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Férord

Frigan om prisdifferentiering och prestationer inom handein
har pé senare tid varit under livlig debatt, inte minst i samband
med vissa nya affdrstyper. For att f4 ett klarlaggande av de teore-
tiska och praktiska principer som man kan tinkas tillampa pi
detta omrade har Sveriges Industrifgrbund och Sveriges Gros-
sistforbund vint sig till UL och GUI och bett om en undersk-
ning. Resultatet av virt arbete med dessa problem redovisas i
foreliggande publikation.

Utredningen har inom de tvd instituten handhafts av civil-
ekonomerna Lars Lidén och Bengt A. Holmberg, vilka till-
sammans forfattat redogérelsen for understkningen. De juridiska
synpunkterna i kapitel 4 har skrivits av jur, kand. Carl Anderberg,
som dessutorn varit behjalplig i intervjuarbetet. For diskussion
av de erhillna resultaten har férfattarna till sitt forfogande haft
en rddgivande kommitté bestiende av direktér Curt Sandstrém
(ordf.), pol. mag. Lars Berg, DHG, fil. lic. Erik Héok och civil-
ekonom Curt Kihlstedt,

Stockholm i april 1g60

Jan WALLANDER CURT SANDSTROM
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KAPITEL 1

Bakgrunden till idreliggande undersdkning

Andrad konkurrenssituation inom handeln

En stindigt vixande varuméngd skall idag bjudas ut till allt fler
kopstarka konsumenter. Tillverkningens koncentration till stora,
langt specialiserade foretagsenheter nédvindiggdr en fortgdende
utbyggnad av distributionsapparaten. Varuviigarna mekaniseras
men blir samtidigt lingre och mer komplicerade. Nya afftirs-
typer trider fram. Konkurrensen hirdnar och differentieras,
understodd av en allt intensivare reklam.

Aven om hela detta skeende bara #r en fas i den fortgiende
ckonomiska utvecklingen har for Sveriges del takten varit hogre
och innovationerna sirskilt ménga alltsedan femtiotalets férsta ar.

Under trettio- och fyrtiotalen hade pé flera viktiga varuom-
rdden utvecklats en form av prisfaststiillelse som innebar, att till-
verkare eller generalagenter bestamde de priser som efterféljande
handelsled skulle ta ut av sina kunder, i sista hand av konsumen-
terna. Allménheten fick d4 i princip betala samma pris for sina
varor oavsett skillnader mellan olika butikstyper med avseende
pé lage, servicegrad etc. Handelspiliggen blev ofta schablon-
missigt avpassade efter situationen inom hogkostnadsbutikerna.
Rationaliseringsvinster inom vissa distributionsformer hade sy3rt
att sl4 igenom i l4gre priser. Incitamenten till kostnadsbesparingar
trubbades av, Konsumenterna mdiste betala samma pris cavsett
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var inképen skedde. Det blev girna en tendens att handla i
butiker med hég servicegrad, vare sig denna service behdvdes

eller gj,

Vid sidan av fabrikanternas bruttoprissystem himmades pris-
sittningens rorlighet under minga 4r dven av nyetablerings-
kontroll och statlig prisreglering. Den varubrist som var ridande
innu avsevird tid efter kriget verkade 1 samma riktning.

I samband med att varuknappheten forbyttes i sin motsats
intridde dock ett annat ekonomiskt klimat och fabrikanterna
miste pa allvar bérja striva efter en rirligare prispolitik gentermnot
sina Aterforsiljare, Prisstelheten var diarfér pa vag att luckras upp
men i stillet for att mogna fram si smaningom fick vi hastigt
ett foérindrat konkurrensldge inom handeln.

Ar 1954 tridde namligen lagen om motverkande i vissa fall
av konkurrensbegransning inom niringslivet — i fortsittningen
kallad kartellagen — 1 kraft i Sverige. Av den nya lagens
méanga viktiga stadganden blev framfor allt férbudet mot fabm-
kantsatta bruttopriser snabbt av stor betydelse. Bruttopriserna
ersattes visserligen ofta av s.k. riktpriser men dessa var endast
rekomroenderande och kunde inte forhindra priskonkurrens.
Det kan t. 0. m. ifrigasittas om inte riktpriserna bidragit till
att skdrpa konkurrensen genom att utgtra en av fabrikanterna
rekommenderad nivd mot vilken lagre priser som tydlig kontrast
kunnat frambhillas fér konsumenterna. Samtidigt fir man dock
inte bortse ifrdn att systemet med riktpriser var ett énskema3l frin
minga detaljhandlare, som tnskade vigledning for sin prispolitik.

Trettio- och fyrtiotalens stora skiljelinje inom svensk distribu-
tion gick mellan & ena sidan fristiende handel och 4 den andra
kooperationen och enhetsprisaffarerna. I samband med den upp-
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blossande priskonkurrensen efter 1954 har denna bild ersatts av
en betydligt mingsidigare »allas kamp mot allay, Nya affirstyper
har dykt upp. Vissa redan existerande har fitt storre betydelse. —
Man far heller inte glémma de snabba férandringar som skett och
sker inom den dppna butikshandeln och inom mellanledet —
grosshandeln. Inom detaljhandeln har Svergingen till sjilv-
betjiningsbutiker inneburit en rationalisering samt 6kande mdj-
ligheter till branschblandning. Det har blivit allt vanligare att
livsmedelsbutiker tar upp artiklar ur andra branschers sortiment.
Hiér kan bara ndmnas sddana varor som damstrumpor, tobak,
husgerdd och vissa andra hemartiklar. Metoden att vilja ut
dylika hogfrekventa artiklar och silja dem till liga priser har
otvivelaktigt ocks verkat stimulerande pd priskonkurrensen. —
De sista dren har vidare medfort en mycket stark expansion for
varuhusen (enhetsprisaffarerna). 84 har exempelvis Epas, Tem-
pos och kooperationens varuhus byggts ut i snabb takt och finns
snart ¢ver hela landet, dven pé relativt smé orter.

En och samma vara har siledes kommit att saluféras genom
allt fler distributionskanaler. Dessa arbetar med delvis skilda
insatser av service, sortiment, lige m.m. och foljaktligen ocksi
med olika kostnader. Som ett resultat av denna strukturomvand-
ling har delar av den reguljira handeln ftt svirigheter att havda
sig i konkurrensen, vilket kan forklara den delvis mycket inten-
siva debatt som forts kring vissa affdrstyper. For konsumenterna
4 andra sidan har resultatet ytterst blivit 6kad valfrihet i friga
om tjinster och betalningsvillkor. Sarskilt starkt har allt detta

L Genom att Epa, Tempo och liknande samtidigt vuxit sortimentsmissigt
har de till sin karaktdir nirmat sig de egentliga varuhusen. Vi har dirfér i
denna undersfkning si langt det gr sokt undvika den missvisande terren
enhetsprisaffirer.
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gjort sig gillande inom livsmedelshandeln. Det #r framfér allt
har man 4terfinner de nya distributionsformerna. Men 4ven pd
andra varuomriden har liknande tendenser kunnat iakttas.

Nya affarstyper

Vissa affarstyper kom tidigt att tilldraga sig speciellt intresse. Har
avses di framst hemképsforetag och samkopsforeningar. Hem-
kopsforetagen kan definieras som telefonorderdetaljister, vilka
frin en ofta avsides beligen och fér allminheten i princip icke
oppen lagerlokal distribuerar varor hem till konsumenterna. For
fri hemkorning fordras dérvid kép av viss storlek. Tryckta varu-
listor distribueras av hemkdpsforetagen, bland annat i syfte att
sprida kinnedom om verksamheten. I dessa listor redovisas
sortimentet med angivande av priser. Typforetaget AB Hem-
kép, Alvsjd, har forutom en varutidning dven ett »fénster mot
varlden» i form av Hemkdps Varuinformation vid Hotorgs-City
i Stockholm.

Samkapsforeningarna ar en verksamhet pd kooperativ grund
som kan spiras lingt tillbaka i tiden. Principen ir att en grupp
manniskor, vanligen med yrkesgemenskap, slir sig samman,
képer billigt 1 stora poster och fordelar varorna inbordes.

Inom vissa statliga och kommunala verk men dven pi privata
arbetsplatser har man sedan linge haft dylika delningslag men
det dr forst pd separe 4r foreteelsen bérjat f4 betydelse. Vid
sidan av de sméi, slutna enheterna knutna till arbetsplatsen har
det nimligen vuxit upp landsomfattande samkép av typen
Lirarnas inképscentral (LIC).

Den inképssamverkan man vill nd genom att starta ett samkop
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kan ta sig olika former. Vissa féreningar kdper in och lagerhiller
artiklarna i en for dndamélet skaffad lokal. I dessa Jager kan med-
lemmarna sedan tilthandla sig olika dagligvaror. S8avil lokal som
personal subventioneras stundom av arbetsgivaren. Oppet-
héllandet 4r ofta begrinsat. t.ex. till lunchrasten.

Andra samképsféreningar saknar nirhetslagring. I stillet sam-
ordnar de medlemmarnas bestillningar och insinder dessa till
leverantrerna. Dirifrdn skickas varorna antingen direkt till de
enskilda medlemmarna eller till nigon central for utdelning,

En tredje variant 4r att intresseforeningen for sina medlem-
mars rikning triffar avtal med vissa detaljister om en speciell
rabatt, Hir 4r si att siiga samkopens verksamhet forlagd till den
reguljara handeln. Stundom sker f6rsiljningen dérvid pd kredit-
basis si att foreningen betalar medlemmarnas inkép genom av-
drag pd Ionen. Ofta tycks emellertid samkopsverksamheten
existera utan att nigon som helst funktion utférs. Medlemmarna
fir bara ett kort som intygar, att de t.ex. ir hogskolestuderande
eller anstillda vid ett namngivet féretag och dirigenom be-
rattigade till Ligre priser.

I den fljande diskussionen utgdr vi frin de bada férst nimnda
varianterna av samkdpsféreningar. Endast dessa kan funktions-
massigt jamforas med den ordinarie detaljhandeln, Vidare utgir
vi frin att samképen bdr sina egna kostnader. De specialproblem
som uppstdr i och med att en till arbetsplatsen knuten férening
subventioneras av arbetsgivaren tas upp it en avslutande bilaga.

Vid sidan av hemkép och samkip kommer dven postorder-
handeln att hir bli féremil for diskussion. Denna affirstyp har
pA senare &r funnit delvis nya végar. Dess traditionella verksam-
hetsfilt har krympt i takt med landsbygdens avfolkning och kom-
munikationernas férbittrande. Men forsiljning genom post-
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order har befunnits vara en billig form av handel. Genom att
hélla l4ga priser har den t.o.m. kunnat hévda sig inom nirhets-
distributionen. Postorderféretag har @ven dragit uppmarksam-
heten till sig sisom pistidda leverantdrer — I vissa fall 4ven ini-
tiativtagare — till olika sorters samkéops- och intresseforeningar.

Slutligen kan ndmnas nigra andra affarstyper, som vuxit
fram pd senare ir. En om samképsféreningar pdminnande fére-
teelse &r de s.k. sparkopsféretagen, som fran torftiga, ofta avsides
liggande lokaler siljer standardartiklar till allminheten utan
service, men till liga priser. En annan mycket speciell typ av
distribution utféres av det s.k. Sundsvallssystemet. Det bygger pd
transportsamverkan med traktens mejeri, sétillvida att mjolk-
bilarna tar med sig varor till Jantbrukaren-mjslkieveranttren,
som antingen bestiller per telefon eller skickar en order med
mjélkbilen.

Gemensamt for dessa former av detaljhande! 4r att de saknar
for allmdnheten Gppen butik. De har bantat ner de traditionella
servicefunktionerna fér att i gengild kunna hilla ligre priser.
I viss min kan man dven siga att butiksservicen ersatts med annan
service — i hemkdpsfallet hemsandning av stora varukvantiteter,
i samkopsfallet mojlighet f6r t.ex. forvirvsarbetande husmédrar
att hinna handla p4 [unchrasten. Bide hemkép och samkop har
dock priset som frimsta konkurrensfaktor. Dirvid har en
stundom fiktiv jamforelse med riktpriserna i den traditionella
handeln varit ett siljande argument.

Att de nya affarstyperna haft sd stora initialframgingar beror
emellertid inte bara pd att de féretrdder en ny kombination av
pris och service. Expansionen har dven i hég grad underlittats
av en alltfor schematisk marginalsittning i de traditionella bu-
tikerna. Inom livsmedelshandeln — kdttomridet undantaget —
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var firskvarorna ofta utpriglade l4gmarginalvaror, men detta
tog man igen pd de stora standardmirkesartiklarna. Nar brutto-
prisbindningen bortfdll fanns det darfér dubbel anledning for de
nya affarstyperna att satsa pd mirkesvarorna. Dessa kunde i och
f6r sig siljas billigare utan att for den skull bli forlustvaror. Men
dirutover kunde de saluféras utan kostnadskrivande manuell
service.

Under konkurrensens tryck har marginalstrukturen pi méinga
dagligvaror andrats. Den traditionella detaljhandeln har tvingats
anpassa sin prispolitik, bland annat just med tanke pi de nya
distributionsformerna. Det torde dirfor inte vara lika Jgnande
att starta ett hemképsforetag 1960 som det var for sex 4r sedan
nir bruttoprisférbudet tridde i kraft. Detta innebir dock inte
att en verklig prisanpassning kommit till stind 6ver hela linjen.
Sarskilt utanfér det hogfrekventa dagligvaruomridet tedffar man
alltjamt pd schematiskt faststillda marginaler. Hir har trycket
frin nya distributionsformer inte varit lika starkt.

Trots att hemkopsfiretag, samképsforeningar och andra affars-
typer som saknar 6ppen butik 1 traditionell mening endast svarar
for en obetydlig del av marknaden? inom respektive varuomriden
har de gett upphov till betydande oro inom den reguljira han-
deln. Deras arbetssitt har utsatts for stark kritik, en kritik som i
stort kan sdgas innebira, att den konkurrens som de nya distribu-
tionsformerna etablerar inte skulle ske pd lika villkor. Kritikerna
anser vidare, att hemkop, samkép etc. inte fullgér samma funk-
tioner som den traditionella handeln, varfor det borde ligga i fab-
rikanternas intresse att inte férse de nya affarstyperna med varor.

1 Samkdpsféreningarna — den kanske mest omdebatterade foretagsformen
— torde sammantagna ha en forsiljning som understiger en procent av den
totala detaljhandelsomséttningen.
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Konsekvenserna skulle annars kunna bli, menar man, att den
reguljira handeln ser sig nidsakad att sluta féra de mirkesvaror
som &terfinnes 1 hemképens och samkopsfdreningarnas sortiment.

Direst nu fabrikanterna inte anser det méjligt eller nskvirt att
vagra de nya distributionsformerna leverans har man p3 kdp-
mannahall framfort tanken pd en sidan avvigning av fabrikan-
ternas prispolitik att konkurrens p# lika villkor inom detaljhan-
deln dterstills. Medlet skulle dirvid vara att den traditionelia
handeln tillerkdnns s.k. funktionsrabaiter som ersittning for de
speciella prestationer den anses fullgéra. Det har i ssmmanhanget
framhadllits att dessa speciella prestationer dr av stérsta betydelse
for sdvil fabrikanter som konsumenter.

Undersdkningens syite

Féreliggande understkning har till syfte att med héinsyn till
de nya distributionsformerna och den snabba utvecklingen i
handeln i 8vrigt diskutera och analysera fabrikanternas och
handelsledens méjligheter att utforma pris- och rabattpolitiken
si att konkurrens pd lika villkor uppritthills mellan de olika
distributionskanalerna. E¥t sitt att ni denna konkurrenslikstallig-
het &r en selektivt utformad forsiljningspolitik. Leverantoren
sdljer har inte till alla som vill kdpa utan endast till dterférsiljare
som uppfyller vissa bestimda krav. En annan mojlighet 4r att
differentiera utgiende priser efter funktion. Det &r nirmast det
sistndmnda som kommer att behandlas har.

Avsikten 4r siledes att stka kartligga de funktioner som
dberopats 1 sammanhanget samt att granska konsekvenserna av
olika prispolitiska 4tgirder for det enskilda foretaget liksom

16



fér marknaden som helhet. Didremot kommer vi inte att diskutera
de nya affarstypernas utvecklingsmdjligheter eller distributions-
ckonomiska for- och nackdelar.

I kapitel z behandlas vissa begrepp och definitioner som ar

av betydelse for den fortsatta framstillningen. I kapitel 3 sam-
* manfattas en rad intervjuer inom fabrikant- och grossistleden.
Dessa foretogs i syfte att {4 synpunkter frin skilda branscher och
skilda leverantdrskategorier pi hithérande frigor. 1 kapitel 4
foljer sedan undersékningens huvudavsnitt varvid de olika moti-
ven for prisdifferentiering efter funktion tas upp till beddmning.
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KAPITEL 2

Utgdngspunkter {6r analysen

De minga skiftande inslagen i ett féretags marknadspolitik ar
alltid beroende av varandra. Det finns sd gott som aldrig en
enda »riktigy prispolitik, som alla fbretag inom ett varuom-
rdde bor folja. Avvigningen mellan distributionsvigar och mark-
nadspolitiska metoder mdste i stillet ske med utgdngspunkt frin
det enskilda féretagets méjligheter i varje situation.

Vid en beddémning av fabrikantens marknadspolitiska hand-
lande, sdval vad giller val av varuvdg som val av pris- och pris-
differentieringspolitik, spelar de rddande institutionella for-
hallandena stor roll. Salunda &r valet av distributionskanal fér en
viss vara ingalunda nigon enkel kalkylatorisk friga for fabrikan-
ten. Om sé vore fallet skulle han kunna stilla de vanligen disku-
terade alternativen bredvid varandra och t.ex, viga kostnader
och intikter for distribution direkt till konsumenterna, direkt
till detaljhandeln eller via bide grosshandel och detaljhandel.
Varje dylik kaltkyl kompliceras nu av att grosshandel och detalj-
handel 4r sjalvstindiga ekonomiska enheter. Tagna var for sig 4r
foretagen varken strukturellt homogena eller inbérdes likvirdiga,
De tvd handelsleden kiannetecknas dessutom av att deras mark-
nadspolitiska mélsittning inte behdver dverensstimma med den
enskilde fabrikantens.

1 stort sett kan man karaktirisera detaljhandelns och fullsorti-
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mentsgrosshandelns syn pd sina egna arbetsuppgifter sd, att de
betraktar sig som inkdpsorgan fér konsumenter respektive for
detaljister. Dessa handelsled fyller sina funktioner genom att
stilla sarnman sortiment och hilla varorna tillgangliga i tid och
rum for sina kunder pi det sitt som dessa dnskar.

En ny vara skall inte bara siljas till de slutliga konsumenterna
utan ocksd till ett eller flera mellanled bestiende av sjilvstindiga
foretagare. Grossistforetagaren prévar om han anser den nya
artikeln vara ett lonsamt objekt f6r honom och hans kunder.
Fabrikantens erbjudande om en ny vara blir alltsi av handelsle-
den inte enbart bedomt efter marginal eller efter den reklaminsats
fabrikanten utlovar, Varan skall passa in i det sortiment som
distributionsforetaget presenterar sina kunder. Och grossist lik-
som detaljist har ett stort antal olika varukombinationer som kan
ge kunderna 6nskad valfrihet.

Fabrikantens méjligheter att pdverka efterfrigan och antalet
majliga distributionsviigar fér en vara har tenderat att stiga
genom den standardiserade forpackningen och den tkade rekla-
men direkt till konsumenterna. Men otvivelaktigt har dven
mellanleden vidgat sina méjligheter till sjélvstandigt handlande.
Speciellt giller detta 1 friga om prissittningen, dir detaljhandels-
och grosshandelsféretagen mer och mer bérjat fora en egen
politik.

Begreppet prisdifferentiering

Med prisdifferentiering forstis att siljaren i en sofullstindig
marknad» avpassar sitt pris efter olika koparkategoriers efter-
frageforhdllanden. For att d4ven kunna salja till de minst intres-
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serade méste leverantren sitta ett ligre pris till dessa dn vad
han kan ta ut av de mest képvilliga. Férmdr leverantorensedan be-
halla det hoga priset till de sistndmnda, samtidigt som han an-
passar priset neddt for de mindre intresserade kundgrupperna,
maximerar han sin vinst. En av forutsittningarna for att denna
prisdifferentiering skall lyckas 4r att de olika kunderna kan héllas
isar, sd att leverantren inte behover befara nigon éverging frén
en hogprisgrupp till en Hgprisgrupp.

De hir skisserade tankegingarna kompliceras i verkligheten
bland annat av att priset inte &r den enda konkurrensfaktorn.
Leverantoren mdste aven kalkylera med mgjligheten att kunna
paverka efterfrigan genom service, reklam och skillnader i kvali-
tet. Man kan dirfor siga, att vir leverantors varor inte bara ir
priselastiska utan &ven service-, reklam- och kvalitetselastiska.

Den alltmer markerade dvergingen till mirkesvaror kan i ett
avseende sdgas ha underldttat prisdifferentiering. Fabrikanten
har genom mirkesvarusystemet fitt okade méjligheter att gora
den egna artikeln urskiljbar, #ven om dess faktiska egenskaper
avviker mycket obetydligt frin konkurrerande artiklar, A andra
sidan har mojligheterna till prisdifferentiering gentemot olika
kopare — t.ex. med avseende pd geografisk beligenhet — sam-
tidigt forsvérats, Den utpriglade mirkesvaran kinnetecknas
namligen av en sa ldngt driven likriktning av férpackning, kvalitet
och andra karaktaristika, att nigon mer systematisk differentiering
av priset ofta torde vara svir att genomféra.

En annan faktor som komplicerar prisdifferentiering ir, att
leverantdren ofta arbetar med et flertal artiklar. Vissa kostnads-
slag dr att beteckna som samkostnader, dvs. gemensamma fér
hela sortimentet. Andra ir sirkostnader fér de enskilda artiklarna.
Leverantéren har darfor méjlighet att prisdifferentiera mellan de
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olika artiklarna 1 stillet fér att hilla skilda priser till sddana
kundgrupper som av geografiska eller andra skil kan héllas isir.
Qavsett dessa tillimpningssvirigheter syftar prisdifferentie-
ringen till att i vinstmaximerande syfte ta ut olika priser av
kunderna, utan hinsyn till de kostnader som vederbérande kund
eller kundgrupp férorsakar. Man skulle hir kunna tala om
prisdifferentiering med huvudsakligen efterfrdgepolitiska motiv.
Om leverantdren déremot strikt soker anpassa sina rabatter
efter skillnader i de beriknade distributions- och tillverknings-
kostnaderna — vanligen efter hur olika kdpare aviastar honom
vissa kostnader — idr det inte friga om prisdifferentiering i ti-
digare nimnd mening. Terminologiglidningen ar dock vanlig,
sannolikt eftersom leverantéren har, bdde sprikligt och reellt,
uttar differentierade priser av sina kunder. Da det visat sig svért
att finna ett annat fullt acceptabelt uttryck har det dirfor
ansetts klokast att behilla den i sammanhanget gingse termino-
login. Nir vi fortsattningsvis anvinder termen prisdifferentiering
avses -— om inget annat sigs — vad man skulle kunna kalla
kostnadsmotiverad prisdifferentiering, inte den efterfrigepolitiskt
syftande. I begreppet prisdifferentiering innefattas da dven ett
hinsynstagande till leverantérens alternativa kostnader.

Ar en kostnadstrogen prisséttning mbjlig?

Om leverantéren nu efterstrivar en kostnadsmotiverad prisdiffe-
rentiering, hur ldngt kan kostnadsuppdelningen drivas 1 prakti-
ken? Ar en fullstindigt kostnadstrogen prispolitik méjlig? Svaret
ir otvivelaktigt nejl Utftrda analyser visar att knappt hilften
av totalkostnaden fér en viss order brukar kunna hinféras till
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den ifrigavarande fakturan. Samkostnaden, dvs. den kostnads-
grupp som inte pdverkas av att en ny kund tas upp som képare
eller en gammal forvigras leverans, understiger sillan go procent
av den totala forsiljningskostnaden. Vid fordelandet av sam-
kostnaderna mdste alltid mer eller mindre schablonmaissiga pé-
ligg tillgripas. Vad menas di i denna understkning med kost-
nadstrogen prispolitik? Jo didrmed avses en prissittning — t.ex.
baserad pd sdrkostnadsanalyser — som sa lingt det &r praktiskt
méjligt tar hinsyn till de kostnadsdifferenser som olika kdpare
dsamkar leverantiren. Att denne didrvid ocksi maste ta hinsyn
till de alternativa kostnader, som skulle uppstd direst han sjilv
exempelvis Gvertog distributiva uppgifter som nu utférs av
fristiende foretag, kommer att ndrmare berras lingre fram.

Pris eiter prestation

Utgingspunkten for vdr analys kan formuleras silunda. Olika
siljare erbjuder sina kunder — liksom sina leverantdrer — skilda
prestationer i form av vara + tjinster. Begreppet tjinster ir di
taget i vidaste mening och avser samtliga prestationer, som silja-
ren | form av service etc. utfér 4t koparen, eller som koparen utfor
it siiljaren. Koparen bor ddrvid endast stallas infor foretagsekono-
miskt motiverade kostnadsrelationer mellan vara och tjinster,
vare sig han anlitar den ena eller den andra typen av siljare.
Siéljaren 4 sin sida bor endast ersitta képaren for sddana tjanster
som 4r av ekonomiskt virde fér honom. Denna princip om wpris
efter prestations férutsitter en prissittning frin leveranttrens sida
som #r si utformad, att den ger varje enskild kund ett i méj-
ligaste mdn kostnadstroget pris. Prestationsprincipen utgir vi-
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dare frin en over hela distributionsomridet rérlig prisbildning,
som medger snabb anpassning till dndrade produktions- och
distributionskostnader.

I ett fri-konkurrens-samhille sidant det tecknas i den klassiska
teorin skulle »pris efter prestations vara en sjilvklarhet pd ling
sikt. En dylik marknad kinnetecknas nimligen av ett stort antal
képare och siljare, som alla har full vetskap om olika varors
virde. I verkligheten rider dock alltid mer eller mindre ofullstin-
dig konkurrens. Trots de modifikationer som praktiska problem
kan skapa, miste emellertid en rationell utformning av distribu-
tionen 1 lingden bygga pi prestationsprincipen. Endast hir-
igenom kan snedvridningar undvikas. Prestationsprincipen kan
vidare siigas ligga till grund for de ifrdgavarande delarna av
kartellagen och har som béarande idé accepterats av sivil kopare
som siljare.

Vilka kostnader {och intélrter) kan ligga till grund f6r
prisdifferentiering?
Pris efter prestation 4r inte ndgot entydigt begrepp. Olika tolk-
ningar kan ge hogst olika utslag nir det tillimpas i ett foretag.
Vanligen anvinds begreppet 1 den meningen att en siljare
differentierar sina priser efter de kostnader som olika képare
fororsakar honom genom sina inkdpsvanor. Denna uppfattning
torde vara influerad av den amerikanska konkurrenslagstift-
ningen, enligt vilken siljaren kan bli skyldig att motivera en
tillirnpad prisdifferentiering med sina kostnadsskillnader vid for-
siljning till olika kopare.

En foretagare miste emellertid &ven ta hinsyn till intdktssidan
och hur denna pdverkas av en viss prispolitik. Begreppet pris
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efter prestation utvidgas dirmed till att dven inkludera sidana
prestationer som koparen utfor 1 sitt férsiljningsarbete. Ur pris-
differentieringssynpunkt kan man siledes i prestationsprincipen
lagga ett flertal berikningsgrunder som underlag for det prak-
tiska handlandet.

Vid prisdifferentiering efter saljarens kostnadsdifferenser kan
siljaren vara fabrikant, grossist eller detaljist. Resonemanget ir
principiellt sett likartat f6r de olika handelsleden. Kostnads-
differenserna for saljaren kan bland annat uppst genom skillna-
der i inkdpt kvantitet

per inkopstillfalle
per enskild artikel
per tidsperiod.

Saljaren kan dessutom ta hinsyn till

tidpunkten for képet (dygns-, sdsongs- eller andra period-
variabler)

hur likviden erliggs och

skilda orderupptagningssitt.

Prisdifferentiering efter kdparens prestationer (kostnader) fore-
ligger 1 friga om de s.k. funktionsrabatterna och olika varianter
av dessa. For att denna form av prisdifferentiering skall vara
motiverad krivs att koparprestationerna verkligen har ett ekono-
miskt virde for siljaren.

Prisdifferentiering efter en leverantdrs alternativa kostnader
spelar avsevird roll som férklaring till skilda priser, inte minst
ndr det giller grossistledet contra detaljistledet. Alternativet ir
dd inte bara leverantdrens kostnader f6r distribution 1 egen regi
utan iven hans kostnader for distribution via en annan iter-
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forsiljare 4an den nuvarande. Det miste dock betonas att en al-
ternativkostnadskalkyl 4r svdr att genomfora eftersom en rad
icke matbara faktorer spelar in.

S.k. maktrabatter ar en icke ovanlig foreteelse i den kiparens
marknad dagens varugverflod gett upphov till. Begreppet ar som
sddant svirdefinierbart men brukar kataktiriseras som en leve-
rantors eftergifter f6r pitryckningar frin képarhall. Maktrabat-
terna tillkommer stundom rent godtyckligt, grundas pd person-
liga relationer etc., men de kan éven ta formen av mer konsekvent
kostnadsmassiga hinsyn till respektive kopares andel i tickandet
av leverantdrens fasta tillverkningskostnader. Tillviigagings-
sittet kan darvid vara ungefir foljande,

Vissa starka koparkategorier — t.ex. inképsorganen for ett
stort kedjeféretag — yrkar pi rabatter, som faller utanfor vad
som #r betingat av hinsyn till skillnader i forsalinings- och
transportkostnader. Koparsidan kan gora detta 1 medvetandet
om att man képer en avgdrande del av leverantdrens produktion.
Om leverantdren forlorar denna avsiittning, skulle han antag-
ligen f4 svirt att pd annat ball dtervinna omséttningsbortfallet.
Det tackningsbidrag — dvs. bidrag uttver de rorliga kostna-
derna for tickande av leverantdrens fasta kostnader — som hir
faller bort kan vara s3 betydande, att ett avsteg frin gingse pris-
och rabattpolitik ter sig ekonomiskt motiverat.

Lagstiftningen motsitter sig heller inte kategoriskt makt-
rabatter, veftersom det ofta just dr i kampen om de stora kunderna
med stark maktstéllning som priskonkurrens kommer i géngy.

Nir en siljare faststiller sin prisdifferentieringspolitik maste
han slutligen ocksi ta hinsyn till tidsfaktorn. En 4tgird som fore-
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faller attraktiv p4 kort sikt kan mycket vil tdnkas ge negativa
verkningar pd léng stkt. P4 kort sikt kan t.ex. en analys av sir-
kostnaderna manga ginger ligga nidrmast till hands som kalkyl-
underlag f6r en prisdifferentiering. Totalt och p4 ling sikt, méste
dock tickningsbidraget vara tillrickligt stort fér att dven ticka
samkostnaderna.

Statiska och dynamiska distributionskostnader

For att underldtta diskussionen av prestationsprincipens inne-
bord vid prisdifferentiering efter funktion har vi hir funnit det
limpligt att gbra en annan och mer allmin indelning av de kost-
nader som ar férknippade med en varas Sverforande fran tillver-
kare till konsument. Vi ldgger sd att siga in ett nytt plan och
delar prisdifferentieringsmotiven i tvd huvudgrupper — statiska
distributionskostnader och dynamiska distributionskostnader.! Be-
greppet distributionskostnad ges déarvid en vidstrackt innebérd.
Sdlunda tas dven hinsyn till den effekt pi en varas tillverk-
ningskostnad som kan foranledas av olika kOpares sitt att
képa.

Nir det giller iterforsiljarens inverkan pi en leverantors
statiska distributionskostnader sisom lagerhantering, kontors-
arbete och transporter tillimpas sedan gammalt olika system for
prisdifferentiering (t.ex. orderpremier, kvantitetsrabatter). Pris
efter prestation betyder hir att leverantéren i sin rabattsittning
tar hinsyn till betalningssétt, tidpunkt for order eller leverans,

1 Terminologin liksom méinga av de synpunkter som fors fram i denna
undersdkning &r inspirerade av professor Gerhard Tomqvist.
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inkdpt kvantitet per ging, per tidsperiod eller per enskild artikel
0SV.

Om detta rabattsystem ar grundat p foretagsekonomiska skal
och konsekvent genomfért kan det svirligen vara oférenligt med
gillande lagstiftning. Man torde snarast kunna siga att lagen
pibjuder dess tillaimpning. Nar det galler anvindandet av dessa
rabattyper foreligger heller inte ngon principiell skillnad mellan
olika handelsled eller mellan de traditionella detaljistformerna
med Sppen butik och nya foretag av typ hemkdp och samkops-
foreningar.

Nir man diremot kommer over till olika dterférsiljares in-
verkan pi en leverantors dynamiska distributionskostnader kom-
mer de siljfrimjande prestationerna, informationssamlandet och
andra intiktsskapande atgirder med i bilden. Har kan det fore-
ligga bestimda skillnader mellan olika distributionsled, liksom
mellan skilda affirstyper inom samma led och mellan enskilda
butiker av likartad typ. Det ar naturligtvis ofta svirt att i det
konkreta fallet klassificera en dterforsiljarprestation som silj-
framjande eller icke. Praktiskt taget varje kostnad i ett foretag
kan 1 ett lige betraktas som statisk, for att 1 ett annat lige vara
dynamisk. Terminclogin har emellertid — vilket bdr understry-
kas — ndrmast betydelse for forstielsen av det fortsatta resone-
manget och fir dirfor inte hirddras.

Anférda motiv {5r funktionsrabatter

Ordet funktionsrabatt anvindes i den dldre debatten framst
som benimning pi den extra ersittning som utgick till gross-
handeln pi grund av dess stillning 1 distributionskedjan. Har
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har vi fattat begreppet i vidare mening. Med funktionsrabatter
menas namligen alla prispolitiska dtgirder utdver sddana rabatter
som avses att pidverka de rent statiska distributionskostnaderna.

I de diskussioner som forts 4r det framfir allt tre detaljhandels-
funktioner vilka ansetts framhiva skillnaden mellan traditionell
handel och de nya distributionsformerna. Dessa funktioner, som
dtminstone i bdrjan intog en mycket blygsam omfattning hos
hemkops-, samkops-, postorderforetagen etc. brukar definieras
som service (betjaningsfunktionen), display (exponeringsfunk-
tionen) och sortiment (»urvalsfunktionens). Funktionen att intro-
ducera nya varor har stundom nimnts separat, ehuru den van-
ligen anses inkluderad i de Gvriga tre. Som sam!ande benimning
kommer vi att anvinda uttrycket »sarskiljande funktioners,

Ahtiy servicel 1 form av demonstration, urvalshjalp och kon-
sumentupplysning har pé senare tid varit pa tillbakaging — eller
andrat karaktir — inom vissa branscher. P4 andra bhall limnas
diremot en mycket betydande manuell service av detaljhandeln.
Dessa affarers personal dgnar itskillig tid 4t att introducera en
vara, forklara dess egenskaper och anvindningsomriden. Dylik
service méste kanske ldmnas om varorna dver huvud taget skall
gd att anvinda, varfor det ar av storsta intresse fir fabrikanten
(leverantoren) att f4 den utford.

Om 1 ensidan situation #ven andra detaljhandelsformer salufor
de servicekrivande varorna men gor det utan att std till tjénst
med nodig service, kan de sjilvfallet hilla lagre priser. Men
detta har samtidigt mojliggjort f6r prismedvetna konsumenter

1 Det dr mycket svéire att ge en entydig och generell definition pa begreppet
gervice. Olika distributionsformer bjuder nimligen sina kunder vitt skilda
képméjligheter. S4 mycket kan dock sigas att man rent allmint maste skilja
mellan en &terforsiljares vanliga forsiliningsfunktion och den aktiva insats
sorn kallas service.
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att gratis skaffa sig f6r dem erforderliga upplysningar. Képarna
hor sig namligen for i en servicegivande affar och handlar sedan
billigt i en affarstyp utan service.

De servicegivande affdrerna fir allts i vissa fall ge service utan
att kunna silja. Andra {oretag ger ingen service men far silja.
P4 langre sikt anses de servicegivande affarerna inte kunna fort-
sitta att fora ifrigavarande varor. Men om servicen ir nddvindig
fér varornas avsittning miste, menar man, antingen fabrikan-
terna sjalva ita sig denna, eller ocksd mdste de icke service-
givande affdrstyperna &vergd till att ge service. I det senare
fallet anses strukturen i detaljhandeln ha dtergatt till det gamla,
men efter att férst ha férorsakat en rad omstillningssvirigheter.

Varuexponeringen brukar ur fabrikanternas synpunkt sigas
ha ungefir samma forsiljningsstimulerande verkan som service-
funktionen. I forsta hand tinker man dirvid pd »open display»
dvs. p& den reklamverkan som ligger i att en vara dterfinns i
detaljhandelns skyltfonster, diskar och utstillningslokaler. Denna
funktion anses inte fabrikanterna kunna avvara utan att tvingas
oka sina kostnader for annat forsiljningsarbete. For utpriglade
impulskdpvaror pistis det vara nira nog omédjligt att ersitta
exponeringen med intensifierad reklam.

Frigan om 1 vems intresse exponeringen fullgérs brukar inte
beréras. Man konstaterar bara att hemkoéps- och samképsfore-
tag, postorderhandel etc., saknar butik i har angiven mening och
att de dirfér heller inte kan fullgbra den exponerande verkan
fabrikanterna sdgs vara betjinta av.

Sortimentsfunktionen som motiv for funktionsrabatt dr mer
vagt utformad och brukar heller inte tillmatas samma betydelse
som de bida dvriga hir nimnda detaljistfunktionerna.

Tanken pi en speciell premiering av de &terforsiljare som tar

29



fabrikantens hela sortiment torde frimst baseras pd »gemensam
produktion», Dirmed avses sidana fall d4 en fabrikants produk-
tionskostnader blir ligst vid framstillning av ett visst samlat
sortiment. Andrad struktur hos efterfrigan frin fackhandel med
djupt sortiment till branschblandande rabattaffarer, som endast
salufér standardartiklar tinkes dirfor kunna medfora hojda pro-
duktionskostnader. Den kipare som tar hela sortimentet — i det
hir fallet vanligen fackhandeln — anses fullgéra en ur fabrikan-
tens synpunkt vdrdefull prestation.

Vid sidan av det sortimentsintresse som kan ligga i fabrikantens
tillverkningskostnader anférs stundom, att den vilférsedda och
kvalitetsmedvetna fackhandeln skulle ha ett egenvirde som kund
jamfért med de nya distributionsformer, vilka medvetet satsat
pd priset som konkurrensmedel. Dylika sortimentsmotiv dr van-
ligen mycket oklart formulerade. Vad som torde foresviva deras
uttalare 4r att ett djupt sortiment inte enbart medfér hogre
kostnader per férsild varuenhet. Det kan iven verka intikts-
skapande. Ett varumirkes allmidnna »prestiges kan exempelvis
fordra ett betydande detaljhandelssortiment i friga om reserv-
delar och kompletterande tillbehor. Vissa fabrikanter hidvdar
ddrfér det vérdefulla 1 att f4 hela sitt sortiment presenterat for
konsumenten. Det forsiljningsméssiga sambandet mellan sorti-
mentets olika produkter anses vara betydande.

Det 4r frimst frinvaron av aktiv, manuell service samt
exponeringsmdjligheter i fonster och inne i butik som anses moti-
vera lagre fabrikantrabatt &t affarsformer av typ hemkop, sam-
kop och postorder. Det som markerar skiljelinjen gentemot an-
nan detaljhandel &r just awsaknaden av &ppen butik, Fore-
sprikarna for funktionsrabatter anfér, att vare sig man betraktar
en manuellt driven affir eller en sjélvbetjaningsbutik, en billig-
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hetsaffir eller en exklusiv specialbutik, en lanthandel eller
ett varuhus, s& bygger de pd samma huvudprinciper — oppen
butik och exponeringsmdjligheter av varorna. Hemkdpsforetag,
samkopsforeningar och postorderfirmor anses sakna bidadera,
Man menar t.o.m. att de nya afférstyperna endast kan exi-
stera genom att #ka sndlskjuts pé detaljhandelns exponerings-
och servicemdjligheter och att de darfor inte har nigot sam-
hallsekonomiskt berittigande.

Om en fabrikant nu séljer till hemkdp, samkop etc. och siljer
p# sedvanliga villkor, mdste, menar man, den reguljiira handeln
bli mindre intresserad av att féra hans varor. Fér att &vervinna
detta kdpmotstind anses fabrikanten vara tvungen att intensifiera
sin reklam och eventuellt ocksd &verta vissa av de funktioner som
bortfaller nir servicegivande affirer ersitts av nya distributions-
former utan service. Bidda dessa faktorer, liksom dndrad sam-
mansittning av aterférsiljarnas sortiment, anses medfira dkade
kostnader for fabrikanten, nigot som 1 sin tur skulle medfora
hojda priser till dterforsiljarna. Aven kvarvarande reguljira kun-
der skulle pd detta sitt kunna fi hégre inképspriser.

Om fabrikanten ddremot ger lidgre rabatt vid férséljning till de
funktionsbegrinsade affirstyperna, minskar dekostnadsskillnader
som ir forknippade med funktionséverviltrandet. Den ordinarie
handeln skulle bli mer intresserad av att fortsitta féra varan i
friga, Fabrikanten 4 sin sida skulle, menar man, inte behéva
oka sin konsumentbearbetning i annan mén 4n for att kom-
pensera det funktionsbortfall, som uppstir vid forsdljning till
de nya distributionsformerna. Och denna kostnadsékning skulle
fabrikanten mer eller mindre f igen genom de hégre forsilj-
ningspriserna till dessa firctag.
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KAPITEL 3

Leverantdrernas syn pé prisdifferentiering

I detta avsnitt redovisas sammanfattningsvis erfarenheterna fran
ett fyrtiotal intervjuer med konsumentvarufabrikanter och ett
tjugutal intervjuer med grossistforetag. Intervjuerna utfdrdes i
industriledet under viren och férsommaren 1959 och i gross-
handelsledet under hosten 1959, Syftet med dessa intervjuer har
varit att fi erfarenhetsmissigt grundade synpunkter pd pro-
blemen kring prisdifferentiering och funktionsrabatter.

Intervjuarbetets uppliggning — materialets brister

Upplaggningen av intervjuerna tog redan frin borjan sikte pd ett
par visentliga frigor. Det gillde att i grova drag och for olika
branscher forstka utréna vilka prestationer som fabrikanter och
grossister anser att skilda kategorier Aterforsiljare fullgdr. ——
Vidare att klarlagga for vem dessa prestationer fullgérs. Anses de
huvudsakligen utférda i &terforsiljarens eget intresse som ett led
i hans konkurrens med andra &terforsiljare? Eller utfors de i
leverantdrernas intresse? Om aterforsiljaren i forsta hand utfér
olika prestationer i eget intresse, finns det dé ndgon anledning
for leverantdren att premiera honom hirfor? — Slutligen
tnskade vi f4 en klarare och mer nyanserad uppfattning om inne-
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borden av faktiskt genomford funktionsrabattering, liksom de
praktiska erfarenheterna hirav.

Nir det gillde valet av lampliga foretag aft intervjua begrin-
sade vi oss forst och framst till konsumentvaruomridet och till
sidana branscher som kan sigas viga tungt i konsumtionshin-
seende, miitt efter andel av den genomsnittliga hushallsbudgeten,
Med tanke pd den snidva grins som av praktiska skil sattes for
intervjuernas antal, blev det vidare nédvindigt att i de stora och
blandade konsumentvarubranscherna inskrinka intervjuerna till
en eller ett par olika varor. I dessa branscher foljde vi s§ att
siga varan. 1 de mer enhetliga branscherna har vi sokt behandla
branschen som helhet.

Inom féljande industribranscher pi konsumentvaruomridet
har fabrikantintervjuer utforts:

Livsmedelsindustrin — dir tonvikten lagts vid sétvaror och kon-
server, men dir dven vissa andra varutyper berdrs.
Kemisk-teknisk industri — dir framfor allt handeln med olika
sorters tvittmedel diskuteras.

Porshnsindustrin — omfattar tillverkare av hushdllsporslin.
Beklidnadsindustrin — foretridd huvudsakligen av konfektion
och skor.

Mobelindustrin — omspénner hela branschen.
Konsumentkapitalvaruindustrin — en heterogen och mycket om-
fattande bransch, dir vi koncentrerat oss pi elektriska hushélls-
artiklar, men #ven kontaktat féretridare for en del andra jirn-
handelsvaror.

Intervjuerna med grosshandelsféretag har foretagits inom
foljande branscher:
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Kolonialvarugrosshandeln, dir specielit komserver och vissa
kemisk-tekniska artiklar studerats,

Grosshandel med hemisk-tekniska varor.

Textilgrosshandeln — frimst hemtextilier och andra varor utanfér
konfektionssektorn.

Grosshandel med jdrnmanufaktur och husgerdd, i forsta hand fore-
tridd av billigare konsumentkapitalvaror och husgerad.
Fotogrosshandeln.

Av naturliga skal kan detta begransade intervjumaterial —
sammanlagt cirka 60 intervjuer — inte gbra ansprik pé att vara
representativt for dsikter och erfarenheter inom alla delar av de
branscher dir de utférts. An mindre ar de representativa for
konsumtionsvaruindustri respektive grosshandel som helhet.
Flertalet intervjuer har utférts vid besck pa storféretag, aven om
det varit en strdvan att ocksi f& med nigon representant for
mindre féretag inom respektive varuomride. Att storféretagen
kommit att dominera beror pa att de antagits vara mest initierade
samtidigt som de genom sin storlek ofta blir tongivande nir
fragor av detta slag diskuteras.

En annan brist 1 intervjumaterialet ar en viss geografisk slag-
sida 4t Stockholmstrakten till. Detta har i friga om fabrikant-
intervjuerna medf{ért, att de berdrda foretagen gérna uppfattar
konkurrenssituationen inom detaljhandeln sidan den ter sig 1
Stockholm. Erfarenheterna av AB Hemkép i Alvsjd gor exempelvis
att hemkopsforetag 1 allminhet tillmats alltfér stor betydelse och
tillerkdnns funktioner, som inte torde gilla for liknande affirs-
typer ute i landet. A andra sidan ir konkurrenssituationen sirskilt
hird och innovationerna ménga just i Stockholmstrakten, varfor
utvecklingen hir kan sigas ligga fore landet i dess helhet. Dir-
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jamte dr det ofta Stockholmsférhdllanden, som brukar dterspeglas
i fackpressens debatt.

Aven niir det giller intervjuerna inom grosshandelsledet ligger
tyngdpunkten hos foretag i Stor-Stockholm, nidgot som ar ritt
naturligt med tanke pA att svensk grosshandel till vdsentlig del
dr koncentrerad dit. Det méste dock samtidigt understrykas att
grossistféretagen siljer dver hela landet 1 flertalet branscher dir
intervjuer foretagits.

Intervjuerna har nistan uteslutande genomférts i samband
med personliga besok vid respektive foretag. De intervjuade
personerna har mestadels varit verkstillande direktdr ochfeller
forsaljningschef. For att utan onodig tidsspillan kunna komma in
pd de centrala problemen har vederbérande i forvig erhillit en
forteckning dver olika typfrigor. Denna forteckning gjordes upp
pé basis av ndgra inledande provintervjuer.

Bland de tillfrigade foretagen 4r det endast négra fi som av-
bdjt medverkan i intervjuundersdkningen. Det dr vidare virt be-
stimda intryck att man inom s&vil fabrikant- som grossistledet
med intresse foljer den pigdende utvecklingen. De redovisade
uppfattningarna gir av naturliga skil ofta isir, men samtliga
som tillfrdgats har haft intressanta synpunkter pd problemen,

Vid sidan av intervjuerna hos enskilda féretag har vi tillfrigat
foretradare for skilda branschsammanslutningar och betriffande
beklidnad en representant fér den s.k. Partsutredningen for
textil- och konfektionsindustrin.

I nista avsnitt f6ljer en sammanfattning av intervjuarbetets
resuitat inom fabrikant- respektive grossistleden. En mer detalje-
rad, branschvis utford sammanstillning 4terfinnes i bil. 1 och 2.
Atergivandet av de erhillna synpunkterna har naturligtvis gjorts
utan att samtidigt avsldja vem vederb6rande uppgiftsldmnare ar.
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Fabrikanternas synpunkter

Intervjuarbetets resuitat kan ndrmast karaktiriseras som diverse
intryck av fabrikantledets syn pd de aktuella distributionsproble-
men. Nigon mer systematisk kartléiggning av vilka funktioner
olika typer av dterforsiljare anses fullgora, hur dessa funktioner
skall virderas eller i vems intresse de utférs, har vi inte kunnat
prestera med de resurser och den tid som stitt ull forfogande
for undersokningen.

Det har i nigra fall kommit till uttryck skillnader mellan fabri-
kanternas instillning, sidan denna framgdr av intervjuerna och
sddan den framtrider i det praktiska handlandet. Detta giller
t.ex. ndr man kommer in pd grossistnomineringsférfarandet.
Tillfrigade om denna dualism varit medveten har de intervjuade
svarat, att varje foretagare i forsta hand mdste handla utifrin
sin egen speciella marknadssituation 4ven om detta stundom
skulle innebira ett avsteg frin vederbtrandes egen principiella
uppfattning.

Forklaringen till varfér en fabrikant beter sig pd ett visst sitt —
det mi sedan vara att han inte saljer till alla aterforsiljare som
vill féra hans varor eller att han gor avsteg frin gangse forsalj-
ningsvillkor och ger hogre eller lagre rabatt till vissa affdrstyper
— framstdr ddrfér stundom som en efterrationalisering snarare dn
som ett i forvig genomtinkt handlingsprogram. Den egentliga
bevekelsegrunden kan i stillet vara att finna i patryckningar frin
en grupp koépare. Eller den kan ocksi bottna i en onskan att f§
spela rollen av »policy-leader, fér att nu bara nimna nigra
exempel. I vilken utstrickning dylika faktorer pdverkat fabrikan-
ternas handlande och #sikter kan vi sjilvfallet inte yttra oss om.

Dir skiljaktigheter konstaterats mellan uttalade dsikter och
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praktiskt handlande har vi i férsta hand forsokt ta fasta pa &sik-
terna. Vi har sagt oss, att de olika marknadspolitiska, stundom
kortsiktiga &vervigandena inte kan tillmitas samma intresse
som fabrikanternas uppfattning om hur hithérande problem
egentligen borde l6sas.

Massforsdlda konsumentvaror

De intervjuade foretagen valdes med avsikt si att skiftande
synpunkter kunde férvintas komma 1 dagen.! Vi har ocksi fatt
fram en timligen rik provkarta pi olika &sikter. Dessa sikter kan
sedan sammanféras 1 grupper med grinser som stundom skir
tviars igenom varubranscherna. Det finns dérfor anledning att
i denna sammanfatining dela in de framkomna synpunkterna
efter tillaimpad distributionsmetod, inte efter bransch. En allmin
skiljelinje tycks silunda gi mellan de fabrikanter som tillimpar
selektiv distribution, och sidana som arbetar med ren massfor-
saljning, dvs. som 1 princip sdljer till alla solventa iterforsiljare
som vill kopa. Uttrycket massférsilda konsumentvaror behéver
inte nddvindigtvis betyda att artiklarna i friga siljs i stora mang-
der.

Indelningen bygger dock inte pd nédgra klara grinslinjer
systemen emellan, utan fir nirmast betraktas som en arbets-
metod vid sammanstillandet av intervjuresultaten. Man skulle —
sakerligen utan stérre praktiska skillnader — lika val ha kunnat

1 Intervjumaterialet gor naturligtvis inga ansprik pa representativitet, som
redan framhallits pd sid. 34. Om nigon &siktsriktning skulle kunna sigas
vara #dverrepresenterads, torde det nirmast gilla sidana fabrikanter, som
uttalat sig fér de ifrégavarande funktionsrabatterna. Vi har n&mligen forsékt
komma i kontakt med sidana foretag, ddr vi hade oss bekant att man genomfort
funktionsrabatter eller dir man kunde tiinkas gora detta.

37



gh efter varans karaktir och talat om oftakipsvaror och sillan-
kdpsvaror.

Till de massforsilda konsumentvarorna riknas hir framfor
allt livemede]l och kemisk-tekniska artiklar men #ven standard-
varor inom en tad andra branscher. De 4r huvudsakligen daglig-
varor (oftakdpsvaror). Konsumenterna har behov av nirhets-
lagring och antalet dterforsaljare dr darfor stort. Bide hemkdps-
foretag och samkopsféreningar 4terfinns som kunder hos det
stora flertalet av de intervjuade fabrikanterna,

Vilka funktioner anser nu tillverkarna inom dessa varuomriden
att olika dterforsiljare fullgtr? For att systematisera svaret pi den
fragan skulle man stringt taget beh6va gora en uppdelning av de
massforsilda varorna i 4 ena sidan riksannonserade stormérkes-
artiklar och 4 den andra siddana miirkesvaror, som — ofta
regionalt — saluférs utan storre reklampddrag. En dylik upp-
delning skulle emellertid med nddvindighet bli 4n mer flytande,
di grinsen mellan de bida grupperna ir diffus och snarast
bestir av en jimn utvecklingskedja fran blandad tillverkning i
korta serier till foretag med en eller ett fital artiklar och en langt
driven rationalisering av bdde tillverkning och distribution.

Om man resonerar utifrin de tre sirskiljande funktionerna
och forst stannar infor manuell service, si tycks samtliga hér till-
frigade fabrikanter vara eniga om att det aktiva forsilinings-
arbetet hiller pid att flyttas bakit 1 distributionskedjan, frin
grossister och detaljister till fabrikanterna sjilva. Konsumenten
paverkas reklamvigen att efterfriga en viss vara vars sérdrag ofta
uppforstoras kraftigt, och vars utseende trumfas in i kundens
visuella minne. Sedan rullas efterfrigan upp bakvigen, frin
konsument till detaljist, frin detaljist till grossist och frin grossist
till fabrikant. Nigon végledning eller serviceiform avurvalshjalp,
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demonstrationer etc. behévs sdllan inom hithérande varuomr-
den. Och om den behdvs — t.ex. i samband med introducerande
av nyheter — svarar fabrikanten ofta sjilv bharfor med hjalp av
bruksanvisningar pé forpackningar, upplysande annonsering ach
egna demonstrationer eller provsmakningar ute 1 butikerna. Det
séger sig sjilvt att denna tendens 4nnu sd lange gor sig mest ut-
praglat gallande for de verkligt stora midrkesvarorna, dvs. ofta
just betriffande sidana konsumentvaror som &terfinns i snabb-
képens, men dven 1 hemkdpsforetagens och samkopsforeningar-
nas sortiment,

Vi har emellertid traffat pd fabrikanter inom livsmedels- och
tvittmedelsindustrin som sdger sig vara mycket beroende av en
aktiv insats over disken, Deras egna reklamitgérder skapar visser-
ligen en viss mottaglighet bland kensumenterna, men férut-
sitter samtidigt en aktiv medverkan frin dterforsiljarnas sida om
forsiljningsresultatet skall bli det onskade. Det giller darfor,
menar dessa fabrikanter, att omsorgsfullt virda kontakterna med
dterforsiljarna och t.ex. genom en rabattsittning som ir férmin-
ligare 4n vad konkurrenterna bjuder fi dem intresserade av att
sdlja de egna varorna. Hir har man alltsd exempel pd hur den
manuella insatsen 1 traditionella butiker anses kunna avlyfta
fabrikanten dynamiska distributionskostnader.

Bland tillverkarna av massforsalda artiklar dr varnexponeringen
(display) den funktion som i férsta hand brukar fberopas som
motiv for funktionsrabatter.

I princip torde alla dterférsdljare som har sina varor synliga,
avbildade eller bara omnimnda kunna sigas fullgéra en viss
displayverkan. Det som man vanligen tinker pd nir man talar
om varuexponering — och det som flertalet fabrikanter fram-
héllit sdsom varande effektivast — &r emellertid exponeringen
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i skyltfonster eller inne i butik. Denna funktion tillmits av alla
ett betydande viarde. Sarskilt giller detta foretridarna for impuls-
képvaror. Nir man kommer in pd andra sitt att uppritthilla
exponeringsfunktionen 4r meningarna delade. Somliga anser
sindirekt exponeringe genom avbildning och omnimnande som
en acceptabel form av display. Andra anser den vara avgjort
mindre effektiv, bland annat under motivering att de visuella
impulserna inte omgiende kan resultera i kop.

Nir det galler exponeringens effektivitet inom olika affarstyper
ir fabrikanterna vidare medvetna om att utvecklingen i tiden
tycks gd 4t olika hill. Vi fir 4 ena sidan foretag som satsar allt
pa »open display» och dir exponeringsfunktionen utférs effekti-
vare in 1 de traditionella (manuella) butikerna. Hir avses dd
sjalvbetjiningsaffarerna, en distributionsform som férvintas
kraftigt oka sin marknadsandel inom den framtid vi kan &ver-
blicka. A andra sidan framtrader samképsféreningar, postorder-
foretag m.fl. affdrstyper, som arbetar s& gott som utan open
display och/eller som anvinder en annan typ av exponering.

Vad man hir vill ha sagt 4r, att det inte gir nigon entydig
grins mellan foretagsformer med Oppen butik och utan &ppen
butik. Ur fabrikantens synvinkel kan det silunda vara mindre
skillnad mellan en traditionell affar och en detaljist, som endast
arbetar med trycksaksreklam, &n mellan den forstnimnda butiks-
formen och ett snabbkdp.

Skilda grader av exponering har ocksi exemplifierats med olika
centralt belagna skyltfonster. Ett par fabrikanter sade sig dirvid
ha lekt med tanken pd smarknadsprissattas fonster som ett sift
att vardera exponeringsfunktionen. Samtidigt ryggade man
emellertid tillbaka for de férmodade konsekvenserna — Gver-
budspolitik frin konkurrenterna pd fabrikantsidan, svirigheter
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att kontrollera att de egna produkterna verkligen fir disponera
fonstret hela den avtalade tiden etc. Nar det giller utrymmet
inne 1 butikerna har det i ndgra intervjuer dragits paralleller med
amerikanarnas »rack jobberss, Deifrigavarande fabrikanterna har
dérvid spekulerat i féljderna av att »kdpa» ndgon hyllmeter och
exponera varorna pi det sitt de sjalva tror vara mest lonande. Men
medan en fristiende srack jobbers effektivt kan &verblicka de
relativt fitaliga detaljister han hyr av, anser sig fabrikanterna fa
svirt att dstadkomma nigot liknande.

I det sammanhanget har en av de intervjuade understrukit
det befogade i att se pd exponeringsutrymmets anvindande dels
ur iterforsiljarens och dels ur fabrikantens synvinkel. For en
detaljist giller att skyltfonster och varudiskar ir till for butikens
ekonomi som helhet. Om en fabrikant skyltar upp &r det for att
framja forsiljpingen av den egna varan. Detaljistens och den
skyltande fabrikantens uppfattning om vad som 4r optimal skylt-
ning behdver darfor inte sammanfalla,

Infér sortimentsfunktionens dynamiska verkan tycks flertalet
fabrikanter std tamligen oforstdende. Man anser det i allménhet
inte vara forenat med ndgra extra kostnader for leveranttren att
somliga dterforsiljare bara onskar képa vissa varor i hans sorti-
ment. Négra siljfrimjande egenskaper hos det inom detaljhan-
deln lagerforda sortimentets djup — med de olika dimensioner
somn kan ldggas pd detta — har inte pitalats.

Ett par konservfabrikanter har emellertid nimnt férekomsten
av »gemensam produktions pd rimaterialsidan, och angivit detta
som ett sortimentsintresse. En sotvaruproducent med mycket
blandad tillverkning angav »den till en harmonisk enhet utbyggda
produktionsapparatery som motiv for sitt sortimentsintresse, Hir
avsdgs vad man skulle kunna kalla gemensam produktion pi
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realkapitalsidan. Denne fabrikant var emellertid samtidigt med-
veten om att varje producent som onskar men inte fGrmatt kon-
centrera sin tillverkning skulle kunna anfora ett sidant sorti-
mentsintresse. Fabrikanten &r, menade han, sjalvklart intresserad
av att bli av med helasitt sortiment. Men sammansittning av detta
sortiment méste alltid i1 sista hand baseras pi konsumentens
onskemal. Och dterforséljarna 4 sin sida efterfrigar olika artiklar
i fabrikantens sortiment under férutsittning ett varje enskild
produkt gir att sélja med ett forbéttrat sammanlagt rérelseresul-
tat som foljd.

I wems intresse wifdrs de olika funktionerna? De intervijuade
tillverkarna av massférsilda konsumentvaror virderar alltsd varu-
exponeringen hogst av de tre sirskiljande funktionerna, Manuell
service anser majoriteten vara mindre nédvindig. Sortimentets
bredd och djup som rabattmotiv stdr man frigande infér. Bide
service och sortiment anses i sista hand vara en prisfriga mellan
detaljist och konsument,

Men varuexponeringen betraktas allmint som siljfrimjande.
I vems intresse fullgér detaljisten di denna display-funktion?
Skyltar han foér att oka den egna omsittningen eller for att oka
fabrikantens? Fir en affarstyp utan dppen butik salja mer darfor
att den reguljara handeln skyltar?

Hir gir dsikterna bland de intervjuade delvis isar. Ett par
fabrikanter har infort differentierad rabattskala. Grinsen for
godtagbar exponering har dragits mellan samképsféreningar och
ovrig detaljhandel. Hemkopsforetag — och darmed torde i de
namnda fallen endast avses ett bestimt foretag — sigs genom
sin varutidning fullgéra en viss och tydligen acceptabel form av
display. — Ytterligare ett par fabrikanter har uttalat sig for dis-
playrabatter. Motiveringen é4r genomgiende att exponeringen
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avlastar fabrikanten dynamiska distributionskostnader. Man an-
ser vidare att samkopsforeningarnas forsiljning av de egna
mirkesvarorna underlittas av att dessa exponeras inom &vrig
detaljhandel. Till detaljist som inte uppratthéller nimnda funk-
tioner anser man sig darfor béra ldmna en s mycket ligre
rabatt som funktionerna kan vara virda for fabrikanten. Sjilva
berikningen av funktionsersittningen har uppgivits vara tim-
ligen osiker, men den gér i princip ut pd att fabrikanten virderar
de okade distributionskostnader, som skulle uppkomma for
honom direst en eller flera detaljistfunktioner helt bortfsll. Mer-
kostnaden fordelas sedan efter forsiljningen till olika affarstyper
och belastas de kunder som inte anses fullgéra vederbérande
funktioner.

Majoriteten bland féretradarna fér de massférsdlda varugrup-
perna har stillt sig avvisande till tanken att fabrikanten skulle
differentiera sitt pris efter iterférsiljarens grad av display. Mo-
tiveringen brukar formuleras ungefar silunda: sFlertalet affirs-
typer inom detaljhandeln haller sig med exponeringsméjligheter
av ndgot slag. Vi ir overtygade om att detta inverkar gynnsamt
pd deras forsaljningsméjligheter. Ju skickligare varorna expone-
ras desto lattare gir det, under i évrigt likvirdiga forhdllanden,
att paverka konsumenterna. Genom att silja mer kommer de
exponerande affirstyperna i dtnjutande av férdelaktigare mingd-
rabattvillkor. De detaljhandelsformer & andra sidan som avstd
frin varuexponeringens fordelar kan hilla sig med billigare
lokaler och féljaktligen sinka kostnaderna. De satsar vanligen
pd priset som framsta konkurrensmedel. Sdvitt vi forstir kon-
kurrerar affarer med Gppen butik och affdrer utan &ppen butik
hiarigenom pd lika villkor.»

Samtidigt har det understrukits att de traditionella afférs-
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typerna genom sin display inte kan anses fullgira ndgon dynamisk
prestation i fabrikantens mening. »De skyltar ju med alla varor —
snarlika konkurrentmirken eller substitut, Men om diremot en
viss dterforsiljare behandlar vdr vara bittre 4n konkurrenternas.
Om han plockar ur andra mérken ur hyllan och sitter dit vart.
Di fullgér han en dynamisk prestation och avlastar oss de egna
reklamkostnader, som skulle behdvas for att ge oss motsvarande
overtag framfér konkurrenterna. Motsatsen giller om en 4ter-
forsiljare placerar véra varor under disken men stiller fram kon-
kurrenternas 1 hyllor, fénster och skyltstally

Dessutomn pdpekas ndstan alltid, att fabrikanterna stir till
terforsaljarnas tjinst med gratis skyltmaterial av olika slag. Ofta
utfér fabrikanten dven det direkta skyltningsarbetet genom sina
resande och butikskonsulenter. Nigon motsvarande férmén
kommer inte affdrstyper utan 6ppen butik till del. Slutomdémet
blir har, att fabrikanterna i friga inte anser sig kunna differen-
tiera rabattskalorna efter vissa hivdvunna detaljistfunktioner.

Selektivt forsdlda konsumentvaror

»Med selektiv frsdljning avses helt allmént att en vara ej siljes till
alla iterférsiljare, som Onskar fora den, utan att ett urval gores
bland dem av det foregiende forsiljningsledet, representerat
t.ex. av en fabrikant, en generalagent eller en grossist.»* Ser man
enbart till selektivitetens konsekvenser — mirkesspecialisering
och exklusivitet inom fackhandeln — kan man &ven vinda pé
resonemanget. Initiativet tas nimligen ofta frin detaljisten.

! Pris- och kartellfrigor 1958: 1, sid. 25.
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Denne forpliktar sig att endast fora ett visst marke av en vara
mot att fabrikanten gér vissa motprestationer.

Qavsett var initiativet utgdr kdnnetecknas hithérande varu-
omriden av att fabrikanterna haft foga eller endast indirekt kon-
takt med de nya distributionsformerna. Situationen vixlar frin
bransch till bransch, men gemensamt ar att nigon verklig mot-
svarighet till den strukturomvandling som drabbat handeln med
dagligvaror (massférsalda artiklar) hittills 1itit vinta pi sig.

Vilka artiklar siljs selektivt, och varfér? Inom de hir under-
sokta varugrupperna gialler det frémst vissa konsumentkapital-
varor, inklusive mébler, samt den tyngre konfektionen. Sallan-
képsvaror inom alla branscher torde dock kunna riknas hit.

Fabrikantens syfte med selektiviteten 4r vanligen att stimulera
aterforsaljarna till ett mer aktivt arbete med hans varor. Vid val av
iterforsaljare brukar det samtidigt stillas en rad objektiva kvali-
fikationskrav avseende branschkinnedom, forméga att lamna
efterservice etc. Servicefunktionens stora betydelse ir just ut-
mirkande fér hithtrande varugrupper. Det dr ocksi frimst
under hinvisning till denna funktion som de intervjuade fabri-
kanterna uttalar sina farhdgor for de nya affirstyperna.

Radioapparater, tvittmaskiner, mobler, tung konfektion ir
exempel pd varugrupper som anses kriva avsevird konsument-
service bide fore och efter kdpet. Och férméigan att ge denna
service tilltror fabrikanterna sd gott som uteslutande den egent-
liga fackhandeln. Hemkdp, samkép och postorder men dven en-
hetsprisaffirer och annan rabatthandel anses inte fylla kompe-
tenskraven. Det har darfor inte varit svirt att, om si Onskas,
motivera en vigran att leverera dit,

S& lingt har de nya affirstypernas tillkomst inte behivt ge
upphov till nigra egentliga problem. Men nar det sedan visar
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sig att hithérande varor 4nda dyker upp utanfér fackhandeln —
t.ex. via nigon anonym partihandlare — uppstir svérigheter.
Hushéllskapitalvaror, mébler, radioapparater etc. dr namligen
alla varor av shoppingkaraktir. Konsumenterna gir girna runt
i fackhandeln innan de bestimmer sig. Man har behov att
diskutera, att fi varorna demonstrerade. Sddant servicetagande
jamnade forr ut sig i langden. Fick butiken A inte sdlja till den
kund man offrat dyrbar service p, fick man antagligen i stallet
silja till ndgon annan kund som hort sig fér i butikerna B och C.
Numera, menar de intervjuade fabrikanterna, har det vuxit
fram affirstyper som arbetar utan egen konsumentservice och
som dirfér rubbar den gamla balansen. Den servicegivande
fackhandeln férmér inte priskonkurrera med rabattaffirerna och
riskerar dérfor att forlora allt fler prismedvetna spekufanter, men
forst sedan dessa gjort sig erforderligt informerade i varuhus
inom jarnhandeln, i radioaffarer eller vad det nu kan réra sig om.

Fran fackhandelns sida har man slagit larm och krivt ersatt-
ning fér sina servicefunktioner, Men nir denna inte gir att ta ut
av konsumenterna har man krivt att fabrikanten skall prisdiffe-
rentiera efter 4terforsiljarnas funktioner och ge lagre rabatt till
servicebegrinsande affarstyper. Man har i sammanhanget myntat
uttrycket vkonkurrens pé rittvisa villko.

P3 allt detta har fabrikanterna svarat, att de inser problemets
allvar. Men de kan for nirvarande inte gora si virst mycket. De
servicebegrinsande affirstyperna har 1 flertalet fall redan for-
vigrats leverans och det 4r svirt att prisdifferentiera gentemot
sidana man inte siljer till.

Med tanke pd att samkopsféreningar och liknande ofta fir
sina varor via mellanhinder men indi kan silja si visentligt
mycket billigare 4n reguljara butiker, tillfrigades fabrikanterna
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om inte servicepilagget i fackhandeln kunde tiankas vara for hogt.
Om si vore fallet skulle kanske en del av servicegverviltringen
bortfalla redan efter erforderliga marginaljusteringar. De kan
nimligen antas att konsumenten inte gér sig det dubbla besviret
att forst konsultera fackhandeln och sedan képa i nigon mindre
lattillginglig samkopsforening, om inte prisskillnaden vore avse-
vird.

Fabrikanternas uppfattning har tycks vara att marginalerna
fortfarande ir schematiskt faststillda inom minga varuomriden
och att detta bidragit till de svérigheter som for nirvarande
rider. Man tror dock i allminhet inte att problemet skulle bort-
falla ens vid en mer kostnadstrogen pélaggsberikning.

Tillfrigade om vem som skall avgora hur mycket service en
vara behdver har flertalet fabrikanter svarat, att det kan bara de
sjilva gora pd basis av sina erfarenheter. Dirfor vill man ogirna
rucka pd den selektiva politiken och uppslutningen kring fack-
handeln. Atminstone nigra fabrikanter sade sig dock vara med-
vetna om att olika konsumenter kan behéva olika mycket service
och att de darfér dsitter den traditionella handelns tjinster olika
hégt nyttovirde.

Anggende mojligheterna att sjalva dverta vissa delar av det
forsiljningsskapande arbetet — liknande vad som skett bland
de massférsilda konsumentvarorna — har fabrikanterna stallt
sig skeptiska, Man anser det vara ogérligt att tillfullo ersitta
fackhandelns servicefunktion med intensifierad konsumentupp-
lysning. Och dven om en vara kan goras mer »idiotsiken krivs
alltid en viss demonstration, sirskilt vid introducerandet av tek-
niska nyheter.

Trots de initiativ som tagits frin den fristiende handelns sida
i form av tviprissystem och liknande anses serviceproblemet vara
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svirlost. Fabrikanterna kanner solidaritet med fackhandeln och
anser att den utgdr stommen i deras distribution. Delvis beror
vil detta pi att man misstror de nya affdrstypernas utvecklings-
mdjligheter. Delvis ocksd pd gamla affarsforbindelser och person-
liga kontakter med fackhandeln. Men huvudskalet torde vara att
man Onskar {4 sina produkter presenterade i en tilltalande miljé
med fackutbildad personal, som kan limna den service fabrikan-
terna anser erforderlig.

Skulle den nuvarande selektiva forsaljningspolitiken bli svir
att uppratthilla, staller sig fiera fabrikanter inom dessa varuom-
riden i princip positiva till tanken pd prisdifferentiering efter
funktion. Andra férefaller mer tveksamma och anser sig i dagens
lage inte kunna uttala nigon instillning till funktionsrabatter.

Bland tillverkarna av de massforsdlda dagligvarorna koncent-
rerades uppmirksamheten kring exponeringsfunktionen. Nir det
giller konsumentkapitalvaror och andra sillanképsartiklar upp-
fattas display mer som ett komplement tdl den service som
lamnas. Visning av olika slag ar likartad med demonstration och
urvalshjalp. Exponeringen resulterar mindre ofta i impulskép.
Hithorande artiklar 4r heller inte miarkesvaror i sarnma utpriglade
mening som fabriksférpackade fivsmedel och toalettartilklar. I
varje fall torde konsumentens varumirkesmedvetande inte vara
lika utbrett.

Direst speciella synpunkter lagts pi varuexponeringen som
Aterforsaljarfunktion, dverensstimmer de ritt vil med daglig-
varufabrikanternas. Detsamma giller sortimentsfunktionen. Denna
dr dock om méjligt dn fastare knuten till servicegivandet. Sarskilt
for selektivt valda 4terforsiljare ar det nirmast en sjilvklarhet
att fora ett djupt sortiment av den fabrikants varor man represen-
terar,
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Grossisternas synpunkter!

Vid en analys av grossistledets syn pd prisdifferentierings-
frigorna dr det uppenbart att resultatet latt influeras av den
bransch inom vilken de intervijuade foretagen arbetar. Eftersom
grossister 1 en och samma bransch dessutom ofta skiljer sig frin
varandra i friga om sortimentets utformning, kan ocksi de en-
skilda varorna i eft sortiment {3 betydelse fior vederbdrandes
instdllning. Man brukar i sammanhanget tala om grossistféretag
med respektive utan fullt sortiment. Grinsen mellan de tvd
varianterna ir dock inte distinkt.

Fullsortimentsgrossisten ir ett foretag dir sortimentet ar si
utformat att det pd aktuella varuomréiden skall kunna tillgodose
detaljistens hela efterfrigan. Inom kolonialvarugrosshandeln ar
detta den vanligaste typen av sortimentspolitik. Kolonialvaru-
grossisten [agerfér och siljer ett detaljhandelsanpassat sortiment
inom vissa varuomriden. Begreppet detaljhandelsanpassat sorti-
ment innebdr dirvid att man sdljer ett flertal med varandra
direkt konkurrerande varor, exempelvis flera kaffemirken, flera
tandkrimsfabrikat osv. I motsats till dessa grossister med fullt
sortiment finns det sidana med ett sortiment som ir begrinsat
till med varandra icke konkurrerande varor. Inte sillan har fore-
tagen med begriinsat sortiment ndgon form av exklusiv forsdlj-
ningsriitt for sina varor. Denna exklusivitet kan bestd av en
generalagentur for varan eller av ensamratt till en viss design
(vanligt betraffande textilvaror).

Indelandet av grossistfGretagen efter sortimentets utform-
ning ar av visentlig betydelse for forstielsen av deras poli-

1 1 bilaga 2 redovisas de vid intervjuerna erhillna synpunkterna utforligare
och uppdelade pa olika branscher.
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tik i friga om prisdifferentiering. Foretag med importagen-
turer eller andra slag av exklusiv forsdljningsriitt har en natur-
lig likhet med tillverkande foretag i friga om instillning till
prisdifferentiering. I en del fall silier dessutom dessa grossister
enbart en enda tillverkares varor vilket ytterligare accentuerar
likheten. De grossistforetag som arbetar med detaljhandels-
anpassat sortiment har i motsats till dvriga foretag ett intresse
av att f4 silja s stor del av sitt sortiment som mdjligt till den
enskilda kunden. Grossisten fungerar som ett lagerhillande
inképsorgan 4t detaljisterna. Detta marks tydligast inom kolonial-
varugrosshandeln dir grossistledda s.k. frivilliga kedjor av detal-
jister har bildats. T s3dana fall sammanstaller grossisten ett
sortiment, som alla hans kunder kan fora. Forutsattningen ar d2
att grossistens kunder #r lokaliserade pi sidant sitt att de ¢
konkurrerar inbérdes.

Varans karaktir ur konsumentens synpunkt kan dven spela roll
for grossistens val av och instillning till de prispolitiska proble-
men. En oftakdpsvara (ex. konserver) kriver andra gvervigan-
den an en sillanképsvara (ex. kameror). Vanligen innebir dock
detta endast skillnader i dsikten om var tonvikten skall ligga1de
marknadspolitiska 4tgdrderna. 1 flertalet fall brukar vidare en
grossist med en exklusiv férsdljningsritt av en oftakdpsvara
distribuera denna via fullsortimentsgrossisten.

Av intervjuerna har framgitt att grossisterna oberoende av
bransch och sortimentsutformning anser att ansvaret fér den
aktiva forsiljningen, och framfdr allt initiativet till denna, under
det senaste drtiondet har tenderat att flyttas bakit i distributions-
kedjan till fabrikanter och importdrer-generalagenter. Sam-
tidigt med denna forskjutning har emellertid méjligheterna tilt
enskilda initiativ 1 férsiljningsstimulerande riktning okat. Spe-
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ciellt giller detta det prispolitiska omridet. Denna férindring ir
delvis beroende eller har i vart fall pidskyndats av bruttoprisfor-
budet. Under de senaste dren har det ju ocksi kommit fram nya
detaljhandelsformer som gett konsumenterna storre valmégjligheter
i friga om exempelvis pris och service. Otvivelaktigt torde
detaljhandelns prisdifferentiering gentemot konsumenterna i
framtiden komma att 6ka. Dirmed &r dock inte sagt eller ens
troligt att de nya detaljhandelsformerna kommer att i ett
dominerande inflytande pd utvecklingen,

Grossisternas dsikter om de i kapitel 2 diskuterade funktionerna
och méjligheterna att anvinda dem som underlag for en pris-
differentiering dr naturligtvis beroende av féretagets sortiments-
politik och mélséttning. Nar det giller funktionen aktiv service
rittar sig uttalandena tydligt efter de varor som foretagen siljer.
For sillankdpsvaror, speciellt konsumentkapitalvaror som exem-
pelvis kameror och stérre hushéllsapparater har det hivdats att
det personliga forsiljningsarbetet spelar en avsevard roll. Vid
kop av sidana artiklar behover konsumenten i ménga fall en
ingdende undervisning i skétsel och handhavande av varan,
Vidare erfordras ofta en diskussion med ndgon fackutbildad
forsiljare for att konsumenten skall f4 klart for sig vilken eller
vilka varianter som passar just hennes behov, Som exempel pd
det arbete som demonstration och urvalshjilp kriver for vissa
varor kan ndmnas forsiljningen av billigare kameror 1 fotodetal;-
handeln. Det har beriknats att endast ett kundbestk av tre resul-
terar 1 kop. Ett kundbestk med demonstration som ej leder till
kop tar 1 genomsnitt cirka g minuter, medan ett besok som leder
till férsaljning tar cirka 16 minuter. For att f4 silja exempelvis en
boxkamera erfordras alltsd cirka 34 minuters arbete. Den erfor-
derliga forsiljningstiden for dyrare kameror dr avsevirt hogre.
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Fér leverantdren av speciellt konsumentkapitalvaror dr denna
aktiva, personliga service gentemot konsumenterna av visentlig
betydelse. For att en konsument skall kunna lira sig anvdnda
en ny vara, eller for att en redan existerande vara skall nd kipare
bland nya kundkategorier erfordras ofta ett betydande mitt av
personlig undervisning, Leverantdrer av sirskilt komplicerade
varor lagger stor vikt vid att deras vara ir tillginglig for de pre-
sumtiva koparna i butiker dir denna servicefunktion blir vil ut-
ford.

Fran flera hill har framforts att denna faktor spelar stor roll
for leverantdrsforetagens politik i friga om bdde priser och selek-
tivitet. Den fackkunniga specialhandeln anses alltsd vara av
visentlig betydelse inom sidana varuomriden dir alla presum-
tiva konsumenter inte redan lirt sig hantera varan. Fackhandeln
ar vidare viktig for de leverantdrer som vill silja de dyrare och
mer komplicerade varianterna inom en varugrupp. Virderingarna
av servicefunktionen bland exempelvis jirnmanufakturgrossis-
terna och fotoleverantérerna har resulterat i att de i forsta hand
siljer till den inom respektive bransch verksamma fackkunniga
detaljhandeln. Flera grossistrepresentanter emotser dock en
stigande spridning av vissa delar av sortimenten till andra
detaljhandelsbranscher. Framst forutsigs detta komma att hinda
med de mest frekventa varuvarianterna. Detta har ju redan skett
i vissa fall, exempelvis i friga om fotografisk film som nu siljs i
lanthandeln och i kiosker. Hér har alltsd dppethéllande och nir-
bet till konsumenterna ansetts vara ett virdefullt komplement
till service i fackbutiken. Som en konsekvens av tonvikten pd
butikens servicefunktioner har ocksé en del grossistforetag genom-
fort en prisdifferentiering mellan fackhandel och &vrig handel.

Exponeringsfunktionen inom detaljhandeln har under senare ir
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alltmer kommit i férgrunden. Det har hivdats att denna okat i
betydelse som en foljd av forpackningstekniken, mirkesmed-
vetandet och 6vergingen till sjilvbetjining och sjalvurval, Expo-
neringen av varorna i skyltfdnster eller inne i butiken pi varu-
gondoler och i diskstill ar framst av betydelse fér varor dar in-
kopsfrekvensen liksom mirkesmedvetandet 4r hogt. Stor roll
spelar exponeringen dven for varor av impulskaraktér, dvs. varor
som man tror konsumenten beslutar sig for att kipa forst i det
Ggonblick hon ser varan.

Speciellt inom branscherna livsmedel och kemisk-tekniska
artiklar anses varuexponeringen vara mycket betydelsefull. Ndgra
mojligheter att pdvisa skillnader mellan olika slag av detaljhan-
delsféretag ansfigs dock inte foreligga. I en sjalvbetjaningsbutik
ar exempelvis exponeringens virde till stor del beroende av den
placering en vara erhiller. Det séger sig sjalvt att ett diskstall i
en traditionellt betjinad livsmedelsbutik frimjar férsiljningen
bittre an en dilig placering i en sjilvbetjaningsbutik. Detta med-
for ocksi att det inte 4r méjligt f6r grossisterna att differentiera
sina priser mellan olika kategorier av 6ppna butiker.

Inom de branscher dir varuexponeringen anses spela storst
roll har grossistféretagen 1 stor utstriackning fullt sortiment. Det
innebdr att de kan tilifredsstilla detaljistens hela efterfrigan pi
en varugrupp, t.ex. konserver. Exponerandet av enstaka varor
blir f6r grossisten 1 stort sett endast av intresse om det 6kar den
totala forsaljningen av hans vanligen tifl flera tusen artiklar upp-
giende sortiment. — Nir det géller sillanképsvarorna har det
framhillits frdn grossisthill att varuexponering speciellt i form
av skyltning anses vara en virdefull forsaljningsstimulerande
funktion.

Flertalet av de intervjuade grossistféretagen hade en mycket
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begrinsad erfarenhet av hemképsféretag och samkops- eller
intresseféreningar. Detta beror pd att sidana affirstyper i stor
utstrickning soker kopa sina varor direkt frin tillverkare. Det
ansdgs dock att hemkop, samk&p och postorder i vissa fall fullgér
funktioner motsvarande den Oppna detaljhandelns, men att
dessa prestationer di vanligen #r av en mera begrinsad omfatt-
ning.

Vid intervjuerna betonades annars de aliminna skillnaderna i
funktionsinsatser mellan olika detaljhandelsformer liksom mellan
olika butiker av likartat slag, Trots detta hade grossisterna i
ytterst ringa utstrickning skt differentiera sina priser. Orsaken
ar i en del fall att man anser valet av kostnader och silunda av
konkurrensmedel inom detaljhandeln vara dess foretagares en-
sak. Dessutom spelar ocksd de rent praktiska problemen stor roll.
Hur mycket dr en god service eller en vil utférd exponering vird?
Varje forsok till differentiering av férsaljningsvillkoren maéste
till stor del grundas pd subjektiva virderingar av kostnader och
prestationer.

Det har ocksa framhillits vid intervjuerna att en butiks véirde
som dterforsaljare for en grossist endast delvis 4r beroende av
dess personella och lokala forutsittningar eller dess allminna
standard. Av stérre betydelse dr ofta det enskilda detaljhandels-
foretagets varupolittk. Om leverantdr A betraktar detaljisten
Andersson som en virdefull kund 4r det inte alls sikert att
leverantér B anser detsamma. Orsaken kan nidmligen vara att
detaljisten beslutat sig for att arbeta speciellt aktivt fér A:s
varor, ndgot som naturligtvis direkt eller indirekt maste gi ut
éver leverantoren Bis sortiment.

Detta till synes enkla resonemang ir troligen betydelsefullt ur
den synpunkten att det understryker vikten av en individuell
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viardering av kunderna rérande deras funktionsinsatser och all-
minna varde som kunder. Utvecklingen pekar hin mot ett
intimare samarbete mellan kunder och leverantérer, vilket ocks
betonades vid flera intervjuer. Bland grossisterna som silde ett
omfattande och detaljhandelsanpassat varusortiment ansig man
att selektiviteten i kundurvalet skulle stiga 1 framtiden. Samudigt
ansigs detta komma att medféra tkat samarbete mellan grossisten
och hans kunder.

Bland de grossistforetag som for ett begrinsat sortiment av
inbérdes icke konkurrerande varor ir det i flertalet fall ett starkt
intresse att bli representerade med sina varor i minga butiker —
att ha en god marknadstickning. Detta intresse snarast dkar i och
med att det av leverantdrerna alltmer dvertagna aktiva forsilj-
ningsarbetet via konsumentreklam stiger.
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KAPITEL 4

Funktionsrabatter — ett forstk till bedémning

De leverantirer som dnskar premiera vissa dterforsaljarfunktioner
utan att tillgripa ett selektivt kundurval, kan géra detta genom
att differentiera priser eller andra forsiljningsvillkor, I tidigare
avsnitt har vi diskuterat sambandet mellan en leverantérs kostna-
der och hans pris- och rabattpolitik. Vidare har leverantorernas
egna synpunkter pi prisdifferentiering efter funktion kartlagts
och redovisats. I detta avslutande kapitel skall de framkomna
synpunkterna lggas till grund {or ett forsok till bedémning huru-
vida funktionsrabatter kan siigas vara en for leverantdren rimlig
prisdifferentieringspolitik.

Om fabrikanter och grossister efterstrivar en kostnadstrogen
prispolitik miste de differentiera sina férsaljningsvillkor efter
hur olika kopare avlastar dem kostnader. Detta betyder att de
dven mdste ta hdnsyn till vissa iterfGrsdljarprestationer som
resulterar 1 kostnadsskillnader mellan &terforsiljarna inbordes,
allt under férutsittning att dessa prestationer verkar resultats-
forbattrande for vederborande leverantsr. Aterforsaljarnas kost-
nader fir dock aldrig vara hogre 4n leverantdrens alternativa
kostnader fér distribution i egen regi. Sidana kostnadsdifferenser
inom iterforsiljarledet, som endast dterspeglar skillnader i effek-
tivitet vid distributionsarbetets fullgérande, bor bedomas som
en ren konkurrensfriga dterforsiljarna emellan.
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84 linge 4terforsdljarna 4r varandra timligen lika med av-
seende pd storlek, arbetssitt, kundtjénstnivd etc. kan priserna
differentieras efter de statiska kostnader som leverantdren for-
orsakas, utan att denne kan sidgas gynna en affarstyp framfor de
andra. Men nidr det uppstir nya distributionsformer, som satsar
pd en annan typ av service och samtidigt helt slopar vissa dter-
forsiljarfunktioner, dd miste leverantdren dven ta hinsyn till ve-
derborande Aterforsiljares dynamiska insatser. I annat fail kom-
mer i lingden en ur leverantdrens synpunkt icke onskvird
strukturpdverkan att ske inom handelsieden. Om nimligen en
dterforsiljare mirker att hans inkdpsvillkor blir oférindrade
vare sig han tar i ansprik mer eller mindre av leverantdrens
tjinster, di kommer han enbart att beakta sina egna omedel-
bara intressen, Han bortser frin att, pa litet lingre sikt, leveran-
torens kostnader hirigenom drivs upp. Foérr eller senare méste
emellertid fabrikanten ta ut de uppkonna merkostnaderna. Men
férdyringen drabbar dd inte bara dem som férorsakat kostnads-
stegringen utan alla.

LAt oss dirfor sli fast, att om en fabrikant eller en grossist
skall kunna silja till alla som 6nskar képa, maste han avviga sina
forsdljningsvillkor med hinsyn till de sirkostnader och sirin-
tikter, som olika typer av kipare fororsakar.

Varuméngden m.m. som grund {ér prisdifferentiering
(statiska funktioner)

Flertalet fabrikanter skulle sikerligen sjdlva vilja fora sina varor
anda fram till de slutliga konsumenterna. Harigenom kunde de
vara sikra pd att f4 varorna presenterade med hinsyn till deras
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sirart och individuella krav. Att man nu inte forfar pd det sittet
— annat 4n i mycket speciella fall — beror pd att det skulle inne-
bira forsiljning 1 ett mycket stort antal smi poster. I stillet
tridder en utomstiende in 1 distributionen och bildar ett mellan-
led. Denna lank mellan tillverkare och konsument erbjuder sig
att kipa fabrikantens varor i stdrre kvantiteter per ging, lagrar
dem i konsumentens nirhet och salufér dem dérifrdn. Mellan-
ledet &vertar siledes en rad av de funktioner som annars skulle
ha 4vilat fabrikanten, exempelvis lagring, fysisk distribution
fram till konsumenten och ordermottagning. Forutsittningen
for mellanledets existens &r di att det formér skéta distributions-
arbetet billigare &n fabrikanten sjilv skulle kunna géra. Detta
ir majligt tack vare att mellanledet dven saluf6r en rad andra
fabrikanters varor. Aterforsiljaren, som hir kalias mellanled,
sammanstiller ett sortiment av varor (sortimentsfunktionen) och
far i sitt arbete mojligheter att fordela de fasta kostnaderna pd
ett stort antal artiklar. De olika distributionsfunktionerna per
forsild varuenhet forbilligas hirigenom. Dessutom kan 8terfor-
siljarna utféra vissa fér fabrikanten virdefulla prestationer
som denne svirligen kan fullgdra sjilv — exempelvis ge kon-
sumenterna ¢kade mdjligheter till impulskép.

Alltefter de ekonomiska forutsittningarna kan sedan ytterligare
ett mellanled trida in i distributionskedjan exempelvis byggande
pd att kopa 1 dnnu stérre poster fran fabrikanten, lagra varorna
samt portionera ut varorna till iterforsiljarna. Vi fir en upp-
delning i grosshandel och detaljhandel. Férdelen ur fabrikantens
synvinkel med denna form avarbetsfordelning dr att antalet kund-
kontakter starkt begrinsas och att sjalva distributionsarbetet
overlites pd enheter, som dr tillrackligt stora for att bli ekono-
miskt 16nsamma. Fabrikantens alternativa kostnader for att full-
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gora dessa funktioner i egen regi dr antagligen héga. En pris-
differentiering som baseras pd att han viljer det billigare alter-
nativet och dverliter vissa funktioner pd specialiserade foretag
ar dirfor mycket vanlig.

For en fabrikant som har kostnadsmissiga férdelar av tillverk-
ningens specialisering och koncentration 1 rummet, ir det ocksi
naturligt att differentiera utgfende priser efter kvantitet. Men
prisdifferentieringen har forts dnnu lingre. Fabrikanten kan
nidmligen dven finna det l6nande att differentiera efter exempel-
vis hur och nir en viss kvantitet kips.

En order som erhills i samband med forsiljarbesék férorsakar
sannolikt siljaren andra kostnader in telefonorder och skriftliga
order. En prisdifferentiering efter orderupptagningssitt kan
minga ginger vara motiverad. Inom de textila branscherna
forekommer vidare en differentiering av priserna efter den tid-
punkt vid vilken en order avlimnas. S.k. férsdsongorder ger
en fabrikant mojligheter att planera tillverkningen pd lingre
sikt och ger grossisten tillfalle att planera sina inkép bittre. Det
finns slutligen ocksd foretag som har differentierat sina priser
efter om en vara skall levereras samma dag eller férst efter nagon
tid,

Andra aterférsaljarfunktioner som grund iér prisdiffe-
rentiering (dynarniska funktioner)

Ur tillverkarens synpunkt medfor distributionsarbetets upp-
delande pi fristiende foretag vissa problem. En pataglig nackdel
ar att den direkta forsiljningskontakten mellan fabrikanten och
konsumenterna avtar, Speciellt nir det giller massférsilda artik-
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lar kan 4terforsiljarna sillan ersitta denna svaghet. De séljer van-
ligen inte en fabrikants varor pd samma aktiva sitt som denne
skuile ha gjort, darest han sjalv tagit hand om hela distributions-
arbetet. Bide grossister och detaljister fullgér en s. k. sortiments-
lagring. Dirmed avses att de salufor flera, stundom ett mycket
stort antal varor av likartad typ, varor som ofta r substitut for
varandra. Eftersom detta stora sortiment levereras av ett flertal
olika, inbérdes konkurrerande fabrikanter foljer, att Aterfor-
siljarna &tminstone inte kan silja alla sina varor aktivt p3d en
gdng. De arbetar med sortimentet som helhet — och kan
mycket vil silja detta pd ett aktivt sitt — men de kan inte
regelbundet antas frimja varje fabrikants varor. Foljden har
blivit att fabrikanterna genom mirkesvarusystemet och konsu-
mentreklamen tagit hand om en allt storre del av det aktiva
forsiljningsarbetet for sina egna produkter. Aterférsiljarnas in-
sats har pd méinga varuomriden mer begrinsats till att gora
varan fysiskt tillginglig 1 tid och rum dar efterfrigan upptrider.

A andra sidan finns det naturligtvis alltjimt minga varuom-
riden, dir en aktiv medverkan frin iterforsiljarnas sida &r av
synnerlig vikt f6r fabrikanten. P4 en marknad med stor varurike-
dom har enda sittet att nd detta nskem4l ofta varit en medveten
begrinsning av antalet 4terforsiljare till sidana, som uppfyller
vissa bestamda krav. Genom att t.ex. ge en 4terférsiljare regional
ensamritt forbinder sig kanske denne att inte féra konkurrerande
eller substituerbara varor. Fabrikanten kan hirigenom upp-
muntra dterforsaljaren till aktiv insats.

Mellan de bdda yttertighetsfallen — massforsiljning utan
namnvird aktiv medverkan och selektiv forsdljning med aktiv
medverkan frin aterforsiljarnas sida — upptrider mellanformer,
dir vissa grossister eller detaljister gor en dynamisk insats utan
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att vara ensamforetradare for fabrikantens varor. Skal kan
foreligga att premiera namnda 3terférsaljare for deras for-
siljningsframjande insatser (dynamiska prestationer). Det av-
gorande for fabrikanten dr om en dterforsiljare framhdver just
hans vara framfér andra fabrikanters varor.

Mot denna bakgrund skall hir goras ett férsok till beddmning
av de tre sirskiljande funktioner, vilka dberopats som motiv for
funktionsrabatter, namligen servicefunktionen, exponerings-
funktionen samt sortimentsfunktionen.

SERVICEFUNKTIONEN. Funktionen att ge aktiv, manuell ser-
vice skulle knappast behéva ge upphov till nigra problem,
dérest inte konsumenterna tillvinner sig urvalshjilp, demonstra-
tion etc. gratis i fackhandeln for att sedan képa av ndgon icke
servicegivande affirstyp. De konsumenter som anser sig behdva
vissa tjanster skulle fa betala f6r dessa, Rabattaffarernas kundkrets
daremot skulle kunna f§ varan billigare, mot att den avstod {rin
service. Man skulle fi en distributionsapparat som var avpassad
efter vars och ens individuella servicebehov och en prissittning
pé utforda tjinster, som dverensstamde med pris efter prestation.

Av intervjumaterialet har framgatt att s lingt ifrin alltid ir
fallet. Det dr visserligen svArt att sdga hur pass betydande service-
dvervialtrandet 4r. Vissa leverantorer har uttalat som sin bestimda
dsikt att de fall som férekomrmit férstorats upp i debatten. Andra
ser i foreteelsen ett allvarligt hot mot fackhandelns existens,
Klart ar emellertid att man, cavsett graden av allmingiltighet,
inte kan bortse frin de svirigheter som ibland drabbar den en-
skilde 4terforsiljaren.

Nir man {orséker beddma konsekvenserna av en sirskild funk-
tionsersittning frin fabrikanten (leverantoren) till de servicegi-
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vande affirstyperna, méste man komma ihdg att problemet har
tvd sidor. A ena sidan foreligger ett intresse frin leverant6rshall
att fackhandelns existens inte hotas d& den anses fullgbra virde-
fulla arbetsuppgifter t.ex. vid introduktion av nya varor. A
andra sidan ligger i prestationsprincipen den férutsittningen,
att konsumenterna skall kunna fi vilja mellan att képa en vara
med eller utan service och betala direfter.

Om alla konsumenter behévde exakt lika mycket service, och
alitsd inte kunde tidnkas tillgodogdra sig en inkopt artikel utan
att samtidigt skaffa sig de erforderliga tjansterna, skulle sanno-
likt ndgra serviceskillnader i detaljhandelsledet aldrig ha uppstatt.
Direst det 4andd hade kommit fram affirstyper som limnade
mindre service 4n erforderligt skulle deras kunder vara tvungna
att skaffa sig ytterligare upplysning i 8vriga butiker. En funktions-
rabatt vore dirvid motiverad, varvid detaljisten skulle f4 ligre
rabatt ju mindre service han lamnade. Att nigon dterforsiljare
skulle ge mer service in det erforderliga mittet vore en orim-
lighet, eftersom ingen konsument skulle friga direfter. Det
skulle slutligen i ett sidant lige inte heller vara ftrenat med
nigra svirigheter f6r detaljhandeln att ta ut servicekostnaden av
konsumenterna — forutsatt att alla tog lika mycket.

Nu har vi emellertid pi nastan alla varuomriden stora skill-
nader i konsumenternas servicebehov, och dirmed serviceefter-
frigan. Den rikt nyanserade distributionsapparat som vuxit fram
under senare 4r ar ett utslag harfor.:

Amerikanska undersokningar har visat hur konsumenterna
sjilva inom vinkretsen eller andra sociala grupper sprider kinne-

1 Att de servicebegrinsade affirstyperna skulle basera hela sin verksamhet
pé att deras kunder ssnyltgistar i fackhandeln — nigot som stundom gjorts
gillande i debatten — #r varken bevisat eller troligt.
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dom om olika varor. Urvalshjalp och mirkeskunskap sprids
pi samma sitt. AH denna information i forening med det
statusmissiga beteendemdonstret skapar sedan képbendgenhet,
En konsument som pa detta sdtt blivit informerad om de olika
fabrikatens foretriden och funktionssdtt har vanligen priset som
frimsta urvalsprincip. Hon vinder sig girna till rabattaffirerna.

Om [everantérerna i dagens lige differentierade priserna efter
hur olika funktioner — i det hir fallet service — uppratthills i
detalihandeln, skulle resultatet latt kunna bli ett [ikapristankande
av det slag man upplevde under bruttoprissystemets tid. Snart
sagt varje forsok frin nya distributionsformers sida att Jita kost-
nadsbesparande serviceminskningar sl igenom i konsument-
priserna skulle av den 6vriga handelns representanter kunna
dberopas som funktionsbegrinsning och resultera i simre inképs-
vilikor fér vederbérande distributionsform. Incitamentet till sé-
dana forindringar skulle litt kunna avstanna och den som erfor-
derlig ansedda servicen ldsas fast pd en kanske omotiverat hog
nivi. [ varje fall skulle servicenivin ldtt kunna komma att bestdm-
mas av de mest servicekravande konsumenterna, Nar det t.ex.
giller konsumentkapitalvaror kan det l4tt tinkas att detaljhandeln
i ett sidant lige inte skulle beakta servicebehovets forindring i
tiden. En frin bdrjan servicekrdvande vara blir nimligen med
tiden sf vilkind, att servicebehovet ofta avtar.

Anglende riktigheten av det sistnimnda resonemanget —
servicebehovets forindring i1 tidem — har meningarna varit
delade, sannolikt didrfor att det inte alltid klargjorts vilket ser-
vicebegrepp som avses. — Vad som avtar med tiden ar service-
behovet for den individuella artikeln. Detta kan verifieras med
rader av exempel — inte minst frin konsumentkapitalvaruomri-
det. Dirtill kommer en allmidn, sd sméningom férvirvad insikt
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om hur en viss varutyp fungerar, Det giller t.ex. om bilar,
dammsugare, grammofoner och andra tekniska foremal. A andra
sidan kan servicebehovet i form av urvalshjdlp tinkas oka i takt
med den tilltagande varurikedomen (fler varianter). Slutligen
ir det uppenbart att stjanster» som allmint konkurrensmedel
tkar 1 betydelse.

Nir det galler fordndringarna i servicegivandets karaktdr inom
distributionen mdste dessa betraktas som ett utslag av kostnads-
forskjutningar. Till foljd av lonestegring blir produktionsfaktorn
arbete allt dyrare. Dirmed foljer en strivan att mekanisera service-
givandet — att ersitta arbete med kapital. Som niraliggande exem-
pel hirpa framstér f6rpackningsteknikens och sjilvbetjaningssy-
stemets utveckling. Denna tendens mot mekaniserad service har
dnnu sd Iinge frimst gjort sig gallande pd dagligvaruomridet,
men liknande tendenser kan dven spdras betriffande konsument-
kapitalvaror och andra sillanktpsartiklar. Samtidigt med det
aktiva forsaljningsarbetet 6verflyttas dven en del av service-
givandet frin dterforsiljaren till fabrikanten. Nar allt fler konsu-
menter képer en vara utan att anlita fackhandeln kommer nim-
ligen fabrikanten att tillverka varan med tanke hirpé, forbittra
de medféljande instruktionerna och satsa mer pd upplysande
reklam.

Aven om servicefunktionen kan vintas minska i betydelse
kommer naturligtvis manuella tjéinster alltfort att spela stor roll
vid saluférandet av mdinga sillankopsvaror. Méjligheterna att
mekanisera detaljhandelns servicearbete har sikert vid varje
tidpunkt sina ganska bestimda granser. Overviltringsproblemet
kvarstir diarfér som hot mot fackhandeln, Nir det giller att
komma tillrdtta hirmed torde prissittningen av de manuella
tjdnsterna vara en nyckelfriga. Man vigar nimligen pd goda
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grunder pdstd att servicearbetet for vissa varor #r 4satt ett for
hogt pris. Minga Sterforsiljare arbetar t.ex. med uppenbara
forlustvaror, nigot som mdéste kompenseras genom hdgre margi-
naler pd andra artiklar inom sortimentet. Som enav de intervjuade
fabrikanterna pipekade kan det manuella arbetet med att plocka
fram och med kunden diskutera en speciell sorts skruvar inom
jirnhandeln ta nistan lika ldng tid som att demonstrera en tvitt-
maskin. Personalen 4r vanligen densamma och servicekostna-
dens storlek darfor direkt proportionell mot tiden. Skruvarna
borde kanske belastas med ett pilégg pi flera tusen procent fér
att kunna sigas bdra sina kostnader medan den procentuella
marginalen pd tvattmaskinen, liksom pd andra varor med hogre
styckvirde, kanske kan minskas,

En i anskaffning dyr vara behover siledes inte kriiva lingre
forsiljningstid — liksom naturligtvis inte heller stérre lagerut-
rymme, higre svinnkostnader etc. — in en i anskaffning billig
vara, Men genom att tillampa enhetliga procentpiligg har den
reguljira handeln ofta jimnat vigen for olika sorters rabatt-
affirer.

S& linge marginalsittningen inom fackhandelns eget sorti-
ment dr sskevs, dvs. sd linge servicepiligget for vissa varor ir
omotiverat hogt, kommer det alltid att finnas konsumenter som
gir sig besviret att konsultera olika affirstyper innan de kiper.
Att hir forsoka ritta till servicedverviltrandet med hjilp av funk-
tionsrabatter skulle bara fordréja en anpassning av marginalerna.
Forsta steget mot en 16sning méste dirfor vara att den utgiende
servicen inom fackhandeln dr nigorlunda riktigt prissatt. Ma-
hinda skulle missbruket dérigenom f& en betydligt mindre om-
fattning.

Men det 4r méjligt att problemet inte skulle forsvinna helt
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ens vid en kostnadstrogen serviceprissittning. Som komplette-
rande 1gsning har darfor det s.k. tvdprissystemet provats. Detta
syftar till att erbjuda konsumenten att antingen kipa med service
och betala direfter eller att kdpa utan service till ligre pris (spar-
pris). Det ar sannolikt att ett sddant system kan 16sa vissa aspekter
pé serviceproblemet. Silunda torde hemléning pd prov, hemsind-
ning, installering i bostaden etc, kunna prissattas separat. Men,
som en fabrikant pipekade, nir det giller demonstration, urvals-
hjilp, radgivning och liknande servicefunktioner som utférs fére
kopet kan man aldrig ta sirskilt betalt av den presumtive kon-
sumenten. Det gir inte att tvinga den som hért sig for i fack-
handeln att verkligen képa.

En annan utvag att hindra missbruk av servicefunktionen
skulle vara att differentiera varan mellan olika distributionsfor-
mer, Detta system, som lingt ifrdn #r ndgon nyhet, skulle t.ex,
betyda att en viss artikel siljs i ett utférande till fackhandeln och
i ett anpat till rabattaffirerna. Dylika Atgirder ar emellertid
behaftade med uppenbara nackdelar.

Slutomdémet blir att ndgon definitiv 16sning p& dverviltrings-
problemet inte torde vara mdojlig. Problemets kirna ligger i att
detaljhandeln delvis ir oférmdgen att av konsumenterna ta ut
det pris som manuella tjénster betingar, Nirhet 4r exempelvis
en form av service som inte kan Gverviltras. Samma sak giller
betriffande hemséndning och éppethillande. Men i friga om
manuell service kan missbruk férekomma eftersom det inte ar
mojligt att differentiera priset efter nigot grinskostnadsresone-
mang for den individuella kunden.

Service efter kapet kan dock alltid prissittas separat. QOch
missbruket av den service som limnas fére kipet skulle sanno-
likt minska vid en mer kostnadstrogen prissittning. Jimférelsen
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med utvecklingen i USA ligger nira till hands. Dir betraktades
»discount housesy for fem 2 tio dr sedan som ett allvardigt hot
mot fackhandeln. I dag har en 6msesidig anpassning 4gt rum.
Fackhandeln har tvingats dndra sin marginalsittning pd minga
produkter. Och r»discount houses» har skiftat karaktir frin mycket
prisbilliga forsdljningsstallen tre trappor upp pi en bakgata till
timligen ordindra och ofta centralt beligna affirer med 1ig ser-
vicenivd. Med den nya karaktiren har foljt kostnader, som inte
langre avviker sé radikalt frin fackhandelns.

EXPONERINGSFUNKTIONEN. Diskussionen angdende manuell
service har av naturliga skil komrmnit att kretsa kring konsument-
kapitalvarorna. Exponeringsfunktionen {display) kan daremot
ségas vara mer eller mindre aktuell for ndstan alla varor. Som
framgér av tidigare kapitel ir det ocksd exponeringen som dbe-
ropats i samband med de fi kéinda exemplen pd prisdifferen-
tiering efter sirskiljande funktioner.

Varuexponeringens syfte ligger pd ungefir samma plan som
fabrikantens konsumentreklam. Denna strivar efter att skapa en
efterfrigan direkt hos alimanheten, och exponeringen komplet-
terar sedan fabrikantens anstringningar. Det finns dock en
bestdmd skillnad mellan display och reklam. Medan t.ex. ett
skyltfonster egentligen syftar till att salja butikens sortiment
som helhet, framhiver reklamen endast en eller méjligen ett
par fabrikanters varor.

Skyltning i fonster och inne i butik 4r alltsd ett led i detaljistens
kamp om konsumenterna, utférd i konkurrens med andra detal-
jister, Han stiiller fram sina varor f6r han tror sig kunna fi silja
mer. Tydligast framgir detta nir det géller impulskdpsvarorna.
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Orsaken till att hemkdpsforetag, samkopsféreningar, post-
orderfirmor etc. inte anvinder sig av exponering i betydelsen
open display — och alltsd medvetet avstir frin exponeringens
fordelar — ér att de 1 sin verksambhet satsar pd andra konkurrens-
medel. Genom att arbeta utan skyltfonster och ndja sig med
torftiga eller avldgset liggande lokaler kan man i kampen om
konsumenterna mer inrikta sig pd priskonkurrens (samkops-
foreningar, sparkopsforetag) eller satsa p andra typer av service
(hemkdp, postorderfirmor), eller en kombination av bidadera.

Deras ritt att anvinda nya kombinationer av pris och service
torde ingen kunna sitta i frdga. Dédremot kan det diskuteras om
dessa affdrstyper i sin néringsutévning bygger pd att den Ovriga
handeln fullgér expeneringsfunktionen. Har alltsi exponeringen
som sddan nigon allmént siljande verkan?

Det 4r givet att en viss fabrikant 4tminstone temporirt kan
tka sin marknadsandel genom att stimulera aterforsiljarna att
exponera hans varor mer och effektivare dn konkurrenternas,
Detta 4r en naturlig foljd av konkurrensen fabrikanterna emellan
och just vad som hiander ndr en fabrikant fSljer upp en stor
reklamkampanj med intensifierad skyltning ute i butikerna. Men
vad hander om alla fabrikanter (leverantorer) gr pd samma séitt?
Vad frigan ytterst giller ir om skyltningen kan ha er sidan
verkan for leverantdrerna att den skulle motivera generella funk-
tionsrabatter, Kan det alltsd finnas skil att genom ett mer eller
mindre gemensamt upptridande av leverantdrerna inom olika
varuomriden ge affirstyper utan 6ppen butik sdmre inképsvillkor
for att de inte anvinder varuexponering som konkurrensmedel i
sin kamp om konsumenterna? For att en sddan funktionsrabatt
skall vara motiverad krivs att exponeringen ékar forsiljningen
inom hela det aktuella varuomradet (substitutionsomradet). Goér
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den inte det, dvs. medfor intensifierad varuexponering endast en
forskjutning mellan de olika varornas marknadsandelar inom den
oférandrade totalefterfrdgans ram, dd har exponeringen ingen
allmént saljande verkan. Displayfunktionens effekt blir en mark-
nadsdelningsfriga. Vilken vara som tkar mest inom ett substitu-
tionsomride beror pi de olika substitutens korselasticiteter. Ur
den individuella fabrikantens synvinkel skulle en 6kad exponering
fi en forsialjningsstimulerande verkan likartad den som foljer pd
en prissinkning eller en ¢kad reklaminsats.

Tyvarr torde det vara utomordentligt svirt, for att inte siga
omdjligt att empiriskt mita varuexponeringens allmint salj-
frimjande verkan. Man kan nimligen aldrig renodla férutsitt-
ningarna i den utstrickning som vore nédvindigt. Ingen vara
salufors t.ex. helt utan display si att man skulle kunna mita
forsaljningseffekten inom hela substitutionsomradet av att expo-
nera en eller flera diri ingdende varor. Men nir det galler de
allménna orsakerna till 6kad konsumtion av en viss varutyp ir
det sdkert att helt andra faktorer ir avgérande. Det totala kip-
kraftsunder]aget 1 landet stiger. Efterfrigan 6kar som foljd av
genomgripande tckniska forbittringar av varutypen ifriga osv.
Till detta kommer att dven ett intensivt forsaljningsarbete kan
tinkas stimulera totalefterfrigan. Men det forsaljningsarbete
man di i {orsta hand avser 4r inte &terforsiljarnas display utan
de insatser som gors av fabrikanten sjilv i form av annonsering,
kortfilmer, trycksaksreklam etc.

Det forefaller mot denna bakgrund vara en fér konkurrens-
friheten farlig dtgird om alla fabrikanter inom ett varuomride
skulle béra tillimpa gemensamma och likartade funktions-
rabatter baserade pi displayfunktionen. Fabrikanterna lamnar
redan nu ofta reklammaterial och skyltningshjalp som natur-
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ligtvis enbart kommer sidana affirstyper till del, som har
mojligheter att exponera varor.

SORTIMENTSFUNKTIONEN. Koparens och séljarens syn pd
sortimentsfunktionen ir i sista hand tvi sidor av samma sak,
men det kan dnd4 vara av virde for diskussionen att de bida syn-
vinklarna hélls isir.

Képaren — och dir tinker man i férsta hand p4 konsumenten
—- ir betjint av att kunna fi vilja bland flera alternativa mirken,
storlekar eller utforanden av en vara. Mojligheten att finna vad
som just passar vederbérandes smak blir hirigenom storre. Men
sorteringen (urvalsméjligheten) kostar pengar. Om konsumenten
efterfrigar en utpriglad sillankdpsvara bor hon dirfor ocksd i
princip belastas med de merkostnader som ir férbundna med
tillverkning, lagerhéllning och saluférande av deana vara,

Sdljaren 4 sin sida har 1 varje lige ett naturligt intresse av att
képarna efterfrigar hela hans existerande sortiment. — Nir
det galler forklaringen till varfor fabrikanten har ett visst sorti-
ment kan man peka pd flera orsaker. Ett 1 vira intervjuer anfort
sortimentsintresse ligger pi tillverkningssidan och baseras pi
»gemensam produktions, Dérjdmte kan fabrikanten vara ange-
lagen att i sframtidssyftes f4 ut vissa artiklar som for égonblicket
inte réner nigon storre efterfrigan, men som det finns skl att
satsa pd infor framtiden. Slutligen kan fabrikanten ocksd finna
det onskvirt att dterforsiljarna for vissa komplementira varor.
Det kan gilla film till kameror, penslar till farger etc. De béida
sist ndmnda sortimentsmotiven ligger i forsta hand pd férsilj-
ningssidan,

Det sortimentsintresse som ligger pd tillverkningssidan torde
knappast kunna férlanas dynamisk (saljframjande) karaktar. Som
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motiv fir prisdifferentiering har sgemensam produktion allmin
giltighet endast i de fall, dér det pd rdvarusidan eller i tillverk-
ningsteknisk mening finns ett samband mellan det framstillda
sortimentets olika produkter. — Sedan ir det en annan sak att
det for tillverkaren kan stélla sig lockande att dberopa den existe~
rande kapitalutrustningen som motiv f6r sortimentsrabatter,
Men detta beror i sa fall pi att nedliggandet av nigon trog-
arbetad artikel inom ett sortiment sillan kan ske utan kapital-
forluster for tillverkaren. Det alternativa virdet hos den maskin-
park etc. som framstiller den svirsilda produkten dr sannolikt
mycket ligt. Styckkostnadsminskningen vid produktionsminsk-
ning ar vanligen mindre dn styckkostnadstkningen vid produk-
tionsBkning,

De hinsyn till forefintlig gemensam produktion som vissa
fabrikanter tycks ha tagit vid utformandet av sina méingdrabatter
dr att betrakta som prisdifferentiering efter statiska funktioner.
De aterforsiljare som koper en pd visst sitt sammansatt order
far ett formanligare pris &n andra dterforsiljare, Vilken affarstyp
vederbérande kund tillhér spelar dirvid ingen roll.

Nir det giller fabrikanter som endast tillverkar och salufér
en enda vara kan man rent av tala om motsatsen till sortiments-
intresse. Hir kan de dterforsiljare som salufor fabrikantens vara
men som inte har nigra konkurrerande eller substituerbara varor
1 sitt sortiment vara de ur fabrikantens synpunkt mest efter-
stravansvirda kunderna,

Den framtidssyftande sidan av sortimentsfunktionen kan dire-
mot sigas vara klart dynamisk. En valforsedd och kvalitetsmed-
veten fackhandel medverkar till att vidga efterfrigan pa de mer
sillsynta och exklusivare delarna av fabrikanternas sortiment,
De nya affirstyperna som medvetet satsar pi priset som konkur-
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rensmedel och som bantat ner konsumenternas urvalsméjligheter
i proportion hirtill ir vanligen endast intresserade av artiklar,
som genom konsumentreklam eller andra séljfrimjande dtgirder
redan #r vil inarbetade.

Leverantérerna kan fér den skull vara angeligna om att
premiera iterforsaljare med djupt sortiment. Men att gora detta
genom att indela dterforsiljarna efter sortimentsdjup och diffe-
rentiera rabatterna direfter kan vara vanskligt eftersom det
skulle ge stort utrymme {or godtycke. Sirskilt om fabrikanterna
dessutom upptrider gemensamt skulle ett sddant handlingssitt
litt kunna uppfattas som konkurrensbegrinsning. En méjlighet
skulle i stillet vara att den enskilde fabrikanten differentierar sina
priser mellan de olika delarna av sitf sortiment. De standardartiklar
somn saluférs av alla affarstyper och som konsumenterna ar s vil
inférstidda med att diskarbetet kan inskrinkas till ren expedie-
ring kan siljas med ligre marginal (styckersittning). Sallan-
kopsartikiarna daremot, som kriver mer av aterforsiljarna, ges
en sd vil tilltagen marginal att dven de kan vantas bli efterfri-
gade, Med hjilp av en sidan rabattdifferentiering inom sitt eget
sortiment kan fabrikanten lésa prissittningsproblemen utan att
behtva vidta diskriminerande dtgirder mot nigon viss affarstyp.

Funktionen att introducera nya varcr har 1 debatten stundom
admnts som en sirskild insats frdn de éppna butikernas sida,
Tanken ar di att de &vriga sarskiljande funktionerna nirmast
skulle svara for »uppféljningens.

Introduktionsfunktionen har i denna undersékning inte be-
handlats separat. Den har endast ansetts innebdra en extra beto-
ning av vissa inslag i de Gvriga funktionerna,

Det ir uppenbart, att en ny artikel vanligen kostar aterfor-
saljarna mer 4n sidana varor som #r vil inarbetade p& marknaden.
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Men i och fér sig utgor inte detta nigot motiv for en prisdiffe-
rentiering mellan distributionsformer med och utan 6ppen butik.
Av vira samtal med olika dagligvarufabrikanter framgir att det
inte 4r enbart hemkopsforetag, samkopsforeningar m.fl. foretag
utan dppen butik, som ogirna satsar pi nyheter. Aven andra
affarstyper dr obenégna att introducera nya varor. Speciellt anses
detta gilla smd manuellt betjanade butiker och enhetsprisaffarer,

Fabrikantens mojligheter att stimulera handelns introduk-
tionsarbete torde ligga p4 ett annat plan, nimligen en konsekvent
rabattdifferentiering i tiden. De &terforsiljare som &r villiga att
satsa pd en ny vara fir under en viss tid speciellt gynnsamma
inkdpsvillkor — tretton pd dussinet eller dylikt — och dessa
villkor utgdr oavsett affirstyp. Av stor vikt ir emellertid att fab-
rikanten dirvid betonar introduktionsvillkorens temporira
karaktar =3 att de av 4terforsdljarna inte betraktas som perma-
nenta férméiner,

Sammaniattande omddmae

I denna undersdkning har vi sékt ange de olika beslutssitua-
tioner som en enskild leverantér kan stillas infér nir han skall
anpassa sin prispolitik efter skilda aterforsiljarprestationer. De
framlagda synpunkterna visar med all tydlighet att nigra schab-
lonlésningar pé prisdifferentieringsproblemen inte finns., Varje
avslut mellan en kdpare och en siljare fir litt karaktiren av
forhandlingsfriga, hur standardiserat tillvigagingssittet dn kan
forefalla. Kombinationsméjligheterna 4r otaliga och den slutliga
overenskommelsen influeras alltid av respektive parters strate-
giska marknadsposition.
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Véra intervjuer med foretag inom fabrikant- och grossistleden
har antytt de stora olikheter 1 prestationshinseende som kinne-
tecknar terforsiljarna. Den leverantdr som Gnskar fora en kost-
nadstrogen prispolitik utan att tillgripa selektivt kundurval ir
darfor hinvisad til] att differentiera priser och andra forsilj-
ningsvillkor. Som f{6}jd av den stindigt okade variations-
rikedomen pd koparsidan kommer leverantdrerna sannolikt ocksé
att tillgripa prisdifferentiering i stigande utstrickning.

Vi har framhallit att prisdifferentiering vanligen &r motiverad
nir koparna 4samkar siljaren faktiska kostnadsskillnader (hin-
synen till statiska distributionskostnader). Det kan vidare vara
berattigat for saljaren att differentiera forsiljningsvillkoren efter
sina alternativa kostnader for att fullgtra vissa funktioner. Harfor
krivs dock att de ifrigavarande arbetsuppgifterna ir nidvindiga
for det siljande foretaget och att de kan utféras billigare eller
bittre i aterforsaljarens regi.

Prisdifferentiering efter de séljfrimjande prestationer som vissa
kopare fullgér kan vara motiverad 1 den mén ersittningen ger en
daremot svarande intdktsékning for sdljaren (haasynen till dyna-
miska distributionskostnader). Dessutom skulle en prispolitik
som dven beaktar 4terforsdljarnas intiktsskapande prestationer
sannolikt minska en del leverantérers motiv for selektiv f6rsilj-
ning och dérigenom underldtta vissa detaljisters varuférsérjning.

A andra sidan foreligger inga skil f6r en sddan prisdifferen-
tiering (funktionsrabatt) som utgir efter affirstyp, och som
med andra ord baseras pd en viss, namngiven terforsiljarfunk-
tion. P4 goda grunder kan man ocks4 anta att motiv saknas for
generella, av alla leverant6rer genomférda funktionsrabatter,
Som framgir av den tidigare diskussionen dr det nimligen av-
gorande for leverantdren huruvida just hans varor framhivs av
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aterforsiljaren framfér andra, konkurrerande varor. Sett ur denna
synvinkel miste varje form av gemensamt upptridande vara
verkningsldst.

Lagstiftningen ldmnar tyvérr den individuella sdljaren mycket
ringa information om samhillets syn pi konkreta prisdifferen-
tieringsproblem. Delvis sammanhinger detta med bristen pi
vigledande prejudikat. Varje leverantér som stker utforma sin
prispolitik efter det egna foretagets kostnads- och intdktssituation
miste dock ha mycket betydande handlingsfrihet. I annat fall
kan konkurrensen litt himmas,

Det finns knappast nigra mgjligheter att siga vilka distribu-
tionsformer som ur allminhetens synpunkt #r mest rationella
pé lingre sikt. Nya affarstyper miste fritt fi visa vad de duger
till. P4 s4 sitt skapas den sikraste grundvalen for effektiv kon-
kurrens. Onskar man diremot péverka strukturen inom distribu-
tionsapparaten kan diverse marknadspolitiska ingrepp komma i
friga. Men dessa kan i si fall knappast foretas av individuella
leveranttrer eller grupper av leverantdrer. Konkurrenslagstift-
ningen ir uppbyggd kring férutsittningen om ett fritt tivliande,
nigot som ocksé legat till grund fér véra analyser och omdémen
i denna undersskning.
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Bilaga 1

Branschvis redogdrelse fér intervjuerna i fabrikantledet

Atergivandet av de erhillna synpunkterna maste av naturliga skal gé-
ras utan att samtidigt avslgja vilka uppgiftslimnarna dr. Detta har i
nigra fall medfort svirigheter, Vi har di kontaktat vederbdrande
fabrikant separat hirom.

Materialet har sammanstallts branschvis, vilket varit mojligt efter-
som &sikterna inom samma varugrupp visat ganska stor verensstim-
melse. De avvikelser fran den branschvisa helhetsbilden som kommit
fram #r sirskilt omnimnda.

Varje branschoversikt har delats in i fyra avsnitt, namligen allmént
om branschen, interofumaterialet, distributionsmetoder och instélliningen
till funktionsrabatter. Funktionsrabattbegreppet skall dérvid fattasivid
bemirkelse men med tonvikten lagd pi de tre sirskiljande funktionerna
(jimfor sid. 27 ff.).

Livsmedelsindustri

ALLMANT OM BRANSCHEN. Som samlad varugrupp ar livsmedlen
av dominerande betydelse inom distributionen. Normalt faller pa
denna sektor! omkring 30 procent av de totala konsumtionsutgifterna
inom landet, Konkurrensen mellan kedjeféretag och fristdende handel
liksom mellan olika affarstyper — reguljéra butiker, varuhus, snabb-
kopsbutiker, telefonorderféretag, torghandel ete. — ar hard. Denna
konkurrens, som tar sikte pé sévil priset som servicen, har accentue-
rats efter bruttoprisférbudets genomforande men kan sparas betydligt
lingre tillbaka i tiden.

! Hir avses di de s.k. egentliga livsmedlen dvs. exklusive vin, sprit, tobak
och maltidsdryckerna (kaffe, te, kakao, malt- och lidskedrycker).
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INTERVJUMATERIALET. Inom denna omfattande och heterogena
bransch har det varit nédvindigt att kencentrera intervjuarbetet till
foretridare for vissa speciella varor. Vi har sdlunda i huvudsak valt ut
tva varugrupper, nimligen choklad och konfektyr samt konserwer. Bada
ir utpriglade mirkesvaror med ett ganska stort antal tillverkare och,
sirskilt p& konservsidan, en betydande import. Chokladindustria var
en av dem som tidigast lade sig till med fabriksférpackade mirkes-
varor. Konservindustrin ar en ung men mycket expansiv bransch.

Intervjumaterialet inom choklad- och konservindustrin #r for-
héllandevis omfattande men speglar frimst de stérre inhemska fabri-
kanternas uppfattning. Férutom dessa bida mer systematiskt kart-
lagda varugrupper har vi dven kontaktat foretradare for enstaka andra
livsmedelsartikiar.

DisTRIBUTIONSMETODER. Utmirkande for de understkta livs-
medlen ar att de saluférs genom ett mycket stort antal forsiljnings-
stillen. Som vintat spelar darfor grossistdistributionen stor roll,
Endast ett av de tillfragade foretagen hade renodlad distribution av
sina varor direkt till detaljhandeln.

1 den man fabrikanten salufér olika artiklar existerar ett visst sam-
band meHan omsittningsstorlek och distributionsvig satillvida att de
riksannonserade mirkesvarorna vanligen distribueras via grossist
medan sortimentets specialartiklar med begrinsat konsumentunderlag
ofta siljs direkt till detaljist.

Hemkopsforetag och samkdpsforeningar aterfinns som kunder hos
s gott som alla tillfrigade livsmedelsfabrikanter men spelar — mitt
1 procent av omsittningen — en obetydlig roll for samtliga, Sarskilt
galler detta inom chokladbranschen, dir varans karaktir av impuls-
képsvara forklarar det mycket stora antalet forsiljningsstillen. En av
de tilifrigade fabrikanterna riknar sdlunda hir med éver 30000 kunder
inom detaljistleden. Nirhet betyder bidr mer 4n nigra Grens prisskil-
nad. En stor del av branschens produkter salufors t.ex. genom kiosker
och tobaksaffirer, men &ven firghandel, pappershandel, frisérer m.fl.
foretag utanfor livsmedelshandeln riknas som kunder,

Kongerverna — inklusive djupfrysta artiklar — har inte samma
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karaktar av impulskdpsvaror men ven de saluférs genom ett mycket
stort och védxande antal forsiljningsstillen. Hir torde de nya affdrs-
typerna utan Sppen butik kunna fi storre betydelse 4n inom choklad
och konfektyr.

INSTALLNINGEN TILL FUNKTIONSRABATTER., Av de intervjuade
fabrikanterna att ddma 4r systemet med generella grossistrabatier pa
vig att minska i betydelse. Sirskilt giller detta inom cheoklad- och
konfektyrbranscherna dar vissa fabrikanter helt nyligen avskaffat den
gamla nomineringen och infért echetliga mingdrabattlistor. Detta
steg motiveras med att grossisterna inte fullgér nigot aktivt forsilj-
ningsarbete. De anses endast pverka fabrikanternas statiska distribu-
tionskostnader, 1 det sammanhanget brukar pipekas hurusom vissa
snabbkopsbutiker och andra stora detaljister ofta tar storre order én
smi och medelstora grossister.

Nar det giller detaljhandelns funktioner tycks det aktive forsalf-
ningsarbetet frimst ha betydelse i samband med introducerandet av
nya artiklar. Flertalet berorda livsmedel anses sedan inte kriva nigon
insats over disken.

Att varuexponeringen At virdefull tycks diremot alla vara ense om,
Riklig varutillging 1 forening med det stora antal artiklar, som kan
sdpas ingd i en genomsnittsfamiljs patentiella livsmedelssortiment,
gor att aven nddvindighetsartiklar latt fir karaktir av impulsvara.
Att fi sina produkter uppradade 1 frestande nirhet av konsumenten
anses dirfér vara ett dnskemdl for varje fabrikant inom dessa varu-
omriden. Allteftersom de fabriksforpackade mirkesvarorna gkat i
betydelse och nédvindigheten av manuellt diskarbete 1 motsvarande
grad minskat har exponeringsutrymmet 1 butikerna tenderat att vixa
— #nda fram till dagens snabbkép. Hir bygger forsiljningen huvud-
sakligen p4 displayverkan av villkdnda mirkesvaror, Men skyltfonstren
anses dven spela stor roll nir det giller att locka kunder in i butiken.

Medan samtliga tillfrigade livsmedelsfabrikanter stir eniga kring
varuexponeringens betydelse gir meningarna diremot isar betriffande
frigan om sirskild funktionsersittning bér utgé till de detaljister som
fullgér displayfunktionen. Inom choklad och konfektyr har fabrikan-
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terna genomgiende stillt sig avvisande till en sddan ersattning. Man
menar hir att fabrikanterna skapar varumedvetandet hos konsumenten
genom sina egna reklamdtgirder. Detaljistens exponering bygger pi
detta och direst den inte understddes av fabrikantreklam skulle de
behovas en mera aktiv och kostnadskrivande expeditinsats fér att
fa varan sild. Aven om fabrikantens och detaljistens anstringningar
tidnar ett gemensamt mil — att fi den blivande konsumenten s
intresserad att han képer varan — anses det darfor vara orimligt att
fabrikanten vid sidan om sina egna férsiljningsanstringningar iven
skall betala detaljistens. Man understryker att detaljhandeln ir att
betrakta som ett frin fabrikanten fristiende handelsled. De foretags-
former inom detaljhandeln som har en annan typ av butikslokal siges
medvetet ha foredragit att inte félja upp och forstirka fabrikantens
forsiljningsinsats genom dppéen och dyrbar exponering. De har i stillet
valt att i konkurrenssyfte sanka priset. Kan samkdpsféreningen eller
hemkdpsfiretaget trots avsaknaden av varuexponering hivda sig
gentemot de traditionella butikerna, anses de didrmed ha visat betydel-
sen av priset som konkurrensmedel.

Aven inom konservindustrin delar de intervjuade i stort sett sét-
varufabrikanternas avvisande hillning gentemot displayrabatter. En
fabrikant sade sig emellertid ha 6vervigt nagon form av prisdifferen-
tiering riktad mot en speciell affarstyp men ville avvakea handelseut-
vecklingen innan han tog stalining.

Diremot férekommer genomférda funktionsrabatter nar det giller
en helt annan oftaképsvara inom livsmedelsomriddet. De motiveras
med varuexponeringen, eller rittare sagt med den uteblivna varu-
exponeringen inom vissa samkdpsforeningar, och utgdr i form av
ett merpris per kilo for dessa. Berakningarna bakom storleken av
denna funktionsrabatt siges i princip utgd frin vad det skulle kosta
fabrikanten 1 extra reklaminsats att gira mirkesvaran i fraga lika
valkind som den blir genom den traditionefla handelns skyltfonster
och varuhyllor inne i butiken.

Ett speciellt markerat sorifmentsiniresse stoter man pd hos vissa
konservindustrier. Det baseras p4 »gemensam produktions pd ri-
materialsidan. Silunda har t.ex. en tillverkare av fiskkonserver pipekat
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att olika bitar av den ursprungliga rdvaran — fisken — ger upphov
till olika typer av firdiga konserver. Det anses dirfér vara av intresse
for fabrikanten att finna avsdttning f6r hela sortimentet, represente-
rande de olika fiskbitarna. En detaljistform som bara efterfrigar en typ
av konserver blir, menar man, relativt dyr som kund. I eft annat fall
utgjorde rivaran drets skiérd av rodbetor. Olika sorteringar efter
storlek eller andra egenskaper ger hir olika konserver och ett fabri-
kantintresse att bli av med heia sortimentet,

Sortimentsmotivet har i ndgra fall som vi triffat pd medfort, att
vederbdrande fabrikant sokt arbeta in en viss énskad ordersamman-
sittning i sina forsiljningsvillkor. De kunder som képer annorlunda
far automatiskt hogre pris.

Kemisk-teknisk tndustri

ALLMANT OM BRANSCHEN. De konsumentvaror som hir avses ir 1
forsta hand fabriksforpackade kemisk-tekniska hushdlls- och toalett-
artiklar av mirkesvarukaraktir men idven farghandelsvaror av typen
firger och lacker. Sortimentet bestar av bade oftaképsvaror och sillan-
képsvaror.

Kemisk-tekniska artiklar var under bruttoprissystemets tid ofta
hégmarginalvaror och fick som sddana kompensera bristande lénsam-
het inom andra delar av detaljhandelssortimentet. Numera ar priskon-
kurrensen bhird sarskilt betriffande riksannonserad toalettvil, tand-
krim och syntetiska tvittpulver. Reklamen betraktas dock frin
fabrikantball som den dominerande konkurrensfaktorn. Den intensiva
reklambearbetningen har i friga om oftak&psvarorna resulterat 1 s. k.
mirkesvaruoligopol.

Branschen rymmer emellertid dven en nkhaltig flora av special-
artiklar som siljs utan nimnvird reklaminsats frin fabrikantens sida
och dir hanteringskostnaderna »éver disks ar férhillandevis hoga.

INTERVJUMATERIALET. De fabrikanter som tillfrigats om sin
instillning till funktionsrabatter tillverkar bide riksannonserade stan-
dardartiklar och varor som siljs utan storre reklaminsats.
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DISTRIBUTIONSMETODER. Markesvaror med hog omsattningshas-
tighet och spridning tver flera olika detaljbandelsbranscher distribu-
eras huvudsakligen via grossist. Kvantitetsrabatterna har emellertid
alitmer fitt en sddan utformning att det blivit lonande fér stora
detaljister att képa direkr frén fabrikanten.

Fabrikanter inom branschen som har ett rikhaltigt och blandat
sortiment anlitar olika distributionsvigar varvid (sirskilt betriffande
firg- och parfymhandeln) direkt kundbearbetning och leveransservice
ar vanlig.

For tvittmedel och flertalet toalettartiklar tillimpas ingen selektivi-
tet frdn fabrikanternas sida dven om t.ex. varor av modekaraktir
knappast efterfrigas av andra an specialaffarer,

De nya affarstyperna inom detaljhandeln, frimst hemkopsforetag
och samkdpsforeningar har varit sirskilt laimpade for forsédljning av
kemisk-tekniska storartiklar.

Firger, lacker och andra utpriglade firghandelsvaror siljs ofta
selektivt. Endast p orter dir specialaffirer saknas vinder man sig till
andra butiker, vilket hir i flertalet fall torde vara liktydigt med lant-
handeln.

INSTALLNINGEN TILL FUNKTIONSRABATTER. De tillfripade
fabrikanterna forefaller vara timligen eniga om att grossisten inte
fullgdr nigot aktivt forsiljningsarbete. Grossisterna inom branschen
sammanfor och lagrar ett stort sortiment, ofta frin inbérdes konkur-
rerande tillverkare eller generalagenter. De expedierar fran lager,
skoter faktureringsarbete och stir delkredere, men de »siljers inte.
Grossistnomineringsforfarandet dr ocksd en mycket omdiskuterad
fraga. Sarskilt de stora mirkesvarufabrikanterna uttalar dir den for-
modan, att kategorirabatten i framtiden kommer att ersittas av ren-
odlade kvantitetsrabatter, Bland de mindre foretagen #r uttalandena
p4 den punkten mer svivande,

Ungefir pa likartat sitt ter sig bilden ndr man kommer in pi
detaljhandelns funktioner. Storartiklarna siljs reklamvigen och séver
disken» sker enbart reat expedieringsarbete. De fabrikanter som inte
sjalva formir paverka konsumenterna genom direktreklam tror dér-
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emot pd méjligheten att kompensera detta genom saktiv f6rsiljnings.
medverkan frin detaljisternas sida. Detta i sin tur anser man sig
kunna ni genom att ldmna hdgre rabatter till detaljhandeln in vad
tillverkarna av de massforsilda artiklarna ger,

Speciella funktionsrabatter har linge diskuterats inom branschen,
En av de tillfrigade fabrikanterna sade sig dven ha genomfért en viss
prisdifferentiering efter funktion. De som fér ligre rabatt 4r i detta
fall endast samképsféreningarna och motivet ir den hos dessa fore-
tagsformer uteblivna varuexponeringen. Displayfunktionen — skyltning
inne i butik eller i fénster — anses nimligen avlyfta fabrikanten dyna-
miska distributionskostnader och sigs dirigenom underlitta hans
strivan att utan stor reklaminsats {3 varan kind bland allminheten, —
Ett annat foretag inom branschen som tidigare tagit steget fullt ut och
tecknat kontrakt med vissa av sina terforsiljare om att pi bestimd
tid f& disponera skyltfonsterutrymme har numera gatt ifrin denna
politik,

Frigan om hur varuexponering i en $ppen butik skall kunna virde-
ras pi ett féretagsekonomiskt ndgorlunda riktigt sdtt stir som vintat
tppen. Den fabrikant som infért displayrabatter uppger oférbehall-
samt att »man kdnner sig for, dven om forsdk giorts att t.ex, med
hjilp av amerikanska understkningar berikna ett skyltfonsters virde.

Representanter fér stora mérkesvaror har uttalat sig mot dis-
playrabatter och menar, att varje normalt arbetande detaljist {6rstir an-
vinda sina speciella »uttrycksmedels — inklusive skyltutrymmet —
helt i eget intresse. Fabrikanten anses inte béra betala hirfr, allrahelst
som han dndi stiller skyltmaterial och stundom #4ven sitrekild skylt-
ningspersonal till férfogande.

Nir det slutligen giller sortimentsfunktionen har denna i vissa fall
redan beaktats vid utformandet av existerande rabatt- och bonus-
system. Dessa syftar da till att stimulera fram order som spinner over
fabrikantens hela sortiment. Att sortimentets djup skulle ha nigot
virde for fabrikanten utéver vad som betingas av gemensamma pro-
duktionskostnader, har diremot inte kunnat pivisas,
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Porslinsindustri

ALLMANT oM BRANSCHEN. Den inhemska tillverkningen av hus-
hillsporslin dr begrinsad till ett mindre antal fabrikanter. Tre stor-
féretag dominerar marknaden. Férutom hushallsporslin har fabrikan-
terna oftast diven andra porslinstyper sisom restaurantporslin, sanitets-
porslin och konstgods p4 sitt tillverkningsprogram.

Hushallsporsiin 4r en fabrikantmirkt sillankdpsvara, Varan dr 6m-
tilig, sammansatt i serier, och modekinsliz. Omtiligheten gor att
majligheterna till komplettering spelar stor roll. Fabrikanternas sorti-
ment roiste avpassas harfér.

Importen ar betydande. Sedan gammalt har svenska fabrikanter
haft att mota kvalitetskonkurrens frin Danmark, England ach Tysk-
land. Storre hot &r dock numera de prisbilliga varutyper, som i dkad
omfattning inférs fran linder som Japan och Tjeckoslovakien. Japa-
nerna kopierar svenska modeller och etablerar en hard priskonkurrens.
Branschens 16nsamhet ir som foljd hirav genomgiende dilig.

INTERVJUMATERIALET. De fabrikantintervjuer som berér porslins-
marknaden dr som {ljd av tiliverkningssidans struktur f3 till antalet
men uppges vil spegla ridande uppfattning inom branschen.

DISTRIBUTIONSMETODER. Atminstone de stora porslinsfabrikerna
har en sd omfattande och differentierad produktion att de ofta ticker
storre delen av en specialaffirs sortiment. Kvalitetsvarorna distri-
bueras vanligen direkt till fackhandeln medan enkiare porslin saluférs
via ett fatal stora grossistforetag. Behovet av sortimentsgrossister har
framst gjort sig gillande vid forsiljning till lanthandel och mindre
bosittningsaffarer. Glas- och porslinsgrosshandeln dr — volym-
missigt dock till en mindre del — stundom kombinerad med detalj-
handel. — Trots sortimentséverensstdmmelsen mellan fabrikant och
specialaffir 4r férekomsten av integration framét obetydlig.
Fabrikanten nar sina aterférsiljare genom resandebestk och upp-
packningar. Direkt konsumentbearbetning genom annonser, publici-
tet, utstallningar och filmreklam fir allt stdrre betydelse. Hir spelar
konstgodset (keramiken) en stor roll for fabrikantmirkets good-will.
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Till foljd av kompletteringsbehovet stiller det stora sortimentet
speciella krav pi olika distributionsled. Nya detaljistforetag av typ
hemkdp och samkép saknar dnnu si linge varje betydelse inom
branschen. Direst samképsforeningar hort sig for anglende leverans
har dessa forfrigningar som regel handlagts av grosshandeln, Det upp-
ges dock samtidigt att fackhandeln reagerat mot att s. k. katalogfirmor
upptas som direktkunder, och samkdpen kan i det hir sammanhanget
likstallas med postorderfirmorna.

INSTALLNING TILL FUNKTIONSRABATTER. Diskussionerna kring
en premiering av skilda aterférsaljarefunktioner inom porslinsfacket
har forts efter delvis andra linjer 4n betraffande de varugrupper, som
patagligt konfronterats med hemkép och samkdpsforeningar. Men
problem av i princip samma slag kan uppsta,

Det fors en livlig debatt i fackpressen om rabattskalornas utform-
ning. Som exempel pd de riktlinjer fabrikanterna dérvid arbetar efter
kan nimnas det s.k. Rérstrandssystemet. Detta bygger p4 en upp-
delning av rabatterna i

1) en orderrabatt, vars storlek stir i relation till den enskilda orderns
omfattning

2} en drspremie, for att premiera och stimulera den enskilda kundens
képtrohet

1) en artikelrebatt, som utgir nir kunden pa en ping bestiller ett
visst antal av en och samma artikel

4) en leveranstidsrabatt, for att ordern skall kunna inplaceras for till-
verkning vid limplig tidpunkt,

Syftet med detta konditionssystern uppges vara att kunden, om
han gor en insats som méjliggér kostnadsminskning fér fabrikanten,
skall fa sig detta tillgodo i form av battre inkdpsvillkor. Kundens
stillning 1 distributionskedjan spelar hirvid ingen roll. Grossist-
nomineringen (stallningsrabatten) 4r i detta fall borttagen,

Tillfrdigade om sin uppfattning har de intervjuade fabrikanterna
stallt sig frimmande for tanken pd speciella funktionsrabatter gente-
mot vissa affirstyper.
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Vad giller de sirskiljande detaljistfunktionerna anses aktiv service
i form av urvalshjilp och rddgivning ha sin givna betydelse for varje
fackhandel. Detta liksom detaljhandelns varuexponering och stora
sortering anses emellertid vara den enskilda butikens konkurrens-
medel gentemot andra butiker. Fabrikanten anses inte bora betala
harfer,

Problemet att fackmannen fir ge service utan att f sdlja har man 1
begrinsad omfatining sttt pd — den siljande parten &r ddrvid inte
intresseforeningar utan enhetsprisféretag och liknande. Denna fore-
teelse har hittills icke tagit sidana proportioner att den kan rubriceras
som nagot allvarligare hot mot fackhandeln.

Beklidnadsindustri

ALLMANT OM BRANSCHEN. Hir avses nirmast »firdigas konsument-
varor frin textil-, beklddnads- och skoindustrierna. Beklidnadspostens
totala utgiftsandel — inklusive halvfabrikat, pilsvaror ete, — uppghr
vanligen till ndrmare 15 procent.

Ur distributionssynpunkt ér beklidnadsvarorna ett skiftande be-
grepp. Tyngre konfektion och skodon dr att betrakta som sillankdps-
varor, Andra artiklar sdsom strumpor och underklider har nirmast
karaktir av oftakdpsvaror,

Flertalet produkter #r sisong- och modebetonade men fysiskt
okinsliga for transporter och lagring.

Beklidnadsartiklarna dr vanligen inte mirkesvaror | samma ut-
priglade mening som t. ex. livsmedel. Konsumnenten vinder sig till den
fackhandel som han anser har varor av god passform och stil snarare
an han frigar efter ett visst fabrikantmarke. Konsumentreklamen
inriktas silunda ofta p3 att framhiva den butik dér varorna finns, och
kostnaderna delas mellan fabrikant och detaljist.

Undantag finos dock och pd senare ar har markesvarureklamen till-
tagit betriffande sidana varor som skjortor och korsetter. Aven pi
skoomradet finns riksannonserade mirkesvaror,

Antalet inhemska fabrikanter ar stort, importen betydande och
konkurrensen hird. Den képarens marknad som blivit f&ljden gbr
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att prestationsprincipen ofta kommer i klim mellan maktrabatter och
andra marknadspolitiska dverviganden.

INTERVIUMATERIALET. | forhdllande till det stora antalet till-
verkare ir intervjuerna synnerligen f3. A andra sidan torde beklad-
nadsbranscherna héra till landets mest systematiskt kartlagda, varfor
det funnits gott om kompletterande material.

DISTRIBUTIONSMETODER. Pi textilsidan férekommer grossist-
distribution huvudsakligen betriffande metervaror, trikivaror, strum-
por och litt konfektion. Inom den tyngre konfektionen — och sirskilt
nir det galler kvalitetsartiklar — ar direktdistribution i forening med
selektivitet det vanliga.

P4 skosidan sker storre delen av distributionen direkt fran fabrikant
till detaljist. Skogrosshandeln vinder sig mest till lanthandel och
avldgset belidgna skoafférer,

I detaljistledet har postorderfdretag och intresseféreningar en viss
betydelse i friga om de litta textilvarorna men som helhet dominerar
den traditionella handeln med &ppen butik. Denna rymmer alla
servicegrader frin enhetsprisaffirer till exklusiva specialbutiker.

Intresseforeningarna har stundom kommit till under aktiv med-
verkan av postordergrossister. Hemkopsforetag har dnnu si linge
yiterst fi textilvaror i sitt sortiment.

Den traditionella handelns dominans 4r dn mer utpriglad inom sko-
branschen. Dir existerar fortfarande nyetableringskontroll, ehuru inte
i gamomal tvingande form utan baserad pd rekommendationer. Fack-
handeln dkar i betydelse allteftersom lanthandeln gr tillbaka. Enhets-
prisaffirerna salufér endast varor i grinsomradet mellan skor och
tofflor och postorderféretagens skor anses vara av andra klassens
fabrikat. I de mycket f kinda fall dir intresseforeningar tagit upp
skodon rér det sig om speciella arbetsskor.

INSTALLNINGEN TILL FUNKTIONSRABATTER. Inom de varu-
grupper dir textilvaror distribueras via grossist anses mellanledet
fuligbra en fullstindig grossistfunktion. Grossisten séljer verkligen.
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Négon egentlig motsvarighet till andra branschers nomineringsdebatt
tycks dirfor inte finnas inom textil. Diremot har det t.ex. pitalats fall
dir postorderfirmor utgett sig for att vara grossister medan de i verk-
ligheten siljer direkt till konsumenterna.

Funktionsrabatter graderade efter utférda prestationer inom de-
taljistledet tycks vara ett okiint begrepp, naturligtvis beroende pi att
alternativen till dagens fackhandel ir sa foga betydande. Beklidnads-
branschen anses av sina sagesmin vara for svir for de nya affirs-
typerna hemkdép och samkop. De intervjuade fabrikanterna uppger
sig dock vara medvetna om att bilden kan komma att dndras.

Tillfraigade om de siarskiljande funktionerna har vederbérande
fabrikanter satt likhetstecken mellan aktiv service och sortiment. Och
service | form av urvalshjilp anser man nédranog nddvindig. Risken
att de som koper 1 intresseféreningar férst provar ut och tar reda pi
storlek 1 fackhandeln pastis atminstone inom den tyngre konfek-
tionen inte vara stor. Med den selektivitet som tillampas ér det nim-
ligen osannolikt att intressefdreningen kan beredas tillfille att f3
kbpa frin samma fabrikant som vederbérande fackhandel. Betriffande
sidana mirkesvaror som damstrumpor och korsetter har dock problem
av detta slag aktualiserats.

Exponeringsfunktionen fir bedémas mot bakgrund av att markes-
varuidén fortfarande har ringa betydelse for flertalet textilvaror, I
varje fall 4r konsumenternas mirkesmedvetande jimforelsevis svagt.
Att under sidana férhillanden ge displayrabatt med motivering att
vissa butiksformer avlastar fabrikanten dynamiska forsdljningskostna-
der anses inte komma i fraga.

Mébelindustri

ALLMANT OM BRANSCHEN. Mébler ér en sillanképsvara av shop-
pingkaraktar. Prislige och fysisk varaktighet gor méblerna till konsu-
mentkapitalvaror. Att vi hir valt att diskutera mébelbranschen separat
beror p4 att den 4r en homogen varugrupp, avskild frin de tekniska
konsumentkapitalvarorna. Utgiftsandelen ligger vid drygt en procent.

Branschen kinnetecknas av ett stort antal smi och medelstora
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fabrikanter. Manga [oretag har etablerats efter andra virldskriget. P4
allra senaste &r har dock en tendens mot firre men storre foretagsen-
heter borjat skymta, men produktionskapaciteten overstiger alltjgmt
efterfrigan. Exporten av mébler 4r stérre dn importen men uppgir
dnnu inte till ndgra mer avgbrande belopp.

Aven om de olika fabrikanterna har registrerade varumirken, ir
mbbler — med négra bestdimda undantag — dnnu ingen miérkesvara i
konsumentens dgon.

INTERVJUMATERIALET. De tillfrigade fabrikanterna ir tamligen
fa till antalet och #terfinnes inom den s. k. organiserade mobelindustrin,
Intervjuerna har kompletterats med skrivet material (framst tidskriften
siMobelvirldenw samt »Pris- och kartellfragem nr 5, 1957).

DisTRIBUTIONSVAGAR., Mobelfabrikanterna anlitar i forsta hand
fackhandeln. Nagon sortiments- eller fordelningslagring hos fristiende
grossister 4r inte aktuell. Lagringsfunktioner delas mellan fabrikant
och detaljist.

Fér narvarande upplever handeln med mébler en kraftig utveckling.
De tidigare si traditionella distributionsformerna har under kon-
kurrensens tryck kompletterats med nya. Postorder, agenthandel och
uppackningar fér detaljférsiljning 4r visserligen ingen purfirsk fore-
teelse men har fitt ¢kad betydelse. Dirtill kommer himtningskdp
och olika slags inkOpsféreningar. Den organiserade mébelhandeln,
som betraktar dylika affirstyper som noutsiderss, har svarat med lig-
pris- och tviprisaffarer.

Selektiviteten 4r raycket utbredd och ensamfdrsiljningsritt anses
inom fackhandelskretsar vara en virdefull, for att inte sdga sjalvklar
foreteelse. Hand i hand med denna selektivitet har det vuxit fram en
ganska naturlig men mycket utpriglad differenticring av leveran-
térerna efter olika distributionsformer. Fabrikanterna i den hégsta
kvalitetsklassen saljer salunda enbart till fackhandeln.

INSTALLNINGEN TILL FUNKTIONSRABATTER. Med den strikta
marknadsuppdelning sorm i praktiken 4gt rum och med beaktande av

88



att mibler i konsumenternas 6gon icke &r mérkesvaror 4r det naturligt
att funktionsrabatterna har figa aktualitet, Fabrikanterna 4r s& méanga
och si relativt smd, att var och en anses kunna begrinsa sig till just
den distributionsform, som bist passar hans krav.

Direst branschstrukturen skulle forindras mot ett mindre antal
massproducerande mérkesvaruftretg kan emellertid den nuvarande
selektiva forsiljningspolitiken bli svir att uppratthilla. I ett sidant
lige anses systemet med funktionsrabatter kunna rikna med vissa
foresprikare men p& nuvarande stadium vill de tillfrigade fabrikan-
terna av naturliga skil inte yttra sig nirmare om saken.

Konsumentkapitalvaruindustrs

ALLMANT oM BRANSCHEN. Med konsumentkapitalvaror forstis
hir i férsta hand radio, TV och stekniska» hushéllsartiklar av typen
spisar, kaminer, dammsugare, kylskip, frysboxar etc. Det &r en hete-
rogen varugrupp med suddiga grinser till bland annat hushallsgods
och andra stérre jirnhandelsvaror.

Mairkesvarumedvetandet torde vara ganska vil utvecklat hos konsu-
menterna. Sillankdpskaraktiren 4r en {61jd av hdgt pris och betydande
fysisk livslingd. Onskvirdheten att kunna ge demonstration fére och
reparation efter kopet har satt sin prigel pa siljarsidans struktur.

Nir det giller vissa produkter dr antalet fabrikat stort. Andra kan
rubriceras som oligopolvarer, Den inhemska tillverkningen dominerar
men importen ir betydande pd radio- och TV-omridet samt i fraga
om varor som tvittmaskiner och symaskiner.

INTERVIUMATERIALET, Det har inte varit praktiskt méjligt eller ens
motiverat, att hir folja upp nigon enskild artikel i samma utstrickning
som betriffande dagligvarorna. Delvis beror detta pa fabrikantsidans
struktur — stora fOretag och koncernbildningar som ofta har ett
flertal artiklar med likartade distributionsproblem pi sitt tillverknings-
program. Vi har kommit att koncentrera oss pd foretriidare for hus-
hallskapitalvaror.

De relativt fitaliga fabrikantintervjuerna har #ven 1 denna
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bransch kunnat kompletteras med annat matenal, t.ex. artiklar i
fackpressen samt Pris- och Kartellnimndens undersékningar.

DISTRIBUTIONSMETODER, Konsumentkapitalvaror av det slag som
hir dsyftas distribueras pa olika vigar: via grossist, direkt till fristdende
detaljister, genom egna butiker eller direkt tifl konsumenten genom
sdorrknackares, Dessutom sker en betydande direktférsiljning till
storforbrukare av typen byggmastare,

»Som sammanfattande iakttagelse betriiffande leverantdrernas val
av distributionsvigar ma framhéllas, att grossistledet synes spela en
stdrre roll som mellanled #n man kunnat viinta med hiinsyn till att
varor av konsumentkapitalkaraktir i regel icke kriver ndgon egentlig
lagring i f6rbrukarnas nirhet. I sidana fall uppstir oftast en strdvan
hos leverantéren att ¢verta de fristdende iterférsaljarnas roll for att
diirmed skapa forutsiittningar for en mer aktiv forsiljning direkt till
konsumenten.a!

Detaljhandelsledet domineras helt av fackhandeln, dvs. jérnaffirer,
el- och belysningsaffirer samt varuhus.

Medveten selektivitet frin leveranttrshall 1 den meningen att man
begrinsar antalet aterforsiljare inom ett visst omride forekommer inte
i nigon stérre utstrickning, Omvint diremot dr det vanligt, att detalj-
handeln inskrinker sig till att efterfriga endast ett eller ett par mirken
inom samma varugrupp. Detta da beroende pé de betydande kostnader
som ett djupt sortiment av hithérande artiklar skulle medféra,

I friga om anlitade affirstyper inom detaljhandeln tillimpar dock
flertalet tilifragade fabrikanter selektiva metoder, Man anser sig bora
hélla fast vid fackhandeln. Samképsforeningar, hemkopsféretag och
postorderfirmor ses silunda med oblida ogon. Att dessutom tra-
ditionefla skil och personliga relationer spelar in hir framgir av
intervjuerna, Man méiste beakta att fackhandeln genom sina organisa-
tioner #ir en maktfaktor att ta hinsyn till. En av de tillfrigade fabri-
kanterna, som triffat leveransdverenskommelse med ett ligprsfore-
tag, kunde intyga att detta snart fick menlig aterverkan pi kopviljan
hos de gamla kunderna inom fackhandeln.

! Pris- och kartellfragor 1958: g, sid. 5g5o.
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Trots att salunda flertalet tillfrigade fabrikanter siger sig inte silja
till samkép och postorder — hemkdpsforetagen spelar dnnu s linge
en ganska underordnad roll pa detta varuomride — fir dessa indi
varor pd indirekt vig, ofta via nigon fristdende grossist eller annan
accepterad dterfdrsiljare.

INSTALLNINGEN TILL FUNKTIONSRABATTER. Service-problemet
dominerar fabrikanternas instillning till funktionsrabatterna. Expone-
ringen anses visserligen vara betydelsefull men man sitter likhets-
tecken mellan aktiv service och vopen display» pa ett sidant sitt, att
grinsen mellan ur fabrikantens synvinkel acceptabel och icke accepta-
bel detaljhandel inte kan dras efter ppen butik. Aven enhetsprisaffarer
och andra branschblandade butiker tilthr vanligen de icke &nskvirda
distributionskanalerna,

Till de objektiva kraven pa terforsiljare hor formégan att kunna ge
service efter kopet, Tillfrigade om inte denna i princip bor betalas
separat av konsumenterna har fabrikanterna svarat jakande. Men
endast specialbutiker med fackutbildad personal anses kunna ge
efterservice pé ett tillfredsstallande sitt, Och direst denna fackhandel
inte far sdlja varan tappar den dven intresse att sti till tjainst med
service.

Det har i debatten framkastats forslag om att fackhandelns efter-
service i ett dylikt lige skulle kunna &vertas av fristdende servicestatio-
ner som inte vore kombinerade med forsiljning av konsumentkapital-
varan i friga. En ldsning efter sddana riktlinjer har emellertid de till-
frigade fabrikanterna varken ansett dnskvird eller realistisk.

Uppslutningen frin leverantorhall kring fackhandein 4r dnnu mer
utpriglad nir man for in samtalet pa den dynamiska forsiljarinsatsen
i form av ridgivaning, urvalshjalp, demonstration och annan service
fore kopet. Den allt vanligare tendensen frin konsumenthill att skaffa
sig olika tjanster gratis i t.ex. en jirnhandel och sedan kipa genom
ndgon intresseférening vicker oro éven bland fabrikanterna, Man drar
paralleller med stormen kring »discount housesy i USA under forsta
hilften av 1g5o-talet och menar att fackhandeln dven 1 Sverige skulle
kunna se sig nédsakad att gd ifrin vissa stora mirkesvaror av konsu-
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mentkapitalkaraktir, S3 linge det ror sig om vil inarbetade varor kan,
menar man, rabattaffirerna méjligen ersitta varuhus och annan fack-
handel. Men inte vid introducerandet av nyheter. Fackhandeln anses
sdlunda nédvindig forsavitt inte fabrikanterna sjélva vill ta pd sig hela
det dynamiska distributionsarbetet.

Det har, menar fabrikanterna, visserligen alltid férekommit fall dir
en affir utan ersittning fitt st till tjanst med service medan en annan
fatt silja varan. Men st linge detaljhandeln hade en nigotsénir enhet-
lig struktur jimnade sadant ut sig i lingden. Problemet anses ha fatt
allvarlig karaktir forst sedan det vuxit upp affirstyper som systematiskt
bantat ner servicefunktionerna.

Maojligheterna att 16sa frigan genom att ta separat betalt for service
fore képet tror de interviuade inte mycket pa. Inte heller sitter man
nigon stérre tilltro till det s. k. tviprissystemet — ett pris med och ett
utan service. — Indelningen av konsumenterna i lekmin och sak-
kunniga anses endast vara tillamplig p4 en mycket begrinsad sektor,
exempelvis verktyg. Vidare anses fabrikanternas méjligheter att ersitta
fackhandelns service genom att satsa mer pa bruksanvisningar, upp-
lysande reklam etc., snart stdta pi en mycket bestimd ekonomisk
gréms.

Om fabrikanterna inte fdrmar uppritthilla den nuvarande selektiva
linjen — som diverse lickor till trots fungerat ritt effektivt och i viss
mién skjutit problemet pi framtiden — 4r man tydligen inte frim-
mande fér tanken att dverviga systemet med funktionsrabatter for att
pa ¢4 sitt kunna skydda fackhandeln. En av de tilifrigade fabrikan-
terna angav i stillet méjligheten att differentiera varan s att rabatt-
affirerna finge en med fackhandeln ungefir likvirdig vara men
under annan varubeteckning. Han medgav dock att detta skulle vara
en olycklig dterging till de metoder, som under bruttoprissystemets tid
tillimpades gentemot EPA- och Tempoaftirerna.
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Bilaga 2

Branschvis redogirelse for intervjuerna i grossistledet

Atergivandet av de erhillna synpunkterna miste ocks? har géras utan
att samtidigt avsléja vem vederbfrande uppgiftslamnare dr. I detta
syfte har intervjumaterialet sammanstillts branschvis. I flertalet fall
har detta inte inneburit nagra svdrigheter eftersom dsikterna inom
en och samma varugrupp i stort visar god dverensstimmelse. Det
miste dock observeras att vissa dsiktsskillnader kan férekomma om
det 1 en och samma bransch finns bade grossistfiéretag med s, k. fullt
sortiment och foretag med ett sortiment av huvudsakligen med var-
andra ej konkurrerande varor. (Jimfdr sammanfattning i kapitel 3,

sid. 49-55.)

Kolonialvarugrosshandel

ALLMANT OM BRANSCHEN. Grossistforetagen 1 denna bransch har
i flertalet fall fullt sertiment, dvs. en livsmedelsbutik skall inom de
aktuella varuomridena teoretiskt kunna kdpa alla erforderliga varor
frAin en enda inkopskilla. 1 praktiken forekommer ocksid denna
hoga grad av képtrohet i viss utstrackning. Vanligt dr dock att detal-
jisterna har en grossist som huvudleverantdr samt ytterligare en eller
tva grossister som fir silja vissa speciella produkter. De senare leveran-
torerna fyller da ocksd uppgiften, att ge detaljisten méjligheter till jam-
forande prisanalyser.

D1sTRIBUTIONSMETODER. Grossisterna siljer till kunder inom re-
gionalt relativt begrinsade omriden, Flertalet foretag ar i princip
villiga att leverera till alla dterférsiljare som accepterar grossistens
forsdljningsvillkor. Dessa villkor innebér vanligen leveranser en, ibland
tva gAnger per vecka pi bestimda dagar (grossisterna har d4 fasta kor-
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turer till olika distrikt). Brutna kollin levereras ¢ och ordern méste
uppga till visst minimibelopp. Vidare mdste naturligtvis de timligen
restriktiva kreditvillkoren itféljas. — Manga grossistforetag inom
denna bransch stker nd en enhetlig kundstruktur av butiker med hog
koptrohet och atféljande hog omsittning. Ett sitt att pd detta mal
ar utformningen av prispolitiken (se nedan). Slutligen kan nimnas
att en del foretag i samma syfte bildat »frivilliga kedjor» av typen »Bla
fonstrety i Stockholm,

Graden av samarbete mellan fabrikanter och kolonialvarugrossister
vixlar. Gemensamt for flertalet prossister giller dock att de strivar
efter att folja upp av fabrikanterna arrangerade férsiljningskampanjer.
Grossistforetagen samordnar vanligen sina egna forsaljningsanstring-
ningar med fabrikanternas genom att till detaljisterna ge information
om reklamkampanijer, utdela och ibland sjilva tillverka reklammaterial
for butikerna etc. Detta samarbete ir sillan specialiserat till en viss
fabrikant utan grossisten soker frimja forsiljningen av flertalet av sina
ieverantdrers varor i tur och ordning. Denna politik gentemot leveran-
torerna blir en nddvindighet for varje grossist som vill halla ett full-
stindigt sortiment inom ett visst varuomride.

PrISDIFFERENTIERING. Tillverkare och &vriga leverantérer av varor
till livsmedelsgrosshandeln tillimpar 1 stor utstrickning orderpremier
med en mingfald olika utformningar. T flertalet fall har de tillimpade
skalorna for dessa orderpremier tillkommit for att anpassa priserna
till leverantdrernas kostnadsdifferenser for olika stora order. Inom de
tillfrgade grossistforetagen anser man dock att flertaler skalor inne-
haller en s34 pass stor prisdifferentiering att de inte enbart kan ses som
ett rationaliseringsinstrument fér leverantdrens hanterings- och expe-
ditionsomkostnader m.m. utan aven maste betraktas sisom antingen
ett konkurrensmedel eller som en funktionsersittning. I det senare
fallet har tidigare den stora képaren ansetts fullgbra nigon form av
forsaliningsfunktioner utdver de dvriga.

Vidare tillampar grossistledets leverantirer vanligen nigon form av
irsbonus, dvs. en rabatt som utgir pd de samlade inkdpen under aret.
Fabrikanternas systemn for funktionsrabatter varierar avsevirt, I fler-

94



talet fall utgar det en speciell funktionsersittning till grossisten i jim-
forelse med de for direktleverans till detaljist existerande villkoren.
Som ovan pédpekats kan denna funktionsersittning stundom vara
inbyged i premieskalan for den enskilda ordern, stundom i &rsbonu-
sen. Enligt de intervjuade grossisterna har det dock formirkts en viss
tendens hos fabrikanterna att skilja omséttningens storlek frin dvriga
prispaverkande forsaljningsvillkor. Ersittningen till grosshandeln for
dess speciella funktioner var nimligen ofta inbakad i de kvantitativa
rabatterna, Nir sedan vissa detaljhandelsféretag bérjade kipa i
sgrossistkvantiteters anségs de felaktigt komma i atnjutande av grossis-
ternas funktionsersittning.

Kolonialvarugrosshandelns forsiljningsvillkor gentemot sina kunder
innehéller vanligen tva slag av prisdifferentiering. For det forsta s ar
orderpremien relativt allmint férekommande inom denna bransch. I
vissa fall férekommer ocks en expeditionsavgift pa sérskilt smé order
(t.ex. 5 kronor f6r order under go kronor). Orderpremierna har man
vanligen sikt anpassa efter de kostnadsbesparingar som uppstir vid
arbetet inom det levererande foretaget. S#lunda utgir t.ex. order-
premier pd en halv till en procent vid order tver 2co kronor fir att
sedan stiga till ca tvd procent vid order &ver 1000 kronor. Diremellan
forekommer vanligen flera olika vérdegrinser med en &tfdljande pre-
mieférhéjning p4 en eller ett par tiondels procent. I ett foretag utgar
det exempelvis en orderpremie pi 0,5 procent vid order Gverstigande
300 kronor och 1,5 procent vid order pa minst roco kronor.

For det andra tillimpar ocks3 flertalet foretag inom denna bransch
en drsbonus, som alltsd utgdr efter arsinképets storlek. Denna typ av
prisdifferentiering motiveras vanligen med att den Gkar kdptroheten
hos kunderna. I det ovan ndmnda féretaget utgbr drshonusen en halv
procent vid ett drsinkdp pd minst 20000 kronor och stiger efter en
skala upp till 2,5 procent vid 330000 kronor och dérdver.

Endast 1 ett fata] fall tillimpar grossisterna inom livsmedelsomradet
nigon form av prisdifferentiering mellan olika slag av kunder. Till en
del dr detta beroende av att foretagen inom denna del av grosshandein
sikt koncentrera sin verksamhet pd en viss typ av kunder, exempelvis
specialisering pd enbart traditionell detaljhandel. Det har dock av
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flera fretag betonats att problemet rérande funktionsrabatter, speciellt
om det giller en differentiering mellan olika slag av dterférsdljare inom
samma led, t.ex. hemkép contra dppen butikshandel, méste 13sas med
utgingspunkt frin det levererande foretagets situation, De faktorer
som spelar roll vid en sidan beddmning ér bide av konkurrensmissig
karaktir och beroende p3 kostnadssituationen i det aktuella fallet.

Grossistforetagens representanter betonade speciellt exponerings-
Junkifonens virde. Att en vara erhéller en placering sd att den [itt
blir sedd av kunden 4r av stor betydelse fiér forsiljningen av livsme-
delsvaror. I dagens sjilvbetjiningsbutiker innebir detta frimst en bra
placering inne pi hyllorna, men dven skyltning i valbelagna butiks-
fonster anses vara av vikt, Man anser dock att detaljhandelns bety-
delse vid introduktion av nya varor och i friga om personligt given
service var 1 avtagande.

Framst exponeringsfunktionen skulle kunna bli orsak till prisdiffe-
rentiering gentemot olika typer av detaljhandel. Men #ven om den
kan sigas ha ckonomiskt varde anses det dock vara praktiskt taget
ogorligt for ett foretag att prestera kalkyler som skulle kunna ligga till
grund {or en sidan differentiering. En prisdifferentiering mellan olika
kunder hos livsmedelsgrosshandeln skulle med andra ord innebira
s& pass svirbemastrade problem att de intervjuade foretagen inte ansag
en dylik genomférbar.

Fran grossister med begrinsat sortiment, dvs. féretag som uteslu-
tande séljer med varandra icke konkurrerande varor har det framhallits
att sorifmentsfunktionen kan vara av sidan ekonomisk betydelse att den
motiverar en differentiering av priserna. Detta skulle i sa fall innebira
att foretaget gav ett forménligare pris till kunder som képer flera
varianter av en vara #n till de som bara kiper exempelvis en enda,

Grosshandel med kemisk-tekniska varor

Di1sTRIBUTIONSMETODER. Kemisk-tekniska artiklar nir konsumen-
terna dels genom branschblandade butiker, speciellt livsmedels- och
tobaksaffdrer, dels genom specialaffirer sisom parfymerier, kemisk-
tekniska affirer och fristrer. Distributionen utférs dels av specialise-
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rade kemisk-tekmiska grosshandelsforetag, dels genom kolonialvaru-
grosshandel m. fi. branscher,

Marknadsforingen av kemisk-tekniska artiklar av utlandske ur-
sprung sker praktiskt taget uteslutande genom generalagenturforetag,
Dessa foreter i sitt forsiljningsarbete och 4ven i sin prispolitik stora
likheter med fabrikanterna inom detta varuomrdde. I manga fall ér
det vanligt att generalagenterna utfér en viss produktion efter varu-
mirkesinnehavarens anvisningar.

PRISDIFFERENTIERING. Foretagens prispolitik karakteriseras framst
av kvantitetsrabatter i form av orderpremie till kunderna och vidare
av att sirskild funktionsrabatt utglr till exempelvis sortimentsgros-
sister inom livsmedelsomridet. Nigon form av prisdifferentiering
mellan olika typer av detaljhandelsfdretag forekommer ej.
Firetagens representanter betonade vid intervjuerna rérande detalj-
handelns aktiva forsiljningsarbete, att detta under det senaste ir-
tiondet minskat kraftigt i betydelse. Mirkesvarorna inom branschen
tenderar i allt hogre grad att bli spresolds till konsumenterna genom
fabrikantens eller grossistens (generalagentens) reklamétgirder, frimst
genom den stigande annonsvolymen. Det papekades att detta i forsta
hand géller vid introduktionsarbetet med nya varor eller nya varu-
varianter. Men édven i friga om den fortlopande forsiljningen har
betydelsen av det personliga forsiljningsarbetet 1 butiken minskat.
Samtidigt framhdlls det emellertid att de mest exklusiva artiklarna
alltjamt fordrar en avseviird manuell insats inom detaljhandeln,
Varuexponeringen har alltid ansetts virdefull inom det kernisk-
tekniska varuomradet, Denna detaljhandelsfunktion anses ha avsevird
betydeise som uppféljning av den annonsering eller annan rekiam
som leveranttren utfér, Det dr dock inte i forsta hand varuexponering
i skylifonster som tillmits virde utan den varuexponering som sker
inne i butiken i anslutning till den plats dir konsumenterna képer
sina varor. Exponeringen av varor sker hir genom olika slag av
diskstall i traditionellt betjanade butiker och genom en férdelaktig
varuplacering 1 sjilvbetjaningsbutiker. Att denna exponering anses
vara betydelsefull beror pi att en stor del av varusortimentet inom
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branschen speciellt i friga om skinhetsmedel dr s.k. impulsvaror,
Detta innebir att sjilva kdpbeslutet fattas inne i butiken i samband
med att kunden ser varan. De intervjuade personerna ansig dock inte
att exponeringsfunktionen i hdr anvind mening skulle kunna utgéra
underlag for prisdifferentiering. Man skulle, menade de, snabbt né ett
lige dir olika leverantérer konkurrerade om att fi sképar de bista
exponeringsplatserna. (verbudspolitik och kontrollsvirigheter skulle
sedan bli féljden. Varuexponeringen ir dessutom att betrakta som ett
av butiksinnechavarens egna konkurrensmedel i kampen om kon-
sumenterna. Hans egna kostnader och intakter piverkas alftsi av hur
exponeringen utformas.

Det har vid intervjuerna inte framkommit att sortimentsfunktionen
anses spela nigon storre roll inom detta varuomrade. Stundom uppges
det dock vara av intresse for leverantéren att kunna fi visa fram alla
varianter av ett visst varuslag. 53 forekommer exempelvis att en
grossist i introduktionsstadiet siljer ssorterades férpackningar till
detaljisterna. Dessa forpackningar innehiller di de skilda varianterna
av den nya varan,

Textilgrosshandel

D1sTRIBUTIONSMETODER. Inom denna bransch finns det stora
variationer mellan féretagen med avseende pa sortimentsutformning
och férsaljningspolitik. De intervjuade grossistftretagen ar alla av den
storleksordningen att de siljer Sver hela landet. Vi har kontaktat féretag
med sivil mycket stora sortiment som féretag med ett mer begrinsat
sortiment. Det torde observeras att tyngre herr- och damkonfektion
oftast inte ingdr i textilgrosshandelns sortiment. Exempel pi varor
som distribueras via grosshandelsforetag i denna bransch 4r littare
damkonfektion, trikdvaror, sybehér, gardiner och mobeltyger. Minga
textilgrossister 4r ocksa stora importorer,

PRISDIFFERENTIERING, Textilgrossistforetaget har vanligen en
mycket heterogen sammansdttning pa sina kunder i det att de séljer
till sivil smé textilbutiker som stora cityaffirer och varuhus, Differen-
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serna i friga om kundernas kdpvanor och upptridande 1 Gvrigt blir
naturligtvis mycket stora. Under de senaste iren har man dock
kunnat marka en viss utjimning av skillnaderna i det att en hel del
forortsbutiker och lanthandelsforetag blivit ur leverantérens synpunkt
allt bittre kunder. Vid intervjuerna har det inte framkomunit ett enda
exempel pd foretag som overvigt nigon form av prisdifferentiering
efter detaljhandelns forsiljningsinsatser.

Vare sig det giller inhemsk tdlverkning eller import tillimpar leve-
rantdrerna av textilvaror till grosshandeln vanligen tvé slag av pris-
differentiering. Den s. k. sorteringsrabatten eller forsisongsrabatten
utgdr pi order som inlimnas en viss tid innan forsiljningssisongen
borjar. Denna form av prisdifferentiering ar alltsd konstruerad med
tanke pi att pd en jamnare orderingdng och darmed tillverkning hos
fabrikanterna. Vidare tillimpas vanligen en form av arshonus (képtro-
hetsrabatt) bland de tillverkare som siljer sina varor till minga kunder.
Funktionsrabatter slutligen firekommer i stor utstrickning hos de
leverantgrer som siljer sival direkt till detaljhandel som via grosshan-
del.

Det ir dock relativt sillan i denna bransch som identiska varor saljs
till clika grossister. Vanligen koper grossisten exklusivritten till ett
visst monster eller en viss design [6r en vara. T minga fall utarbetas
dessa ménster i samarbete mellan fabrikant och grossist. Aven pla-
neringen av forsiljningskampanjer och andra avsattningsstimulerande
atgirder ingdr stundom i detta samarbete.

Inom distributionen av de textilvaror som siljs via grosshandeln har
det selektiva kundurvalet inte nagon stbrre omfatining. En speciell
formn av selektivitet uppstir dock genom att man inom denna
bransch ofta siljer en viss utformning (monster eller design) med
Iokal exklusivitet till detaljhandeln.

Grossistforetagens forsiljningsvillkor inom textilhandeln Gverens-
stimmer sitillvida med fabrikanternas som att det inom vissa delar
av varuemradet dr vanligt med sorterings- eller férsisongsrabatter,
Vidare forekommer inom flertalet textilgrossistforetag nigon form av
kvantitetsrabatter baserade pd inképet av den enskilda varan, Detta
giller framst artiklar av stapelvarukaraktir som exempelvis strumpor.
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Tnom ett fretag dr silunda alla kvantitetsrabatter utformade med tre
olika steg. Avvigningen av differenserna mellan dessa pristrésklar
sker fran fall till fall. Vid speciellt stora avshut férekemmer det vidare
att forsaljningen sker till kontrakterade priser som dverenskommes vid
varje sarskilt tillfalle.

Grosshandel med jarnmanufaktur och husgerdd

DISTRIBUTIONSMETODER. De foretag som arbetar inom denna
bransch kiinnetecknas av ett mycket omfattande sortiment och av att
forsaljningen vanligen sker till kunder &ver hela landet. Varusorti-
mentet domineras av svenska varor men det finns dven foretag som
har specialiserat sig pd Importhandel. Inom branschen finns det
vidare grossistforetag som koncentrerat sig pa viss del av sortimentet.
Dessa har vanligen stéllning som generalagenter fér sina varor eller
ocksd siljs varorna under eget mirke.

PRISDIFFERENTIERING, Leverantérerna till grosshandeln tillimpar
vanligen inte nigra differentierade priser gentemot sina kunder. En
stor del av dessa transaktioner sker genom avslut med kontrakt. I
andra fall forekommer prisdifferentiering efter kvantitet pi den
enskilda varan, Vissa fabrikanter (leverantorer) siljer sina varor
sdvil via grossist som direkt till detaljhandeln. FFabrikanten tillimpar
déd ofta en speciell funktionsrabatt for grosshandeln, Denna er-
sittning till grosshandeln for dess arbete uppgir vanligen till cirka
10 procent,

De intervjuade grossistforetagen har uppgivit att de inte tillimpar
nigot systematiskt kundurval inom den ordinarie kundkretsen. Detta
innebar att de #r villiga att salja till alla kreditvirdiga kunder som fér
deras varor i specialiserade butiker eller 1 andra butiker (varchus)
med specialiserade varuavdelningar. Diremot r grossisterna vanligen
restriktiva nir det giller att leverera tll kunder utanfér jirnmanu-
faktur- och husgerddsbranscherna. De viktigaste skilen till denna
restriktiva instillning &r de krav som grossistforetagen onskar stifla
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i fréga om méjligheter for konsumenterna att fi service av olika slag
och att f3 ett rikhaltigt varuurval,

Grossistforetagens prisdifferentieringspolitik gentemot detaljhandel
och storférbrukare &r till stor del uppbyggd kring kvantitetsrabatter
pa den enskilda varan. En del foretag tillimpar ocksi en drsomsitt-
ningsrabatt gentemot sin kundkrets.

Fotogrosshandel

DISTRIBUTIONSMETODER. Foretagen inom grosshandeln med
fotografiska artiklar saljer optiska och fotografiska varor, olika slag
av tillbehor samt ljuskiinslig film och papper. Varorna forsiljs till
detaljhandeln men ocksd i stor utstrickning till fotografiska labora-
torier, industrier, sjukhus och statliga inrittningar,

Fotoprossisterna r i flertalet fall generalagenter i Sverige f6r de
varor de siljer. Med sina leverantorer, in- eller utlindska tillverkare,
har de da vanligen upprittat kontrakt som stipulerar hur reklam-
kostnader m, m. skall ersittas, I flertalet fall tillimpar inte fabrikan-
terna nigon form av prisdifferentiering gentemot sina grossister.

PRISDIFFERENTIERING. Grossisterna tillimpar gentemot sina kun-
der ett flertal olika prisdifferentieringssystem. Gemensamt syns vara
dels nigon form av kvantitetsrabatter pi den enskilda ordern och dels
drsbonus. Ett exempel pa kvantitetsrabatter tillimpade av ett foretag
i branschen ir foljande:

Fraktfrihetegrins 300 kronor

ordervirde intill 400 kronor 3 procent kvantitetsrabatt
ordervirde 400-8oc kronor 4 procent kvantitetsrabatt
ordervirde &ver 8oo kronor 5 procent kvantitetsrabatt

Dessa rabatter giller vid betalning per 1o dagar och sjunker vid
forlingd betalningstid. Kassarabatten dr med andra ord inbypgd 1
kvantitetsrabattskalan. Dessutom finns det en arsbonus som utgar
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med 3 procent vid Arsinkép pi minst 5 oco kronor och stiger till 5 pro-
cent vid inkdp Gver 25000 kronor,

Vidare forekommer det inom branschen ett flertal olika system som
i princip innebir en prisdifferentiering efter funktion. Differentie-
ringen kan ta sig uttryck i olika grundrabatter till olika kundkategorier
om fBretaget arbetar med utgingspunkt fran en riktprishista eller
med olika nettopriser.

I friga om de prestationer som olika detaljhandelstyper fullgér
och bér fullgtra har i viss mén skilda synpunkter kommit fram under
intervjuerna, Rent allmint 4r man enig om att olika fotoartiklar stiller
mycket skiftande krav pa detaljhandelns personal, Men nir det géller
detaljistens val av funktionsinsats — tiliging till fackutbildad personal,
varuexponering, sortimentets djup etc. — har vissa grossister hiivdat
att detta méste avgOras av butikerna sjalva utifrén deras egen konkur-
renssituation. Vid andra interviuer har den motsatta 4sikten hivdats,
niamligen att en fotogrossist kan anse speciell service och djupt sorti-
ment si viktiga, att han efter individuell prévning bor ta hinsyn till
graden av funktionsuppfyllande i sin prispolitik. Fér att t.ex. finna
avsittning for kameror i den hogre prisklassen anses det silunda vara
nodvindigt, att detaljhandeln har fackutbildad personal och resurser
som mojliggdr ett verkligt omfattande forsiljningsarbete. Denna
marknadsvidgande insats bdr, menar man, premieras av grossisten.
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Bilaga 3

Subventionerade samképsitreningar

Iin foreteelse som tilldragit sig stor uppmérksamhet i debatten ir att
vissa samkopsforeningar subventioneras av de foretag, till vilka de ar
knutna,

Fragan om arbetsgivarsubventionerna avviker helt frin de aspekter,
som i det foregiende lagts pa de nya distributionsformernas arbetssiitt
och konkurrensmetoder. Dir utgick vi nimligen frén att de konkurre-
rande affdrstyperna bar sina egna kostnader, dven om det stundom
hivdars frin den reguljira handelns sida att hemkop, samkdp etc.
viltrar Sver olika funktioner pa de dppna butikerna.

Vi skall i denna bilaga granska subventionssystemets utbredning
och betydelse. Vidare skall vi stanna nigot infér fabrikantledets all-
minna instillning till samképsforeningar inom det egna féretaget.
Avslutningsvis kommer sedan nigra principiella omddmen om hur
man skall komma till ritta med subventionsproblemet. Dirvid an-
knyter vi till vad som tidigare sagts om prestationsprincipen och kon-
kurrens pi lika villkor,

Materialet till denna bilaga utgtrs, férutom av de tidigare dberopade
fabrikantintervjuerna, av en enquéte angiende samkdps- och inkops-
foreningar, som hésten 1958 genomftrdes av en industriorgani-
sation, ansluten till Svenska Arbetsgivareféreningen, Dessutom har
vi hiimtat diverse uppgifter ur en undersdkning av Institutet for
distributionsekonomisk och administrativ forskning angldende sam-
kopsforeningarnas verksamhet i Goteborg! — 1 fortsittningen kallad
»IDAF:s undersékningy.

1 IDAF:s meddelande nr B:z — »Samkdpsfdreningarnas verksamhet i
Gateborgs, En studie av Rune Lind. Géateborg i februari 1958,
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Subventioneringens utbredning och storlek

Med avseende pi medlemskategori kan man indela samkopsfér-
eningarna i féljande typer:

1) Féreningar med medlemmarna knutna tifl privata foretag

2) Foreningar med medlemmarna knutna till statliga eller kommunala
toretag eller verk, samt

3) Allminna féreningar, vars medlemsrekrytering inte begrinsas till
ndgon arbetsplats.

Den tredje gruppen omfattar en rad olika typer, som emellertid
alla dr utan intresse for subventionsproblemet och dirfor kan limnas
ddrhdn 1 detta sammanhang.

Det ér inom de bida forsta grupperna man triffar pd subventione-
rade samkopsféreningar, Har har féreningarnas medlemmar det ge-
mensamt, att de dr anstilida pi en och samma arbetsplats, Subven-
tionerna betalas inom den forsta gruppen av foretagens egna medel. I
den andra gruppen betalas de med skattemedel. For det distributions-
ekonomiska resonemanget spelar det emellertid ingen roll om arbets-
givaren dr privat, statlig efler kommunal.

Medlemmarna i en samkdpsférening gir vanligen forbi sina gamla
leverantirer inom detaljhandeln och gbr vissa inkdp direkt hos dennas
leverantérer, Darvid patar de sig ocksi vissa funktioner, som detalj-
handeln tidigare utforde. Arbetet hiirmed kan fullgbras genom fri-
villiga insatser frin medlemmarnas sida eller ocksd med hjilp av
speciell anstilld personal. I det senare fallet — liksom vid lokalanskaff-
ning — kan de uppkomna kostnaderna antingen helt betalas av
foreningen sjilv eller subventioneras av den arbetsgivare, hos vil-
ken féreningsmedlemmarna r anstillda.

Aven bortsett frin subventionerna torde samkdpsfireningarnas
omkostnader genomgiende vara visentligt ligre 4n den fristiende
detaljhandelns, Den frimsta orsaken hirtill 4r att servicen bantats
ner till ett minimurn. Silunda #r lokalerna vanligen mycket enkla.
Likasi utrustningen i form av hyllor, diskar etc. Oppethéllandet ar
visserligen avpassat efter mediemmarnas arbetstider, men for det
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mesta begrinsat till ndgon timme per dag. Inom vissa foreningar har
man endast Oppet sporadiskt for utdelning av rekvirerade varor,
Persanalen behéver inte ha samma »dyrbaras yrkeskvalifikationer som
inom den regulizra handeln. Kreditférsiljning forekommer sillan.
Sortimentet 4r nedskuret till ett mycket begransat urval av standard-
varor, féretridesvis livsmedel och kemisk-tekniska artiklar. S#llan-
kdpsvaror av kapitalvarukaraktir lagerférs vanligen inte, utan bestalls
via katalog.

Nir det giller varuanskaffningen si tycks denna ske pi ungefir
samma villkor som giller for den reguljara handeln, 4tminstone betrif-
fande dagligvarorna. I friga om Ovriga artiklar har samk&psfor-
eningarna vissa svirigheter att {a leverans. Sarskilt giller detta de stora,
vilkinda konsumentkapitalvarorna. Hir 4r enda mdjligheten ofta att
képa via nigon férdyrande mellanhand. Over huvud taget tycks sam-
kipsforeningarna dtnjuta simre villkor &n den reguljira handeln vid
kop av rekvisitionsvaror, somn inte lagerhills inom féreningarna.

Som en kostnadsbesparing skulle sedan i vissa fall subventionerna
frén arbetsgivaren komma in. IDAF:s undersékning tyder dock pa att
dessa mycket omskrivna bidrag inte spelar ndgon avgérande roll for
samképens konkurrenskraft, »Den typiska samkopsbutiken betalar
i regel alla sina omkostnader med undantag for lokalkostnaderna.s
Understkningen konstaterar emellertid, att arbetsgivaren ibland fven
patar sig alla kontorskostnader eller liter personalen pi arbetstid
utféra foreningens inkop. sEhuru det inte kan sdgas med bestamdhet,
ar det mdjligt att arbetsgivaren I nagot fall star for samtliga personal-
kostnader, dvs. dven fér den butikspersonal, som #r anstilld av
arbetsgivaren men dgnar en del av sin tid 4t samkdpsverksamheten.s

Samtidigt papekas att det forekommer samkopsforeningar, som icke
dtnjuter ndgra som helst subventioner. Detta syns vara regel, nir
butiken #r beldgen utanfér arbetsplatsen.

Sammanfattningsvis konstateras: »Undersokningen har silunda be-
styrkt den gingse uppfattningen, att samkopsbutikerna dtnjuter sub-
ventioner av arbetsgivaren., Daremot har det visat sig, att vardet av
subventionerna 4r mindre 4n vintat, vilket sammanhinger med att
lokalerna oftast 4r smé och enkla samt beldigna i utrymmen med ringa
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hyresvirde. Det har gjorts forsok att berikna subventionernas storlek
i nigra olika typer av butiker, och den genomsnittliga subventione-
ringen syns ligga mellan 1 och 3 procent av omséttningen samtidigt
som det 1 enstaka fall kan forekomma ligre och — i ndgot fall — 4ven
hogre siffror.

Det pipekas vidare i IDAF:s undersokning att arbetsgivarna knap-
past skulle kunna gora nigon storre kostnadsbesparing direst subven-
tioneringen upphérde. De har ofta inte ndgon alternativ anvindning
f5r lokalerna, och laget inom ett fabriksomride férsvirar uthyrandet
av dessa till utomstdende. Lokalerna sigs darfor ur fabrikantens syn-
vinkel utgbra en fri nyttighet, 4tminstone pd kort sikt. Om subven-
tionerna bortfsl} skulle samképsfreningarna visserligen tvingas halla
ndgot hogre priser, men en klar skillnad i férhillande till detaljhandel
skulle dock kvarsta.

Enquéte-undersokningen, vilken omspinde hela landet, bekriftar
stort sett de synpunkter IDAF lagt fram for Goteborgs del angiende
utbredningen och vikten av kostnadssubventionerna.

Enquéten omfattade 225 foretag med minst 200 anstillda, varav
137 inkom med svar. Syftet med understkningen angavs vara, dels att
kartligga forekomsten av samkdpsforeningar bland féretagensanstillda,
dels att undersdka om och pd vilket satt arbetsgivaren engagerat sig i
frigan. Vidare ombads foretagen redovisa sin installning till samkops-
foreningar.

Vid de 137 foretag som hérsammat forfragan, fanns hésten 1958
sammanlagt 34 samkopsfireningar i verksamhet. De hade alla formen
av ekonomiska foreningar och var i allminhet Gppna endast for de
anstillda vid respektive foretag. Av undersbkningen att déma ir
intresset for kooperativ inkOpsverksamhet vanligen storst bland
tjdnsteméinnen.

De utgiende subventionerna tog sig flera uttryck. 14 fSreningar
(av 34) arbetade med gratis lokal. I endast ett fall upplits lokal mot
hyra. 6 foreningar &tnjot inkassering genom féretagets forsorg och
likaledes 6 féreningar hade fitt kapitalinsats tillskjuten av féretaget.
Betriffande 1o féreningar sade sig vederbsrande arbetsgivare inte vara
p4 minsta sitt engagerade,
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Det pipekas i enquéte-svaren, att de utglende subventionerna
vanligen ir si pass blygsamnma, att de inte kan sigas vara avgorande
for sarmkdpsforeningarnas existens.

En annan verksamhet, snarlik samkopsféreningarnas, antyds ocksi
av enquéten. Vid ett mindre antal féretag far nimligen de anstillda
utnyttja foretagets egen inkdpsavdelning {6r personliga inkép av vissa
varor, vanligen varaktiga konsumentartiklar. Personalen kommer dar-
vid i &tnjutande av bolagets formanliga rabatter. Leverantéren debi-
terar foretaget, som i sin tur vanligen inkasserar beloppet genom lone-
avdrag.

Fabrikantledets instillning till samképsfereningar inom det egna
foretaget

Somn framgitt av vara intervjuer med olika konsumentvarufabrikanter
finns det minga som rent allmint ifrdgasitter samkopsféreningarnas
berittigande som distributionsform. Trots detta har det vanligen
inte forelegat nigra storre svirigheter for foreningarna att fi varor.
Hirtill har konkurrensen pa konsumentvaruomridet varit alltfér hird
siljarna emellan.

Det kan mot denna bakgrund vara intressant att studera fabrikan-
ten-leverantdrens instillning till sidana samképsforeningar, som
bestdr av anstillda inom det egna fdretaget. En dylik friga fanns
med 1 enquéten. Av svaren framgér att majoriteten ir klart avvisande.
Silunda forklarade 3¢ féretag -— av de 58 som ansig sig ha s& mycket
erfarenhet av problemet att de kunde redovisa en egen instillning —
att samképsverksamheten inte bdr uppmuntras och att arbetsgivaren,
direst sidana foreningar dnd3 kommer till stind, ej bor under-
stddja desamma medels subventioner. En mycket stark negativ
instillning redovisas frdn 8§ foretag. Har forklaras att fSreningarna
miste motarbetas. A andra sidan sade sig 11 foretag inte ha ndgot
aft erinra mot samkopsforeningar. Tvirtom ansigs sddana kunna
ha ett visst virde for foretaget och dess anstéllda,

Den negativa installningen hos majoriteten motiverades oftast med
hinsyn till den reguljira handeln. De foretag som mest deciderat tog
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avstind frin sam kopsverksamheten hor fé}jdrktigt ocksd till dem
som sjilva avsitter sina produkter via detaljhandeln och som ir
beroende av dennas tjinster.

Vi skall har med citat ge odgra exempel pa uttalanden som gjordes
med anledning av enquéten. Forst yttrar sig en stor tillverkare av
producentvaror.

sForetaget har hittills inte haft anledning att stilla sig annat &n
valvilligt till samkdpsforeningarnas verksamhet, di denna synes vara
uppskattad av personalen. Férutom att den méjliggor billigare inkdp
torde den f6r personalen i vart féretag vara av sirskild betydelse med
tanke pd féretagets lige utanfér X-stad, utan tillging till affdrer i
omedelbar nirhet. D4 det dessutom synes vara vanligt, att &tminstone
stérre foretag kan erbjuda sin personal vissa inkopsformaner har sam-
kopsféreningarna kanske ocksd ndgon betydelse ur rekryteringssyn-
punkt.s I fortsittningen av detta uttalande upplyser det uppgifts-
limnande foretaget om att dess subventionering bestdr 1 kostnadsfri
lokal (inklusive lyse) samt att féreningens forsdljningspriser berdknas
ligga cirka 20 procent under gingse marknadspriser. Samké&psfor-
eningen borjade sin verksamhet med att fora skyddsskor och skyddskli-
der. T dag har sortimentet vtvidgats till att dven omfatta vissa daglig-
VAIOL.

Ett annat, likaledes positivt instillt foretag skriver: »De anstilldas
organisationer vid foretaget driver sedan linge en lunchrumsftrening,
som ar inregistrerad i handelsregister. Gepom denna har man kunnat
rekvirera katalogvaror frin en stbrre grossist i Bords, framst klider,
sportartiklar, tekniska produkter etc. Denna verksamhet bedrives
dock i relativt ringa orafattning och sker helt pa fritid. Foretaget har
foljaktligen inte engagerat sig i fripan vare sig genom att upplita
lokaler eller ombesirja inkassering.»

Bland de manga negativa uttalandena om samképsforeningar kom-
mer denna deklaration frin en tillverkare av konsumentkapitalvaror
i Mellansverige: »Vir allménna installning till denna friga ar att den
reguljara handeln med alla medel maste motverka denna utveckling,
som vi for vir del 4ser med stor oro. Vi anser det nédvandigt, att
atgarder vidtagas mot de leveransforetag, som med hinvisning till kon-
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kurrenslagstiftningen, siljer sina varor till inkSps- eller samképs-
foreningar och dirmed undanrycker mgjligheterna for detaljhandeln
att fullgbra sina distributionsfunktioner. Savil kdpmannaorganisa-
tionerna som industring organisationer bor enligt vir uppfattning
engagera sig starkt i denna sak.»

En annan konsumentvarufabrikant, som tidigare upplatit lokal fér
en samkopsforening men som sedermera tagit avstind frin dylika
féreningar inom foretaget, redovisar sin instdllning 1 en enda lang
mening: »D3 vi icke garna ser, att andra industrifdretag via inkops-
féreningar genom finansiering eller pd annat sitt hjilper sina anstallda,
att till billiga priser inkdpa av oss tillverkade varor dll forfang for
vira egna iterforsdljare, ir det naturligtvis ologiskt, att vi genom
understdd till sddana foreningar bistir vir personal.y

En konsumentvarufabrikant klagar bittert ver bristen pé solidaritet
frin producentvarutillverkarnas sida: »De féretag som tilthandahéller
konsumentvaror har nog dgonen $ppna fér dessa avarter inom handeln,
men de foretag som tillverkar verktygsmaskiner eller tankfartyg
reflekterar e &ver detta, utan anser att de hjilper sina anstillda
genom att subventionera samkopsforeningar.

Snarlika tongingar anférs av denna tillverkare av jarnhandelsartik-
lar: »Négon inképsférening férekommer inte hos oss, och vi betraktar
sédana som illojal konkurrens med vira kunder, grossister och detal-
jister.s

En stor tillverkare av producentvaror skriver: »Lokal har inom
foretaget upplitits f6r en samkopsforening, men dir saluférs endast
arbetskldder och arbetsskodon. Varje arbetare har ritt att handla pé
kredit for hégst 200 kronor, som sedan inkasseras genom avdrag pi
Ionen.» Efter att ha redogjort fér de férdelar som kan vara férknippade
med sddan férséljning inom foretaget, slutar skrivelsen nagot ovintat:
»Var nuvarande installning till detta slag av samk&psforeningar har
dock dndrats sitillvida, att vi anser det vara forkasiligt att vidmakt-
hélla vart kreditsystem.» Det framgir emellertid av uttalandet hur
svirt det vanligen &r att ta bort en favdr som en ging lamnats de
anstillda.

Till slut skall vi citera ndgra brottstycken ur ett par starkt negativa
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uttalanden, som fir anses spegla vederbdrande fabrikanters instill-
ning till samkopsféreningar 1 allménhet och subventionerade samkaps-
féreningar i synnerhet: »,.. dylika sammanslutningar har dver huvud
taget inte nigot existensberittigandes. »Vad betriffar var instillning
till denna friga anser vi dessa foreningar utgdra en kraftskada pa den
reguljara handeln.»

Hur skall man komma till rétta med subventionsproblemet?

Ur de anstilldas synvinkel méste subventionerade saroképstoreningar
nirmast betraktas som en l6neférmnin, varfér hithérande problem
egentligen borde 16sas genom férhandlingar mellan arbetsmarknadens
parter. Ur distributionsekonomisk synvinkel kan darjamte vissa prin-
cipiella aspekter liggas pé subventionsproblemet.

En grundliggande forutsittning for konkurrens pi lika villkor
mellan olika affirstyper 4r att var och en svarar for samtliga med
rorelsen sammanhingande kostnader. Endast hirigenom kan prin-
cipen om »pris efter prestations uppratthallas.

Om samképsféreningarna subventioneras av de féretag, dmbetsverk
etc. inom vilka de verkar — lit vara att subventionerna sedani praktiken
visat sig vara timligen blygsamma — kan distﬁbutionsapparatens
struktur komma att piverkas pd ett icke Onskvirt sitt, Genom att
med konstlade medel ingripa i prisbildningen kan man némligen rikna
med en ansvillning av vissa affirstyper, som eljest inte skulle vara
livskraftiga. Med andra ord, genom skilda former av subventioner,
skapas forutsittningar f6r en konkurrens, som varken ir sund eller ur
samballets synpunkt &nskvird. Samképsforeningarna kan sakerligen
p2 minga omriden bli ett verksamt alternativ till den reguljira han-
delns hogservicepolitik, men varje prestation frin arbetsgivarens sida
bér ersittas av foreningarna till fulla marknadsvirdet. For fabrikan-
terna, som — vare sig de tillverkar konsument- eller producentvaror —
1 sista hand &r beroende av en effektiv distributionsapparat f6r att nd
avsittning av sina egna produkter, maste det vara angeliget att kon-
kurrens p lika viltkkor uppratthélls.
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Bilaga 4

Kartellagen och prisdifferentiering

Prisdifferentiering, dvs. ett tillvigagingssitt dir siljaren av olika
kopare betingar sig skilda priser for samma vara, har i denna under-
soknings huvudavsnitt blivit belyst frin rent ekonomiska utgings-
punkter. Samtidigt har dock betonats att det prispolitiska tinkandet,
liksom hela utvecklingen pa distributionsernradet, i betydande ut-
strickning kommit att piverkas av dndringarna i gillande lagstiftning,
Medan en fabrikant eller grossist tidigare ndstan enbart kunde handla
utifrdn sin egen konkurrensmissipa marknadsposition, har den
institutionella ramen efter konkurrenslagstiftningens tillkemst blivit
en annan. Handlingsalternativen i varje lige har beskurits sitillvida
att foretagen aven méste beakta de riktlinjer som innefattas i gillande
lagstiftning. Mot denna bakgrund, och med tanke pid att minga
foretag kdnner sig osikra pd lagens praktiska tillimpning, miste det
vara av intresge att se efter vilken vigledning lagstiftningen kan tdnkas
ge i konkreta prisdifferentieringsfall.

Den lagstiftning som hir asyftas ér lagen den 25 september 1953
om motverkande 1 vissa fall av konkurrensbegransning inom nirings-
livet, hir kallad kartellagen.

I frdga om huvudprinciperna i denna lag ma hir endast erinras om
foljande. I lagen stadgas principiellt férbud mot vissa slag av kon-
kurrensbegrinsning, nimligen mot bruttopriser och anbudskarteller.
Nar det paller andra former av konkurrensbegrinsning skall det
ankomma pi en nyinrittad myndighet, ndringsfrihetsradet, att genom
forhandling scéka undanrtja skadlig verkan hirav. Med skadlig verkan
forstds enligt lagen, att konkurrensbegrinsningen pi ett ur allmin
synpunkt otillborligt sdtt péverkar prisbildningen, himmar verk-
ningsférmaigan inom niringslivet eller hindrar annans niringsutdvning.
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Kartellagen var ursprungligen begrinsad till sidana fall av kon-
kurrensbegrinsning, som utévades av monopolféretag, karteller och
vissa dirmed likartade foreteelser. Genom lagindring 1956 utvidgades
lagens tillimplighetsomride s3, att dirunder numera hinféres varje
form av konkurrensbeprinsning som medfor skadlig verkan; detta
innebir bland annat att fretag, som varken har monopolstallning p4
marknaden eller samverkar med andra foretag i friga om prissittning
e.d. kan drabbas av lagens bestimmelser.

Den hittillsvarande tillimpningen av kartellagen har till alldeles
overvigande de] kommit att gélla en rad olika fall som avser forsva-
rande av annans niringsutévning. Framfor allt har frigan stalles,
huruvida ett foretags vagran att silja till en aterforsiljare obehérigen
inkriktat pa dennes niringsutdvning., Niringsfrihetsridet har i vissa
fall funnit att sidan leveransvigran icke varit forenlig med kartell-
lagen; 1 andra fall 4ter har sdljaren ansetts #ga fog for en leveransvigran
eller har denna likval icke ansetts béra féranleda inskridande av ridet.

Nirbesliktad med leveransvagran ur kartellagens synpunkt ir en
sidan differentiering av priserna till olika iterforsiljare, att konkurren-
sen dern emellan pd ett obehdrigt sitt forryckes, Man talar di om
gynnande resp, missgynnande eller om prisdiskriminering. Det giller
silunda att dra gransen mellan sidan prisolikhet som lagen tolererar
eller rent av uppmuntrar, och sidan prisdifferentiering, sor med hin-
syn till dess inverkan pd konkurrensférutsittningarna i képarledet en-
ligt lagen bér motarbetas. Det ror sig har ofta om utomordentligt
besvirliga och dmtéliga avvigningsproblem, dér en méngfald faktorer
kan spela in vid beddmandet. Nigon vigledning finns dnnu inte att
hamta i ndringsfrihetsridets praxis; nigot typiskt drende av detta
slag har nimligen icke varit foremal for ridets bedomande.? Man &r
fér den skull 4n s ldnge i stort sett hinvisad till de uttalandenifrigan,

1 ¥ det s, k. annonsbyrifallet behandlades etti viss mén likartat f6rhillande.
Ridet godtog hir en uppgdrelse av innebdrd att en sirskilt inrdttad expe-
ditionscentral for betjining av annonsérer, vilken tillhandahéll fulls tryck-
fardigt material, skulle erbélla 5 % ligre provision #n annonsbyrier. Detta pa
grund av att expeditionscentralen inte kunde anses utfora négot egentligt
férsdljningsarbete {or tidningarnas rikning.
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som gjorts i forarbetena ull 1953 4rs lag och till 1956 4rs lag-
dndring.

Innan en redogdrelse limnas for forarbetena mé ett par allminna
anmirkningar forutskickas. Prisdiskriminering — i betydelsen otill-
bérligt forsvirande av annans niringsutdvning —kan foreligga sdwdlom
en siljare differentierar sina priser till olika &terforsiliare, nir en
sédan prisdifferentiering enligt lagen icke bort ske, som nir siljaren
tillimpar lika priser till olika terforsiljare, oaktat en viss prisdiffe-
rentiering med hinsyn till kostnadsolikheter ritteligen varit motiverad,
Vidare: Det ar uppenbart, att de praktiska méjligheterna att mera
stadigvarande uppritthélla en prisdiskriminering v vida stérre, om
siljaren p& grund av monopolstillning eller av andra skil kan i viss
man diktera sina villkor fér kundkretsen. Slutligen: Om en pris-
diskriminering dr forenlig med kartellagen eller e} dr visserligen en
juridisk friiga, men svaret pi denna kommer i strsta utstrickning att
grundas pé féretagsekonomiska dverviganden. Den foretagare som later
prisavviigningen mellan olika kategorier Aterférsiljare visentligen
bestimmas av fOretagsekonomiska hinsyn, loper dirfér ndppeligen
nagon risk att drabbas av kartellagens bestdmmelser. En annan sak ar
att innebérden av detta uttryck, »féretagsekonomiska hinsym, i minga
fall ingalunda #r entydig utan kan vara féremaél for delade meningar.
Den dynamik som kiinnetecknar naringslivet kan ocksd leda ull, att
en prisdifferentiering, som i ett visst lage forefalier riktig och befogad,
under dndrade forhdllanden kan frarnstd som féraldrad och omotiverad,

Nyetableringssakkunniga uttalar 1 sitt 1951 avgivna betinkande (sid.
542 f1.) 1 huvudsak foljande synpunkter rorande prisdifferentiering
M. In.:

» Vad giller differentiering av priser, rabatter och andra forsilj-
ningsvillkor, ir for det forsta att mérka, att sidan differentiering ofta tar
sikte pa det forhallandet, att t.ex. vissa kunder vélla héga kreditkost-
nader. Mot en differentiering i detta fall kan givetvis ingen invindning
resas. Detsamnma giller, om differentieringen beror pd att kostnaden
per enhet for forsaljningsarbete, expedition, bokforing ete. blir storre
om firsiljningen sker { mindre poster per ging, eller att enhetskost-
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naden dven oavsett detta forhillande — fast 1 svagare grad — kan bli
hégre ju mindre kunden kdper per &r. I sidana fall ir det uppenbar-
ligen ¢j friga om nagon diskrimination gentemot de foretagare, som
fa de simre villkoren, Samtidigt bor dven framhillas, att en diskrimina-
tion 4 andra sidan kan anses foreligga, om tvi kipare erhélla samma
prisrabatter och forséiljningsvillkor, trots att den ene genom storleken
av sina bestillningar villar leverantren visentligt ligre kostnader dn
den andra ... Ur synpunkten av behovet att s&nka kostnaderna inom
distributionen 4r det onskwvirt, att 1 sidana fall en mer rationell
differentiering kommer till stdnd. I hir férevarande avseende bér den
forestagna lagstiftningen alltsd icke tillimpas pi sidant sitt, att den
motverkar en foretagsekonomiskt riktig differentiering av rabatt-
skalorna, utan tillimpningen bor i stillet soka frimja en utveckling i
dylik riktning.»

I motsats hirtill anfor de sakkunniga (sid. 541) en rad andra fall
som kan innefatta diskriminering. Om en foretagare ger nigon kdpare
samre kopvillkor 4n andra, siges dessa innebdra en diskriminering,
nir den ofdrménliga behandlingen exempelvis har ndgon av féljande
orsaker: att kunden tillhér eller ¢j tilthér viss férening, att han fore-
trider en viss, av siljaren ej vilsedd foretagsform eller affarstyp (t.ex.
kooperativa foretag eller epaaffirer), att leverantdren vill tilimétesga
onskemal frin konkurrenter till kunden i friga, att leverantGren lovat
medverka i enskild nyetableringskontroll i branschen eller att kunden
avbijt att medverka til! en viss konkurrensbegrinsning.

Nir det giller den nérmare utformningen av prisdifferentiering,
ger nyetableringssakkunniga foljande anvisningar (sid. 543):

»Med hinsyn till den stora svarighet, som alltid maiste férefinnas
och som torde bli sirskilt markerad vid en utifrin foretagen bedém-
ning, att avgbra vilken differentiering, som &r rationell ur foretags-
ekonomisk synpunkt, torde varje beddmning av frigan, om en pris-
cller rabattdiskriminering foreligger, béra gbéras med forsiktighet.

1 De i foreliggande undersékning diskuterade affdrstyperna, frimst hem-
kopsféretag och samkfpsféreningar, limnade vid tiden fér nyetablerings-
sakkunnigas betiinkande dnnu inget stoff till debatten.
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En rabattskala, som ger intryck av att dtminstone i grova drag vara
grundad pé foretagsekonomiska dverviganden, skall icke anses vara
diskriminativ, Det bor silunda icke begiras, attskalan skall ge nigon
rittvisa 1 detalj. Inte heller bor kravas, att differentieringsprincipen
skall vara av nigot visst bestimt slag — endast att den i s3 métto skall
vara konsekvent tilldmpad, att inte vissa kunder genom att debiteras
efter en avvikande princip pi ett godtyckligt sdtt bli missgynnade eller
gyonade.s

I proposition till 1953 ars riksdag (nr 103) redovisade féredrapgande
departementschefen (sid. 181) de sakkunnigas uttalanden om pris-
differentiering och anforde for egen del foljande:

»Tyngdpunkten vid prévning av frigor om diskrimination kommer
i enlighet hiirmed att ligga pa avgorandet om en olikartad behandling
ar att anse sisom ur allmén synpunkt otillbérlig. I flertalet fall, som de
sakkunniga angivit vara av diskriminerande natur, synes detta villkor
vara uppfyllt. Aven de fall av olikformig behandling, som de sakkun-
niga funnit i regel icke innebira diskrimination, synes mig i det hela
riktigt bedomda.n

Fragan behandlades dnyo av 1954 drs priskontrollutredning 1 dess
1955 avgivna betinkande som lag till grund for de 1956 genomfdrda
dndringarna i kartellagen. Utredningens uttalanden rérande prisdiffe-
rentiering ar av betydande intresse dven omn de icke direkt hinfor sig
till de problem, som behandlas i den nu féreliggande undersékningen.
Utredningen yttrar bl.a. (sid. 127 fL.}

»Prisdifferentiering utgdr en sdrskilt svirbeddmd foreteelse i fore-
tagens prissittning. Den innebar automatiskt, att kdpare som fir
olika prisvillkor kan komma i olika konkurrenslige. Detta dr klart
motverat, om prsdifferentieringen anknyter till de kostnadsskill-
pader, som kopare fororsakar siljare genom sina skiftande inkdpsva-
nor, t.ex, genom olika orderstorlek, tidpunkt for ordergivning m.m. ...

En prisdifferentiering gar emellertid ofta utéver kostnadsskill-
naderna och blir di i regel uttryck fir olika kdpares maktstillning i
forhallande till saljaren. Prisdifferentieringen fir di karaktiren av
prisdiskriminering, dvs. ett gynnande eller missgynnande av en enskild
kédpare i forhallande till andra, utan att detta kan motiveras med en
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hinvisning till de olika prestationer som utféres. En sidan prisdiskri-
minering kan fi konkurrensbegriinsande karaktir, och enligt nuvarande
lag kan den goras till féremadl for understkning och férhandling, om
den utéivas av monopolforetag eller foretag i kartellsamverkan. Pris-
diskrimineringen kan emellertid dven tinkas vara skadlig i andra fall,
dir de nimnda forutsittningarna for lagens tillimpning icke fore-
ligger, vilket motiverar en utvidgning av lagen i detta avseende. Vid
bedémningen hirav méste emellertid dven uppmirksammas, att at-
girder mot prisdiskriminering i sig sjilva kan fi en konkurrensbe-
grinsande verkan, eftersom det ofta &r just 1 kampen om de stora
kunderna med stark maktstallning, som priskonkurrensen kommer i
ging.

Om man utvidgar 19573 irs lag till att omfatta all prisdiskriminering,
oavsett vem som utbvar den, méste man 1 sin tildmpning av lagen dér-
for beakta risken for att den kan fi en konkurrensbegrinsande verkan.
Om icke sirskilda skal till ett annat beddmande finnes i ett visst fall,
synes dirfor ingripanden mot prisdiskriminering endast béradgarumi
de fall, di prisdiskrimineringen bidrar till att verkningsférmagan inom
niringslivet himmas.»

Bland de yttranden som avgavs Gver priskontrollutredningens be-
tinkande, bor sirskilt uppmirksammas vad ndringsfrihetsrddet an-
forde i denna sak (Niringsfrihetsfrigor §/1956. avd. IV, sid. 18 fL.).
Det finns nimligen anledning antaga, att ridets uttalanden kommer
att bli vigledande for dess behandling av prisdiskrimineringsirenden,
Rédet yttrade 1 hithdrande delar i huvudsak {6ljande:

sAven prisdifferentiering kan vara sivil ett led i en effektiv kon-
kurrens sorn utgra en skadlig konkurrensbegrinsning. Radet r ense
med utredningen om att prisdifferentieringen dr en sirskilt svirbe-
démbar foreteelse, D4 bedémningen otvivelaktigt r mindre vansklig 1
monopol- och kartellfallen, foreligger hir ett klart exempel pi en
sddan foreteelse, vars behandling frin vederbérande organs sida vid
en utvidgning av lagens tillimpningsomride kommer att kriva den
storsta omsorg, om icke lagens syfte skall dventyras ... Utredningen
har .., 1 anslutping till frigan om prisdifferentiering 1 dess speciella
form, prisdiskriminering, skenbart intagit den stindpunkten att i
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detta fall hinsynen till den enskilde niringsutévaren madste vika i
hdgre grad an eljest. Utredningen har nidmligen uttalat sig f6r att
lagen bor goras tillamplig i stort sett endast di verkningsférmigan
inom niringslivet hammas. Detta innebar dock i sjdlva verket icke
att utredningen frangétt grundsatsen, att forhandling skall kunna ske
iven om nigon pé ett ur allmin synpunkt otillborligt sitt hindras i sin
naring. Det larer nimligen férhilla sig s att i detta fall, dir fraga ar
om det viktigaste vapnet 1 konkurrensen — prissittningen — den
enskilde méste kunna aberopa sérskilda skal for ate forfarandet skall
kunna betraktas sdsom otillbérligt ur allmin synpunkt.

Ridet vill understryka angelagenheten av att enskilda képare icke
avskrickas frin att genom vanlig kipslagan pressz siljarnas priser,
dven om detta dtminstone for en tid innebir att stérre prisskillnader
uppstd, 4n som svara mot skillnader i sdljarens kostnad; det ir naturligt
att de storre kdparna g i spetsen nir det giller att &t sig utverka for-
maner av detta slag. A andra sidan kan det ur allmén synpunkt vara
otillbérligt att sidana diskriminerande skillnader i inképspris bli
bestdende mellan smd och stora kdpare eller pa ett konventionellt
sitt tillimpas mellan olika nominella typer av kunder, alldeles oavsett
forsiliningskostnader eller andra objektivt pivisbara marknadsforhal-
landen i olika fall. Vanligen torde kunna hiivdas att en sddan typ av pris-
diskrimineringar himmar naringslivets verkningsformiga, dirfor att
foretagarna ej kunna konkurrera pa 'lika villkor'. Detkan dven komma
i friga att pa hiknande grunder som vid selektiv forsdljning taga upp
fall, di prisdiskriminering uppenbarligen dr avsedd att ersitta en
obefogad leveransvagran. Att i dvrigt till behandling upptaga fall som
allvarligt férsvirar annans niringsutbvning torde med hinsyn till vad
som anférts om prisdiskriminering som led i en sund konkurrens f4 ske
med den stdrsta dterhilisamhet.»

Utredningens forslag behandlades i proposition till 1956 &rs riksdag
{(nr 148), varvid foredragande departementschefen uttalade att det vid
bedémningen av vad som i varje sirskilt fall skall anses som samhalls-
skadlig verkan av konkurrensbegrinsning, ar av stor vikt att en tgard
icke beddmes blott med hinsyn till sina direkta verkningar utan sittes
in i ett vidare satnmanhang,
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Den redogdrelse som hir lamnats torde ge en timligen fullstindig
bild av vad som férevarit i samband med tillkomsten av nu gillande
kartellagstiftning, i vad denna avser prisdiskriminering. En annan
sak ir att problemet naturligt nog icke kunnat belysas ur alla de aspek-
ter, som aktualiseras i den praktiska tillimpningen, Detra giller t.ex.
betriffande de speciella sporsrmdl, som nirmast dcr foremal for hir
forelipgande undersbkning. Det ovan anférda torde emellertid ge en
viss allmin vigledning rérande de synpunkter och dverviganden, som
miste tagas i betraktande, nir det galler att avgora, huruvida en pris-
differentiering — p3 ena eller andra grunden — kan anses forenlig
med kartellagstifiningen och lagstiftarens intentioner. Lingre &n si
kan man for dagen inte komma,
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