al provisionssystemet med hen-
blik pii, dels at opnd hojere priser, dels at motivere eksportformidleren
til at arbejde for en modernisering afl markedsloringen.

1. Indiedning

Provisionen er den mest udbredte form for aflanning af selvstzndige
cksportformidlere. Den anvendes ikke blot som betaling til agenten, som
er den almindeligste formidlertype 1 international handel, men ogsé 1
stor udstrekning ved aflenningen af handelseksporterer (eksportkeb-
maind), Combination Export Managers, importorer etc. Selv i de til-
fielde, cksportlformidlerne indkeber varerne for egen regning og risiko,
afregner de ofte med producenten pi basis af de opndede eksportpriser
minus en aftalt fast procent.

Da eksportformidleren ma betragtes som et led i1 producentens salgs-
organisation i eksporten, kunne man stille det spergsmal, om provisionen
er en velegnet aflonningsform sel med eksportproducentens ojne. Ln betingelse
for, at aflonningsformen kan betegnes som velegnet, méa vere, at den
motiverer formidleren til at handle 1 producentens interesse, d.v.s. 1
storst muligt omfang medvirker til, at producentens mal opfyldes. Er
producentens mal storst mulig indtjening, vil dette normalt betyde, at

*) lic. mere., amanuensis, Instituttet for Udenrigshandel, Handelshajskolen i Kebenhavn,
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cksportformidleren skal sege at hjembringe producenten det sterst mu-
lige dekningsbidrag under hensyntagen til de begrensninger, en udbyg-
ning af producentens konkurrencestilling pad lzengere sigt forudsatter.

Baggrunden for at stille et sidant sporgsmél er en formodning om, at
en af hovedirsagerne til prisens dominerende rolle i eksporten er selve
aflenningsformen. Enhver, der har arbejdet i en virksomheds eksportaf-
deling, kender det vedholdende pres fra eksportformidlerne for at fa
priserne reduccret. De samme lagttagelser er gjort under studiebesog
hos udenlandske agenter og importerer, der beklager sig over, at danske
producenter ikke kan konkurrere pa prisen eller ikke udviser den rette
forstielse for prisens betydning som konkurrencemiddel pi deres speci-
elle marked. De udtaler, at hvis prisen blot var konkurrencedygtig, kunne
de szlge betydeligt mere.

Sidanne pastande behover naturligvis ikke at vere urigtige. Der er
cksporterer, hvis priser er for hoje, og der er markeder, hvor prisen er
en vigtig handlingsparameter. Den efterfolgende redegerelse skulle
imidlertid vise, at provisionsaflsnningen i sig selv medvirker til, at
eksportformidleren motiveres til at legge storre vegt pd prisen som kon-
kurrencemiddel end producentens optimalsituation forudsatter. Provi-
sionsaflonningen medferer, at de priser, der er optimale for formidleren,
normalt vil vaere lavere end producentens optimalpriser. Denne afstand
i optimalsituationen vil i mange tilfelde vaere sa stor, af provisionsaflonnin-
gen i dens gangse udformning md betegnes som uegnel som affonningsform t eksporten.

2. Afstanden mellem eksportproducentens og salgsagentens®) optimalpriser

Med udgangspunkt 1 den sedvanlige partielle prismodel, figur 1, for-
udsaettes det, at der for et bestemt eksportprodukt pd et givet eksport-
marked eksisterer afsztningskurven 4.?) Hertil svarer graenseomsetnin-
gen M.

Afsztningskurven bygger pd den forudsztning, at producenten an-
vender et distributionssystem, hvori indgér den salgsagent, hvis optimal-
situation er illustreret i det hejre koordinatsystem i ovennavnte figur.
Hvis producentens grienseomkostning er ¢, bliver hans optimalpris p,.

1 I resten af artiklen anvendes salgsagenten som reprsentant for cksportformidlerne.
Salgsagenten varetager normalt salget af eksportorens varer inden for en hestemt region,
oftest et land.

2} Alle funktioner er afbildet som rette linier, hvilket er al underordnet betydning for hoved-
rivsonnementerne,

13+
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Producentens optimalsituation: Agentens optimalsituation;
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Fig. 1. Ilustration af cksportproducentens og salgsagentens optimalsituationer,

I illustrationen af agentens optimalsituation ser vi forelebig bort fra
de variable omkostninger, idet de pi grund af provisionsbelpbets be-
grensning 1 reglen vil vere af underordnet betydning 1 sammenligning
med producentens, Agentens typiske handlingsparametre cr det person-
lige salgsarbejde og forskellige former for service, hvortil omkostningerne
mi betegnes som faste, siledes at de variable omkostninger i praksis ma
antages at n@erme sig nul.

Under disse forudsztninger bliver agentens optimalpris, f,, vesentligt
lavere end producentens, p,. Agentens optimalsituation falder sammen
med omsmtningsmaksimering, som er opfyldt, hvor prisafsztningselasti-
citeten er minus 1, idet hans provision som en fast procent af omsatnin-
gen dermed ogsd er maksimeret.

Afstanden mellem producentens og agentens optimalpriser, herefter
kaldet prisafstanden, afhenger dels af afsetningskurvens beliggenhed og
form, dels af forholdet mellem producentens og agentens variable om-
kostninger.

Hvis funktionsforbindelsen mellem pris og mangde skrives som

p = =am+b,

hvor @ og & angiver henholdsvis kurvens hzldning og beliggenhed, bliver
omsxtningen
mp = +am®+ bm.

Betegnes eksportproducentens variable omkostninger med ¢, bliver
hans dxkningsbidrag:
DB = «am®+bm+cm.
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Betingelserne for, at producentens dekningsbidrag bliver sterst muligt,
er:
d(DB)
——— = b+¢ =0
) 2am+b+c

b=¢
m = ——

2a (1)

Agentens optimalsituation ser noget anderledes ud. Hvis hans provi-
sionssats betegnes med k(0 <k < 1), bliver hans provisionsindtegt for det
nzvnte produkt

k(mp) = +kam?®+ kbm.

Betegnes provisionsindtegien med PR, far vi:

d(PR) B
2(m) = = 2kam+ kb = 0
P
- 2ka 24’ (2)

hvilket er den maxngde, der svarer til toppunktet for omsetningskurven
og til agentens maksimumsindtjening.
Konsekvenserne for prisfastsettelsen bliver for agenten:

b b

pz = {IEE +b = i (3)
og for producenten:
b+e¢ b ¢
= r g b b o= — 4
#1 o0 " 2 2 )

Under de givne forudsetninger ma eksportproducentens pris sdledes
veere halvdelen gange hans variable omkostninger sterre end salgsagen-
tens pris eller kalvdelen gange differencen mellem deres variable omkostninger.

Lad os illustrere prisafstanden med et cksempel fra kedkonserves-
branchen, hvor agentprovisionen normalt er 5 pet. Vi forudsetter, at
b er lig med 20, d.v.s. at afsietningen pA markedet falder bort ved prisen
20 kroner, at afsetningsfunktionen er linexr, og at producentens vari-
able omkostninger udger 5 kroner. Prisafstanden bliver derefter 2,50

kroner (%) eller 25 pct. hojere end agentens optimalpris:



Salgsagenten: o= =10 (3)
Eksportproducenten:  py, = 5 +4 = 12,50. (4)

Berettigelsen af at se bort [ra agentens variable omkostninger kan illu-
streres ved hjalp af ovennzvnte eksempel. Hvis det skal kunne betale
sig for agenten at sxlge producentens vare, kan hans variable omkost-
ninger under ingen omstzndigheder overstige hans provision, d.v.s.
5 pet, af kr, 12,50 = 62,5 ere, hvis agenten sxlger til producentens opti-
malpris. Det betyder, at agentens optimalpris hejst kan blive kr. 10,31.

Hvis afsatningskurven er linear, er prisafstanden wafhaengig af kurvens
forleb. Kurvens heldning pivirker derimod styrken i den konflikt, der op-
star pa grund af prisafstanden, og dermed samarbejdsforholdet mellem
producent og agent. Hvis forlebet er stejlt, mister agenten mindre i pro-
vision ved at [blge producentens prisenske, end hvis forlebet er {ladt.
I sidstn@vnte tilfelde kan modsxtningsforholdet blive sa stort, at agen-
ten er villig til at give afkald pa en del af sin provision til fordel for en
prisnedsattelse.

Det er dog kun ved linemre afsztningsfunktioner, at prisafstanden er
uafhangig af kurvens forleb. Hvis funktionen er konveks pa det rele-
vante stvkke, reduceres prisafstanden, og hvis den er konkav, eges af-
standen.

3. Prisafstandens betydning

Prisafstanden vil variere meget fra marked til marked, men méske
vacre storst for konsumvarer, fordi deres prisclasticiteter pavirkes mere
af forbrugernes indkomster og den lokale konkurrenceform end produk-
tionsmidlerne. Afsetningsfunktionen for produktionsmidlerne vil antage-
lig ofte vicre konveks, hvilket medvirker til at reducere afstanden mel-
lem producentens og agentens optimalpriser,

Indkomsterne smtter antagelig en overste grense for prisens hejde ved
afsetningens nulpunkt (£). P4 markeder med lave indkomster ma &
derfor forventes at vacre mindre end pad markeder med hoje indkomster,
og selv om dette under linexre forudsxtninger ikke pavirker sclve pris-
afstanden, vil det i reglen medfere, at afsetningskurven fir et fladere
forleb. Det betyder, at styrken af priskonflikten 1 reglen vil vere storre
pd udviklingsmarkeder end pé industrialiserede markeder.

Af betydning for prisafstanden er endviderc produktets konkurrence-
stilling pd eksportmarkedet. Eksisterer der mange substituerende produk-
ter pd markedet, ma kurveforlobet forventes at blive {ladere og ege styr-
ken i priskonflikten. Producenten kan afsvakke substitutionens virkninger
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gennem en forstzrket produktdifferentiering understottet af reklame,
men samtidig risikerer han en foregelse af prisafstanden pi grund af
stigende variable omkostninger.

Hvis eksportaren befinder sig under en konkurrenceform, der kan be-
tegnes som oligopol, vil provisionens uegnethed som aflenningsform
treede saerligt frem. Under oligopol tager den enkelte eksporter konkur-
renterncs reaktioner med ind 1 sine prisovervejelser, og det forer ofte til,
at konkurrencen pi prisen neutraliseres og feres pi andre handlings-
parametre. Han handler pd basis af en afsmtningsfunktion, der kan be-
skrives af JPE-kurven (eller den knakkede afswtningskurve), hvor clasti-
citeterne er mindre, end hvis han havde set bort fra konkurrenternes
reaktioner, d.v.s. handlet autonomt. Agenten vil dog nzppe vare inter-
esseret 1 at give afkald pd den autonome handleméide, men antagelig
vere Interesseret i at udnytte prisens konkurrencevirkninger. Under
markedsformer, hvor eksportproducenten ensker at fore neutraliseret
priskonkurrence, er konfliktens styrke derfor ikke blot betinget af for-
skellen i optimalsituationerne, men tillige af, at prisafsztningskurven
bygger pa forskellige forudsztninger.

4, Tilpasning af provisionssystemet

Undertiden seger cksportproducenten at gere agenten interesseret i at
tage en hpjere pris ved at lade ham fa del i1 den overpris (merpris), der
hjembringes udover en aftalt minimumspris. Lad denne minimumspris
vere lig med agentens optimalpris ud fra den betragtning, at delingen af
den sakaldte overpris ma have tl formal at formi agenten til at tage en
hejere pris, end han ellers ville have gjort. Under de tidligere nxvnte

: . . b .
forudsztninger, hvor agentens optimalpris var 3 og producentens opti-

;, d.v.s. halvdelen

b . ,
malpris 5 +—2-, bliver overprisen siledes lig med
LT TR

af producentens variable omkostninger.

Hvis agentens andel af overprisen betegnes med g (0 <g<1), far vi:

b b
k(+am2+mb)+g<+am+&+§)m = +kam“+km!5+gam2+g§m-

ﬂPﬁ) = = 2kam+ kb —:-23&;:1-1-3-%{ = 0
dm 2

b(,ug)

m= .
2a(k+g)
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Agentens optimalpris bliver nu:

fo= tam+b
g
fa = +a: +b
2a(k+g)
p b+b 1
T2y Y
(if+l) (5)
g

Hojden af agentens optimalpris bestemmes séledes af forholdet mellem
k og g, d.v.s. selve provisionssatsen og agentens andel 1 overprisen, og
ikke af disse aflonningers absolutte sterrelser. Da provisionssatsen, £, i
reglen er traditionsbestemt, md xndringen i forholdet alene ske gennem
en variation 1 andelen af overprisen, g. I praksis vil dette medfore, at
agentens andel af overprisen mad vare storre 1 brancher, hvor agent-
provisionen er relativ hej, for cksempel inden for eksporten af lang-
varige forbrugsgoder, og mindre for brancher, hvor provisionen traditio-
nelt er lavere, som for eksempel inden for eksporten af fodevarer og
produktionsmidler.

Hwis k = g, d.v.s. at provisionen og andelen af overprisen er lige store,
bliver agentens optimalpris § &, hvilket svarer til, at eksporterens vari-

: : b, -
able omkostninger, ¢, skal vare lig med 3’ jevnfor det tidligere nmvnte
eksempel vedrorende prisfastsettelse af kedkonserves.

Hvis g<£#, nmrmer prisen sig agentens oprindelige optimalpris, 5
som agenten vil soge at realisere, nir ¢ = 0, d.v.s. ndr han ikke fir andel
1 overprisen.

Hvis gk, narmer prisen sig ; 4, som realiseres ved £ = 0, d.v.s. ide
tilelde, agenten udelukkende aflonnes gennem cn andel i overprisen
og ikke opnir en fast provision af omsatningen.

Selv om relationerne 1 praksis ikke kan beskrives af disse forenklede
funktionssammenhange, kan de opnaede resultater alligevel veere af en
vis betydning. En kedkonservesfabrikant mener at opnd for lav en pris
for diseskinker pad det amerikanske marked, ndr han sammenligner den
med andre mierker. Gennem markedsundersegelser og beseg pd marke-

det finder han, at prisen ber vere 2,50 kroner hejere pr. kg end agen-
tens nuverende pris pd 10 kroner (der under de givne forudsatninger er
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hans optimalpris, hvis han udelukkende aflonnes med en fast provision
pa 5 pet.). Han kan herefter kalkulere siledes:

]
12,50 = 1045 — (5)
0,05
+1

4

g = 0,05.

Det betyder, at agentens andel af overprisen skal vere 5 pet. for at
han kan veere motiveret til at ssge mod prisen kr. 12,50 pr. kg.

Alt i alt kan det konkluderes, at en deling af overprisen, defineret som
afstanden mellem cksportproducentens og salgsagentens optimalpriser,
kan udformes siledes, at den motiverer agenten til at sege mod produ-
centens optimalpriser. Men sattes andelen for hejt 1 forhold til den
faste provision, vil der vare en risiko for, at agenten seger at opnd for
heje priser. Det vil kunne blive resultatet, hvis agenten — som det under-
tiden er tilfeldet i praksis — fir halvdelen af overprisen.

Selv om det udelukkende er forholdet mellem provision og andelen i
overpris, der er afgorende for motivationens sigle, pavirker deres absolutte
storrelser naturligvis metivationens styrke. Konklusionerne bygger endvidere
pd, at hver krones indtjening giver den samme grad af motivation, uan-
set hvilken pris der enskes opndct pd markedet. Det nzvnte cksempel
pd sammenhangen mellem agentens optimalpris og hans andel 1 over-
prisen forudsatter, at motivationens styrke ikke afhanger af, om prisen
skal op fra 10 til 11 kroner eller fra 11 til 12 kroner. Hvis motivationen
skal veere kraftigere, for at den sidste krones prisforhegjelse kan gennem-
fores, mé& agentens andel i overprisen differentieres, siledes at den vokser
med prisens hajde.

Ogsé andre udformninger af provisionssysternet vil kunne bidrage til,
at agentens interesse i at opnd producentens optimalpriser forstzrkes.
Kravet om, at agentens provisionsindtagt skal vare storst ved producen-
tens optimalpriser, bliver naturligvis opfyldt, hvis provisionen beregnes
dirckte p& producentens dakningsbidrag, idct agentens optimalsitua-
tion derefter bliver:

oo b C : :
som svarer til prisen 3 +§, der er producentens optimalpris.
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I praksis vil det dog neppe vere muligt at sztte provisionen direkte i
relation til producentens dakningsbidrag. Det ville ikke blot forudsette
en vasentlig forhejelse af sclve provisionssatsen, men ogsd en gensidig
dbenhed og tillid, det i praksis neppe vil vere muligt at opni mellem
producent og agent.

Provisionssystemet synes endvidere at udgere en vesentlig hindring for
en modernisering af afsetningsarbejdet i eksporten. Omkostningerne ved an-
vendelsen af prisen som handlingsparameter falder tilbage pa eksport-
producenten, og det kan derfor vare vanskeligt for agenten at accep-
tere et onske om at @ndre konkurrenceindsatsen og legge storre vaegt pi
andre handlingsparametre, for eksempel reklamen, hvis det forudsxtter,
at agenten skal deltage 1 reklamecomkostningerne, uden at hans provi-
sionssats forhejes. Eller hvis producenten ensker at haeve kvalitcten mod
til gengeld at opnd hejere priser, idet dette vil kunne medfore, at pro-
ducentens indtjening stiger samtidig med, at agentens falder, hvis den
traditionelle provisionssats fastholdes.

Hvis producenten derfor 1 sterre omfang end tidligere onsker at an-
vende kvalitet og reklame som handlingsparametre i eksporten, ma han
enten selv tage mere direkte del i salgsarbejdet eller forheje provisions-
satsen, hvis agenten skal deltage i reklameforanstaltninger eller andet
salgsiremmende arbejde, hvortil han ikke tidligere har bidraget. Even-
tuelt kan provisionen yderligere differenticres efter de priser, agenten
opnir pd markedet.

For at en agent kan vare interesseret 1 at anvende andre handlings-
parametre end prisen, mad hans provision stige med et beleb, der mindst
svarer til hans andel i ogede salgsomkostninger. Hvis en cksportprodu-
cent cksempelyvis skonner, at omsztningen pa ct givet marked kan oges
med 1 million kroner ved en merudgift til reklame pa 200.000 kroncr,
kan han ikke forvente, at agenten vil vare interesseret i at deltage med
et belob, der er storre end provisionen af meromsztningen. Hvis pro-
visionssatscn er 5 pet., vil agenten maksimalt kunne deltage med 50.000
kroner, og skal agenten vare virkelig motiveret til at gd ind 1 et sidant
samarbejde, mi hans deltagelse vaere betydeligt mindre.

En ligelig fordeling af reklameomkostningerne mellem producent og
agent forudsatter normalt relativt heje reklameelasticiteter. I oven-
stiende cksempel ville dette betyde, at omsztningen skulle gd 2 millio-
ner kroner op, for at agenten ikke skal veere ringere stillet, end han var
tidligere. Skal han vaxre bedre stillet, skal omsatningen gd betydeligt
mere frem.
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5. Konkluston

Gennem det traditionelle og meget stive provisionssystem 1 eksporten
fremmes priskonkurrencen pd bekostning af de andre handlingspara-
metre. Endvidere bidrager systemet til, at interessekonflikter mellem
cksportproducent og salgsagent (cller andre eksportformidlere) uddybes,
fordi den faste provision normalt forer til forskellig optimalpris.

Prisafstanden afhznger forst og fremmest af producentens variable om-
kostninger. Er de smé, vil producentens og agentens optimalpris tendere
mod at falde sammen, men er de store, kan afstanden vare betydelig.
Da mindre virksomheder nctop kendetegnes ved relativt store variable
omkostninger, vil det paradoksalt nok vere dem, der i eksporten oplever
den sterste afstand mellem deres og deres agenters optimalpriser. De har
siledes storst behov for en xndring af provisionssystemet, men vil i
praksis nok veere dem, der pd grund af en relativ svag forhandlingsposi-
tion vil fA vanskeligst ved at gennemfere en andring.

Der foreligger forskellige muligheder for at mindske prisafstanden.
Agenten kan fa andel i overprisen, defineret som afstanden mellem hans
egen og producentens optimalpris. Producenten kan endvidere revidere
og differentiere selve provisionssatsen, dels efter de priser, agenten op-
nir, dels efter agentens deltagelse i det salgsiremmende arbejde, eller
selv tage mere direkte del i salgsarbejdet pa det enkelte eksportmarked.

Den stigende tendens til oprettelse af cgne salgsorganisationer pd de
udenlandske markeder mi imidlertid ses som et vist udtryk for producen-
ternes manglende muligheder for at gore agenterne interesserede 1 at @n-
dre konkurrenceindsatsen til fordel for andre handlingsparametre end
prisen. Et hyppigt motiv til oprettelse af disse salgsorganisationer er et
gnske om at fi eget kontrol med afsetningen, en kontrol, der antagelig
ville have varet mindre pdkravet, hvis agenterne havde udfert konkur-
renceindsatsen i overensstemmelse med producenternes mélsaztning.



