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SUMMARY: The paper deals with the development of the strength of the different partners
within the vertical distribution chain, Comparing the situation with the results from
counler-acling monopolies and oligopolies it emphazises the very rapid change in the
relative strength.

1. Teorier om bilaterale og successive monopoler eller oligopoler har deres
realistiske modstykker mange steder i erhvervslivet. Serligt i et lille land, der af
den ene eller den anden grund danner et snzevert afgrenset marked eller region,
vil anvendelse af disse modeller give en bedre beskrivelse af virkeligheden end
sidanne, der med en indbygget forudsztning om mange smi efterspergere
alene koncentrerer interessen om horisontalt afgraznsede konkurrenceformer.
Nar der skal opregnes eksempler pa (forskellige grader af) modstdende og suc-
cessive monopoler, hentes disse oftest fra relationer mellem: Raistofleveran-
derer og ferdigvareproducenter; emballageudbydere og ferdigvareproducen-
ter; arbejdsgiver og arbejdstager; etc.

Det er forméilet med disse linjer at vise, at udviklingen inden for produk-
tion, distribution, og salg af kortvarige konsumgoder ogsa er et realistisk mod-
stykke til disse modeller. Og det er interessante er, at magtbalancen pa dette
omride inden for blot de sidste 50 ar stadig har forskubbet sig, sdledes at snart
et led, snart et andet har varet det sterkeste. Udviklingen synes at gé si hur-
tigt, at betragtere af forskellig observans (f.eks. teoretikeren, prismyndigheder
eller forbrugerorganisationer) hele tiden md revidere modelbilledet for at
danne sig et overblik over magtforholdene i denne vertikale struktur.

2. I det folgende tages alment udgangspunkt i en distributionskede besta-
ende af: Producent — grossist — detailhandler — konsument. P4 adskillige mar-
keder skal producenten eventuelt udskiftes med en importer, ligesom der for
visse transport- og lagringshesverlige varer vil kunne vare tale om, at for-
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skellige grossistfunktioner udferes af efter hinanden felgende, juridisk selv-
stendige delgrossister, Disse forhold @ndrer intet 1 det generelle 1 udviklings-
tendenserne.

Det forudszttes, at der under de i evrigt skiftende vilkdr altid vil vere
mange, nogenlunde lige store kebere pd konsumentsiden.

Tager vi udgangspunkt omkring det tidspunkt, da den industrialiserede
produktion af de kortvarige konsumgoder tog sit opsving, var situationen den,
at der var rimeligt mange producenter af den enkelte vare, som afsatte den til
rimeligt mange grossister, som vidercomsatte den til nmeligt mange detail-
handlere. Pi et makroplan kan man ikke afvise, at der kan have eksisterct en
form for »workable« eller effektiv konkurrence pid hvert horisontalt plan.
Fremstillingen er dog mdske forskonnet, idet de kun dérligt udbyggede trans-
portsystemer ma antages at have bundet producenter og grossister sivel som
grossister og detaillister sammen i mindre, regionale grupper. For eksempel havde
detailhandleren vel nok nogle grossister at vaelge imellem. Men antallet har nzp-
pe varet stort, med mindre han ville pddrage sig store transportomkostninger.
— Lige sidan er det sikkert ogsi en forskennelse at pastd, at konsumenterne
havde mange alternativer ved deres indkeb. Afhxngig af det lokale (by-)sam-
funds sterrelse har den dominerende kebmandsgird haft sit lokale monopol -
ofte understreget af, at den samtidig virkede som lokal grossist. Den strenge
nzringslovgivning sammen med senere veterinzre og hygiejniske reguleringer
opstillede skranker for antal udsalg, sortimentsbredde, etc. — alt sammen reg-
ler, som var medvirkende til at nedsatte antallet af konsumenternes indkabs-
alternativer.

Pé alle niveauer i den vertikale kaede har der siledes vaeret (mulighed for)
begransninger i antallet og det efterfolgende leds handlingsalternativer. Imid-
lertid efterlader studier 1 erhvervsstrukturen det indtryk, at egentlige flaske-
halse — forstiet som et godt gammeldaps horisontalt monopol — har varet und-
tagelsen. Hvert efterfslgende trin har haft visse alternative indkebsmuligheder.
Af hensyn til symmetrien med den efterfolgende udvikling kunne man vere
fristet til at pastd, at hvert niveau i denne vertikale kaede har varet lige stzrke.

3. Udviklingen medferte, at produktionsprocessen blev mere og mere indu-
strialiseret. Realkapital erstattede arbejdskraft i stigende grad, med det resul-
tat, at produktionsvirksomhedernes omkostningsstruktur zndredes. De faste
omkostningers relative betydning steg. Den omkostningsmessige fordel ved
seznkningen af de totale enhedsomkostninger blev betalt med en foregelse af
risikoen for virksomhedens overleven. Jo hejere andel de faste omkostninger
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udger af den samlede omkostningssum, jo lavere er virksomhedens risiko-
margin. Selv mindre @ndringer 1 omsztningens storrelse kan @ndre en lukrativ
virksomhed til en tabsgivende. Samtidig med den begyndende industrialise-
ringsproces i produktionen, befandt sével engros- som detailvirksomhederne
sig stadig pd hdndvearksplanet. Teknologien var ikke &ndret i udovelsen af disse
funktioner. Der var stadig mange engrosvirksomheder og antallet af detail-
forretninger var ogsé rimeligt stort. Begge grupper af virksomheder blev 1 vidt
omfang drevet som enkeltmandsvirksomheder. Der var sammenfald mellem
ejerskab, lederskab og arbejdskraft i mange af disse virksomhedsformer.

Forskydningen mod faste omkostningers dominans i omkostningsstrukturen
gjorde produktionsvirksomhederne risikofyldte. Producenterne matte derfor
sage at (for)sikre sig mod denne risiko. Men hvor skulle de henvende sig for at
opnd en sddan sikring? De cfterfolgende led i den vertikale kede var nappe
interesserede og var pa grund af deres horisontale konkurrence pd hvert sit
plan nzppe heller i stand til at tilbyde nogen sikring. Store faste omkostninger
kraever en loyal aftagerskare, som kan sikre en konstant — og maske gerne sti-
gende — afsetning. Det eneste sted, produktionsvirksomhederne kunne sage
denne loyalitet, var hos de endelige konsumenter. Formen, hvorunder denne
form for sikkerhed skabtes, var den nationale markevare. Hen over hovedet pa
grossister og detailhandlere sogte produktionsvirksomhederne at skabe pree-
ference for hver sin variant af produktet. Produktionsvirksomhedernes omkost-
ningsstruktur gjorde det nedvendigt for den enkelte producent, at hans del af
konsumenterne kunne identificere netop hans produkt. P4 wvisse markeder
kunne der vare tale om, at producentens produktudformning netop svarede
til enskerne hos et bestemt segment. I andre — og maske de fleste — tilficlde var
identifikationen det mest betydningsfulde. Reklamens anvendelse til skabelse af
tilhprsforhold mellem produkt og konsument kunne komme i hejszdet.

Mzrkevarernes indtrezngning pd markedet kan anskues ud fra andre
modelstrukturer.

I den forudgiende m=rke-anonyme periode distribuerede grossisterne og
solgte detailhandlerne lesvagtsvarer eller anonyme wvarer. Tilhersforholdet
mellem konsument og detailhandler kunne vel nok vare lokaliseringsmassig
begrundet — i hvert fald ved sin start. Fastholdelsen af kundekredsen mitte
imidlertid sikres bl.a. ved sortimentssammensztning og ved varernes kvalitet.
Konsumenternes varemassige loyalitet var rettet mod detailhandleren. Det var
ham, der stod som garant for varekvalilitet.

Men da produktionsvirksomhederne nu af omkostningshensyn havde behov
for at overtage denne garant-rolle, var de efterfolgende grossister og detaillister
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stadig enkeltmandsvirksomheder eller 1 hvert fald foretagender, som havde
en handvarksmassig omkostningsstruktur,

Pa de horisontale planer kunne savel grossist- som detailhandlerniveauet
karakteriseres ved, at der var mange, nogenlunde lige store foretagender. Kon-
sumenten havde flere alternative detail-indkebsmuligheder. Butikkerne var
boligcentrerede, konsumenterne boede i etageejendomme.

Den enkelte detailhandler havde pa sin side forskellige mulige grossist-
leveranderer, sclvom visse selvfolgelig var finansielt bundet til en enkelt.

Dermed var der lagt op til, at producenterne sogte at dekke deres behov
for sikkerhed over for oms®tningssvingninger ved skabelsen af markevaren. I
forste omgang lyder det plausibelt, at merkevarcrnes introduktion i det vasent-
ligste har bestaet 1 at overbevise konsumenterne om, at produktionsvirksomhe-
den overtog ansvaret for varens kvalitetsstandard og -konstans og meddelte
dette ved hjelp af reklamen.

At konstatere, at dette fremsted lykkedes, er vel mildt sagt. Markevarer
blev sivel som begreb som konkret salgsform en succes.

Magten i den vertikale distributionskzde kom pd den made til at ligge hos
producenterne. Nxppe nogen detailhandler turde afvise at optage en mearke-
vareproducents variant i sit sortiment. Den enkelte konsument havde jo ad-
skillige valgmuligheder ved sine indkeb. Derfor kom udviklingen, hvorved den
enkelte detailhandler »kun var distributer«. Som gruppe protesterede detail-
handlerne mod dette, idet de henviste til tidligere tiders ansvarsfulde hverv
som kebmand og som forbrugernes garanter og disponenter. Hvor rigtige end
disse pastande kan have varet, kunne de ikke @ndre den realekonomiske bag-
grund. /Endringen i producenternes omkostningsstruktur gjorde skabelsen af
en markeloyalitet nedvendig for at minimere deres risiko. Markevareprodu-
centerne konkurrerede jo ogsd horisontalt. For at sikre sé stor distribution som
muligt 1 detailhandelsplanet neutraliseredes denne konkurrence delvis ved
bruttoprissystem, eventuelt kombineret med horisontelle producentkarteller.
Dette var nappe til ugunst for de mindst effektive og svageste af detailhand-
lerne. Deres overleven blev sikret samtidig med, at producenternes enske om
mange indkebsalternativer — dvs. detailforretninger — for konsumenterne blev
opretholdt.

1 den pidgzldende epoke pagik en lang og intensiv debat om, i hvilket om-
fang disse magtfulde markevareproducenter skulle afsztte deres produkter ved
hjelp af selvstendige grossister eller selv lese grossistfunktionens opgaver. Det
vil fore for langt i denne sammenhaxng at gennemgé denne diskussions argumen-
ter. Nok ma det vare at sige, at for det overvejende antal varer blev resultatet,
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at den distributive proces frem til detailhandlerne gennemfartes af selvstzn-
dige grossister, medens det mere szlgende arbejde over for detailhandlerne
blev overtaget af markevareproducenterne. De mange konkurrerende grossi-
ster kunne opfylde en raekke stordriftsfordele pa det distributive plan i form af
fysisk distribution, kreditgivning, anbrud, lagerforing, etc. At bryggerierne og
andre oprettede egne distributionsorganisationer for hurtigt omszttelige,
volumingse og emballageproblematiske varer, mndrer intet 1 det generelle
billede.

I denne epokes succesfase var der ingen tvivl om, at styrken, eller magten
om man vil, 14 hos (mearkevare) producenterne. Ikke alene bestemte de pro-
dukterne og disses specifikationer og udseende. De fastsatte ogsa savel engros-
som detailleddenes avance. Selvom disse vel ofte var rigelige, sdledes at de
sikrede selv rimelig inefTfektive grossisters og detaillisters cksistens, dirigeredes
samhandlen suverent af merkevareproducenten. Konsumenternes loyalitet
var flyttet fra detailhandelen og til meerkerne. Laser man den tids erhvervs-
blade er det tydeligt, at der var mere vagt 1 en producents leveringsnzgtelse
til en detailhandler end 1 en detailhandlers trussel om at udtage en producents
marke af sortimentet.

For at undgd misforstielser i det folgende skal her forudskikkes den be-
mzrkning, at visse varemarkeder stadig ganske godt kan beskrives ved dette
billede. Det afgerende er imidlertid, at man i1 dag ikke kan anvende modellen
almengyldigt. Og dette er det vaesentlige: En stor del af de kontrolinstanser
eller korrektive instanser, som vi har 1 samfundet, reagerer stadig, som om det
var markevareproducenterne, der var de betydningsfulde og de toneangivende
i afsztningen af kortvarige konsumgoder. Prismyndigheder, forbrugerbevagel-
se og engagerede erhvervskritikere synes at fastholde en model, hvis konklusion,
er, at det er meerkevareproducenterne, der har den sterste del af magten i den
vertikale kade.

4. Dagligvaredistributionen var gennem en lang periode nzrmest stationzr 1
sin tekniske form. Den modsvarede konsumenternes fastliggende indkebsvaner
og -muligheder og fastholdt sin bedriftsstruktur: Den var boligorienteret, den
var diskbetjent, den var sterkt branchebundet i sit varesortiment, etc.

I efterkrigsdrene zndredes en rakke forhold pa efterspergsels- og omkost-
ningssiden: Indkeberne (for det meste lig husmedrene) fik udearbejde 1 sti-
gende udstrezkning; de nye husstande bosatte sig i nye kvarterer med ud-
praget parcelhusprag; hjemmenes opbevaringsmuligheder i form af keleskabe
og frysere foregedes, indkeberne blev mere (auto)mobile etc., etc. P4 om-
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kostningssiden pressedes den traditionelle diskbetjente butik af de relativt
sterkt stigende lenomkostninger, som stillede sig hindrende 1 vejen for at stor-
drift i detailhandelen kunne gennemfores i diskbetjente butikker. Savel afsxt-
afsetnings- som omkostningsmessigt var behovet og mulighederne for stor-
bedriftens indtog 1 detaildagligvaredistributionen til stede. Tiden var moden
til selvbetjeningssystemets indforelse. Senere fulgtes denne udvikling gennem
forogelsen af bredden i varesortimentet af supermarkeder, dobbeltsupermar-
keder, etc.

Det er konsekvenserne af den wvertikale struktur, der interesserer os her.
Den umiddelbare konsekvens af disse storforretningers fremvackst métte blive
en tilbagegang i antallet af udsalgssteder, Selvom introduktionen i vidt omfang
blev begunstiget af et stzrkt stigende forbrug, blev der ikke omsztning nok
tilbage til bibeholdelse af de mindre forretninger. Sagt pa en anden made flyt-
tede de opvoksende, nye konsumenter til byernes forstzder, hvor de nye for-
retninger blev oprettet.

En anden konseckvens var, at med disse nye butiksformer fik detailhandelen
omkostningsstrukturer, som narmede sig produktionsvirksomhedernes. Selv-
betjeningssystemet gav mulighed for en substitution vak fra arbejdskraft og
over til hejere huslejer og storre realkapital (fryse- og kelediske, kassesluser,
etc.). Omkostningsbilledet blev til forveksling det fra industrien kendte: Pro-
centvis flere faste omkostninger. Som tidligere nevnt forer dette til ensket om
tryghed for afszetningen. Den rolige og stabile omsatning er en forudsetning
for overleven.

Fremvaksten af storbedrifter inden for detailhandelen beted en foregelse
af disses betydningsfuldhed. Hvor en gammeldags kvarterbutik inden for kolo-
nialscktoren reprasenterede forbruget i ca. 100 husstande, skulle nu producent
og grossist regne med, at hver detailenhed reprasenterede en omsatning, der
svarede til salget til adskillige tusinde husstande.

I dette udviklingsbillede ma det erindres, at disse storbedriftsvirksomheder
ikke blev placeret pa markedet pd een gang. Det forste supermarked i Danmark
blev introduceret i begyndelsen af 60’erne, 1 1965 var der ca. 350 og utimo 1975
godt 1000, Der er altsd tale om en nogenlunde normal indtrengningskurve.

Disse nye detailhandelsformer havde i hoj grad konsumenternes bevigen-
hed. I visse tilfelde skyldtes det, at de blev oprettet med tydelig monopol- eller
duopolbeliggenhed (trafikknudepunkter, S-togsstationer). Men alment gjaldt
det nok, at deres brede varesortiment, som tillader one-stop-shopping svarede
ganske godt til (en del af) konsumenternes arbejdsrytme, indstilling og op-
bevaringsmuligheder.



MAGTUDVIKLINGEN I EN VERTIKAL STRUKTUR a9

Dette betyder, at 1 begyndelsen af storbedrifternes indtrengen steg om-
setningen kraftigt for de nyetablerede. De reprasenterede over for producen-
terne et stort salg. Samtidig havde de brug for en sikring af deres oms=ztning pi
grund af forskydningen i deres omkostningsstruktur. De havde altsd sivel
behov som mulighed for at blive mere ligeberettigede forhandlingspartnere
over for markevareproducenterne.

Man har kaldt denne tingenes tilstand: Spzndingen mellem meerkeloyali-
tet og detailhandlerloyalitet, - Hvis konsumenternes praeferencer og loyalitet
over for de forskellige producentmarkevarer havde vaeret af samme styrke som
i foregdende periode, ville disse nye storbedriftsformer vere nedsaget til at have
tilsvarende dybe sortimenter som smédetailhandelen. Da et af de grundleg-
gende principper for de nye detailhandelsformer var at forege sortiments-
bredden, ville nettoresultatet have vaeret kempemzssige lager- og finansierings-
krav. Derfor blev retningslinjen for disse forretninger at sammensatte sortimen-
tet med stor bredde og ringe dybde. Princippet blev udformet forskelligt i for-
skellige bedriftsformer: Visse solgte kun detailforretningens egne, private mar-
ker; visse andre tog inden for hver varegruppe de 2-5 mest betydende mearker
og skar resten fra. Hvilken konkret udformning princippet fik, varividt omfang
afhzngigt af, hvilken form for vertikal integration der var tale om. Men hvorom
alting er, medferer hovedprincippet, at den enkelte markevareproducent nuikke
lengere kan vare sikker pa, at hans variant fores i alle butikker. — Det ma erind-
res, at der i mellemtiden er indfort lovgivning mod bruttoprissystemet. Men var
detailhandlerloyaliteten da s stor, at detailhandlerne kunne tillade sig at g4 imod
konsumenternes preferencer ? Iselve opvakstperioden for disse storbedriftsformer
steg omsztningen kraftigt og afstanden mellem disse detailforretninger var rime-
ligt stor. Konsumentens valg, hvis hun havde en sterk preeference for et marke,
som ikke fandtes i den nzrmeste forretning, var: Nu keber jeg alt det andet her —
og gir derefter til en forretning, som har mit foretrukne marke inden for denne
vare. Konsumenten blev altsé stillet i det dilemma, at en fastholden af loyalitet
over for et merke forhindrede hendes opfyldelse afgnsket om at kunne kebe alt un-
der eet tag. — For visse varer vil det vel veere rimeligt at antage, at markeloyalite-
ten vil veere den stzrkeste. Men erfaringen viser i det store hele, at konsumen-
terne var mere indkebsstedsloyale end markeloyale. — Og derved skiftede bil-
ledet karakter.

Nu blev disse storbedrifter 1 hgj grad flaskehalse for varedistributionen.
Hvis ledelsen af en detailbedrift havde besluttet sig for politikken: 3 nationale
marker, var det klart, at marke nr. 4 og 5 ville gere sig store anstrengelser for
at komme ind i sortimentet i en forretning, som reprasenterede en omsztning
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svarende til forbruget i 2-3000 husstande. Formerne, hvorunder dette kan fore-
ad, er mange: Der kan veere tale om specielle rabatter, om reklametilskud, om
spectelle tilbud, etc.

For at sikre sig en vis praference over for detailhandlerne og for at stabi-
lisere bruttoavancen viste det sig ofte, at detailhandleren ved siden af de 2-5
nationale marker onskede at fore en variant under eget maerke. Hvis ikke en
sadan variant kan importeres, md den fremskaffes fra en af de nationale
merkeleveranderer, som derved for en del af deres produktion bliver under-
leverander. — P4 den mide opgiver markevareleveranderen sit krav om, at
hans vare skal veere genkendelig ~ og mister den sikring pd afs@tningen over et
Lengere lob, som er formalet med markevarebegrebet,

P4 den enc eller anden af de skitserede mider viste detailhandlernes magt
sig. Pendulet var svinget til fordel for detailhandelen, som nu var en fuldgyldig
partner 1 forhandlingen. I amerikansk marketinglitteratur giver dette sig
udslag i, at det gamle problem for markevareproducenten: How to choose
distribution channels? er blevet aflest af: How to be chosen by the distribu-
tion channels?

Imidlertid er udviklingen jo ikke stoppet hermed. Antallet af storbedrif-
ter i detailhandelen er fortsat steget med det resultat, at konsumenterne efter-
hinden har flere alternativer at velge mellem. Det kan diskuteres, om et egent-
lig mztningspunkt for storbedriftsformerne er niet. Men uomtvisteligt er det,
at den tidligere filosofi, hvorefter hver ny storbedrift hurtigt skaber sit eksi-
stensgrundlag, nzppe holder. Tidligere skabte storbedrifterne deres omsatning
ved at udkonkurrere smi bedrifter. Nu mi de skabe deres omsztning i hori-
sontal konkurrence med andre storbedriftsforetagender. Dette betyder, at
kampen om den marginale kunde er blevet steerkere. Vi star formentlig foran
en periode, hvor den indbyrdes horisontale konkurrence mellem detailhande-
lens storbedrifter gor dem svagere 1 forhold til merkevareproducenterne.

En sddan indbyrdes konkurrence vil selvfelgelig udvikle sig afhzngig afre-
gionale forskelle. Visse steder vil konkurrencen vereintens med den deraf falzen-
de svaghed i vertikal henseende. Andre steder opretholdes det tidligere billede.

Fortsxtter investeringen i storbedrifter, siledes at deres antal og salgs-
areal vokser, vil detailleddets relative styrke falde. Vi vil igen fa en illustration
af, at fri tilgang til et marked vil medfere en tilnzrmelse til en fuldkommen
konkurrence situation. Men i denne omgang vil dette ikke alene fi konse-
kvenser for den horisontale konkurrences resultater, men ogsa for det vertikale
styrkeforhold.

5. Det faldende antal detailforretninger og disses overgang til stordnft har sit
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modstykke i den udvikling inden for grossistfunktionens udevelse, som gennem
de seneste ar har varet accelererende. Pavirkningerne kom mange steder fra,
men to vasentlige faktorer skal fremhaves. Fremvaksten af storbedriftsformer
inden for detailsektoren skyldtes i de fleste lande i ikke ringe omfang virksom-
heder, som var vertikalt integreret — 1 hvert fald sdledes at grossist- og detail-
funktion blev udevet inden for rammerne af samme juridiske enhed. Afhengig
af erhvervsstrukturen i de forskellige lande udevede de samme virksomheder
miske ogsd produktionsfunktionen. Disse virksomheder havde storrelsen og
den organisatoriske styrke til at gennemfore introduktionen af storbedrifter i
detailhandelen. Gennem udevelsen af grossist- og detailfunktion inden for
samme beslutningshierarki opniedes ved en razkke organisatoriske og tekniske
fordele ved gennemforelsen af de salgs- og distributive processer, som udmen-
tede sig 1 visse stordriftsfordele. Den del af markedet, som bestod af selv-
stzndige grossister, segte at opnd de tilsvarende fordele ved skabelsen af for-
skellige former for frivillige keder. Inden for rammerne af disse seger man
gennem et szt af regler om faste bestillingstidspunkter, faste ordremangder,
ensartede sortimenter, ensartet skiltning, felles reklamering, etc. 1 en (vertikal)
demokratisk organisation at opnd de fordele, som den vertikalt integrerede
virksomhed har i sig selv. I alle lande synes denne proces at medfare, at kon-
centrationen i engrosleddet vokser. Dette kan ske ved, at detailhandlerne sam-
ler sig om de mest effektive grossister eller ved, at grossisterne fusionerer pi
den ene eller den anden mide. Resultatet bliver det samme: Antallet af
grossister falder.

Den stigende bedriftssterrelse hos grossisterne har givet muligheder for ud-
nyttelsen af mere avanceret teknologi. Anvendelse af containere og arbejds-
besparende transportudstyr i udenrigshandelen, har sin klare parallel i de
moderne grossisters arbejdsform. Dette betyder igen, at grossisterne kan karak-
teriseres ved stordriftens to serkender: Faldende enhedsomkostninger og sti-
gende andel af faste elementer 1 omkostningsstrukturen.

Denne koncentration i udevelsen af grossistfunktionen medforer, at gros-
sisternes magt foreges. — Det er nzppe for meget sagt, at dagens grossister ind-
tager en position, som man skal godt tilbage i tid for at finde modstykket til.
Den sikkerhed i afsetning, som de har behov for, vil kun sjeldent manifestere
sig 1 praferencer hos konsumenterne, selvom man kender eksempler pa gros-
sistmarrkevarer. Sikringen af afsztningen sker oftere gennem arbejdet pa at
knytte detailhandlerne fastere til sig. — Men konsekvenserne vil vare de samme:
Indflydelse pa sortimentets dybde, indflydelse pd introduktion af nye varer og
varianter, indflydelse pa salgspolitikken, etc.
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6. Vi har fulgt en udvikling, der inden for en rimelig kort tidsperiode har
medfort stzrke @ndringer i magtforholdet i den klassiske distributionskade.
Salgsmeassige fremgangsmider som markevaresalg, teknologiske fremskridt
som 1 transportsystemet, og starrelsesmzassige ndringer som storbedriftsformer
1 detailhandelen, har xndret relationerne mellem antallet af gkonomiske indi-
vider pa de enkelte trin 1 keden.

En mulighed for at have ekonomisk magt er, at man selv besidder flere
handlingsmuligheder end den, man forhandler med. P4 den made knyttes
vore horisontale konkurrencemodeller sammen med den vertikale magt-
struktur.

Afsetningsforholdene for kortvarige konsumvarer har skiftet meget i lebet
af en rimelig kort tidsperiode, hvorved ogsd den vertikale magtstruktur er
@ndret 1 samme tempo. Dette betyder, at observaterer og kritikere af afsat-
ningsarbejdet hele tiden ber @ndre deres opfattelse af strukturen. Netop inden
for dette omrdde kan man nemt nd til urealistiske konklusioner, hvis man ba-
serer sine analyser pd en struktur, som var geldende for blot 10-15 ér siden.



