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Två utredningsinstitut analyserar nya distrihutionsprohlemen 

Funktionsrabatt efter aff'ärstyp farlig lösning 
Nya former av kundtjänst 
får inte hindras att växa ut 

ren framhäver just hans varor 
framför andra fabrikanters varor. 
Vilken distributionsform som se­
dan är effektivast får konsumen­
terna avgöra. Mot' denna princi­
piella bakgrund analyseras i un­
dersökningen de tre detaljhandels­
funktioner som främst ansetts mar­
kera skillnaden mellan tradiHonelI 
detaljhandel och affärstyper utan 
öppen butik. 

Av LUIS LIDEN 

Varje leverantör inom industri och grosshandel som önskar föra 

en kostnadsanpassad prispolitik utan att tillgripa selektivt kund­

urval är tvungen att differentiera priser och and.ra försäljnings- KONSUMENTERNA BöR 
villkor gentemot sina återförsäljare. Behovet av prisdifferentie- BETALA FöR URVALSHJÄLP 

ring har tilltagit på senare tid som följd av den Jkade variations- De konsumenter som anser sig be­
rikedomen på köparsidan. Ett likapristänkande 'lV det släg-soril höva urvalshjälp och demonstra­
florerade under mellankrigstiden skulle i längden medföra en tion skall själva betala härför. 
oekonomisk struktur inom handeln. Men att låta en sådan pris- »Rabattaffärernas» kundkrets får 
d 'ff .. t å f t ff" t "k l' f l' t f t I varan billigare genom att avstå I erentIermg u g e er a ars yp vore sa er Igen ar 19 ,e er- f å d l'k t'- t F kt' . . . ... " . " I r n y l a jans er. un JOnen 
som mCItamenten tIll nya kundtJanstformer darigenom latt kunde att ge manuell service skulle så-
förkvävas. ledes inte behöva ge upphov till 

. . _ _. - - -- . - - några egentliga stridigheter därest 
I den IrrIterade och latt forVIrrade , inte vissa konsumenter hade för 
situati~~ som .f.n . råder In,?m han- KOSTNADER VÄLTRAS I vana att först skaffa sig kundtjänst 
del n vande SIg IndustriCorbundet öVER PÅ BUTIKSHANDELN , <tratis i fackhandeln och sedan kö­
och Grossis~för~un~et till Industri- Från köpmannab.åll har anförts att ;a genom någon servicebegränsan­
ens Utrednmgsm~tIt'll;t o~h GroSS- I de nya affärstyperna genom att Je a,ffärstyp. 
han_delns Utred~mgsmstItut, med begränsa eller helt avstå från dy- Detta övervältringssystem har 
begaran f .. oml forei~gsekonO~is~a lika funktionsinsatser vältrar över rållat mycken bitterhet och säker· 
normer _ or '1 evera~ ~re~_as an - kostnader på butiks'handeln. Och 'igen förorsakat fackhandeln bet y­
lande. Sars~Idt det r n åopm~~~~- eftersom det inte föreligger några lande merkostnader. Men om leve· 
hfållk f;amfobr att krabvetdP spe d le .. a praktiska möjligheter att proteste- 'antörerna som följd härav diffe-

un tlOnsra a er or e un ers 0- d 'h- d' k h k- . d' . f t h 
k R lt t t d båd . t't a aremot Ire t os sam ops- "en hera e SIna prIser e er ur ser-

as esu a e av e a ms I u- f'" t d Il h . f k' tf_· d 
ten~ emensamma 'arbete ublice- ~ren~.ngarna, pos or er- e er em- VIC~ un honen u ores Inom e-

kg· å d k'ft t p ./. n' kopsforeta"o,n har man (rån den taljhandeln skulle konsumenten 
ras rIng m na S'S I e maj JU l t d't' h d 1 . - . . 1. l f '" . 

d t"t l P' d 'ff tz' z'ng I ra l JOn~ an e n,s Sil rant sig tVIngas ,,:ta a i or serVIce, vare SIg un er l e n »rzs z eren er d ' f ' ' . '- . - . . h d l t d' kö I mot e aurIkanter och grOSSIster hon frågar darefter eller ej. En 
znom an e n - en s u ze av - ' l '1 f ' .. . - t . , t t' l tö en l som evererar tI l unkhonsbegrall- kostnadsanpassad pnssat nmg 
parpres k~ toner ur everan r sande affärstyper. I fÖDsta hand måste nämligen i längden föras 

I synpun ». har man därvid ställt sig kritisk ända fram till den slutliga köpa-
I NYA AFFÄRSTYPER mot att arriirstyperna utan oppen I'en, varför sämre inköpsvillkor för 

butik, förses med varor. ~en om ~n affär även leder till högre ut-
SAKNAR »öPPEN BUTIK» leverantö" ' a av hAns) ill gäl- försäljningspriser. 
Bakgrunden till undersökningen är lande la~_ .• (tnlng inte ' .. .aser sig 
de strukturella förskjutningar . SQD1 kunna förvll.gra dessa leverans bör, 'iERVICEB)3flOVET 
kännetecknat varudistributionen heter det, konkurrens på lika vill- -ÄR INTE KONSTANT 
under hela 50-talet. Särskilt efter kor återställas genom att den tra­
näringsfrihetslagstiftningens ikra ft- d'itionella handeln tillerkänns s.k. 
trädande 1'954 har affärstyper med funkUonsrabatter. Eljest anser sIg 
helt annat arbetssätt än den tra- detaljhandeln ha fria händer att 

Vi vet nu att konsumenterna skaf­
far sig urvalshjälp och information 
på en mängd sätt utan att anlita 
rackhandeln, Man rådfrågar vänner 
och hobbyklubbar, tar del av tryckt 
material osv. Vi vet också att ser­
vicebehovet för den enskilda arti­
keln ingalunda är konstant, vare 
sig i tiden, eller momentant bland 

' ditionella handeln låtit höra tala ' välja leverantör på ett sätt som 
om sig. Vissa av dessa affärstyper I tmgodoser dess 'legitima intressen. 
har funnits sedan länge men fått I 

ökad betydelse på sistone. Andra ' VÄRDEFULL INSATS 
bilclades som en di~~k.t följd av de BöR ALLTID ERSÄTTAS 
nya konkurrensmojhg-heter som 
förbudet mot fabrikantsatta brutto­
priser innebar. Gemensamt för dem 
alla - och här avses i första hand 
samköpsföreningar, hemköps- och 
postorderföretag - är att de sak­
nar för allmänheten öppen butik. 

Trots att nämnda distributions­
former endast svarar för en liten 
del av marknaden inom respektive 
varuområden har de gett upphov 
till betydande oro inom den tra­
ditionella handeln. Deras arbetssätt 
har utsatts för kritik, innebärancle 
att den konkurrens s'om etableras 
inte skulle ske på lika villkor. Det 
är isärskJilt tre detaljhandelsfunk­
tioner s'om de nya affärstypern'a 
inte anses fullgöra nämligen: 
~ Servicefunktionen (manuell ur-

va'lshjälp, information o.d.), 
~ Exponeringsfunktionen (skylt­

ning i fönster och inne i butik), 
~ Sortimentsfunktionen (det la­

gerförda sortimentetls »djup»). 

När en leverantör uVformar prispo- olika konsumenter. Men en funk­
liUken gentemot s'ina 'köpare bör tionsrabatt efter graden av 'service­
haninte bara ta hänsyn till skill- givande skulle ,kunna förhindra 
nader i orderupptagning, lagerhan- : snart sagt varje försök från nya 
tering, transporter osv. Det finns , distri'butionsformer att låta kost­
också anlednIng att beakta slidana ! nadsbesparande serviceminskning­
köparens prestationer som kan ha ', ar slå igenom i konsumentpriserna. 
ett intäktsskapande värde för 'leve- eftersom vederbörande då fick mot­
rantören. En detaljhandlare kan I svarande sämre inköpsvillkor. 
t.ex. avlasta fabrikanten vissa kost- , övervältringsproiblemet beror på 
nader för att vidga marknaden, de praktiska svårigheterna att ta 
Han kan nämligen arbeta särskilt betalt av konsumenten för den 
aktivt för denne fabrikants varor kundtjänst hon efterfrligar. Detta 
och därigenom ge honom ett över- problem mellan detaljist och kon­
tag framför konkurrerande artik- sument måste handeln lösa själv 
lar, 'Denna insoll-s har ett värde för genom att t.ex. tillämpa en mindre 
fabrikanten motsvarande vad som schematisk marginalsättning än 
skulle uppnås genom ökad konsu- som nu ofta är fallet eller genom 
mentreklam e.d, och bör givetvis I att förfina systemet med tvåpris­
ersättas, oavsett vilken affärstyp köp. Att kundtjänsten som sådan 
detaljisten tillhör. ' skulle försvinna från handeln för 

Samtridigt hör det emellertid tIll att vissa smärre företag väljer att 
saken att olika detaljhandelsföre- satsa på priset som konkurrensme­
tag konkurrerar inbördes om kon- del förefaller överdrivet. Det kom­
sumenterna. De lägger därvid olika mer säkerligen alltid att finnas 'en 
stor vikt vid konkurrensmedel som fackhandel som i eget intresse väl­
urvaJoshjälp, öppethållande, närhet, jer att övertala den presumtiva kö­
hemsändning, pris etc. Slidana pres- paren genom personlig kontakt och 
tationer av,ser detaljhandlarnas kvalificerad service liksom det 
eget försäljningsarbete. Det behö- kommer att finnas konsumenter 
ver därför inte vara S'äljfrämjandesom i eget intresse betalar därför. 
ur en enskild fabrikants synvinkel 
att detaljhandeln håller sig med en 
viss funktionsinsats, t.ex. manuell EXPONERINGSFUNKTION 
servlice, om han demonstrerar de SVÅRMÄTBAR FAKTOR 
olika inbördes konkurrerande ar- . . 
tiklarna lika mycket. Avgörande Exponerzngsf~nkt:.onen h.ar åbero­
r- f b 'k t - åt f" -l' pats som mohv for funkhonsrabat-
or i a n an en ar om er orsa ja- ter 'emedan det sägs att de nya 

distributionsformerna utan öppen 
butik utnyttjar den traditionella 
detaljhandelns skyltning. Det är 
odiskutabelt att varje enskild fa­
brikant skulle kunna öka sin mark­
nad om återförsäljarna skyltade I 

SÄRSKILT PÅSLAG 
FöR UDDA ARTIKEL 

med hans varor mer och effekti­
vare än 'de sky'ltar med 'konkurren­
ternas. Detta är ofta vad som hän­
der när en fabrikant följer upp en Sortimentsfunktionen kan betrak­
stor reklamkampanj med 'skyltning 'tas ur både köparens och säljarens 
ute i butikerna. En leverantör som synpunkt. Konsumenten är som kö­
på detta 'sätt får disponera mer pare betjänt av att få v'älja bland 
fönsterutrymme resp. hyllplats än flera märken och utföranden aven 
konkurrenterna har naturligtvis vara, Men om hon efterfrågar en 
skäl att ersätta vederbörande de- utpräglad sällanköpsartikel bör 
taljist härför, Men vad händer om hon i princip också belastas med 
alla fabrikanter gör på samma sätt? de merkostnader som är förbundna 

But'ikshandeln använder riml'igen med ~illverkning, lagerhållning och 
sitt eX'Poneringsutrymme för att I saluforande av denna vara. 
sälja butikens hela sortiment. Det- Fabrikanten (leverantören) kan 
ta betyder, ur den enskilde fabri- som säljare ha ett speciellt intresse 
-kantens synvinkel, att detaljhiten av att återförsäljarna tar så stor 
inte bara skyltar med hans varor del av hans sortiment som mÖjligt. 
utan även med konkurrenternas. Det kan näm'ligen på råvarusidan 
Om något aktivt, säljfrämjande ar- e!ler i tillverkningsteknisk mening: 
bete i den enskilde leverantörens fmnas ett samband mellan det till­
intresse kan här inte vara tal. Bu- verkade sortimentets olika produk_ 
tikshandeln använder tvärtom ter. Den återförsäljare som tar hela 
skyItutrymmet i sin konkurrens sortimentet gör i detta fall en pres­
med andra detaljister. Affärstyper- tation som avlastar fabrikanten 
na utan öppen butlIk har avstått kostnader, En sådan prestation er­
från varuexponeringens fördelar sättes lämpligen genom att leveran_ 
för atl!: i stället kunna satsa på tören differentierar priserna mel­
andra konkurrensmedel - i första lan de olika artiklarna j sitt sorti­
hand priset, ment. De bäst inarbetade artiklar­

HANDELNS DIREKTA 
PÅVERKAN OBETYDLIG 
Men 'kan inte varuexp'Oneringen öka 
den totala efterfrågan, dvs. inte 
b' - " avsättningr" aven speciellt 
f ,hävd vara ,:n försäljningen 
inom hela det aktuella sU'bstitu­
tionsområdet? Att empiriskt finna 
belägg ,för detta förefaller ytterst 
svårt. Så mycket har i alla fall 
framgått av utförda konsumtions­
ur " ~rsökningar , "> nästan alla ef­
t ål(eförskjut. !ar kan hänfö­
ras til'! sti<tande köpkra'ftsunderlag, 
tekniiska förbättringar hos varut:v­
pen i frliga m.fl. faktorer utanför 
handelns direkta påverkan, Den 
restpost 'som framkommer skulle 
kuuna förklaras av intensivt för­
sälininl(sarbete. men därvid tänker 
man i första hand på falbrikanter­
nas konsumentreklam, Och även 
om det nu skulle 1(11. att påvisa en 
total försäljningsökning som följd 
av detaljhandelns ex'ponering, hur 
skall de olika bidragen härtill kun­
na mätas? Dvs, hur mycket effek­
tivare är t.ex, ett sna'bbköp än en 
po'storderdetaljist som arbetar med 
trycksaksexponering? 

na åsätts lägre marginal (styCker­
sättning) än de minst efterfrågade, 
som kan antas kräva mer arbete, 
högre lagerkostnader etc. av han­
deln. Med hjälp aven sådan ra­
battdifferentiering inom sitt. eget 
sortiment kan fabrikanten få en 
mer önskvärd ordersammansätt­
ning utan att behöva vidta diskri- , 
minerande åtgärner mot någon viss 
affärs typ. 

Men sortimentsdjupet hos åter­
försäljaren kan verka intäktsska­
pande även av den anledningen att 
fabrikanten har möjlighet att få ut 
en artikel som inte röner någon 
större efterfrågan för dagen, men 
som han har skäl att tro på inför 
framtiden. En sådan inlrodukt'ions­
ersättning kan fabrikanten uppnå 
genom en konsekvent prisdifferen­
tiering i tiden. Den återförsäljare 
som är v'illigatt ta upp en nyhet 
får under en viss bestämd tid tret­
ton på dussinet e.d. Inte heller här 
1mn det finnas skäl att gradera 
funktions rabatterna efter affärstyp, 

Författaren är sekreterare vid 
Industriens Utredningsinstit~ 


