Detailhandelens Fremtid.

Foredrag i Nationalgkonomisk Forening
den 23. Oktober 1013. '

Af

J. K. Lindberg.

Saalasnge den industrielle Produktion i Hoved-
sagen var overladt til Haandvaerket, kunde der paa det
lokale Marked selvsagt ikke blive Brug for en serlig
Handelsstand som Mellemled mellem Producent og
Forbruger. Kun hvor Haandveerkets Frembringelser
fandt Afsetning paa fjernere Markeder, maatte de
Handlende traede til som det nedvendige Mellemled.
Og paa dette Trin af den ekonomiske Udvikling gjorde
ganske det samme sig gxzldende med Hensyn til Land-
brugets Produkter, idet der paa det lokale Marked
ikke var Brug for de Handlende som Mellemled. Da
det nu den Gang paa Grund af Transportens Kost-
barhed kun var en meget ringe Del at Forbruget, som
blev tilfredsstillet ved Varer, der hentedes udenfor det
lokale Marked, maatte Handelens Omfang blive ganske
ringe,

Saa kommer Forbedringerne i Transportforholdene,
der spraznger de lokale Markeder og skaber Mulighed
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for Opkomsten af en egentlig Storindustri, — og saa
bliver Forholdet det, at Handelen lidt efter lidt tranger
sig ind som Mellemled mellem Producent og Forbruger
paa snart sagt alle Omraader.

Skal man nu ganske kort udtrykke Forholdet mel-
lem Handel og Produktion paa de torskellige skono-
miske Udviklingstrin, maatte Formlen omtrent komme
til at lyde saaledes:

I det gamle Haandveerkersamfund var Produktions-
omkostningerne heje, men til Gengeld var Salgs-
omkostningerne for det lokale Markeds Vedkommende
et omtrent ukendt Begreb.

Storindustrien kan derimod opvise stadig faldende
Produktionsomkostninger, men saa lenge der finder en
virkelig Konkurrence Sted indenfor den paageldende
Branche, bliver Salgsomkostningerne store og har sna-
rest en stigende Tendens. Paa dette Udviklingstrin
har Detailhandelen sin gyldne Tid, n@ppe saa meget
derved, at Nettofortjenesten for den enkelte Handlende
stiger, som derved, at der bliver Plads for et stadig
stgrre Antal af Handlende. For Forbrugerne er For-
delen ved denne Udvikling n®ppe stor. Detaiipriserne
set 1 Forheld til de leverede Kvaliteter er som Helhed
nezppe ret meget lavere end fer, men Forbrugerne
har nu den Fordel at kunne valge mellem de hos den
Handlende udstillede Varer, medens han for maatte gore
sin Bestilling hos Haandverkeren saa temmelig i Blinde.

IEndelig har vi det Trin af Udviklingen, hvorpaa
vi nu befinder os, og som kan karakteriseres saaledes:
Konkurrencen indenfor Storindustrien afsvaekkes, der
opstaar efterhaanden en vabnet Fred mellem Konkur-

renterne, saa treeffes der Prisaftaler, oz sluttelig neermer
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man sig til det Punkt, da enkelte Kzmpebedrifter mo-
nepoliserer en hel Industri. I denne Periode vil Brutto-
avancen i Detailhandelen trykkes ned til et Minimum,
med mindre Detailhandlerne er stamrkt organiserede,

Paa det mellemste Trin af Udviklingen faar vi som
sagt en overordentlig sterk Foregelse i Antallet af
Handlende. I samme Retning virker den Omstaendig-
hed, at Landbrugets Produkter, der efterhaanden over-
vejende produceres for Eksport, nu bliver Genstand
for en egentlig Handel ogsaa paa det lokale Marked,
men paa dette Omraade vil Bruttoavancen for de sterre
Artiklers Vedkommende dog kun i en ganske kort-
varig Periode kunne naa nogen betydeliz Haojde.

Denne Foregelse i de Handlendes Antal sker dog
for en stor Del derigennem, at tidligere Haandvarkere
gaar over til at blive Handlende (f. Eks. Guldsmede,
Hattemagere, Skomagere, Blikkenslagere o.s.v.). Men
hvad enten Storindustrien for at faa Alsztning for sine
Varer maa forvandle en Del Haandvarkere til Hand-
lende, — og dette kan naturligvis kun ske ved at byde
en Handelsavance, der er sterre end Haandvarkerens
Fortjeneste ved selv at producere Varen, — eller Stor-
industrien benytter de allerede eksisterende Handlende
som Mellemled, eller den maa lokke nye Handlende
til at nedsztte sig, — givet er det, at saalenge de
storindustrielle Forretninger forer en skarp Konkurrence
for at komme ind paa Markedet, saalznge er det
gyldne Tider for Detailhandelen.

Stillingen er nemlig folgende: Den opvoksende
Storindustri konkurrerer indbyrdes om at vinde Kun-
der blandt Detailhandlerne, og de ger det ved at byde
stadig lavere Priser. Ganske det samme galder for-

®
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gvrigt Importgrer af fremmede Landbrugsprodukter
(Kolonialvarer), -— ogsaa her er der en livlig Konkur-
rence mellem en Rakke indbyrdes nogenlunde jzvn-
byrdige Grossister. Detaillisterne behever derimod end-
nu ikke at konkurrere indbyrdes paa Priserne for at
erhverve Kunder hos Forbrugerne. Thi IForholdet er
det. at Fabrikanten eller Grossisten endnu ikke feler
sig stark nok til at stille det Krav til Detaillisten, at
Varerne skal szlges under bestemte Maerker. Tvert-
imod fores ganske samme Vare 1 de forskellige Butik-
ker under forskellige Marker, saaledes at Forbrug-
erne i Virkeligheden er ganske ude af Stand til at
bedemme, om f Eks. den ene Urtekremmer faktisk er
billigere end den anden. Saalenge Forholdene ligger
saaledes, behover Urtekremmeren ikke at vare virke-
lig billig med en cueste af de Artikler, han ferer, selv
om hans Kunst som Handlende ganske wvist bestaar
deri, at han kan bibringe sine Kunder den modsatte
Forestilling,

Under denne Udviklingsperiode vinder imidlertid
den Opfattelse lidt efter lidt Raaderum hos Publikum,
at Bruttoavancen i Detailhandelen er urimelig stor, og
ganske den samme Opfattelse ger sig ogsaa galdende
blandt Nationalekonomerne. Underseger man f. Eks.,
hvad et Par af vore gengse nationalekonomiske L:zre-
beger indeholder om dette Spergsmaal, saa er det just
ikke nogen smigrende Omtale, der bliver Detailhandelen
til Del.

Warming udtaler f. Eks. 1 Danmarks Statistik
(5. 395): »Det maa antages, at Detailhandelens Brutto-

avance er steget betydeligt i den sidste Menneske-
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alder, idet Detailpriserne ikke fulgte Engrosprisernes
Fald i sidste I'jerdedel af det 19. Aarhundrede.«

Denne Warmings Paastand er vistnok i det va-
sentlige rigtig, naar det blot fastholdes, at det er en
ren historisk Oplysning om Forholdene i en ganske
bestemt Tidsperiode. Derimod maa man ikke lade sig
forlede til at opstille som en almengyldig Regel, at
faldende Engrospriser medferer stigende Bruttoavance
for Detaillisterne. Denne Saztning er kun rigtig, naar
de faldende Engrospriser indtreffer samtidig med skarp
Konkurrence mellem Fabrikanter (eller Grossister) ind-
byrdes om Salg til Detaillisterne, — og dette indtraf
netop for de fleste Varers Vedkommende i det af
Warming nzvnte Tidsrum, selv om der henimod Perio-
dens Slutning allerede paa adskillige Omraader var
sket en Andring 1 dette Forhold.

[ denne Sammenhang kan det anferes, at Wester-
gaard derfor neppe har Ret, naar han i =National-
gkonomien i Hovedtrek< (S. 104) udtaler, at Detail-
handlerne hurtig forhejer Prisen, naar Engrosprisen
gaar op, men derimod kun langsomt felger med, naar
Priserne er nedadgaaende. Det maa jo nemlig erindres,
at nu om Stunder ligger de fleste Detailhandlere med
meget smaa Lagre, saa Hensynet til Tab eller Gevinst
paa Lageret er af underordnet Betydning. Derimod
har alle de praktiske Handlende, med hvem jeg har
talt om denne nationalekonomiske Paastand, starkt
fremhavet, at enhver Prisforandring jo medferer For-
andringer i Omsatningens Sterrelse, og enhver De-
tailhandlers forste og fornemste Maal er at bringe sin
Omsatning i Vejret. Jeg maa her indskyde den Be-
markning, at Detailhandlerne efter mit Sken l=gger
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al for megen Vagt herpaa, men saadan er det nu
altsaa en Gang 1 Praksis. Nu vil Forholdene ikke
sjeeldent ligge saaledes, at Prisforhejelsen paa en Vare
kan vare saa stor, at Varen helt gaar ud af en be-
stemt Forbrugsklasses Budget, idet man nu maa bruge
en anden Vare som Erstatning. Hvis den paagzldende
Handelsbranche selv ferer denne Erstatningsvare, vil
der naturligvis ikke nzres saa stor DBetaenkelighed ved
at forheje Prisen; men hvis Forholdet er det, at Er-
statningsvaren kebes hos Handlende i en helt anden .
Branche, saa vil man hellere nejes med en mndre
Avance for at sege at holde sin Oms=tning oppe.
Da f. Eks. Kampen mellem Smerret og Margarinen
var paa det hejeste, solgte mangen Smerhandler i Pe-
rioder med heje Engrospriser n®sten uden Avance.
Ligeledes vil Slagtere og Viktualiehandlere trykke sig
meget ved at forheje Priserne, naar de narmer sig det
Punkt, da man erfaringsmassig ved, at en stor Del af
Kundekredsen helt falder fra eller dog indskrienker
deres Kodforbrug til f. Eks. Halvdelen af det normale.

Hvis Detailhandleren ikke ligger med Lager at
WVarer, vil han derimod gerne vare i Spidsen for Kon-
kurrenterne ved hurtiz at nedsmtte sine Priser, han
kan jo gere det uden Tab, og han har Chancen for
at erobre en Kunde, som maaske ikke er klar over,
at hans egen Handlende om en eller to Dage wvil folge
med i Prisnedgangen.

Endnu skal jeg anfere et Citat af Riis-Hansens
Samfundsgkonomi (5. 1735): »I Detailhandelen er Kon-
kurrencen derimod ofte lidet virksom. En Forhgjelse
i Detailhandlernes Antal behever derfor ingenlunde at
medfere en Nedgang i Detailpriserne. Tvertimod vil
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den formindskede Omsatning, som dette betyder for
den enkelte Handlende, hyppigt fore til en Fordyrelse
af Varernes.

Man kunde n:msten af disse Satninger faa det
Indtryk, at der egentlig ingen Graznser var for Til-
vaeksten [ Anlallet af Detailhandlere, idet selve den
Omstandighed, at der kommer flere Handlende til
skulde kunne bevirke, at Bruttoavancen wvokser. Men
det er vel snarere omvendt. Den stigende Brutto-
avance kan medvirke til en Forogelse af de Handlen-
des Antal. Dette er imidlertid et Fenomen, som kun
fremkommer i Storindustriens Opkomstperiode. Man
maa i det hele taget ikke tro, at Detailhandlernes An-
tal vokser uvilkaarligt og tilfeeldigt. 1 Hovedsagen er
Forholdet det, at Antallet vokser, naar Storfabrikanter og
Grossister har Brug for et starre Antal Handlende,
og er dette ikke lmngere Tilfeldet, saa standser Til-
vaeksten! Selviglgeligc kan det til Tider ske — f. Eks.
efter en Krise i andre Erhverv, — at der fra andre
Erhvervsklasser finder en unormal steerk Tilgang Sted,
men de saaledes tilgaaede Forretninger vil naesten altid
have en meget kort Levetid.

Det hedder videre hos Riis-Hansen: sKEnhwver De-
tailhandler besidder indenfor sit lille Opland en Tilnzer-
melse til et Monopol, der indtil en vis Granse kan
udnyttes, uden at Kunderne flytter. Det er saaledes
ofte vanskeligt for Kunderne at fere nogen Kontrol
med Priserne ...« Og senere: :Der er dog nappe
Tvivl om, at Detailhandleravancen hyppigt er urimelig
h@j. «

Man maa herefter faa det Indtryk, at der i Detail-
handelen galder andre Love for Konkurrence og Avance
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end paa andre Omraader af det ekonomiske Liv,
men dette er neppe rigtigt, Nej, Reglen er den samme
overalt: Hersker der mellem S@lgerne af en Vare en
virkelig Konkurrence, og kan Keberne virkelig sam-
menligne og kontrollere Priserne, — saa vil Avancen
tendere mod o!

Den rigtige Kerne i det anfarte Citat er, at det
ofte er vanskeligt for Kunden at kontrollere Prisen,
men det samme g=lder jo ogsaa tit udenfor Detail-
handelens Omraade (Haandvzarkets Produkter). Der-
imod er det ikke i al Almindelighed rigtigt, at Detail-
handlerne har en Tilnarmelse til Monopol paa en be-
stemt Kundekreds. Hvis en Husmoder virkelig kan
kontrollere, at hun faar sine Varer billisere hos den
nestnermeste Urtekraemmer, saa skal hun nok finde
hen til ham, I endnu heojere Grad gmzlder dette jo
om alle saadanne Varer, som ikke er Genstand for
det daglige Forbrug. Der er her saa lidt Tale om
lokalt Monopol, at der tvertimod hos mange Fruer
synes at vare en udprazget Tendens til at gere Ind-
keb i ret fjerntliggende Butikker. (Formiddagspassiar
i Magasinerne).

For Varer af det daglige Forbrug kan lokalt Mo-
nopol altsaa nok fremkomme, men kun under Forud-
satning af: enten at Kunden er ude at Stand til at
bedemme Prisen, — thi i saa Fald kan man jo lige saa
godt gaa til den nzrmeste Handlende, — eller at de
Handlende holder nejagtig samme Priser. Det sidste
Tilfelde kendes jo f. Eks. fra Handelen med @I, Malk,
Bred og lign. — men der er jo her, hvad jeg senere
skal komme tilbage til, egentlig slet ikke Tale om
selvsteendige Handelsforretninger, men kun om Udsalg.
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Resultatet er altsaa det, at naar Priserne kan
sammenlignes fra Butik til Butik, saa forsvinder det
lokale Monopol, og Detailhandleravancen vil da have
en Tendens til altid at blive for lav.!)

Herimod er der kun et Middel: Enighed mellem
de Handlende om at holde samme Pris for alle de
kendte Mezrker. Thi herved genskabes atter det tabte
lokale Monopol. .

Mellem Forretninger der udelukkende forer Varer,
hvis Pris enhver kender, kan der derfor i det lange
Leb heller ikke vare Tale om nogen Konkurrence.
Hvis det overhovedet kunde tmnkes, at en Detail-
handler f. Eks. vilde starte en Specialforretning i Suk-
ker, og hvis det endnu mere utaenkelige skete, at han
fik en Konkurrent i Nerheden, — hvorledes skulde
saa disse to Handlende bare sig ad med at konkur-
rere? Da Sukker er en Vare, hvis Pris Publikum er i
Stand til at bedesmme, saa kan Konkurrencen kun be-
staa deri, at Prisen smttes ned, og begge de to
Konkurrenter vil da hurtig gaa Fallit, hvis de ikke for-
inden enes om at holde negjagtig samme Priser; men
det vil da atter sige, at de enes om ikke at kon-
kurrere. |

Nu er der naturligvis ingen, der vilde falde paa
at starte en Specialforretning i Sukker, fordi Avancen

Iy Eksempler herpaa:

Enhver Skoledreng kender en Svanekniv. og paa Svane-
knive har Isenkremmerne derfor en mepet ringe Avance (Io
—z20 ¥, medens de paa de fleste andre Mmrker af Lomme-
knive oftest kan tjene 509,

Enhver Jordarbejder kender en Viborg Skovl, og der tjenes
derfor paa dissec Skovle, hvis Engrospris er 1 Kr, kun 10 a
15 Hre.
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paa denne Artikel 1 Forvejen er nede paa et Minimum,
Men med Kaffe er det straks en anden Sag. Her har
vi en Artikel, hvis Pris 1 Forhold til Kwvaliteten de
fierreste  kan bedomme, og her er da Plads for
Specialforretninger, der ikke konkurrerer paa Prisen,
men derimed anvender alle mulige andre Former for
Konkurrence. Her kan Reklamen anvendes, og nogle af
de aller fornejeligste Reklamer er skrevet til Kaffens
Pris. Eller der kan konkurreres paa den ejendomme-
lige Maade, at Prisen forhgjes, idet der saa til Gen.
gald gives en uhert Tilgift. Denne ganske ejendom-
melige Konkurrenceform fortjener et Par Mindeord,
nu da Reklameloven antagelig har sat en Stopper for
den. Mange har vist forundret sig over, at disse For-
retninger kunde gaa, da jo dog enhver maatte kunne
mdse, at Katten betaltes for dyrt, naar der ved Kobet
af 1 % kunde gives et Par dejlige forgyldite Kopper
eller '/, ® Chokolade i Tilgift. Og dog er Sagen saa
lige til, — disse Tilgiftsforretninger var baseret paa, at
Kaffehandleren og Husmoderen slog sig sammen om et
fromt Bedrag mod Husfaderen. Stillingen er jo den
kendte: Konen vil gerne have et Par Kopper, viler
hun vil skaffe lille Peter Chokolade paa hans Fedsels-
dag i neste Uge, men Manden siger: nej, det har vi
ikke Raad til. 5aa keber hun altsaa Kaffen paa rette
Sted og erhverver Kopperne eller Chokoladen, og
naar Manden opdager det, afviebnes han med Svaret:
jeg har faaet dem ganske gratis af den nye Kaffe-
handler paa Hjernet! Som smdvanlig i Forholdet mel-
lem Mand og Kone, er Konen den snedigste. Men
heldigvis sidder vi Mend jo endnu inde med den poli-
tiske Magt, og den bruger vi saa ganske brutalt til at
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faa gennemfort Reklamelovens § 13, — havde Kvinden
siddet inde med Magten paa Rigsdagen, var denne
Paragraf neppe bleven gennemfart!

Naar det i det foran anferte Citat af Riis Hansens
Bog hedder, at Detailhandleravancen hyppigt er urime-
lig hej, ja saa er dette utvivisomt rigtigt for mange
Artiklers Vedkommende. Men lige saa sikkert er det,
at der paa mange andre Artikler, — og da navnlig de
mest gangbare — kun haves en meget ringe Brutto-
avance, ofte saa ringe, at der, hvis Regnestykket stilles
rigtigt op, faktisk ingen Nettoavance bliver!

De urimelig hsje Avancer haves som oftest paa
Artikler, f. Eks. i Isenkrambranchen eller Materialvare-
branchen, hvor den Handlende ved Salg i ganske
smaa Partier til det almindelige Publikum beregner sig
en meget hej Avance, medens han ved Salg til Haand-
vaerkere eller andre, der i dette Tilfzzlde maa betragtes
som de egentlige Forbrugere, kun beregner sig normal
Avance. Men er der egentlig noget urimeligt 1 at
Avancen bliver stor ved Salg i ganske smaa Kvanta,
naar Forholdet dog er det, at man aldeles ikke har
Brug for — selv til en forholdsvis langt billigere Pris
— at forsyne sig med et sterre Kvantum?

Resultatet af det foregaaende er altsaa forelsbig
dette, at Bruttoavancen i Detailhandelen wil begynde
at faa en faldende Tendens, naar Fabrikanten (eller
Grossisten) feler sig stmrk nok til at forlange, at Va-
rerne skal s®zlges under bestemte Marker. Det samme
gaelder dog ogsaa, naar en Rakke mindre Producenter
fremstiller en ganske ensartet Vare, saa at der for
denne kan fastslaas en ensartet af det kebende Publi-
kum kendt Markedspris, saaledes som det f. Eks. er
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Tilfzldet med flere af vore Landbrugsartikler som Smer
og /Eg.

Med andre Ord: Naar den ckonomiske Udvikling
kommer ind i det for omtalte tredje Stadium, d.v.s.
naar Konkurrenceforholdene indenfor Storindustrien
(eller indenfor de importerende Grossisters Kreds) til
en vis Grad alklares, naar en Del af Konkurrenterne
er ryddet bort, medens de tilbageblevne ligefrem ind-
gaar Prisaftaler eller dog enes om en Art va:bnet Fred,
— naar dette Punkt er naaet, vil Detailhandleravancen
begynde at vise en faldende Tendens.

Her spiller den moderne Reklame naturligvis en
Hovedrolle, thi det er ved dennes Hjalp, at Detail-
handleren tvinges til at fere Varerne under ganske
bestemte Mazrker, og 1 samme @jeblik kan Publikum
kontrollere Prisen og altsaa bedemme, hvilken Hand-
lende der s:lger billigst.

Paa dette kritiske Punkt af Udviklingen er det nu,
at der i de fleste Brancher indenfor Detailhandelen
begaas en skaxbnesvanger Fejl. I Stedet for straks at
enes om Prisen for de Mearker, som Publikum kan
kontrollere, begynder man tvertimod at konkurrere
med stadige Prisnedszttelser netop paa disse Maerker!
Det er altsaa ikke direkte Storfabrikanterne eller Gros-
sisterne, der fremtvinger den nedadgaaende Awvance,
nej, det er de Handlende selv, der serger herfor! Det
er naturligvis psykologisk let forklarligt, at det i de
fleste Brancher maatte gaa saadan., Tager vi f. Eks,
en Urtekramforretning, saa drejer det sig til at begynde
med maaske om en Artikel, der nasten ingen Rolle
spiller i den samlede Omsatning. Men naar alle og
enhver gennem Reklame kender dette Marke og dets
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normale Pris, saa haaber Urtekrizmmeren at kunne
indbilde Kunder, at han ogsaa paa alle andre Artikler,
— hvor hans Priser ikke kan kontrolleres, — er lige
saa bilig som med dette bestemte Marke.

Nu bagefter vil enhver forstaa, at det var en meget
farlig Vej at slaa ind paa. Thi Lrfaringen har vist, at
det er flere og flere Varer, der szlges under bestemte
Merker, og Konkurrence paa Priser breder sig da til
en stadig storre Brokdel af den samlede Omsa=tning.

Som nzrmere [llustration til det foran udviklede
kan vi forst se lidt paa Urtekrambranchen, og tager vi
her til at begynde med en af Branchens allersterste
Artikler, nemlig Sukker, saa vil de allerfleste Urte-
kremmere paastaa, at det er en Vare, der intet tjenes
paa, og de fleste vil tilfoje, at saadan har det altid
vaeret. ben dette er ikke rigtigt. [ leengst forsvundne
Tider tjentes der virkelig ogsaa paa Sulkkeret, det var
i en Tid, da der var adskillige Grossister, som indlerte
Kolorialsukker og fik det raffineret paa forskellige
hervaerende Raffinaderier. Urtekremmeren kunde den
Gang med Rette paastaa, at der var Forskel paa hans
Sukker og paa Konkurrentens. Han havde med andre
Ord Indflydelse paa Forbrugets Retning, han wvar i
Sukkerhandelen en Faktor, som Grossisten maatte
regne med. Og da saa den indenlandske Sukkerpro-
duktion begyndte, ja saa kunde enhver Husmoder tyde-
lig spore Roesmagen, og de indenlandske Fabriker
maatte da gore Regning paa Assistance fra Urtekraem-
meren for at faa Produktet indarbejdet.

Nu er Forholdet et andet. A/S De danske Suk-
kerfabrikker har i en Aarrekke ikke alene wveret do-
minerende med Hensyn til den indenlandske Produktion,
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men ogsaa veret Hovedimporter af Kolonialsukker —
med andre Ord, Selskabet har behersket det danske
Sukkermarked. Og saa er Urtekraemmeren bleven re-
duceret til slet og ret Uddeler af Sukkerl De danske
Sukkerfabrikker behover ikke at reklamere for deres
Varer, for alle og enhver véd, at vi dog ikke faar
andet Sukker end det, der gaar gennem dette Selskab,
og Selskabets Meddelelser til Offentlicheden kommer
da kun til at bestaa i de velkendte korte Dekreter
om, at Sukkerprisen Dags Dato er forhejet med !/, @re
pr. %. '

Inden jeg forlader Sukkeret skal jeg lige berere
Spergsmaalet om, hvorledes lIForbrugernes Interesser
bliver varetagne henholdsvis under fri Konkurrence og
under Monopol. Naar Forbrugeren ser, at De danske
Sukkerfabrilkkker aarlig fordeler saa og saa mange Mil-
lioner Kr. til Altionzrerne, saa vil de fleste tenke, at
hvis der wnu wvar fri Konkurrence i1 Sukkerindustrien,
saa vilde I'orbrugerne faa Sukkeret langt billigere end
nu. Men dette beror paa en Misforstaaelse. Hvis De
danske Sukkerfabrikker oplestes 1 7—8 Selskaber, der
hver ejede en af Selskabets Fabrikker, og som hver
for sig vilde szlge paa det danske Marked og fere en
virkelig Konkurrence indbyrdes, saa wvilde Resultatet
ikke blive lavere Detailpriser paa Sukker, men Resul-
tatet vilde blive, at Urtekra&emmerne igen — ligesom 1
gamle Dage — vilde komme til at tjene en fin Avance
paa Sukkeret. For de konkurrerende IFabrikker vilde
Resultatet 1 forste Omgang blive det, at ingen af Jdem
vilde give Udbytte! Dels vilde Engrosprisen gaa ned,
dels wvilde deres Produktionsomkostninger stige; men
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navnlig vilde Salgsomkostningerne vokse enormt. (Han-
delsrejsende, Reklame).

Forbrugerne kan det altsaa for saa vidt vare lige-
oyldigt, om en Industri er monopoliseret, eller der er
fri Konkurrence, idet de ferst vilde opnaa en virkelig
Fordel, hvis Sukkerproduktionen overtoges af det Of-
fentlige, og Overskuodet af Fabrikationen gik ind i
Statskassen, Om Detailhandlerne vilde vinde ved Stats-
drift er derimod en anden Sag, — jvi. Irimmrkerne
som Staten forlanger, at Detailhandlerne skal s=zlge
med en Avance af 29/l

Selv om der nu er forholdsvis faa Artikler, hvor
hele Handelen, saaledes som ved Sukker, er paa et
enkelt Selskabs Haand, caa geelder det dog sikkert i
al Almindelighed, at der stadig bliver flere Artikler,
som opreklameres saaledes, at Publikum aldeles naje
kender de forskellige Markers Pris og Kwvalitet. Urte-
kr&mmeren er da afskaaret fra at tage en hejere Pris
end fastsat fra Fubrikkens Side, hvorimod det ingen-
lunde er givet, at han ikke af en Konkurrent tvinges
til at salge for en lavere Pris. (Eksempler: Choko-
lade, Konserves, Vine, @I, Havregryn, Sazbe o.s.v.).

Er der saa sterre Artikler tilbage, hvor der endnu
haves en smuk Avance, ja saa tager Specialforretning-
erne disse Artikler op. Saaledes er det forlengst
gaaet med Cigarer og Tobakker, derefter med Kaffe
og endelig i de seneste Aar med Smbe og Toiletartik-
ler. Det ender i saadanne Tilfelde ofte med, at Urte-
kreemmeren for at tilbageerobre noget af det tabte
Omraade, szlger med mindre Avance end Special-
forretningerne, f. Eks. er det en kendt Sag, at de
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fleste Urtekrammere gerne leverer de forskellige Mar
ker af Cigarer billigere end Cigarhandleren,

Urtekrambutikken er godt paa Veje til at frem-
traede som en Udstilling af indpakkede Varer med paa-
trykt eller dog med en af Publikum kendt gangse Pris.
Urtekreemmeren mister efterhaanden enhver Indflydelse
paa Forbrugets Retning. Hans Dygtighed som Szlger
og som Kober bliver af mindre og mindre Virdi, og
det ender med, at hans Kone kan passe Forretningen
omtrent ligesaa godt som han selv!

At Urtekriemmerens Nettoindtagt under disse For-
hold maa vare nedadgaaende, er kun rimeligt og be-
kreftes af de statistiske Oplysninger, som haves.
Naar Forholdene ikke stiller sig vaerre end de ger, og
naar Antallet af Forretninger endnu ikke viser Tilbage-
gang, saa skal det ligge den, at Omsztningen — til
Trods for Specialforretningernes Konkurrence — nu
gennemgaaende er betydeligt sterre end for 20—30 Aar
siden, men der regnes ogsaa med, at hvis en Urte-
kreemmer nu skal have samme Nettoindtegt som den
Gang, skal hans Oms=ztning mindst varre 509/, sterre,

Vender vi os nu til Manufakturhandelen, saa ligger
Forholdene her ganske anderledes. For de allerfleste
Artiklers Vedkommende er det ganske umuligt for Pu-
blikum at kontrollere Priserne. Bruttoavancen er stor,
og Manufakturhandlernes Nettoindtzgt er ogsaa god,
men Branchen har, som bekendt, lidt starkt Afbrzk i
sin videre Udvikling ved Stormagasinernes Opkomst.

Disse Stormagasiner begynder netop med Manu-
fakturvarer, fordi der her tjenes godt, men ievrigt lig-
ger de paa Lur efter at optage enhver Branche, der
kaster nogen Fortjeneste af sig. Af saadanne Handels-
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brancher opstod 1 Aarenes Leb en Del derved, at
Haandvserkere forvandiedes til Handlende, saaledes
som foran naewvnt: disse ny opdukkende Brancher kaster
Stormagasinerne sig hurtigt over. Stormagasinerne har
narppe 1 vasentlig Grad trykket Detailavancen i Manu-
fakturhandelen, men selvfelgelig har de taget en meget
betydelig Del af Omsatningen.

Endnu skal jeg omtale Isenkram- og Gallanteri-
branchen, hvor der stadig paa en Rakke Artikler kan
paavises en meget hej Bruttoavance. Bijouteri er saa-
ledes altid en 30—100"%, Forretning, fordi ingen kan
bedomme Varen. Paa Barberknive er der som Regel
en umaadelig Avance. Naar Bondekarlen kommer til
Isenkriemmeren, og denne ferst har faaet pillet ud af
ham, at han er villig til at gaa op til 3 Kr.,, ja saa faar
han en Kniv til 3 Kr., der maaske kun burde koste 1 eller
1Y/, Kr. For saa vidt er han ikke snydt, som han
faktisk ikke har Brug for en bedre Kuniv, end den han
faar, — der er jo Forskel paa om en Kniv skal bruges
en Gang om Ugen, eller daglig i en Barberforretning.
Selv en Barber kan forst efter adskillig Tids Brug be-
demme en Kniv, men han kender naturligvis paa For-
haand en Del M:erker.

Imidlertid har den hgje Bruttoavance i Isenkram-
og Galanteribranchen heller ikke faaet Lov til at vare
i I'red, paa dette Omraade faar vi nemlig de saakaldte
Forsendelsesforretninger, hvorved man forstaar Detail-
forretninger, der szlger efter Katalog til udenbysboende
Kunder. Saadanne Forretninger arbejder med meget
billige Driftsudgifter, fordi ') Huslejen er meget lav,
%) Indkeb kan geres engros, 3) absolut kontant Salg
og %) Personalets Arbejdstid kan udnyttes fuldt ud.

Nationalokenomisk Tidsskrift. LL 35



546

Navnlig det sidste Punkt er af overordentlig stor Be-
tydning. I alle andre Former for Detailhandel er der
et uhyre Spild af Arbejdskraft, men 1 en Forsendelses-
forretning foregaar Ekspeditionen ganske fabrikmassig.

Forsendelsesforretningerne spiller ingen Rolle for
Kebenhavn, hvorimod der haves en stor Omsetning
navnlig paa Landet. Alligevel er denne Omsmtning
ikke saa stor, at den kan mearkes i nogen vasentlig
Grad af Provinsens Isenkr&mmere, men hvad de
foler er, at deres lokale Marked er brudt for alle Varer,
som 1 Forsendelsesforretningernes Katalog er anfert
med Fabrikantens Marke. Landmanden kan da gaa
til sin Isenkrzemmer og sperge, om han wil levere
dette bestemte Marke til samme Pris som opfert i
Kataloget. [ det lange Leb vil den nedadgaaende
Avance i Provinsen vel ogsaa wvise sin Virkning 1 Ke-
benhavn, men forelebig er Forholdet det, at Land-
boerne kan kebe deres lsenkram- og Galanterivarer
billigere end disse Varer kan kebes i Kebenhavn,

Hovedresultatet af det foregaaende er da, at i
samme Grad som Konkurrencen mellem de storindustri-
elle Forretninger tager af, 1 samme Grad formindskes
Bruttoavancen i Detailhandelen. Detailhandelens Orga-
nisationer soger ved Forhandling med Fabrikanterne at
sette en Stopper for denne Udvikling, saaledes at der
sikres dem en passende fast Avance. De fleste Fa-
brikker er ogsaa villige hertil, men det viser sig doy i
de fleste Brancher umuligt at rejse en effektiv Kamp
mod Underselgerne. Det ender da med, at man paa-
kalder Lovgivningens Hj=lp, og vi faar Reklameloven,
der traadte i Kraft for et Aar siden.

Det hedder i denne Lovs §13, 3. Stk.: »Ligeledes
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er det forbudt at salge eller udbyde til Salg Varer i
original Indpakning fra Producenter eller Grossister,
hvorpaa disses bestemte Pris for Detailsalz er an-
givens, Tanken har vel fra Detailhandelens Side varet
den at modvirke den illoyale Konkurrent, der ved at
sazlge enkelte kendte Mwrker til Spotpris seger at ind-
give Kunderne den falske Forestilling, at han ogsaa
er billig med alle andre Artikler, Men har dette varet
Tanken, burde Paatalemyndigheden udelukkende have
ligget hos Organisationerne, og der burde vel ogsaa
have vzret en Bestemmelse i Loven om, at der ikke
herigennem maatte spges opnaaet en urimelig Avance,
Men nu har man jo set, at Loven netop er bleven be-
nyttet i dette Gjemed. En af de mest opsigtsvazkkende
Sager var den, der angik Salg af Schienning & Arvés
/Equatordek; et Firma, der havde kebt et Parti af
disse Ringe for Kr. 6.60, blev tiltalt for at szlge dem
til Kr. .35, altsan med en Avance paa godt 40Y,.
Ringene maatte ikke salges under 1z Kr, — altsaa
med en Avance paa 8079l Tilfelde af demne Art
maa selvfelgelig opskriemme Publikum. Og det har
dog wvist heller ikke vaeret Lovgivningsmagtens Hensigt
at sikre den Slags Avancer!

Det er muligt, at det var en tvingende Nedvendig-
hed for Detailhandelen at faa en Lovgivning i denne
Retning, — skent jeg er ikke sikker derpaa. Men er
dette Tilfeldet, saa kan man heri kun se et daarligt
Varsel for Detailhandelens Fremtid. Thi en Lovgivning
af denne Art maa naturligvis yderligere fremme Ten-
densen til, at Varer selges under Fabrikmearke, og det
er jo heri den virkelige Fare ligger for Detailhandelens
Fremtid. Selv om det med Loven i Haand lykkes

as®
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Detailhandelen at sikre sig en passende Bruttoavance,
saa vil en videre Udvikling 1 denne Retning slutteliy
medfore, at Detailhandelen omformes saaledes, at man
ikkke lwngere kan tale om Handelsforretninger, men
kun om Handelsbedrifter, -- for at anvende de samme
Benavnelser, som jeg i sin Tid brugte, da jeg her i
denne Forening talte om Haandvaerkets Fremtid, (Se
Naticnalokonomisk Tidsskrift 1905 5. 519).

Detailhandel som Forretmng kan karakteriseres
saaledes, at Indehaveren skal kunne udfolde Selvstien-
dighed, saavel naar han ger sine Indkeb, som naar
han optraeder som Swlger,  Man maa kunne tale om,
at Detailhandleren forstaar sig paa at gere sine Indkeb,
og at han er en dygtig Sxlger.

Wed Detailhandel som Bedrift taznkes derimod al-
cue paa den tekniske Side af Handelen, selve Varens
Modtagelse fra IFabrikken, dens Opbevaring og dens
Udlevering tii Kunder. Et Iabrikudsalg er en Bedrift,
ikke en Forretning; en Uddeler i en Brugsforening, —
ja han er netop kun Uddeler og ikke Forretningsmand;
men Indehaveren af et Qludsalg eller et Cigarudsalg,
der kun maa fere bestemte Mamrker, er jo heller ikke
stort andet end en Uddeler.

Man wil antagelig endnu for lange Tider kunne
tale om, at en Manufakturhandler, en Viktualiehandler
cller en Isenkriemmer er en dygtiz Forretningsmand.
Men det vilde vare Parodi at benmzvne en @lhandler
eller en Mmxlkenandler saaledes. Og vi narmer os vist
det Tidspunkt, da man ikke l®mngere kan tale om den
dygtige Urtekrmmer.

Naar der ikke lmngere kreves Dygtighed (og alt-
saa €] heller faglig Uddannelse) af den Handlende,
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naar man kan sztte unge Piger til at bestyre Smor-
udsalg, og naar Urtekreemmerens Kone kan klare Bu-
tikken alene, — naar Detailhandelen kort sagt simplifi-
ceres saaledes, at det forretningsmeessige taber sin Be-
tydning, og kun den bedriftsmassige Karakter bevares,
— ja da vil Bruttoavancen yderligere reduceres, og
Detailhandelen kun give et Nettoudbytte, stort nok til
at lenne den mindre verdifulde Arbejdskraft, som man
da kan nejes med,

I denne Detailhandelens Udvikling fra Forretning
til Bedrift er det, at Farerne i Fremtiden truer Detail-
handelen. Der er forelebig neppe Udsigt til, at det
samlede Antal af Handelsvirksomheder skulde blive af-
tagende; men der er en ikke ringe Udsigt til, at der
samtidig med en Tilvazkst i Antallet af Handelsbedrifter
vil finde en Formindskelse Sted i Antallet af Forret-
ninger. Men til Bedemmelse af denne Udvikling mang-
ler forelebig ethvert Holdepunkt. Og jeg vil da i denne
Forbindelse gerne henstille, om der ikke kunde gores
noget for at fremskaffe en Statistik over Handels-
bedrifter; der afholdes jo swmrlige Industritzllinger og
Landbrugstellinger, — kunde ikke ogsaa Handelen
have Krav paa en Bedriftsstatistik?

Hvorledes er nu Publikums Interesse 1 denne Ud-
vikling? Et almengyldigt Svar kan neppe gives; men
meget ofte synes Nedgangen i Detailhandelens Brutto-
avance ikke at komme Forbrugerne til Gode. Og det
er jo egentlig ganske naturligt, thi naar Grunden til
denne Udvikling er en aftagende Konkurrence indenfor
Storindustrien, saa er det kun rimeligt, at det bliver
Producenterne — eller rettere sagt den i Storindustrien
anbragte Kapital — der tager Udbyttet.
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Detailhandelen er prisgivet en stzrkt udviklet Stor-
industri, og kan altsaa heller ikke varetage IForbruger-
nes Tarv overfor denne. Ider er der derimod en Mu-
liched for, at Brugsforeninger kan udrette noget, idet
man kan optage Fabrikationen af saadanne Artikler,
paa hvilke Storindustrien beregner sig en umiadelig
Avance. Brugsforeningernes store Fremtidsopgave er
at danne .en steerk Organisation af Forbrugere som
Modvaegt mod Sammenslutningstendensen indenfor
Starindustrien.

Derimod tror jeg egentlig ikke, at Brugsforening-
erne i vEsentlig Grad trykker Bruttoavancen i Detail-
handelen. Naar Princippet kontant Salg strengt gennem-
feres, vil Brugsforeningerne ganske vist kunne szlge
noget billigere, men -ellers bliver Forskellen wvel ikke
saa stor, at Detailhandlerne af dette Hensyn tvinges
til en lavere Bruttoavance. Men naturligvis vil en vok-
sende Brugsforeningsbevagelse berpve Detailhandelen
en stor Del af dens Omseaztning, saaledes at der ogsaa
fra denne Kant viser sig truende Skyer paa Detail-
handelens Fremtidshimmel.



