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Tva utredningsinstitut analyserar nya distributionsproblemen

Funktionsrabatt efter affirstyp farlig losning

Nya former av kundtjéinst
far inte hindras att vixa ut

Av LARS LIDEN

Varje leverantér inom industri och grosshandel som 6nskar féra

en kostnadsanpassad prispolitik

utan att tillgripa selektivt kund-

urval dr tvungen att differentiera priser och andra férsiljnings-
villkor gentemot sina Aterférsiljare. Behovet av prisdifferentie-
ring har tilltagit p4 senare tid som f61jd av den 3kade variations-
rikedomen pi képarsidan. Ett likapristinkande av det slag som
florerade under mellankrigstiden skulle i lingden medféra en
oekonomisk struktur inom handeln. Men att lita en sAddan pris-
differentiering utga efter affirstyp vore sikerligen farligt, efter-
som incitamenten till nya kundtjanstformer dirigenom litt kunde

forkvavas.

I den irriterade och 1itt forvirrade _

situation som f.n. rdder inom han-
deln vande sig Industriférbundet !
och Grossistférbundet till Industri-
ens Utredningsinstitut och Gross-
handelns Utredningsinstitut, med
begiran om féretagsekonomiska
normer for leverantérernas hand-
lande, Sarskilt det frin kopmanna-
hall framférda kravet pd speciella
funktionsrabatter borde undersd-
kas. Resultatet av de bida institu-
tens gemensamma arbete publice-
ras kring ménadsskiftet maj/juni

under titeln »Prisdifferentiering
inom handeln — en studie av ko-!
parprestationer ur leverantéren
. synpunkt»,

NYA AFFARSTYPER
SAKNAR »OPPEN BUTIK»

Bakgrunden till undersékningen ar
de strukturella férskjutningar som
kannetecknat varudistributionen
under hela 50-talet. Sarskilt efter
niaringsfrihetslagstiftningens ikraft-
tradande 1954 har affirstyper med
helt annat arbetssidtt an den tra-)|
ditionella handeln 1atit hoéra tala
om sig. Vissa av dessa afférstyper‘
har funnits sedan linge men fatt!
6kad betydelse pA sistone, Andra|
bildades som en direkt f6ljd av de
nya konkurrensmaéjligheter som
forbudet mot fabrikantsatta brutto-
priser innebar. Gemensamt fér dem
alla — och hir avses i férsta hand
samk&épsforeningar, hemkops- och
postorderforetag — ar att de sak-
nar fér allminheten oppen butik.

Trots att ndmnda distributions-
former endast svarar foér en liten
del av marknaden inom respektive
varuomrdden har de gett upphov
till betydande oro inom den tra-
ditionella handeln, Deras arbetssitt
har utsatts for kritik, innebéirande
att den konkurrens som etableras
inte skulle ske pA lika villkor, Det
Ar sarskilt tre detaljhandelsfunk-
tioner som de nya affiarstyperna

inte anses fullgéra naimligen:

P Servicefunktionen (manuell ur-
valshjilp, information o.d.),
Exponeringsfunktionen (skylt-
ning i féonster och inne i butik),
Sortimentsfunktionen (det la-
gerférda sortimentets »djup»).
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KOSTNADER VALTRAS

OVER PA BUTIKSHANDELN
Frin képmannahill har anférts att
de nya affarstyperna genom att
begransa eller helt avstd frin dy-
lika funktionsinsatser viltrar dver
kostnader p& butikshandeln. Och
eftersom det inte foreligger nagra
praktiska mdojligheter att proteste-
da haremot direkt hos samképs-
foreningarna, postorder- eller hem-
kopsforetacan har man fr&n den
traditione handelns si rant sig

{mot de faorikanter och grossister

som levererar till funktionsbegrin-
sande affarstyper. I férsta hand

{har man darvid stillt sig kritisk

mot att affarstyperna utan Oppen
butik férses med varor, Men om
leverantd/ a av hinsy ill gil-
lande lag...ftning inte waser sig
kunna férvégra dessa leverans bor,
heter det, konkurrens pi lika vill-
kor Aterstdllas genom att den tra-
ditionella handeln tillerkinns s.k.
funktionsrabatter. Eljest anser sig
detaljhandeln ha fria hinder att
vilja leverantér pd ett sidtt som
tillgodoser dess legitima intressen.

VARDEFULL INSATS

BOR ALLTID ERSATTAS

Nir en leverantdér utformar prispo-
litiken gentemot sina képare bor
han inte bara ta hansyn till skill-

nader i orderupptagning, lagerhan- :

tering, transporter osv. Det finns

ocksd anledning att beakta sddana nadsbesparande
iar sld igenom i konsumentpriserna.
ett intdktsskapande virde for leve-eftersom vederbdrande d& fick mot- |

koparens prestationer som kan ha

ren framhiver just hans varor
framfér andra fabrikanters varor.
Vilken distributionsform som se-
dan ar effektivast fir konsumen-
terna avgéra, Mot denna princi-
piella bakgrund analyseras i un-
dersékningen de tre detaljhandels-
funktioner som frimst ansetts mar-
kera skillnaden mellan traditionell
detaljhandel och affdirstyper utan
6ppen butik.

KONSUMENTERNA BOR
BETALA FOR URVALSHJALP

De konsumenter som anser sig be-
héva urvalshjialp och demonstra-
tion skall sjalva betala harfér.
sRabattaffarernas» kundkrets far
varan billigare genom att avstd
frin dylika tjidnster. Funktionen
att ge manuell service skulle s&-
ledes inte behdva ge upphov till
nigra egentliga stridigheter direst

"inte vissa konsumenter hade for

vana att forst skaffa sig kundtjanst
gratis i fackhandeln och sedan ko-
pa genom nigon servicebegrinsan-
fe affirstyp.

Detta 6vervaltringssystem har
r4llat mycken bitterhet och siker-
'igen fdrorsakat fackhandeln bety-
fande merkostnader. Men om leve-
-antorerna som f6ljd harav diffe-
~entierade sina priser efter hur ser-
vicefunktionen utféres inom de-
taljhandeln skulle konsumenten
tvingas Ir :tala for service, vare sig
hon fragar darefter eller ej. En
kostnadsanpassad prissattning
maste namligen i lingden foras
inda fram till den slutliga kopa-
ren, varfor simre inkopsvillkor for
:n affir dven leder till hogre ut-
férsiljningspriser.

SERVICEBEHOVET
AR INTE KONSTANT

Vi vet nu att konsumenterna skaf-
far sig urvalshjilp och information
p&4 en miangd sitt utan att anlita
fackhandeln., Man ridfrdgar vinner
och hobbyklubbar, tar del av tryckt
material osv. Vi vet ocksd att ser-
vicebehovet for den enskilda arti-
keln ingalunda &ar konstant, vare
sig i tiden, eller momentant bland
olika konsumenter, Men en funk-
tionsrabatt efter graden av service-
givande skulle kunna férhindra
snart sagt varje forsék frdn nya
distributionsformer att lita kost-
serviceminskning-

rantdren. En detaljhandlare kan!svarande simre inkdpsvillkor.

t.ex. avlasta fabrikanten vissa kost-:
ide praktiska svArigheterna att ta

nader fo6r att vidga marknaden.
Han kan nimligen arbeta sarskilt
aktivt for denne fabrikants varor

Overvialtringsproblemet beror pa

betalt av konsumenten for den
kundtjanst hon efterfrigar. Detta

och darigenom ge honom ett 6ver- problem mellan detaljist och kon-

tag framfoér konkurrerande artik-'

lar. Denna insats har ett varde for
fabrikanten motsvarande vad som
skulle uppnds genom o6kad konsu-
mentreklam e.d. och bor givetvis
ersittas, oavsett vilken affarstyp
detaljisten tillhor.

Samtidigt hoér det emellertid till
saken att olika detaljhandelsfore-
tag konkurrerar inbordes om kon-
sumenterna. De ligger darvid olika
stor vikt vid konkurrensmedel som
urvalshjilp, 6ppethéllande, nirhet,
hemsindning, pris etc. S&dana pres-
tationer avser detaljhandlarnas
eget forsiljningsarbete, Det beho-
ver darfor inte vara sadljfrimjande
ur en enskild fabrikants synvinkel
att detaljhandeln haller sig med en
viss funktionsinsats, t.ex. manuell
serviice, om han demonstrerar de|
olika inbérdes konkurrerande ar-|
tiklarna lika mycket, Avgoérande

fér fabrikanten Ar om &terférsilja-

sument miste handeln ldsa sjilv
genom att t.ex, tillimpa en mindre
schematisk marginalsittning &n
som nu ofta ir fallet eller genom
att forfina systemet med tvapris-
kop. Att kundtjansten som sddan

‘skulle férsvinna frdn handeln for

att vissa smirre foretag viljer att
satsa pa priset som konkurrensme-
del férefaller 6verdrivet, Det kom-
mer sikerligen alltid att finnas en
fackhandel som i eget intresse vil-
jer att 6vertala den presumtiva ko-
paren genom personlig kontakt och
kvalificerad service liksom det
kommer att finnas konsumenter
som i eget intresse betalar darfor.

EXPONERINGSFUNKTION
SVARMATBAR FAKTOR

Exponeringsfunktionen har &bero-
pats som motiv for funktionsrabat-
ter emedan det sigs att de nya
distributionsformerna utan G&ppen
butik utnyttjar den traditionella
detaljhandelns skyltning., Det ar
odiskutabelt att varje enskild fa-
brikant skulle kunna 6ka sin mark-
nad om Aterférsiljarna skyltade

med hans varor mer och effekti-
vare in de skyltar med konkurren-
ternas, Detta 4r ofta vad som hin-
der niar en fabrikant féljer upp en
stor reklamkampanj med skyltning
ute i butikerna. En leverantér som
pad detta ‘satt fAr disponera mer
féonsterutrymme resp. hyllplats #n
konkurrenterna har naturligtvis
skal att ersidtta vederborande de-
taljist harfor. Men vad hinder om
alla fabrikanter gor pd samma sitt?

Butikshandeln anvinder rimligen
sitt exponeringsutrymme fér att
silja butikens hela sortiment. Det-
ta betyder, ur den enskilde fabri-
kantens synvinkel, att detaljisten
inte bara skyltar med hans varor
utan Aven med konkurrenternas.
Om nigot aktivt, sdljfrimjande ar-
bete i den enskilde leverantdrens
intresse kan hir inte vara tal. Bu-
tikshandeln anvander tvartom
skyltutrymmet i sin konkurrens
med andra detaljister, Affarstyper-
na utan O6ppen butik har avstitt

fr&n varuexponeringens fordelar
for att i stidllet kunna satsa pa
andra konkurrensmedel — i forsta

hand priset.

HANDELNS DIREKTA
PAVERKAN OBETYDLIG

Men kan inte varuexponeringen 6ka
den totala efterfrdgan, dvs. inte
b-7a avsittningr— av en speciellt
1 :hivd vara n foérsdljningen
inom hela det aktuella substitu-
tionsomridet? Att empiriskt finna
beldagg for detta forefaller ytterst
svart. S& mycket har i alla fall
framgitt av utféorda konsumtions-
u- Yersdkningar <t nastan alla ef-
t Ageforskjut. tar kan hinfo-
ras till sticande kopkraftsunderlag,
tekniska férbittringar hos varuty-
pen i friga m.fl. faktorer utanfoér
handelns direkta paverkan. Den
restpost 'som framkommer skulle
kunna férklaras av intensivt for-
siliningsarbete, men dirvid tinker
man i forsta hand p& fabrikanter-
nas konsumentreklam, Och &#ven
om det nu skulle g& att pavisa en
total forsidljningsdkning som f51jd
av detaljhandelns exponering, hur
skall de olika bidragen hirtill kun-
na mitas? Dvs. hur mycket effek-
tivare ar t.ex. ett snabbkdép in en
postorderdetaljist som arbetar med
trycksaksexponering?

SARSKILT PASLAG
FOR UDDA ARTIKEL

Sortimentsfunktionen kan betrak-
tas ur bade képarens och sédljarens
synpunkt, Konsumenten &r som k-
pare betjiant av att fi vilja bland
flera mirken och utféranden av en
vara. Men om hon efterfrigar en
utpriglad  sillanképsartikel bér
hon i princip ocksi belastas med
de merkostnader som ir férbundna
med tillverkning, lagerhdllning och
saluférande av denna vara.
Fabrikanten (leverantéren) '%kan
som siljare ha ett speciellt intresse
av att AterfOérsdljarna tar si stor
del av hans sortiment som mojligt.
Det kan nimligen p& ravarusidan,
eller i tillverkningsteknisk mening,
finnas ett samband mellan det till-
verkade sortimentets olika produk-
ter. Den &terférsiljare som tar hela
sortimentet gor i detta fall en pres-
tation som avlastar fabrikanten
kostnader, En sidan prestation er-
siattes lampligen genom att leveran-
téren differentierar priserna mel-
lan de olika artiklarna i sitt sorti-
ment. De bist inarbetade artiklar-
na #sitts lidgre marginal (stycker-
sittning) 4n de minst efterfrigade,
som kan antas kriva mer arbete,
hogre lagerkostnader etc. av han-
deln., Med hjilp av en sddan ra-
battdifferentiering inom sitt eget
sortiment kan fabrikanten f3 en
mer Onskvird ordersammansitt-
ning utan att behdva vidta diskri-
minerande dtgirder mot nigon viss
affarstyp. '
Men sortimentsdjupet hos &ter-
forsdljaren kan verka intiktsska-
pande dven av den anledningen att -
fabrikanten har méjlighet att fi ut
en artikel som inte réner nigon
storre efterfrigan fér dagen, men
som han har skil att tro pi infor
framtiden. En s&dan introduktions-
ersattning kan fabrikanten uppnl
genom en konsekvent prisdifferen-
tiering i tiden. Den Aterforsédljare
som dr villig att ta upp en nyhet
f&r under en viss bestamd tid tret-
ton pd dussinet e.d. Inte heller hir
kan det finnas skal att gradera
funktionsrabatterna efter affiarstyp.
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