
litet ~nnu på 1870 års 
l i den offentliga dis­
led hur de fem hundra 
n s1{all kunna möta 
t häftigare amerikans_ 
onkurrens. 

etagsspecialisten Roger 
:) har skrivit ett förord 
bete av vilket framgår, 
:fe att offentligen åvfy­
mot en så stor del av 
den, "Frankrikes stolt­
lblicerades är sympto­
bers väckarklocka har 
medvetna fransmän -
långa håll oroligt, hur 
den fria konkurrensen 
gamla tullsystem skall 

egna företaget. Vissa 
Patrons, har emellertid 
de med kritiska analy­
~n men samtidigt ock-

~r 

'ien som botemedel, och 
egna påståenden kun­

lUndrades fransk efter­
iksom så ofta visar sig 
ghet. Lannurien efter­
nunikationer inte bara 
an dessa och deras in­
unkter som vi ju fin­
lärmare håll. Nu talar 
alls samma språk, och 
n organisationerna till 
agen blir därför bara 
L 

handelskamrarna bor­
~, tillsätta aktionsgrup­
driva på företagen när 
marknadsföring. Som 

l ofta i svårigheten att 
ffektiv rådgivning just 
riens huvudförslag går 
stöd av det allmänna 

·retag över hela Frank-
skall äga skyldighet 
edningarna med syn­
ch vilkas ansvar i frå­
rådgivning visavi illa 
fastlagt på förhand. 

över högklassig exper­
t, där Lannurien fun­
:rna; endast ett par av 
, av vilka de största 
)å 20 miljoner francs, 

kände över huvud till att det i Frankrike finns 
en statlig mycket välskött organisation för ex­
portrådgivning. 

e Svensk parallell 

Lannuriens lista över botemedel är varken im­
ponerande lång eller på något sätt originell. De 
mindre och medelstora företag, som hans under­
sökning har avsett, sysselsätter emellertid mer än 
hälften av alla Frankrikes löntagare, och hans 
redovisning måste därför tillmätas betydande 
värde, låt vara att intervjuantalet varit litet (in­
tervjumetoderna har dock varit omsorgsfulla). 
Lannuriens undersökningsresultat går för övrigt 
i samma riktning som den nyligen publicerade 
utredningen "Småindustri och företagare" av 
Sven-Erik Johansson och Bo Sillen. 

Den omständigheten att man nu i Frankrike 
rör vid dessa. tidigare i den offentliga diskussio­
nen ej redovisade sammanhang är onekligen ett 
sundhetstecken. Man kan dock vid en genom­
läsning av Lanmiriens redovisning inte fria sig 
från intrycket, att han i sin strävan att väcka 
opinionen gått för långt i kritiken av ledningen 
inom i varje fall de medelstora franska företa­
gen. Utan en medveten inriktning på ökad pro­
duktion hade den franska bruttonationalproduk­
ten under 1960-talet ej kunnat stiga drygt 5 
procent per år, vilket ligger över genomsnittet 
för EEC, och inte heller hade man kunnat få 
till stånd en så pass vacker utveckling på den 
franska utrikeshandelns område, där exporten 
dock under samma tid ökat med 7 a 8 procent 
per år. 

Man kan kanske ändå på Lannuriens i och 
för sig tankeväckande arbete tillämpa satsen, att 
redan en intelligent belysning aven allvarlig 
situation kan förbättra själva den bakomliggan­
de verkligheten. Fråga är också, om inte Lannu­
riens arbete och olika förslag kommer att tas 
upp bland övervägandena i syfte att få till stånd 
den produktivitetsförbättring, som den komman­
de Sjätte planen siktar till som kompensation 
för de allt kännbarare kostnadsstegringarna ef­
ter oroligheterna i maj-juni 1968. 

Hans Swedberg 

Varor på väg ger "belys­
ning av ett underskattat 
förhållande i debatten om 
konsumentupplysning och 
detaljhandelsutbud: Kon­
sumenterna upplever sin 
risksituation så konkret att 
endast marginella .. föränd­
ringar är möjliga i deras 
situation" . 

Hushållet som inköpsföretag 

Elise Ringborgs brevkurs Varor på väg (Brev­
skolan, Stockholm 1968, 154 s, 20:-) vill väcka 
debatt kring de problem som är förbundna med 
livsmedelsförsörjningen. Brevkursen handlar om 
livsmedlens överföring till hushållen och lagring­
en där, men tonvikten läggs på hushållens förut­
~ättningar för transport och lagring. Över dessa 
förutsättningar bestämmer ju i någon mån in­
dustrin och handeln men samhällsplanerande 
institutioner kanske ännu mer. Den kritik som 
de senare utsätts för förefaller inte obefogad. 

Men avsikten med brevkursen är också att 
införa hushållens resonemang i en strikt före­
tagsekonomisk modell. I diskussionen av boken 
har detta en~igt min mening kommit fram allt­
för litet. lÅr det rimligt att föreställa sig hushål­
let som/ ett företag? Det har framkommit som 
resultat från många marknadsundersökningar att 
folk kan känna det obehagligt - ja nästan omo­
raliskt - att öppet redovisa sina rationella över­
väganden som grund för handlingar på mark­
naden. 

Utgångspunkten i boken är en diskussion om 
hushållens resurser och produktion. Det peda­
gogiska greppet är att modellfamiljen M vill 
förändra inköpsarbetets organisation för att sän­
ka tidsåtgången för husmodern. Det rör sig allt­
så om ett försök för modellfamiljen till bästa 
lösning under givna förutsättningar. Lagrings­
kapaciteten och transportkapaciteten är begrän­
sade och det är också kännedomen om markna­
den och naturligtvis saknas det analytiska lll­

strument som är nödvändigt. 
Det något ironiska är att även efter det att 

hushållet fått den företagsekonomiska kunskapen 
så kommer det likväl till korta. Resurserna räc­
ker inte till för att bedöma alternativen! 

Enligt min mening kan man uppfatta den 
centrala frågan i livsmedelsförsörjningen som ett 
problem där det gäller att bestämma den opti­
mala fördelningen av lagringsplatser för mat­
varor och dithörande varor förutsatt att det exi­
sterar vissa här ospecificerade betingelser för 
varje tidpunkt. Dessa betingelser är mptstridan­
de och därför måste förmodligen varje utform­
ning av distributionssystemet för liysmedel bli 
något aven konfliktfylld kompromiss. _ 

I detta distributionssystem ingår naturligtvis 
också hushållens lager. Lagrens storlek påverkas 
av mängden som förbrukas per tidsenhet, men: 
om man antar att denna är konstant över tiden, 
kan problemet utvecklas till att bestämma köp 
per gång från handelns (eller industrins) lager. 
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Eftersom tendensen är att antalet lagerplatser 
i handeln minskar, bör den rimliga konsekven­
sen vara att lagerstorleken ökar i hushållen och 
att köp per gång ökar. 

Själva lagerstorleken är en fråga om hushål­
lens ekonomiska förutsättningar och i mindre 
grad om de rent tekniska förutsättningarna. Nu 
måste man emellertid konstatera att för största 
delen av Sveriges ca 2,6 milj hushåll är den eko­
norniska situationen sådan att de tekniska förut­
sättnirigarna - ökad lagerplats t ex----:- inte för­
ändras i den takt som detaljhandelsutbudet be­
tingar under rådande strukturella förändringar. 

• Konsumentens risksituation 

I brevkursen överväger M-familjen förändra 
sina lagerförutsättningar med hjälp av kylskåp. 
Den ekonorniska osäkerheten är emellertid så 
stor att modellfamiljen inte vågar att ta ett så­
dant steg. Detta exempel är alldeles förträffligt 
sett som belysning av ett underskattat förhållan­
de i debatten om konsumentupplysning och de­
taljhandelsutbud: Konsumenterna upplever sin 
risksituation så konkret att endast marginella 
förändringar är möjliga i deras situation. Det 
är kanske detta som först och främst bidrar till 
att förändringstakten nu är långsammare i hus­
hållssektorn än idetal jhandelssektorn. 

Tyvärr är denna verklighet dåligt belyst i den 
offentliga statistiken. Man skulle t ex önska en 
sammankoppling av konsumenternas ekonomis­
ka och tekniska resurser och deras marknadsbe­
teende. (Denna möjlighet fanns då Statistiska 
Centralbyråns hushållsbudgetundersökning 1969 
planerades. Information om efterfrågan efter 
distributionstjänster betraktades emellertid som 
irrelevant vid en undersökning av kpnsumtion-
en!) / 

På en punkt tror jag det är viktigt att vidga 
brevkursens perspektiv. Analysen av livsmedels­
försörjningen bör inte genomföras under det 
antagandet att hushållen skall vara givna 10-
kaliseringsmässigt sett. Med full rörlighet på bo­
stadsmarknaden förefaller det naturligt att livs­
medelsförsörjningen skulle komma att bli star­
kare påverkad än vad fallet är nu. 

Redan i dag är det klart att hushållen värde­
rar hela servicefrågan olika och ger den olika 
stor vikt i efterfrågan efter bostad och detalj­
handelsutbud. A priori synes det inte orimligt 
att anta att förändringar i hushållens lokalise­
ring skulle kunna minska - eller kanske klara 
av - en del av de problem som nu upplevs som 
akuta, bl a därför att hushållen är låsta i en gi­
ven bostadsstruktur. 

John Skår 
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Lanseringar 
so.m lyckats 

En första och ofrånkomlig regel för en lyckad 
produktlansering sägs vara att man har den 
rätta produkten vid rätt tidpunkt och till rätt 
pris. En bok om hur företagen praktiskt beter 
sig när de söker lansera en ny produkt på mark­
naden och de åthävor man använder sig av för 
att vinna konsumenternas respons (Leif Lindh: 
Framgångsri~a produktlanseringar, Wahlström 
& Widstrand, Sthlm 1968, 239 s, 38 :50) är otvi­
velaktigt den rätta produkten vid rätt tidpunkt 
med tanke på den livaktiga konsumtionsdebatt 
som f n pågår. Av priset att döma är målgrup­
pen vid bokens lansering sådana personer som 
mera aktivt sysslar med marknadsföring inom 
företagen. Med större flexibiIitet i lanseringen 
- en annan viktig huvudregel - hade man 
kanske dragit konsekvenser av den nu pågående 
debatten genom ett lägre pris som skulle verka 
attraktivt också på en bredare grupp av poli­
tiskt intresserade. 

Trots att boken i första hand torde vara skri­
ven för sådana som har ett mera aktivt intresse 
för marknadsföringens praktiska sidor är den 
inte någon lärobok. Tvärtom är det en i många 
delar spännande bok, där man får följa före­
tagens försök att på ett oftast mycket ofullstän­
digt bakgrundsmaterial söka finna medlen för 
en tillfredsställande avsättning för sina produk­
ter. Det faktiska skeendet, de svåra beslutssitua­
cionerna, förhoppningarna och valet av knep 
varvas med sådana fragment ur den teoretiska 
litteraturen som har speciell tillämpning på de 
beskrivna situationerna. 

el Inga marknadsundersökningar 

De nio behandlade fallen kännetecknas alla 
av att de lyckats väl. Författarens syfte har va­
rit att finna några skolexempel på hur ett mark­
nadsorienterat företag bör bete sig om det skall 
lyckas - andra företag till lärdom och upp­
byggelse. De företag som svarat för produkter­
nas introduktion på marknaden tillhör också de 
mera seriösa när det gäller marknadsföringen, 
varför man borde förvänta att relativt ingående 
marknadsundersökningar hade föregått lanse­
ringarna. Så har i flertalet fall ingalunda skett. 
Tvärtom är de "på känn" gjorda övervägandena 
och approximationerna en genomgående tendens 
i materialet. Beslutsfattandet har i flertalet fall 

skett i en känsla av 
och nyckfull omvärl 
vis inte utesluter att 
för sig vad som var 
om introduktionen s 

Att de behandlad 
kats sammanhänger 
tarens betoning på 
- i första hand mel 
produkter i den mer 
bättre än andra Val 

nits på marknaden. 
tillfredsställelse kan 
let fall har det varit 
tativ förbättring jän 
funnits. Detta gäll 
enda producentvara 
Sandvikens Ejektor­
på klara rationaliseri 
vändningsområden. 

• Konkurrenskrafti~ 

Mot bakgrund av 
sion kring företagens 
priskonkurrens eller 
är det intressant att 
bakom produktlans 
sig ofta att en vara 
a tt lanseras till ett f 
att företagens anstr, 
att inriktas på att r 
mänhetens upprnär] 
modell visar sig stän 
handlade varorna. I 
ligen ett par undant: 
kurrenskraftiga pris! 
dukter som redan f. 
anledningarna till a1 
tik som säkerligen l 
ha maximerat deras 
turligtvis att man 
lanseringen kommer 
med säkra kort fran 
nan är företagens a 
möjligt nå en så st 
olika kanaler att e 
finner det mödan v. 
snabbt få en vara a 
huskedjor och but , 
fungera som en gar; 
kurrensen. Samma 
butikernas överfulla 
också som en garan 
ner sin väg till kon 
kvalitet. 


