Familiens kgbsbeslutninger
— et 'kgbscenter’ perspektiv

Af Jan Mgller Jensen

Udgangspunht for denne artikel er en kritik af de tra-
ditionelle forbrugeradferdsanalyser, som i overve-
jende grad er orienterel imod den individuelle beslut-
ningstager. Der foreslds en »hpbs-center« model til
analyse af familiens hobsbeshutninger og dernest af-
rapporteres nogle resultater fra en empirisk undersg-
gelse baseret pa denne model. Resultaterne underbyg-
ger forfatterens opfattelse af at studier af
Sforbrugeradferd i hojere grad byr inddrage den
skonkrete kpbsbeslutning« og med familien som den
relevante analyseenhed.

"1. Indledning

Behovet for og gnsket om at forsta forbruger-
nes ka@bsbeslutninger er velkendt blandt sivel
teoretiske som praktiske afstningsekono-
mer. De modeller, som findes i lerebggerne
(navnligt de amerikanske) og som ofte danner
basis for virksomhedernes markedsanalyser,
har to abenlyse svagheder til fxlles.

For det fgrste, er de traditionelt orienteret
imod individuelle beslutningsprocesser, dvs.
kgbsbeslutninger foretaget af én person. Det
er en kendt sag, at en betydelig del af forbru-
gernes kgbsbeslutning vedrerer kgb til kol-
lektivt forbrug i familien (jvf. Engstrgm & H.
Larsen, 1987, side 17). 1 sidanne tilfzelde er
det sandsynligt, at mere end et enkelt familie-
medlem involveres i kgsbsbeslutningen. De in-
dividuelle beslutningsmodeller synes derfor
at vaere utilstrackkelige og en kollektiv beslut-
ningsmodel gnskelig,

For det andet fokuseres der hovedsageligt pa
den del af beslutningsprocessen, som vedrg-

rer alternativ evaluering, dvs. beslutningstag
erens vurdering/valg af marke, model etc.
Herved negligeres den »konkrete kgbsbeslut-
ning« {(Gredal, 1966), dvs. beslutningen om,
hvor vidt der overhovedet skal kgbes noget
alternativ indenfor den paga:ldende produkt-
klasse. Mange kgbsbeslutninger, savel de en-
kelte familiemedlemmers individuelle for-
brugsensker (cigaretter, tgj m.m.) som
familiens kollektive forbrugsensker (husleje,
madvarer m.m.} ma realiseres indenfor en he-
grznset indkomst eller et afgraenset budget.
Da der naturligt nok kan vzre forskel pa,
hvilke produktkgb de enkelte familie-
medlemmer prioriterer hgjst, forekommer
den »konkrete kgbsbeslutning« at have kritisk
betydning for udfaldet af kgbsbeslutninger i
familier.

Ovennzvnte to problemomriader udger cen-
trale dele af den licentiatafhandling (Mgller
Jensen, 1990), som denne artikel bygger pa. I
afhandlingen foreslis en »kgbscenter« model
til analyse af familiens kgbsbeslutninger. Mo-
dellen er anvendt i en efterfglgende empirisk
analyse, som bl.a. s@ger at belyse mandens og
kvindens relative indflydelse i familiens kgbs-
beslutninger.

I nazste afsnit prxsenteres den opstillede
»kpbscenter« model. Der peges pd nogle af
modellens anvendelsesmuligheder i savel teo-
retisk forskning som praktisk markedsferings-
planlzgning. Dernzest vises nogle af hovedre-
sultaterne fra den empiriske underspgelse.
Undersggelsens resultater sammenholdes
med tilsvarende udenlandske studier. I for-
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tion til wvirksomhedernes
planlzgning.

markedsferings-

2. »Kgbscenter« modellen

»Kpbscenter« begrebet (»the buying center
concept«) er velkendt blandt savel forskere
som praktikere indenfor industriel markeds-
fering (Wind 1967). Idégrundlaget for »kgbs-
center+« maodellen er, at der, i forbindelse med
en given kebsbeslutning, forekommer en
rackke »roller«, som kan udfyldes af en eller
flere personer involveret i kgbsbeslutningen.
Identifikation af de involverede personer
samt interaktionen imellem disse er centrale
analyse

omrader. Wind (1976, 1978) foreslir at for-
brugeradfazrdsanalyser baseres pi lignende
idégrundlag, men pdpeger samtidigt ngdven-
digheden af, at indholdet af »roller« tilpasses
forbrugernes kgbsbeslutninger. S vidt forfat-
teren bekendt har forsgg i denne retning
imidlertid varet sparsomme i empirisk sam-
menhzang.

Figur 1 udger et grafisk billede af det be-
grebsmeaessige indhold, som forfatteren, udfra
et omfattende litteraturstudie, har fundet re-
levant til analyse af familiens kebsbeslutnin-
ger. Modellen sgger at integrere kgbsbeslut-
ningsprocessens faser med tilhgrende »rol-
ler«, Ti »k@bscenter roller« er relateret til fire
proces faser i modellen, idet de midterste og
svagt skraverede kasser reprasenterer sivel
roller som faser i beslutningsprocessen. Ind-
holdet af procesfaser har klart felles treek
med Gredal’s (1966) opdeling af beslutnings-
processen. Dette skyldes ikke mindst, at Gre-
dal i sit begrebsapparat inkluderer »budget-
beslutningen« og den »konkrete kgbsbeslut-
ning=, hvorved gnsket om at fokusere pi
mere end selve »udvzlgelsesbeslutningens« til-
godeses. Modellens specifikke indhold skal
kort omtales herunder.

»[nitiator rollen« refererer til den person, som
efter at have oplevet problemerkendelsen,
stir for initiering af beslutningsprocessen (fo-
respargsel om keb). Adskillelse af problemer-
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Figur 1. Familiens kebsbeslutningsproces.
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kendelse og initiering er sket udfra en erken-
delse af, at en eventuel problemerkendelse
ikke ngdvendigvis farer frem til initiering af
kabsbeslutningsprocessen. Hvis den, der op-
lever problemerkendelse (f.eks. efter at have
set en reklame), forventer konflikt i den
»konkrete kgbsbeslutning« (et andet familie-
medlem modsatter sig kebet), er det muligt,
at initiering af kebsbeslutningen undlades el-
ler eventuelt udskydes. Det forventede kon-
fliktpotentiale bestemmes udfra kendskab til
rollerne »interessent« og »budgetplanlzgger«.
Sidstnzzvntes »rolle« refererer til de(n) perso-
ner, som udfra gkonomiske overvejelser vil
(og kan) modsztte sig et givet kab. Dette kan
feks. veere fordi, familien ikke har rid eller
fordi andre anskaffelser anses for mere ngd-
vendige. Hvis f.eks. manden ensker at kebe
en ny bil, kan kvinden modsztte sig kabet,
fordi familien ikke har rad eller, fordi nye mg-
bler til stuen anses for mere npdvendigt. Med
»interessent rollen« spges det at tage hgjde
for de situationer, hvor et eller flere famili-
emedlemmer modsztter sig kebet udfra ikke
gkonomisk interesse. Det kan feks. tzenkes, at
et af familiemedlemmerne af ideologiske Ar-
sager ikke @nsker, at familien anskaffer en vi-
deo. Den markedsferingsmzessige relevans af
de to naevnte roller er indlysende, idet et po-
sitivt udfald af faserne »initiering« og »kon-
kret kpbsbeslutning« er npdvendigt for at nid
frem til »udvzlgelsesbeslutning« og »kgb«.

Givet et positivt udfald af den rkonkrete
kesbsbeslutning« (accept af kgb), foretages
»udvzlgelsesbeslutningen« (valg af marke
etc.), hvis udfald er under indflydelse af »pro-
duktekspert« og rinformationsindsamlers.
Fprstnzevnte rolle refererer til de(n) person,
der har viden/erfaring indenfor det pag=l-
dende produktomride. »Informationsind-
samler« er de(n) person, som indsamler infor-
mationer af betydning for »udvelgelsesbe-
slutningen«. De to »roller« er relateret til de
velkendte begreber »intern« og »ekstern in-
formationssegning« (Engel m.fl., 1986).

Den egentlige kobsbeslutningsproces afslut-

tes med et eventuelt »kgb« og derefter folger
rollerne »(for)bruger« og »efterkgbs evalua-
tor«, som kan have betydning for eventuelt
fremtidige kob.

3. Den empiriske undersggelse
Undersggelsen har to hovedformal. For det
forste spges det, udfra den opstillede »kpbs-
center« model, at belyse danske familiers
kebsbeslutninger. For det andet, sgges det at
analysere om kgbsbeslutningerne i familier
med »moderne« kgnsrolleorientering adskil-
ler sig fra kebsbeslutningerne i de gvrige fa-
milier. Af pladsmssige hensyn skal kun det
ferste hovedformal bergres i denne artikel.

3.1. Afgrensning og formdl

»Kgbscenter« modellen i figur 1 udger som
nzvnt underspgelsens begrebsramme. To vae-
sentlige afgraensninger er foretaget i undersp-
gelsens substantielle indhold. Begge afgrans-
ninger er begrundet i resultater fra tidligere
empiriske underspgelser.

For det fgrste er produktgrupperne, som ind-
gar i undersggelsen alle karakteriseret ved at
vaere hgjt involverende produkter (langvarige
og relativt dyre). I figur 1 fremstilles kgbshe-
slutningen som en ret omfattende beslut-
ningsproces. Da empiriske undersggelser vi-
ser, at en sadan beslutningsproces er mest
sandsynlig ved heajt involverede produktkgb
er denne afgraensning fundet hensigtsmaessig.

For det andet, fokuseres udelukkende pi
manden og kvinden som beslutningstagere i
»k@gbscentret« Indflydelse fra eventuelle barn
i familien indgar saledes ikke i underspgelsen.
Med hensyn til de produktkpb, som indgar i
denne undersggelse, viser tidligere empiriske
undersggelser imidlertid ogsi, at bgrnenes
indflydelse er begraenset (Belch m.fl. 1985).

Med ovenstiende begransninger for gje, er
undersggelsens forste hovedformal konkreti-
seret til falgende tre spargsmal:

87

Ledelse & Evhvervsakonomi 290



A: er familien den relevante analyseenhed
ved keb af langvarige og dyre produkter?
B: bgr den »konkrete kgbsbeslutning« i hg-
jere grad inddrages i analyser af oven-
navnte beslutningsprocesser?

C: hvordan fordeler mandens og kvindens
relative indflydelse sig pa kebsbeslutnings-
processens roller og faser?

I forbindelse med besvarelsen af det sidste
sporgsmal analyseres der for samvariation
med familiens demografiske kendetegn.

3.2. Dataindsamling og metodevalg
Undersggelsens »udvalgsenhed« er i henhold
til ovennevnte afgrensninger fastsat til at
veere:

»familier bestiende af gift/samlevende mand
og kvinde (med eller uden bgrn), som har fo-
retaget keb indenfor mindst en af undersg-
gelsens produktgrupper - og stadig har kebs-
beslutningen i frisk erindringe«.

Den valgte indsamlingsmetode er delvis
selvadministrerede  sppgrgeskemaer.  Savel
manden som kvinden i de udvalgte husstande
har udfyldt »identiske« spgrgeskemaer under
tilstedevaerelse af en »interviewmedhjalper«
»Delvis« refererer til, at respondenterne har
mulighed for at fi hjzlp af »interviewmed-
hjalperens, der samtidig sikrer »uafthzengige«
svar fra manden og kvinden. Efterfslgende
sammenligning af mandens og kvindens svar
kan herved anvendes som validitetsmal. Selv-
administrerede sporgeskemaer er at fore-
treekke nir der, som i denne underspgelse,
indsamles informationer af mere eller min-
dre personlig og »fglsom« karakter (Tull &
Hawkins, 1980). Den valgte kombination af
indsamlingsmetode sgger at give responden-
terne folelsen af anonymitet samtidig med, at
»interviewmedhjzlperen«, udover oven-
navnte formail, er med til at minimere nogle
af de ulemper, der knytter sig til selvadmini-
strerede sp@rgeskemaer (svarprocent, misfor-
staede spargsmal etc.).
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I henhold til undersggelsens hovedformal er
store dele af spergeskemaet centreret om-
kring mandens og kvindens relative indfly-
delse i beslutningsprocessens roller og faser.
For hver rolle og fase skulle respondenterne
(sivel mand som kvinde) pa en 5-punkts Li-
kert skala (1=udelukkende manden, 5—ude-
lukkende kvinden) angive deres opfattelse af,
hvorledes deres relative indflydelse/involve-
ring var fordelt. Foruden spgrgsmalene om
relativ indflydelse, indeholder spgrgeskemaet
bla. spgrgsmal til belysning af kebsmotiver,
beslutningsprocessens varighed og eventuel
konflikt (uenighed imellem parterne) i savel
den »konkrete kgbsbeslutning« som »udvzl-
gelsesbeslutningen«, Endvidere indgir i sper-
geskemaet oplysninger om familiens demo-
grafiske kendetegn samt medievaner.

Udvzelgelse af familier til undersggelsen er
foretaget som en totrins udvalgelsesproces. I
trin 1 er der, med Odense Vejviser som ud-
velgelsesramme, foretaget en systematisk til-
feeldig udtraekning af ca. 350 husstande. Her-
cfter blev der til udvalgelsesprocessens trin 2
ansat 6 »interviewmedhjxlpere«, som kontak-
tede de udvalgte husstande telefonisk. Hvis
husstanden opfyldte undersggelsens krav til
»udvalgsenhederne« (gift/samlevende mand
og kvinde, som har mindst et af undersggel-
sens produktkeb i frisk erindring) og accepte-
rede at deltage, blev der aftalt et tidspunkt,
hvor »interviewmedhjxlperen« kunne af-
lzgge familien besag,.

I uge 18-25 1988 er der fra 99 familier ind-
samlet brugbare informationer om ialt 174
produktkeb, nogenlunde ligeligt fordelt pa
folgende 6 produktgrupper; bil, forsikringer,
underholdningsapparatur (TV, radio m.m.),
husholdningsmaskiner (vaskemaskine m.m.),
stue- og sovevzrelsesmgbler. Sidstnzvnte
produktgruppe er darligst reprasenteret med
en frekvens pa kun 11 produktkeb, hvilket
der bgr tages hgjde for ved tolkning af under-
spgelsesresultaterne. Datamaterialet udviser
en tilfredsstillende reliabilitet og validitet,
ikke mindst ved sammenligning med tilsva-



rende udenlandske undersagelser. Der er op-
niet en svarprocent pa lidt over halvtreds,
hvis husstande, som ikke opfyldte de opstil-
lede krav, lades ude af betragtning. Da under-
spgelsens malpopulation ikke umiddelbart er
identificerbar, kan reprasentativiteten ikke
umiddelbart vurderes ved sammenligning
med nogen tilgengelige statistikker. Manuel
gennemgang af karakteristika ved »non-re-
spons« enhederne og sammenligning med of-
fentlige statistikker for befolkningen i Odense
viser, at undersggelsens respondentenheder
er overreprasenteret blandt den yngre og
mere uddannede del af befolkningen, som ty-
pisk bor i eget hus og har en relativ hgj hus-
standsindkomst. Da produktkgbene inklude-
ret i denne underspgelse ma antages at vare
hyppigt forekommende blandt denne del af
befolkningen, er der imidlertid ikke nogen
grund til pa den baggrund at betvivle data-
materialets reprasentativitet i forhold til den
afgreensede population.

3.3. Undersggelsens hovedresultater

Det felgende afsnit viser nogle af underspgel-
sens hovedresultater. Afrapporteringen er
kortfattet og fokuserer primzrt pa de tre
spergsmal, som er opstillet i afsnit 3.1.

* Familien (her mand og kvinde) er den rele-
vante analyse enhed.

Argumentationen for familien som den rele-
vante analyseenhed er todelt.

For det farste viser individuelle kgbsbeslut-
ninger sig at vzre sjzldne m.h.t. de produkt-
kgb som indgar i underspgelsen. Dette er spgt
belyst ved en analyse af, hvor ofte mere end
€n person (manden og kvinden) har haft ind-
flydelse/varet involveret i beslutningspro-
cessens fire centrale faser (jf. figur 1); initie-
ring, konkret kgbsbeslutning, udvalgelsesbe-
slutning og kab. Underspgelsen viser, at langt
hovedparten af produktkgbene foretages som
frellesbeslutninger. For samtlige af undersp-
gelsens produktgrupper er der under 10% af
respondenterne, der angiver produktkgbet

som en »ren« individuel beslutningsproces
(»udelukkende den ene part«).

Det andet punkt, som understreger betydnin-
gen af at inddrage siavel manden som kvinden
i forbrugeradferdsanalyser, er at der viser sig
at vaere forskelle pa mandens og kvindens op-
fattelse af valgkriteriernes betydning i udval-
gelsesbeslutningen. Savel pa makroniveau
(samtlige mands svar under et sammenlignet
med samtlige kvinders svar under et) som pa
mikroniveau (overensstemmelse  imellem
mand og kvinde i samme husstand) viser der
sig signifikante forskelle. Dette mgnster er i
@vrigt 1 harmoni med tilsvarende udenland-
ske undersggelser.

* Den konkrete kgbsbeslutning ber inddra-
ges 1 analyser af beslutningsprocessen.

Inddragelse af den konkrete kgbsbeslutning i
familiens beslutningsproces er, som nzvnt i
afsnit 2, sket udfra en opfattelse af, at der i
denne fase af beslutningsprocessen kan fore-
komme et betydeligt konfliktniveau imellem
de implicerede parter. Undersggelsen viser, at
17% af respondenterne har oplevet konflikt i
den konkrete kgbsbeslutning. For bil og stue-
mgbler er det ca. hver fjerde respondent, der
angiver konflikt, Disse tal skal tilmed ses i ly-
set af, at undersggelsen p.g.a. udvzlgelses-
proceduren, ikke inkluderer de kgbsbeslut-
ninger, som helt afbrydes ved konflikt i denne
fase. Konflikten viser sig oftest at veere be-
grundet 1 gkonomiske overvejelser, som f.eks.
»ikke rad« eller »andre keb er mere ngdven-
dige«, I den forbindelse er det interessant at
bemarke, at prisniveauets betydning tilleg-
ges signifikant stgrre betydning, nar der har
veeret konflikt i den konkrete kgbsbeslutning,

En vzsentlig del af underssgelsen har fokuse-
ret pa analyse af, hvordan mandens og kvin-
dens indflydelse fordeler sig i beslutningspro-
cessens faser og roller indenfor de enkelte
produktgrupper. Analysen heraf er hovedsa-
geligt foregiet ved anvendelse af et diagram
foresliet af Davis & Rigaux (1974). Herunder
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skal dog kun omtales hovedresultaterne,
uden reference til de anvendte diagrammer.

* Mandens og kvindens relative indflydelse
indenfor de enkelte produktkeb er overve-
jende relateret til kennenes traditionelle
kgnsrelaterede beslutningsomrader.

Underspgelsen viser, at kebsheslutningspro-
cessen ved kgb af husholdningsmaskiner,
stue- og sovevarelsesmebler overvejende do-
mineres af kvinden. Tilsvarende er kgbsbe-
slutningsprocessen ved kgb af bil, forsikringer
og underholdningsapparatur mandsdomine-
ret.

* Den kensrelaterede dominans varierer in-
denfor beslutningsprocessens forskellige
roller og faser, (jf. figur 1).

En nzrmere analyse af mandens og kvindens
relative indflydelse indenfor de enkelte roller
og faser i beslutningsprocessen viser, at oven-
nxevnte kensrelaterede dominans er mest ud-
praget ved initiering af kebsbeslutningen.
Den konkrete kabsbeslutning og udvalgelses-
beslutningen er overvejende fwmlles, dog sta-
dig med en mindre tendens til ovennavnte
mg@nster. Informationsindsamling er generelt
mindre fzlles end selve udvzlgelses-
beslutningen og denne rolle udferes overve-
jende af den, som dominerer ekspertrollen.
Kgb er den fase, som manden og kvinden er
mest fxlles om at udfere.

* Den relative indflydelse pa udvalgelsesbe-
slutningens  delbeslutninger (valg af
mzrke, model, farve etc.) er kensrelateret.

En sammenligning af delbeslutningerne in-
denfor hver produktgruppe viser, at kvindens
indflydelse generelt er stgrst ved valg af mo-
del og farve, mens mandens indflydelse tilsva-
rende er det ved valg af maerke og specifika-
tion af tekniske egenskaber. Prisniveauet er
den delbeslutning parterne er mest fzlles om.

Sammenfattende om ovenstaende analyse af
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mandens og kvindens relative indflydelse kan
det siges, at der indenfor de enkelte produkt-
grupper viser sig en kensrelateret dominans,
men denne dominans varierer vaesentligt in-
denfor beslutningsprocessens enkelte faser og
roller. Dette er med til at underbygge betyd-
ningen af en mere nuanceret begrebsramme
ved analyse af familiens kgbsbeslutninger,
som f.eks. en opdeling af faser og roller som
foreslaet i figur 1.
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savel graden af feellesbeslutninger (andel fa-
milier, som er fzlles om beslutningspro-
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sammenh:zng imellem de kvindedominerede
og mandsdominerede produktgrupper. Re-
spondenternes alder er siledes positivt korre-
leret til kvindens dominans i ekspert- og bru-
ger rollerne indenfor de traditionelt kvinde-
dominerede produktomrider. Et lignende
menster viser sig imidlertid ikke m.h.t. man-
dens relative indflydelse indenfor de traditio-
nelt mandsdominerende produktgrupper.
Tilsvarende er respondenternes uddannelses-
niveau positivt korreleret med kvindens ind-
flydelse ved sivel initiering som den konkrete
kebsbeslutning indenfor de kvindedomi-
nerede produktgrupper.

4. Konklusion

Undersagelsens resultater underbygger anta-
gelsen om, at familien (her manden og kvin-
den) er den relevante analyseenhed ved for-
brugeradfrerdsanalyser, hvor der er tale om
keb af langvarige og dyre produkter. Barne-
nes indflydelse indgdr ikke i denne undersa-



gelse, men resultaterne fra udenlandske un-
dersggelser viser, at bgrnenes indflydelse er
begranset ved sidanne kgb. Stgrstedelen af
kgbsbeslutningerne inddrager sivel manden
som kvinden (navnligt i udvzlgelsesbeslut-
ningen). Tilmed er der forskelle imellem ken-
nenes opfattelse af valgkriteriernes betyd-
ning. En markedsanalyse baseret pa kun den
ene af parterne vil derfor ikke udgere et opti-
malt beslutningsgrundlag med henblik pa
feks. produkvudvikling eller kommunika-
tionsplanlzgning.

Underspgelsen underbygger ﬂgsﬁ den anden
fremsatte antagelse; at den konkrete kebsbe-
slutning har vital betydning for udfaldet af
kgbsbeslutningsprocessen. Pi baggrund af
det relativt hgje konfliktniveau i denne fase,
er det oplagt, at virksomhederne bgr rette
mere opmzrksomhed hertil. En sidan stra-
tegi kan umiddelbart synes mest fordelagtig
for virksomheder med dominerende mar-
kedsandele eller for brancheorganisationer,
som reklamerer i fallesskab. Et eksempel
herpd er den danske mgbelindustris lance-
ring af en fzlles kampagne i 1989 under te-
maet: *Mgpblerer man rundt pa budgettet og
miske kgber en lidt mindre bil, kan der blive
rad til nye mgbler ogsa«. Den kendsgerning,
at prisniveauet tillzgges steirre betydning ef-
ter konflikt i den konkrete kgbsbeslutning
kan imidlertid tzenkes anvendt af virksomhe-
der, som planlzgger at fgre en lavprisstrategi.

Undersggelsens resultater viser, at selvom der
overvejende er tale om fellesbeslutninger for
de undersggte produktkeb, si er manden og
kvinden stadig dominerende indenfor deres
respektive traditionelle produktomrider, nir
der er tale om initiering og informationsind-
samling. Dette kan sammen med de gvrige
variationer indenfor beslutningsprocessens
roller og faser anvendes til at udforme en
mere milrettet og differentieret markedsfp-
ringsplan. Kommunikation med det formal at
tilskynde initiering af kgbsbeslutningen kan
f.eks. rettes imod den traditionelle beslut-
ningstager alene, mens en efterfglgende kam-

pagne m.h.t. udvelgelsesbeslutningen bgr in-
deholde informationer, som tillzgges betyd-
ning hos sivel manden som kvinden. Og hvis
manden og kvinden er fxlles om at foretage
kgbet, bgr planlzgning af distributionen tage
hgjde herfor.

Kgbscentermodellen i fig. 1 indeholder roller
og faser, som har vist sig at have betydning for
familiens k@bsbeslutninger. Ved at kortlegge
familiemedlemmernes indflydelse og under-
spge, hvilke faser, som er kritiske for beslut-
ningsprocessens udfald, kan man opna et
bedre grundlag for en optimal markedsfo-
ringsindsats.
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