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Det arbeidet som foreligger her, er i det vesentlige

utfgrt ved Distribusjonsgkonomiske Forskningsprosjek-
ter ved Norges Handelshgyskole hvor det er den fgrste
undersgkelsen av vertikale markedsforhold. Arbeidet

kan 1 en viss grad betraktes som en prgveundersgkelse
ettersom man gjerne ville vinne erfaringer i 4 gjen-

nomfgre en undersgkelse av denne typen.

En undersgkelse som denne satte store krav til sam-
arbeidsviljen 1 de bedrifter og organisasjoner hvor
informasjon om undersgkelsens problemomridder kunne
skaffes tilvele. Undersgkelsens gjennomfgring forut-
satte en sterk og positiv innstilling til undersgkel-
sen og forstielse for dens formil.

N&r de mange bedrifter og organisasjoner som bidro
med informasjon av forskjellig slag, hadde s& stor
positiv innstilling til undersgkelsen, er det fgrst
og fremst professor Olav Harald Jensen som skal ha
@®ren for det., Som leder for Distribusjonsgkonomiske
Forskningsprosjekter besgkte han hgsten 1959 en rekke
av de bedrifter og organisasjoner som senere kom med
som informasjonsgivere. Verdien av de kontakter som
ble knyttet, kom klart fram da feltarbeidet ble satt
i gang vinteren 1961.

Av stor betydning for undersgkelsen var det at den
kunne stgtte seg til et raddgivende utvalg. Det rad-
givende utvalget besto av representanter for organi-
sasjoner, forhandlere, varegrupper og av styret i
Distribusjonsgkonomiske Forskningsprosjekter; kontor-
sjef Alf Songstad (davsrende formann i Norges Glass-
og Stentgihandleres Forbund), disponent Rolf Davidsen
(representant for detaljistene), disponent

Egil Gade Greve (representant for importgrene),
direktgr Harald Lima (representant for flintvarepro-
dusentene), soussjef Wilh. Kluck (representant for
porselensvareprodusenten, salgssjef Kjell Nilsen
(Norges Kooperative Landsforening), disponent

Morwin Olsen (representant for grossistene), salgssjef
Reidar Stockfleth (representant for glassvareprodu-
sentene), underdirektgr Arvid Strand (Norges Kolonial-
og Landhandelforbund), professor Eilif W. Paulson,
professor dr. Dag Coward, professor Leif Holbask-
Hanssen, professor Olav Harald Jensen og professor

dr. Preben Munthe.
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Forfatteren fungerte som utvalgets sekretsr.
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Det vil stride mot de lgfter om anonymitet som ble
gitt hver deltaker, om hver enkelt skulle takkes ved
navns nevnelse., Forfatteren takker alle som har del-
tatt i undersgkelsen for den hjelp som hver enkelt
ytet til denne undersgkelsens gjennomfgring.

Jeg takker ogsid de som har deltatt i diskusjoner om-
kring problemer i undersgkelsen.

En spesiell takk gir til fru Solveig Herg og fru
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resultatene fram, og til fru Inger Mareta Lampe som
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hgyskole for at Jeg fikk utfgre undersgkelsen og for
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Jjeg spesielt til min veileder, professor 0Olav Harald
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Kapitel 1.

DISTRIBUSJONEN AV GLASS- OG STENTYYVARER T NORCE.

Innledning til analysen av distribusjonssystemet

for glass~ og stentgyvarer.

1 Innledning og oversikt.

I dette arbeidet legges det fram resultater fra en ana-
lyse av distribusjon av glass- og stentgyvarer i1 Norge
i &rene 1953, 1954, 1958 og 1960. Resultatene bygger
hovedsakelig pd observasjoner som ble foretatt hos pro-
dusenter, grossister og detaljister som regelmessig har
hatt glass- og stentgyvarer med i sine varetilbud. Ob-

servasjonene ble gjort i 1961-62.

Med denne undersgkelsen har det fgrst og fremst vert
tatt sikte p& & studere distribusjonens utforming og
forandringer. Utgangspunktet for undersgkelsen ble tatt
i de norske produsentbedriftene, hvor det gjennom om-
fattende observasjoner ble tatt rede p&d hvilke grossis-
ter og detaljister som kjgpte glass- og stentgyvarer

og hvordan salgsverdiene for disse varene fordelte seg
pd kjgperne. Importvarenes betydning 1 distribusjonen
ble kartlagt gjennom like omfattende observasjoner hos
et utvalg grossister. Hos de samme grossistene, omlag
20, ble det foretatt tilsvarende observasjoner av salget.
Alle disse observasjonene sammen med visse observasjoner
hos et utvalg detaljister ga grunnlaget for de detaljerte
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resultater som er presentert nedenfor i kapitlene 3-5.

Distribusjonen av glass- og stentgyvarer, fra produsent
til detaljist, er i dette arbeidet sett som et system
bestdende av de bedrifter som regelmessig markedsfgrer
disse varene. Dette systemet arbeidet hvert &r under
forhold som ble bestemt utenfor systemet, men som pa-
virket nesten hver enkelt bedrift i systemet gjennom
regler for prissetting og regulering av importvilkar,
for & ta to eksempler. I dette arbeidet er det forsgkt
pdvist at slike forhold, s& lenge de er relativt ufor-
andret, pavirker hele distribusjonens utforming og for-
andringsgrad. De ytre forhold som bedriftene i systemet
arbeidet under, kom til & influere ganske sterkt pd
mange bedrifters valg av konkurransemidler. Stabilite-
ten i de ytre forholdene bidro antakelig ogsd ganske
sterkt til den likhet man kan observere for bedriftenes
valg av konkurransemidler i &rene etter 1952. NA&r ob-
servasjonene for grossistene viser forholdsvis smd end-
ringer i grossistenes stgrrelse 1 salget hvert ar, lig-
ger antakelig en vesentlig del av forklaringen i stabi-
liteten i kontaktforholdene mellom grossistene og deres
kjgpere. Initiativet til kjgp og salg synes & ha vert
fordelt mellom kjgpere og leverandgrer pd en mate som
resulterte i de karakteristiske hgyreskjeve leverings-
strukturene med forholdsvis mange smd leveringer og for-
holdsvis f4 leveringer pd store belgp og med mange

varer.

I dette kapitlet og 1 det neste er det trukket inn i
analysen en rekke generelle betraktninger om distribu-
sjonssystemer. Disse betraktningene er fgrt betydelig

lenger enn hva undersgkelsens egentlige observasjoner
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og resultater gir anledning til. Under arbeidet med
denne undersgkelsen oppsto der et betydelig savn av ter-
minologi og teori for distribusjonssystemer. T dette
kapitlet og i det neste presenteres det derfor spredte
forsgk pd systematisering av dette analyseomridet.

Etter kapitlene %-5 tas dette synspunktet fram igjen i
kapitel 6, men i det kapitlet gis det ogsd en oversikt
over de muligheter som sto &pne med hensyn til valg av

konkurransemidler.

I beskrivende analyser av distribusjonens utforming og
problemer, oppstidr der som regel et behov for definisjon
av selve begrepet vare. Uten at innholdet i begrepet
vare er blitt noenlunde fastlagt, er det ikke mulig &
avgrense en vare i forhold til en annen vare. Dette av-
grensingsproblemet har minst to sider. For det fgrste
gjelder det & bestemme hva det er som skiller en vare
fra en annen eller flere andre pd& ett tidspunkt. Dessuten
m& man i1 en analyse som strekker seg over tid, ha mulig-
heter for & bedgmme om forandringsgraden for den varen
man har tatt utgangspunkt i, er si sterk at varen ved

periodens slutt er en annen enn ved periodens begynnelse.

Metodeproblemene i beskrivelser og analyser av varetil-
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budenes (sortimentenes) sammensetning, er blitt drgftet
i litteraturen uten at det er blitt utviklet noen gene-
rell metodikkl). I empiriske analyser av distribusjons-
forhold synes regelen i hovedsaken & ha vert at man har
definert en vare i overensstemmelse med almene varebe-
tegnelser som matvarer, kl®r, skotgy, jernvarer, bloms-
ter, 0.1.2). Fra disse generelle betegnelsene har man
gdtt videre i klassifikasjon etter to-delingen bredde

og dybde foruten andre inndelinger av et avgjort prak-
tisk tilsnitt. T undersgkelser hvor man har gitt temme-
lig detaljert til verks, har man spesifisert varen eller
settet av varer gjennom utarbeidete varekataloger og -

3)

lister”’.

Den mest nyttede inndelingen har kanskje en viss sammen-
heng med den organisasjon av varedistribusjonen som har
vert karakteristisk her i landet fram til de siste &r-
ene. Denne inndelingen starter med inndeling av distri-
busjonen 1 bransjer. Man taler om jernvarebransjen,
glass- og stentgyvarebransjen osv.u). Innen hver bran-
sje deles varene gjerne opp 1 varegrupper. For at et
foretak skal kunne sles & tilhgre en bransje, bgr en
bestemt varegruppe utgjgre en vesentlig del av foretakets
omsetning ettersom det er foretakene og ikke varene som
utgjgr en bransje. Hver varegruppe deles gjerne videre
inn i vareslag og hvert vareslag i varianter. Varlant
er gjerne den aller minste enhet man betrakter.
TjE;;Z;;edt (1961 kapitel 3) vier metodeproblemene at-

skillig oppmerksomhet og drgfter enkelte klassifika-
sjonsméter som er blitt foreslitt.

2)Se oversikt over varehandelen i1 Norge, Innstilling
I-TIT (1955)

3)Sjb'berg op, Hansson (1955, varelistene), Kihlstedt
(1961 kapitlene 5 og 6).

Nix (1932 s. 16 fr.). Se kapitel 2 i dette arbeidet
hvor inndeling av distribusjonen drgftes nsrmere.

)
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Det man gnsker med en slik klassifikasjon og liknende
andre klassifikasjoner, er & fange visse atferdsfeno-
mener i et marked. Nedenfor 1 kapitel 2 er det vist
at faste klassifikasjonsmidter som regel ikke egner seg
for dette formdlet ettersom klassifikasjonssystemer

er bygget pad en ofte tradisjonell organisering av han-
delen. Klassifikasjonene fanger ikke inn &rsaker og
motiver til forandringer for varianter, vareslag og

varegrupper over tid.

I denne undersgkelsen, som strekker seg over en periode
pd tilsammen atte &r, er det av s®rlig stor interesse

4 nd fram til et klassifikasjonssystem som muliggjgr
analyse av den overveiende delen av et vareomride over
tid, og som samtidig ikke er si grov at viktige forhold
i forklaringen av forandringer i vareomridet faller

bort gjennom analysemetoden.

I en analyse av distribusjonsforhold vil det vare av
vesentlig interesse & finne fram til de gkonomiske
funksjonssammenhenger som gjgr seg gjeldende i fordel-
ingen av varer pa foretak mellom produsenter og for-
brukere (endelige kjgpere). Det er imidlertid klart

at selv om man kan ta utgangspunkt i1 f.eks. teorien om
prisdannelsen pd sammenhengende goderl), sd har man
forelgpig ingen ssrlige muligheter for & observere gko-
nomiske funksjonssammenhenger i de enkelte foretak.

Det sté&r derfor tilbake & fortsatt arbeide med forholds-
vis spesielle definisjoner av en vare, et vareslag og

en varegruppe.

ljSe Frisch (1962 ekskurs 10). Se ogsd diskusjonen i
neste kapitel.
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I denne undersgkelsen er vareomrddet, dvs. varegruppene,
avgrenset til'glass- og stentgyvarer. I neste avsnitt
er varegruppene spesifisert nsrmere. Vareomridet er
definert og avgrenset si vidt som tilfellet er for at
forandringsproblemet med de enkelte varianter ikke
skulle kunne gjgre seg sarlig gjeldende 1 observas]Jon
og 1 analyse.

Hva er et distribusjonssystem?

Dersom en vare eller et sett varer er blitt definert og
dermed avgrenset 1 forhold til andre varer, vil det som
regel ogsd vere mulig & lokalisere varen til et antall
gkonomiske enheter som produsenter, distributgrer og
forbrukere., Et distribusjonssystem bestdr fglgelig av
de enheter som inngdr i den organiserte tilpasning mel-
lom produksjon og forbruk av en vare og hvor produksjon
og forbruk regnes som ytterpunktene. Distribusjons-
systemet er fglgelig bare definert for en bestemt vare,
eller et sett av varer som kansje utgjgr en varegruppe

eller et vareslagl).

N&r varespesifikasjonen er vid, som tilfellet er med
f.eks., en varegruppe, vil kanskje en og samme enhet hgre
til et fAitall distribusjonssystemer. Er varespesifika-
sjonen trang og spesiell som ndr man vil vite hvilke en-
heter som inngdr i distribusjonssystemet for nylonstrgm-

per med ett bestemt antall denier, eller nir man spgr

1jSe Churchman (1961 s. 95-99, functional definitions).
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etter'enhetene i distribusjonssystemet for kaffeserviser
i prisklassen 301 - 400 kr., vil en og samme enhet hgre
til et stort antall distribusjonssystemer ettersom de
fleste enheter i distribusjonen har en lang rekke for-

skjellige varer med i sine varetilbud.

Om handelens oppgave er & organisere overfgringen av
varer fra produksjonssted til forbrukersted (eller siste
ledd i en organisert omsetningskjede), s& kan den uav-
hengige handelen selvstendig utfgre de funksjoner som
dette medfgrer, bare s& lenge dette kan gjgres like bil-
lig eller billigere enn om produsentene eller forbruk-
erne selv kan organisere overfgring og tilpasningl).
Dette er imidlertid en s& generell antakelse at den bare
vil kunne gjelde store vareomrdder hvor det kan vare
mulig & f4 1 stand den ngdvendige maktkonsentrasjon i
ytterpunktene. S1lik konsentrasjon har man eksempel pa

i kooperasjonen og 1 distribusjonen av biler og driv-
stoffer til biler. Betrakter man de enkelte forbruks-
varer individuelt, vil det som regel vsre klart at det
bare er for varegrupper og som nevnt store vareomrader
at produsenter og forbrukere vil ha tilstrekkelig sterke
gkonomiske motiver til & organisere distribusjonssyste-
mer for bestemte vareslag.

Under frie markedsforhold vil de gkonomiske enhetene i
produksjon og handel enkeltvis eller i grupper kunne in-
kludere bestemte varer sammen med andre varer 1 varetil-

ljEt:abler'ingspr-oblemene kompliseres av en rekke forheld
hvor blant annet det offentliges muligheter for pé-
virkning av etablering kommer inn. Det er derfor an-
takelig ikke tilstrekkelig & se etableringsproblemene
utelukkende som pristeoretiske problem,
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budene for kortere eller lengere tid alt etter hvordan
de vurderer de gkonomiske funksjonssammenhengene. Over
tid vil derfor en og samme vare kunne fgres fram til
f.eks., detaljistenes tilbud p& flere forskjellige orga-
niserte midter og i ulike sammenhenger.

I varedefinisjonen vil det som regel vmre de fysiske
egenskapene ved varen som spesifiseres og i mindre grad
de gkonomiske. Dette betyr at det kanskje er fgrst og
fremst distribusjonssystemer for relativt uforanderlige
varer som har analytisk interesse. Om et vareslag de-
fineres etter varens fysiske egenskaper i detaljleddet,
f.eks., standard brent og malt kaffe, sd kan det oppstad
tvil om hvordan distribusjonssystemet skal avgrenses
bakover. Analytisk er det derfor en fordel om varen
eller varene fysisk sett ikke forandres fra ett ledd

til et annet 1 distribusjonssystemet.

Det er gjennom varedefinisjonens innhold at avgrens-
ningen skjer m-.lom ett distribusjonssystem og et annet.
Om det inngdr i den spesielle definisjon at man skal
studere et distribusjonssystem for varer som 1 distribu-
sjonen inngdr i andre varer (som produksjonsfaktorer
eller annen hel eller delvis forandring) eller blir vi-
dere bearbeidet, kan dette fgre til bade observasjons—
problemer og til problemer i avgrensninger innenfor det
vareomridet man vil studere. I slike tilfeller vil man
mitte arbeide med varedefinisjoner som er avpasset etter
forandringsgraden for varene. Distribusjonssystemet for
hvetemel til husholdningsbruk vil utelukke alle bake-

rier o.1l, som ikke selger hvetemel videre til forbrukere.

Det system som overfgringen av varer er organisert gjen-
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nom, kan ha kommet til som fglge av initiativ tatt av
produsenter, eller distributgrer, eller forbrukere eller
av kombinasjoner av disse tre. For de fleste varegrup-
per inngdr alle tre typer enheter i distribusjonenl).
Distribusjonen kan imidlertid i det vesentlige bli ut-
fgrt av selvstendige beslutningsenheter, eller man kan
finne distribusjonsenheter som er integrerte enten fra
produsentene eller fra forbrukerne eller fra begge disse
sider. Det er likedan en kJent sak at de funksjoner
som er forbundet med markedsfgring av varer, kan vare
fordelt pad flere ulike enheter 1 distribusjonssystemet.

Denne undersgkelsen er sd vidt mulig avgrenset til et
distribusjonssystem som bestir av stort sett beslutnings-
uavhengige enheter. Dette har imidlertid ikke betydd

at en distributgr alltid har kunnet beslutte seg til &

tre inn 1 distribusjonssystemet uten videre.

Distribusjonssystemet kan generelt ses som en organisa-
sjon hvor medlemmene eller en vesentlig del av medlem-
mene har felles gkonomiske interesser. Dette interesse-
fellesskapet kan f.eks. fgre til en viss grad av etable-~
ringskontroll. Distribusjonssystemet for en varegruppe
kan derfor komme til & forbli uforandret i forholdsvis
lang tid. Distribusjonssystemet for de enkelte varian-
ter og delvis vareslag innenfor varegruppen, vil i slike
tilfeller best& av enheter som ogsd tilhgrer distribu-
sjonssystemet for varegruppen. Om man velger & studere
systemet for varegruppen eller for underoppdelinger inn-
enfor varegruppen, bestemme formdlet med analysen

hvor omfattende den skal vmre.

ljSe kapitel 2.
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Et distribusjonssystem vil vsre bygget opp av et antall
enheter som stdr 1 kontakt med hverandre p& bestemte
mater. Hvert enkelt kjgp vil i et system som bestir av
beslutningsuavhengige enheter, som regel vare en avslut-
tet og selvstendig transaksjon som ikke forplikter par-
tene til nye kj@gp. PA den annen side er ikke avsluttede
transaksjoner uten betydning for eventuelle nye transak-

sjoner,

3 Undersgkelsens varer og distribusjonssystem,

Undersgkelsens varer er industrielt framstilte glass- og

stentgyvarer til husholdningsbruk. £ trekke grensen mel-

lom industrielt framstilte varer og framstilling av sli-
ke varer pd annen mdte, innebsrer ingen varediskriminer-
ing. Avgrensingen er foretatt utelukkende for & vinne

1 oversiktlighet. Blant alle glass- og stentgyvarer
til husholdningsbruk inngdr det typisk hdndverksfram-
stilte varer som f.eks. ulike typer keramikervarer.
Disse varene framstilles imidlertid i et stort og ofte
ukjent og varierende antall verksteder som distribuerer
sine varer i og utenfor det distribusjonssystemet som
fgrst og fremst gjelder glass- og stentgyvarer til hus-
holdningsbruk. Avgrensningen innebzrer et tap i full-
stendighet, men en vinning i oversiktlighet og i under-

sgkelsens praktiske gjennomfgring.
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Industrielt framstilte glass- og stentgyvarer er varer
fra norske og utenlandske bedrifter som har produksjons-
apparat og salgsapparat, og det forutsettes at disse
bedriftene driver regelmessig produksjon og markedsfgr-
ing. I Norge er det lett & finne ut hvilke produsenter

som oppfyller disse betingelsene.

I avgrensningen til husholdningsbruk er det trukket et
skille 1 markedsfgringen til forskjellige forbrukergrup-
per. Der er andre forbrukere av glass- og stentgyvarer
enn private husholdninger. Et betydelig kvantum glass-
og stentgyvarer kjgpes hvert &r av offentlige institu-
sjoner, rederier, restaurantnsringen, foreninger og in-
stitusjoner av forskjellig slag. Disse forbrukertypene
skiller seg som regel ut bade i produksjon og i markeds-
fgring av disse varene. I produsentbedriftene gar slike

1)

varer gjerne under betegnelsen merket vare ‘.

Glass- og stentgyvarer til husholdningsbruk dekker selv
etter avgrensningene ovenfor et stort og varierende
vareomridde. Vindusglass, sylteglass og glassemballasje
av alle slag samt stentgyplater av alle slag -er derfor
heller ikke tatt med i1 denne undersgkelsen.

Etter alle disse avgrensningene omfatter undersgkelsens

vareomrdde industrielt framstilte glass- og stentgy-

varer beregnet til bruk ved matlaging, servering og til

dekorasjon 1 private husholdninger.

De varer som inngdr i denne definisjonen, forandres ikke
fysisk sett fra produsent til forbruker. Det er karak-

ljDisse varene har gjerne individuelle, brukerbestemte
modeller og dekorer,
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teristisk for glass- og stentgyvarer at all produksjons-
messig bearbeiding er avsluttet i produsentleddet.

Ingen norsk produsent og neppe noen utenlandske har mar-
kedsfgrt glass- eller stentgyvarer som forutsetter vi-
dere bearbeiding 1 distribusjonssystemet etter at varen
har forlatt produsenten. Glass- og stentgyvarene er i
s& mite vel egnet som objekt i en analyse av et distri-

busjonssystems sammensetning og virkeméite.

Glassvarene 1 undersgkelsen,

Glassvarene er i denne undersgkelsen en samlebetegnelse
p& varer som har sin opprinnelse 1 glassverk, og omfat-
ter da selvsagt en rekke former av glass som vanlig

glass, krystall, kunstglass osv.

Til glassvarene hgrer alle slags drikkeglass og serviser
enten de er laget av glass eller krystall. Krystall
skiller seg fra vanlig glass bl.a. gjennom blyinnholdet.
Blyinnholdet kan variere fra vare til vare og fra produ-
sent til produsent. Krystall er derfor ikke et enhetlig
begrep selv om get fins visse standarder og avtaler om
hva produsentene skal markedsfgre som krystall. Under-
tiden kan man finne varer merket som halvkrystall, dvs.
varer som har et lavere blyinnhold enn egentlig krystall-
varer. Etter hva fagfolk opplyser, skal det et trenet
gye til for A& kunne skjelne mellom krystallvarer med

forskjellig blyinnholdl).

s

e ellers Glass og keramiske produkter, varehdndbok
(1963 s. 68-70, 72-75).
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Til glassvarene hgrer ogsd fruktserviser, mugger, flgte-
sett, blomsterglass, askefat, dekketallerkener, boller
av ymse slag, figurer og andre dekorasjonsgjenstander

(av glass- eller/og krystallmasse)l).

Stentgyvarene i undersgkelsen.

Stentgyvarer er samlebetegnelse pd flint- og porselens-
varer., Stentgyvarer kan klassifiseres etter en rekke
kriteria hvorav varenes absorbsjonsgrad med hensyn til
vann er et av de viktigste. Om alle keramiske varer
rangeres etter deres vannabsorbsjonsgrad, settes gjerne
grensen mellom stentgyvarer og andre keramiske varer
ved omlag 20%. Stentgyvarene i denne undersgkelsen har
stort sett lavere vannabsorbsjonsgrad. De norske flint-
varene har en absorbsjonsgrad pd maksimum 3-4%2).
Porselensvarer omfatter all tradisjonell porselen, og
til denne gruppen hgrer serviser av alle slag samt lgse
porselensgjenstander til bruk ved servering og matlaging
Gruppen inneholder dessuten askefat, blomstervaser,

urner og andre prydgjenstander.

Flintvarer som gjerne ogsd kalles fajansevarer (skjgnt
fajanse pr., definisjon skal ha en hgyere absorbsJonsgrad
enn flint) omfatter samme typer gjenstander som porse-

1)
lensvarene ‘.

ljSe kapitel 3, avsnitt 7. Se ogsd bilag 3 pkt. 4.

2)Se ellers Glass- og keramiske produkter, varehandbok
(1963 s. 68-70, T2-75).



Undersgkelsens distribusjonssystem.

Slik glass- og stentgyvarene er definert for denne un-
dersgkelsen, bestir distribusjonssystemet av de enheter
som produserer, distribuerer og forbruker disse varene.
Enhetene i dette distribusjonssystemet lar seg identi-
fisere forholdsvis lett ndr det gjelder produsentene,
mens identifiseringen av enkelte typer distributgrer og
forbrukerne medfgrer betydelige registreringsproblemer,
Forbrukerne er derfor ikke med i undersgkelsens distri-
busjonssystem som bestdr av produsenter, grossister og
detaljister.

P4 ett bestemt tidspunkt vil et distribusjonssystem be-
std av de enheter som har de definerte varene pd lager
eller under transport. Lager kan her gjelde bade egent-
lige lagre og varer som eksponeres i1 en butikk. Obser-
verer man et slikt distribusjonssystem pd ett eller

flere tidspunkter, f&r man informasjon om beholdninger.

Beholdningsoppgaver muliggjgr en rekke analyser og sam-
menlikninger innenfor systemet, men gir Ingen muligheter
for tidsanalyser. Distribusjonssystemet kan alternativt
defineres med de enheter som 1 en eller flere perioder
har kjgpt og solgt de definerte varene. Observas]Joner
fra et slikt distribusjonssystem kan settes inn i f.eks.,
et strgmdiagram, og man far altsd Informasjon om vare-

strgmmer.

Undersgkelsens distribusjonssystem er i overensstemmelse
med den siste definisjon. De enheter som ble tatt ut
som observasjonsenheter, ble observert i perioder pa
hele ar.
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Det ville av flere grunner ha vasrt en fordel om man i

en undersgkelse som denne kunne komblnere disse defini-
sjonene tll enheter som bAde lagerfgrte varer pid de
eventuelle observerte tidspunktene og kjgpte/solgte
varer i den mellomliggende periode. Dette lot seg imid-
lertid 1kke gjgre i dette arbeldet som derfor gir resul-
tater fra et distribusjonssystem hvor lagerverdler og

lagersammensetninger ikke er blitt observertl).

Om distribusjonssystemet inndeles etter det antall ledd
varene overfgres gJennom fra produsentene til og med
detaljlstene, kan undersgkelsens distribus]Jonssystem
klassiflseres som en komblnasjon av et totrinnssystem

og et tretrinnssysteme).

Der er i Norge 7 produsenter innenfor vareomridet og
hver av dlsse overfgrer varer til grossister og detalj-
ister. Utenlandske produsenter, som det ikke uten vlidere
er mulig 4 fastsld antallet av, overfgrer varer til gros.
sister og detaljister. Grossistene overfgrer varer til
detaljister (deres egne utsalg er ikke medregnet),

men bare sjelden til andre grossister.

le dette ligger en viktlig begrensning i undersgkelsen.
lagerverdier vi1l vanligvis pavirke bade ordrestgrrel-
ser og leveringsverdler. og dermed kanskje hele kontakt-
og leveringsstrukturen i1 et distribusjonssystem.
GJennom hele perioden vil dette forholdet kunne ha
glort seg gJjeldende. Det ideelle ville vare 4 ha in-
formasJon om lagerverdier og lagersammensetning ved
ordre- og leverings- samt mottakstidspunktet for de
overfgringer som det blir tatt initiativ til.

2)Se kaplitel 2 figur 2.2.



1.16

Bedriftstypene i distribusjoiissystemet er vist i figur
1.1 som ogs& indikerer varevelene.

Figur 1.1: Oversikt over bedriftstyper i distribusjons-
systemet for glass- og stentgyvarer til hus-
holdningsbruk.

(Se ellers bilag 1).

Norske Stgrste Betegnelse:
produsenter_ Spesial-
''''''' forretnin-

er

Grossister detaljis-| "Andre"

”* 1~ ter

Utenlandske \yLandhandle—

produsenter Minste rier, sam-
virkelag o.L

Av de norske produsentene er 3 flintvareprodusenter,

1 porselensvareprodusent og 3 glassvareprodusenter.
Disse 7 produsentene leverte varer til et kJgperantall
som 1kke forandret seg s»rlig over tid. Det overvei-
ende antallet av de stgrre kjgperne fikk varer fra alle
7 produsentene eller fra 6 av de 7 som dermed har og
hadde en betydelig del av kjgperne felles. Ingen kjgper
oppn&dde i1 undersgkelsesperioden & bli eneforhandler

for bestemte varer eller i bestemte omridder for en eller
flere produsenter. Betrakter man alle kjJgperne i pro-
dusentleddet under ett, er der store forskj]eller mellom
kjgperne med hensyn til kjgp av norske varer hvert ar.
Et fatall kJjgpere dominerer med hensyn til stgrrelse og
dette gJjelder badde blant grossister og detaljister.

Mens alle grossister far varer fra en eller flere av de

norske produsentene og som regel fra en rekke utenland-
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éke;ey det vanligvis bare de stdrre detaljistene som
kj¢pef direkte fra norske og utenlandske produsenter.
Slike stgrre kjgpere fAr sjelden norske varer fra gros-
sister., Det egentlige kJdpergrunnlaget for grossistene
bestAr av de mange kjgperne blant landhandlerier og sam-

virkelag.

Siden hele distribusjonssystemet eksklusive de uten-
landske leverandgrene bestdr av omlag 7000 bedrifter,

og produsentene tilsammen stdr i kontakt med omlag 3%

av disse, er det bare gjennom grossistene at produsenter
og mindre detaljister kan komme 1 leveringskontakt.

I undersgkelsesdrene var der omlag 40 grossister som
alle med unntak av noen f& hadde ett eller flere detalj-
istutsalg. Alle grossistene og den overveiende delen
av "spesialforretningene" er lokalisert i byene. Ingen
grossist hadde landsdekning for glass- og stentgyvarene.
Figur 1.1 1indikerer at produsentene bare kan utvide
sitt kjgperantall p& grossistenes bekostning. Dette

vil si at om produsentene gker sitt kjgperantall for &
kunne gke sitt salg, s& risikerer de & f& solgt mindre
til grossistene. Samtidig har grossistene stgrre alter-
native leverandgrmuligheter enn de fleste andre kJjgpere
i1 systemet. Bedriftene i systemet er altséd uavhengige

i1 den forstand at de i1 prinsippet kan velge sine leveran-
dgrer og sine kjgpere. Ingen selger kan dirigere sine
varer fram gjennom distribusjonssystemet til og gjen-
nom bestemte enheter. En produsent vil 1 prinsippet
ikke kunne influere pd hvilke kj@gpere en grossist skal

selge produsentens varer til.

NORGES HANDELSH@YSKOLt
BIBLIOTEKET
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Avgrensning til andre distribusJonssystemer.

Detaljistene 1 distribusjonssystemet for glass- og sten-
tgyvarer til husholdningsbruk vil som regel inkludere en
rekke andre varer i1 sine varetilbud. Mange detaljister
vil derfor hgre til 1 flere andre distribusjonssystemer
alt etter hvordan man deler andre varer inn 1 vareomra-
der og varegrupper. Det er f.eks. ikke uvanlig at de-
taljistene 1 dette distribusjonssystemet fgrer bestikk-
varer, kjgkkenutstyr av forskjelllg slag m.m. En del av
de andre varene kommer fra de samme leverandgrene som
leverer glass- og stentgyvarer. En kartlegging av glass-
leveringene fra ett ledd til et annet, gir derfor ikke
uten videre grunnlag for noen konklusjon om andre distri-
busjonssystemer selv om vedkommende leverandgr og kjgper

er de samme 1 flere distribusjonssystemerl).

le kapitel 4 fins der opplysninger om graden av sam-
levering 1 grossistenes salg.
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4 Samsplllet mellom leverandgr og kjgper 1 distribu-

sjonssystemet.

Samspillet mellom leverandgr og kjgper kan illustreres
med et forenklet utsnitt av kontakt- og leveringsproses-
sen, Dette utsnittet er gitt 1 figur 1.2. I figuren

er det pekt pd et forhold som antas & vere av prinsipi-
ell betydning for oppbyggingen av et distribusjonssystem.
Dette forholdet er markert i figuren ved at det spgrres
etter hvem av partene som har tatt lnitlativet til den
ordren som foreligger. Senere 1 dette arbeidet spiller
denne inndelingen av leveringene en fundamental rolle 1
forklaringen av leveringsstrukturen. I figuren trekkes
det ellers fram en rekke forhold som antakelig er karak-
teristiske ogsd for andre distribusjonssystemer hvor be-
driftene er gjensidig uavhengige beslutningsmessig sett.

Figur 1.2: Utsnitt av kontakt- og leveringsprosessen
1 distribusjonssystemet.

Te etter
kjgperens Nei // // = stopp
initiativ

Ja

Er k,jgperenl Nei //
kjent?

Ja

Er ordren L a,

stor? .

Net Woneroriz|- 92/
\ Ned

skal ordren Ned //
leveres
straks?

Ja

Kan ordren Neil [Skal rest- Nei
leveres fullt ut? ordren strykes?f—Ja //
Skal lever- Ja //
ingen hentes?

Nei

ordare!
lager og pak-
ning ?

Kilde: Egne observasjoner.
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Dette prosessutsnittet indikerer at en ordre kan komme
istand pd to prinsippielt forskjellige miter. Den kan
enten vmre et resultat av selgerens initiativ eller av
kjgperens initiativ. Utsnittet viser videre at behand-
lingsmidten kan vsre forskjellig 1 en leverandgrbedrift

alt etter midten ordren kommer istand pa.

I det fgrste av tilfellene kan det tenkes at selger og
kjgper forhandler om en rekke vilkir som priser og le-
veringsbetingelser m.m. NAar ordren derimot kommer fra
kjgperen etter dennes initiativ, er det ikke uten videre
gitt at man forhandler pd tilsvarende mdte. Snarere kan
det vsre at begge parter handler som om kjgperen aksep-

terer leverandgrens vilkar.

I et distribusjonssystem som 1 det vesentlige bestir av
beslutningsuavhengige bedrifter, og hvor kjgperne har
flere leverandgrer & velge mellom, vil kjgp fra en lever
andgr fortrenge kJjgp fra andre leverandgrer eller redu-
sere andre leverandgrers salgsmuligheter betraktelig.
Denne formen for alternativitet gjelder enten det er
selgeren eller kJjgperen som tar initiativet til kontakt.
Under visse forhold som ved tilbudsbegrensninger og ved
‘1everand¢rfastsatte bruttopriser med samtidig fastlés-
ning av distributgrenes avanser, kan kJgperne ha et gko-
nomisk motiv til & spre sine kjgp pd en rekke leveran-
dgrer, Dette vil antakelig gjelde under importreguler-

ing som jo er en form for tilbudsbegrensning.

Nar forhold som importregulering og prisregulering gjel-
derl), har antakelig kjgperne ikke den samme motivering

ljDette gjelder antakelig like sterkt ved privat regu-
lering som ved offentlig regulering.
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til konsentrasjon i innkjgp som ndr slike forhold ikke
gjelder, Kjgper- og leveringsstrukturen i et distribu-
sJonssystem blir gjerne sterkt pdvirket av ytre forhold
som 1 stor grad vil vare bestemmende for forandrings-
takten i distribusjonssystemet. NAr kjgperne ikke har
gkonomiske motiver for & konsentrere sine kjgp i rime-
lig grad, kan man gjennom leverandgrspredningen fi et
stort antall "ulgnnsomme" kjgpere i distribusjonssyste-
met., Hos den enkelte leverandgr og kjgper vil man kunne
observere tilsvarende "ulgnnsomme" ordrer og leveringer.
Et distribusjonssystems evne til forandring og gkt ef-
fektivitet avhenger i vesentlig grad av samspillet mel-

lom leverandgrer og kjgpere.

# Undersgkelsens formil.

Formidlet for den undersgkelsen som har resultert i dette
arbeidet, er blitt bergrt gjentatte ganger ovenfor. I
drgftingen av distribusjonssystemets avgrensninger kom
det fram at formdlet for undersgkelsen var & studere

ett bestemt distribusjonssystem, nemlig distribusjons-
systemet for glass- og stentgyvarer til husholdnings-
bruk. I dette avsnittet spesifiseres dette generelle
formdlet.

Undersgkelsen ble knyttet til vareomrddet og ikke til
bransjen p& grunn av forhold som er pekt pd ovenfor.
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Bransjebegrepet har ikke lenger noe klart og entydig
innhold p& grunn av to viktige forhold som gjgr seg gjel-
dende. Glass- og stentgyvarer selges tradisjonelt 1 et
stort antall detaljistforretninger hvorav bransjeforret-
ningene i undersgkelsesperioden 1953 - 1960 utgjorde
3-4%1). De forretningene som ihvertfall tradisjonelt

er blitt kalt bransjeforretninger, dvs. spesialforret-
ninger, har for manges vedkommende etterhvert mistet noe
av det gamle spesialforretningspreget i og med at de i
samme butikklokale har introdusert en lang rekke andre
varer i1 sine varetilbud. En bransjeanalyse har antake-
lig mindre almen interesse enn en analyse av et distri-
busjonssystem som kan legges opp slik at man fanger inn
enkelte slike forhold som gir under betegnelsen bransje-
blanding.

Distribusjonssystemet for glass- og stentgyvarer bestir
av de foretak som regelmessig markedsfgrer disse varene.
Det kan va®re en tvilsom sak & presisere hva man skal for-
std ved regelmessighet. Om en forretning lar glass-
og/eller stentgyvarer inngd i det varetilbud forretningen
vanligvis har, anses kravet til regelmessighet oppfylt.

I denne undersgkelsen har det ikke vart mulig & kart-
legge distribusjonssystemet fullstendig hva de enkelte
kjopere hvert &4r angdr. Det er fgrst og fremst de aller
minste kJjgperne som hver enkelt ikke er plassert inn i
det kartlagte systemet, og det er for disse at tvils-
tilfellene med hensyn til regelmessig markedsfgring kan

oppsté.

ljSe kapitel 6 og bilag 1.
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Med utgangspunkt i definisjonen av vareomrddet vil dis-
tribusjonssystemet vere fastlagt nar bedriftene er iden-
tifiserte. Hvordan denne identifikasjonen skal foregi,
avhenger av hva man gnsker & oppnd gjennom analysen ut-
over ldentifikasjonen av bedriftene i1 distribusjonssy-
stemet. Denne undersgkelsen startet som en sikalt for-
utsetningsfri undersgkelse, dvs. undersgkelsen var lkke
bundet til et bestemt sett av hypoteser og antakelser
om sammenhenger i distribusjJonen. Dette arbeidet er
fglgelig & betrakte som resultat av en eksplorativ under-
sgkelse av et distribusjonssystem som det ikke foreld

1)

noen informasjon om ved undersgkelsens begynnelse ‘.

Distribusjonssystemets sammensetning pd ett observasjons-
tidspunkt kan vare forskJellig fra sammensetningen pi et
senere eller i1 et tidligere tidspunkt. Observerer man
distribusjonssystemets sammensetning pid ett eller flere
tidspunkter har man ikke uten videre smrlige muligheter
for 4 vurdere hva som skjer i distribusjonssystemet i de
mellomliggende perioder. Observerer man distribusjons-~
systemet i en eller flere perioder, fir man muligheter
for 4 studere dets virkemite og n®rmere oppbygging.

Man kan observere et distribusjonssystems sammensetning
pd ett eller flere tidspunkter med hensyn til fordelingen
av varer og beholdninger av varer i distribusjonssyste-
met, Slike observasjoner gir antakelig ikke smrlige mu-
ligheter for & analysere samspillet mellom leverandgrer
og kJjgpere innenfor distribusjonssystemet. Legges det
vekt nettopp pd & analysere kontakt- og leveringsforhold,
vil det antakelig vere ngdvendig & observere distribu-
sJonssystemet over en eller flere perioder. Av praktiske

ljDvs. informasjon som kunne brukes direkte i1 undersgk-
elsen.
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grunner ble det for denne undersgkelsen besluttet &
foreta observasjoner som muliggjorde en analyse av dis-
tribusjonssystemets virkemidte over tid, og periocdeleng-
den ble méneder og Aar.

Distribusjonssystemet vil i en periode pd ett Ar bestad
av alle bedrifter som har kjgpt og solgt glass- og sten-
tgyvarer i lgpet av 4ret. I avsnlttet om samspillet i
distribusjonssystemet ble det antydet at ordrer kan
komme istand p& flere forskjellige miter og at dette
ikke er uten betydning for leveringene. Om leverandgrer
og kjgpere trer i1 kontakt med hverandre etter et bestemt
mgnster, vil dette antakellig som resultat gi leverings-
strukturer med tilsvarende bestemte mgnstre. Utover det
4 kartlegge distribusjonssystemets sammensetning, inn-
gikk det i undersgkelsens form&l & kartlegge leverings-
strukturer i forskjellige deler av distribusjonssystemet.

Et distribusjonssystem som stort sett bestar av beslut-
ningsuavhengige bedrifter, vil som regel ha bade bort-
fall av eldre bedrifter og tilgang av nye. De gamle tar
kanskje glass- og/eller stentgyvarer ut av sine varetil-
bud, eller de kan bli mer eller mindre tvunget til det
pd grunn av maktfordelingen 1 systemet. Selv blant be-
drifter som ikke forlater systemet over lengre perioder,
vil man kunne regne med yekstforandringer, forandringer
1 leverandgr- og kJgpersammensetning. Det vil kunne
tenkes at bedriftene fglger bestemte mgnstre i sine
vekstforandringer at de gker leverandgrantallet pd be-
stemte miter osv, For denne undersgkelsen ble det tid-
lig en del av formdlet & kartlegge forandringer av det
slaget som er nevnt. Dette betydde at distribusjons-
systemet mitte kartlegges for flere &r, for med korte
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perioder kan man risikere & observere vekstforandringer
som skyldes observasjonsperiodens lengde.

Et observert fenomen vil sgke sin forklaring i forhold
som kan settes 1 relasjon til fenomenet. Uansett om en
undersgkelse legges opp forutsetningsfri eller 1kke, si
vil det under arbeldet midtte foretas en rekke valg med
hensyn til hvilke veler man skal fglge blant analyse-
mulighetene. Dette arbeldet gir relativt detaljert in-
formasjon om en rekke delomrdder 1 distribusjonen. I

en rekke tilfeller og s®rlig der hvor informasjonen har
muliggjort detaljanalyser, er det smrlig lett 4 finne
fram til forklaringene til de observerte fenomen. I
andre tilfeller kan det vare at de observerte fenomenene
kan ha sin forklaring i en rekke uobserverte forhold.

I slike tilfeller som for gvrig forekommer ofte 1 dette
arbeidet, er de konklusjoner som gils, mer & betrakte som
oppslag til fortsatte analyser enn som tilstrekkelig for-
klaring av faktiske forhold i et distribusjonssystem.

I analysen er det trukket inn forhold utenfor distribu-
sjonssystemet som forklaring til systemets struktur og
eventuelle forandring. Rimeligheten i slike &rsak-
virkninganalyser lar seg kansk]Je ikke bestride, men an-
takellg vil det kreves mer informasjon enn hva som fore-
14 i undersgkelsen for at alle de konklusjoner som trekkes
i dette arbeidet, skal kunne aksepteres fullt ut. For
dette spesielle distribusjJonssystemet er ytre forhold
blitt tillagt stor betydning i forklaringen ikke bare

av systemets forandring, men ogsd av dets virkemite og
de enkelte bedrifters valg av konkurransemidler. Denne
delen av analysen har ikke kunnet stgtte seg til kvanti-
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tative observasjoner 1 samme grad som analysen og kart-
leggingen av systemets sammensetning med hensyn til be-

drifter, leveringer o.l.

6 Undersgkelsens variable,

I tre bilag til dette arbeidet er det redegjort i detal]
for opplegget og gjennomfgringen av undersgkelsen. Bi-
lag 1 gir en oversikt over organiseringen av innsam-
lingen av det informasjonsmaterialet som ble ansett for
4 vamre ngdvendig for analysen. I dette bilaget er det
tatt med en generell diskusjon av hvilken informasjon
som fins i et distribusjonssystem og hvilke muligheter
man har for & finne fram til denne informasjon. Bilag 1
viser ogsd hvilke informasjJonsenheter og hvilke observa-
sjonsenheter som inngikk i undersgkelsen. Rilag 3 viser
i detalj hvilke opplysninger som ble innhentet fra hver
informasjonsenhet i hver bedrift som ble observert. I
bilag 2 er det gitt en del opplysninger om hvordan re-
sultatene ble trukket ut av det innsamlete materialet.

Dette avsnittet er derfor begrenset til en kortfattet

oversikt over undersgkelsens: forskjellige variable.
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Informasjonsenheter og observasjonsenheter i under-

sgkelsen.

I distribusjonssystemet for glass- og stentgyvarer er
hvert enkelt salg og kjgp en avsluttet transaksjon som
det skrives ut en faktura for. Fakturaen som gir opp-
lysninger om leveringen, er undersgkelsens primsre in-
formas,jonsenhetl . Ettersom bade kjgper og selger f&r
minst hver sitt eksemplar av fakturaen, kan man finne
identiske opplysninger om en og samme transaksjon hos
begge parter., Bade selger og kJjgper kan hver for seg
defineres som informasjonskilder. Hvilke bedrifter som
faktisk blir observert, dvs. hvilke bedrifter som blir
observasjonsenheter, vil avhenge av mulighetene for ob-
servasjon, hvordan man vil bruke informasjonen m.m.

I denne undersgkelsen ble det som observasjonsenheter
valgt ut 7 produsenter, 22 grossister og 310 detaljister
av et antall p4 tilsammen omlag 70002).

I disse observasjJonsenhetene ble det overfgrt opplys-
ninger fra et antall informasjonsenheter som ble valgt
ut etter oppsatte trekningslisterj).

ljSe observasjonsskjema"i bllag 3.

)
2 Se distribusjonssystemets rammer 1 bilag 1.

3)Se slumptallstabeller og instruks i bilag 3.
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Undersgkelsens varilable.

I materialinnsamlingen ble det sgkt etter opplysninger

om tre typer 1nformasjonsvar1ablel),

1 Identifikasjonsvariable
2 Klassifikasjonsvariable

3 Kvantitative informasjonsvariable

Alle disse variable gjaldt informasjonsenheten og de kan

leses ut av instruksen og observasjonsskjJemaene 1 bilag

3.

De kvantitative informasjonsvariable som har fitt denne
benevnelsen fordl variabelverdiene varierte 1 kroner og

i varelinjer, var for informasjonsenheten,

1 Belgp pr. levering av de deflnerte varene

2 Varelinjer pr. levering av de definerte varene,
og for observasjonsenheten,

3 Sum informasjonsenheter

4 sum belgp

5 Sum varelinjer

6 Sum antall leverandgrer/kjgpere

KlassifikasJonsvariablene svarte til delomrdder som inn-
gikk 1 undersgkelsen og som skulle belyses gjennom denne.
Klassifikasjonsvariablene kan deles inn i tidsvariable,
geografiske variable, beslutningsvariable (her brukt 1
en spesiell betydning som forklares nedenfor), og andre
str'ukturvariable2 . Hver av disse gruppene drgftes 1
neste avsnitt. Identifikasjonsvariablene ble fgrst og

fremst brukt 1 kontroll av observasjonene.

l:Se bilagene 1-3, s:rlig 2.

2)1 prinsippet kan alle variable betraktes som klassifi-

kasjonsvariable,
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Observerte perioder,

Informasjon ble samlet inn om distribusjonssystemet for
glass- og stentgyvarer for perioden 1953 - 1960. Obser-
vasjoner av faktiske leveringsforhold i samsvar med
undersgkelsens variable ble gjennomfgrt for &rene 1953,
1954, 1958 og 1960.

Det er fgrst og fremst egne observasjoner som ligger
til grunn for dette arbeidet, men all informasjon for
alle &rene har ikke kunnet bli bearbeidet her., I de
egne observasjonene inngdr besgk i de observerte bedrif-
tene, samtaler, diskusjoner og intervjuer med et stort
antall personer i produsentbedrifter, hos grossister og

1 organisasjoner som bedriftene tilhgrer.

7 Variable og delomrdder i undersgkelsen.

Klassifikasjonsvariablene ble delt inn i tidsvariable,
geografiske variable, beslutningsvariable og i andre
strukturvariable. Hver av disse gruppene drgftes nsr-
mere i1 dette avsnittet.

Tidsvariable og forandringer i distribusjonssystemet,

Hver informasjonsenhet ble klassifisert etter mdneder

og &r. Ved & summere de egentlige informasjonsvaria-
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blene, belgp og varelinjer pr. levering, for hver méned
er det mulig & studere f.eks. salgets variasjoner gjen-
nom aret i den enkelte observasjonsenhet og dermed i
hele distribusjonssystemet., I distribusjonssystemet for
glass- og stentgyvarer er der typiske svingninger i sal-
get hvert &r, men som fglge av blant annet kontaktstruk-
turen i systemet, er likhetene 1 Arsvariasjonene i sam-
svar med hva man vil vente. Arsvariasjonene er kartlagt

for produsenter og grossister i systemet.

Observasjonene pr. &r muliggjgr sammenlikninger av ver-
dier for de enkelte observasjonsenheter hvert &r. Med
observasjoner for fire ar, er det mulig & studere foran-
dringer hos de enkelte observasjonsenheter fra ar til
&r. Slike forandringer er 1 dette arbeidet kalt vand-
ringer, og s®rlig i kapitel 3 er det lagt vekt péd &
vise produsentkjgpernes effektive vandringer bl.a. fra

periode til perioden.

For hver periode, dvs. hvert ar og hver midned innenfor
de observerte Arene, er det mulig & klassifisere infor-
masjonsvariablene etter alle de ¢gvrige klassifikasJons-
variablene., I dette arbeidet er det imidlertid bare
tatt med f& resultater av kryssorteringer hvor tiden,

f.eks. mdneder, har vart fgrste klassifikasjonsvariabel,

Geografiske variable og distribusjonssystemets geogra-

fiske sammensetning.

Hver informasjonsenhet ble klassifisert etter geogra-
fiske kjennetegn hos leverandgr og kjgper. Dette mulig-
gjorde analyser av geografiske omrdder og sammenlikning

av geografiske omrdder med hensyn til de forskjellige
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enhetene i distribusjonssystemet og forhold som karak-

teriserer disse enhetene.

De geografiske enhetene fulgte for produsentenes ved-
kommende inndelingen i KJjenn ditt marked, mens inndel-
ingen for grossistenes salg mdtte byttes til den vanlige

fylkes- og kommuneinndelingen1 .

I en viss grad er det 1 dette arbeldet tatt med resul-
tater fra kryssorteringer hvor de geografiske omrddene

har vart fgrste klassifikasjonsvariabel.

Beslutningsvariable og konkurransemidler 1 distribusjons-

systemet,

Beslutningsvariable er her i1 denne sammenhengen anvendt
som betegnelse pd en gruppe klassifikasjonsvariable som
1 en viss grad har sammenheng med beslutnings- eller po-
litikkomrddér 1 hver enkelt bedrift 1 distribusjonssyste-
met for glass- og stentgyvarer. I undersgkelsen ble det
lagt vekt p&d & foreta enkle observasjoner innenfor om-
rdder som rabattpolitikk, fraktpolitikk, varepolitikk
0.1, hos leverandgrene. N& er det.klart at en ilkke uten
videre kan trekke noen sarlige vurderende konklusjoner
om en bedrifts politikk og valg av konkurransemidler pi
grunnlag av observasjoner og leveringer. Leveringer kan
vere resultat av leverandgrens politikk, men kan kanskje
like godt vasre resultat av press o.l. fra kjgpersiden.
I en analyse som strekker seg tilbake 1 tiden, vil det
kanskje bare vmre visse enkle retningslinjer som kan

l}Se Kjenn ditt marked, publikasjon fra Statistisk Sen-
tralbyrd. Klassifikasjonsproblemer fgrte til denne
forandringen.
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sies &4 ha utgjort bedriftenes politikk og valg av kon-
kurransemidler som observasjonene kan vurderes mot.

De observasjoner som er foretatt innenfor de nevnte om-
riddene, er i undersgkelsen ikke ansett for & vzre fullt
ut tilstrekkelige nidr det gjelder & vurdere de enkelte
bedrifters beslutninger, men likevel tilstrekkelige til
4 f& fram en rekke synspunkter. Hver informasjonsenhet
ble kodet etter klassifikasjonsvariable (klasser) som
var oppsatt pa forhéndl). P4 samme mdte som for de
gvrige klassifikasjonsvariablene, kan hver enkelt be-
slutningsvariabel inngd som fgrste klassifikasjonsvari-

abel 1 kryssorteringer.

Andre strukturvariable og strukturforhold 1 distribu-

sjonssystemet.

De to kanskje viktigste variablene blant de gvrige struk-
turvariable er inndelingene i stgrrelsesklasser for le-
veringer, leverandgrer, kjgpere m.m. T beskrivelsen og
analysen av distribusjonssystemets sammensetning har
disse variablene fatt stor plass. Hos norske produsenter
og grossister ble alle informasjonsenheter sortert etter
stgrrelse for belgp og varelinjer. Hos produsentene ble
alle informasjonsenheter sortert etter kjgperne som

igjen ble sortert etter stgrrelsesklasser for &rskjgp.
Grossistenes import ble sortert etter tilsvarende klas-
sifikasjoner, og det samme gjelder stort sett for de ob-
servasjoner og resultater som er tatt med fra detaljis-
tene. T kapitlene 3-5 er det kanskje fgrst og fremst
sorteringer hvor denne typen strukturvariable har vasrt
brukt som klassifikasjonsvariable, som kommer til uttrykk
1 resultatene,

l)Se instruks 1 bilag 3.



Kapitel 2.

DISTRIBUSJONENS ORGANISASJON OG OPPBYGGING.

1 Innledning.

Der fins en rekke mulige miter som overfgringen av varer
fra produsent til forbruker kan vsre organisert pa.
Skjelner man mellom tre parter i distribusjonen, produ-
senter, distributgrer og forbrukere, kan hver enkelt
eller flere parter i fellesskap ha tatt initiativet til
det distribusjonssystemet som eksisterer. Det at distri-
busjonen integreres fra ytterpunktene sid 4 si, tas ikke
opp 1 dette kapitlet hvor det er fgrst og fremst distri-
busjonssystemer som bestdr av beslutningsuavhengige en-
heter som har interesse. Dette innebmrer et system med
distributgrer som er uavhengige i forhold til produsen-
ter og forbrukere. Dette er en forenkling i forhold

til virkeligheten ettersom mange distribusjonssystemer
er bygget opp gjennom initiativ og innsats fra alle tre

parter.

I et distribusJonssystem kan man blant enhetene inklu-
dere produsentene, distributgrene og forbrukerne, eller
man kan begrense seg til 4 studere et system som over-
fgrer varer til forbrukerne. Et slikt system vil bestd
av produsenter og distributgrer. Diskusjonen i dette
kapitlet er begrenset til & gjelde et distribusjonssy-

stem hvor bare produsenter og distributgrer inngdr, men
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mange synsmidter vil ha gyldighet utover denne avgrens-

ingen.

Distribusjonssystemet kan vare definert i forhold til
en bestemt vare, et sett bestemte varer som f.eks. ut-
gigr et vareslag, eller alle varer som fgres fram til

detaljister i et avgrenset geografisk omrade.,

Selv om det i det fglgende ikke alltid er spesifisert,
sd gjelder diskusJonen fgrst og fremst distribusjons-
systemet for et bestemt sett av varer som teknisk sett
ikke forandres fra produksjon til forbruk, dvs. varer

som beholder samme form, farge og kvalitet.

Det & forklare virkemdten for et distribusjonssystem
synes ikke & ha fanget gkonomenes interesse i s=rlig
grad. Der fins derfor ikke noen teori for distribusjons-
systemer. I dette kapitlet gjgres det et forsgk pd &
trekke inn elementer fra andre omrider enn den egentlige
markedsgkonomiske teorien. Dette er gjort for & vise at
man antakelig m& kombinere en rekke elementer fra mar-
kedsgkonomisk teori, spillteori og forhandlingsteori
samt diskrimineringsteori og moderne organisasjonsteori
om man vil forsgke seg pad mer dyptgdende analyse av et

distribusjonssystem.

Som i foregdende kapitel, ses distribusjonen som et sys-
tem. Et system har glerne fglgende typer komponenter:

1 Et endelig sett av elementer D, 4

1 ’
(1 = l, ees 4 I, J = l, eee o mo)- J
2 Et endelig sett av egenskaper for disse element-
ene (M).

3 Antakelser om sambandet mellom elementene og egen-
skapene.
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Dette er tillempet pd diskusjonen slik at det fgrst og
fremst er lagt vekt pd & vise enkelte modeller for ord-
ning av elementene, dvs. enheter 1 distribusjonssyste-
met, I tilknytning til dette trekkes det inn i disku-
sjonen enkelte egenskaper ved enhetene. Hva antakelsene
om samband angdr, er det ikke 1 dette kapitlet gjort noe
forsgk pd systematisk ordning av denne delen av studiet
av distribusjonssystemer. I det siste avsnittet, er det
pekt pa enkelte oppgaver for fortsatte undersgkelser av
distribusjonssystemer.

Litteraturen om distribusjonens organisasjon kan deles
i to forskJellige deler. Den fgrste delen omfatter be-
skrivelser av faktiske distribusjonsstrukturer og be-
skrivelser og spekulasjoner omkring distribusjonens ut-
forming ut ifra gitte kriteria for klassifikasjonl).
Den overveiende delen av litteraturen hgrer til denne
gruppen. Det gis eksempler pd denne litteraturen neden-
for. Den andre delen omfatter den litteratur som gjen-
nom teoretiske modeller har analysert noen av de gkono-
miske fungsjonssammenhengene som danner grunnlaget for
oppdelingen av distribusjonen slik denne kan observeres.

1jSe Bartels (1962).
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Mellom disse markerte retningene 1 litteraturen, kunne
man plassere den mer praktisk-politiske diskusjonen om-
kring distribusjonens utfprming, mellommennenes plass
i distribusjonen osv. Dette forholdet som har sammen-
heng med samfunnsmessige gnsker og preferanser, blir

ikke bergrt i denne sammenhengen.

Klassifikasjon av distribusjonen etter varer, funksjoner

konkurransestruktur o,l.

En inndeling som Copeland (1924) la grunnen til og som
Kjsr-Hansen (193%F) og Térnquist (1946 s. 33) bygget
videre p&, er orientert fra forbrukernes antatte behov
og innkjgpsvaner. Inndelingen har tre klasser:
1 Dagligvarer og dagligvarebutikker (convenience
goods)

2 Utvalgsvarer og utvalgsvarebutikker (shopping
goods)

% Spesialvarer og spesialvarebutikker (speciality
goods).

Denne inndelingen ga grunnlaget for en relativt stiv
inndeling av strukturen i1 detaljistleddet og i bransjer.
En pdstand som ikke uten videre kan bevises, er at denne
inndelingen i praksis skapte restriksjoner for sammen-
setningen av varetilbudene og bruk av andre virkemidler
i salg og innkjgp enn pris og kvalitet. S& lenge inn-
delingen, som naturligvis ikke skriver seg fra Copeland,
ble betraktet som en absolutt inndeling av dem som kunne
ta initiativet til forandringl), ville strukturen i de-
taljistleddet og dermed 1 resten av distribusjonssyste-
met kunne bevares forholdsvis uforandret gjennom lange

tider. De forandringer som etterhvert har funnet sted

leix (1932 s. 16), Holbmk-Hanssen (1963 s. 9-1%4),
Alderson (1957 s. 324-5).
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i distribusjonens utforming ogsd 1 Skandinavia, viser

klart at denne inndelingen ikke gir noe grunnlag for

analyser av virkemdten for distribusjonssystemene,

Den utstrakte bransjeblanding som karakteriserer detalj-

handelen n& i motsetning til f.eks. i tredveirene, viser
det gkonomisk rasjonelle i & betrakte distribusjonssys-
temets sammensetning som en variabel og ikke som noe
uforanderlig. Mange forutsetninger for slike forand-
ringer hgrer naturligvis sammen med forbrukernes etter-
spgrsel, innkjgpsvaner, deres mobilitet, bolig- og inn-
tektsforhold foruten en lang rekke andre faktorer som

ikke skal diskuteres her.

Trass i at inndelingen etter karakteristika for varene
(avledet av antakelser om forholdsvis uforanderlige for-
bruks- og innkjgpsstrukturer m.m.) har vist seg util-
strekkelig bdde med hensyn til beskrivelse og analyser
av distribusjonens utforming, finner man likevel at en-
kelte forfattere bygger opp sine analyser ut ifra gitte
inndelinger. Et slikt tilfelle representerer Mickwitz
(1959). Mickwitz's analyse er tradisjonell i den for-
stand at diskusjonen fglger en fast oppdeling i vare-
markeder (egentlig Copeland's). Hvert marked er klas-
sifisert etter henholdsvis produkt- og bedriftskonkur-
ranse., Hver av disse gruppene deles videre opp i under-
grupper. I figur 2.1 er det gitt en oversikt over en

begrenset del av dette klassifikasjonssystemet.
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Figur 2.1: Mickwitz's klassifikasjon av forbruker-
varemarkedet.

Spesifikk konkurranse

[ﬁagligvgrekonkurranse](:

Generisk konkurranse

Pro- Spesifikk konkurranse
dukt- Utvalgsvarekonkurr, K(

kon- Generisk konkurranse
kur-

ranse Spesialvarekonkurr. k:5p651rikk konkurranse

Generisk konkurranse

For-
bruks-
vare-
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ranse

Polypolkonkurranse
Produsentkonkurransgjsgz0ligopolkonkurranse
Monopolkonkurranse

Grossistkonkurranse I ?

Detaljistkonkurransij ?

Etter Mickwitz (1959).

I diskusjonen av konkurransebegrepet stgtter Mickwitz
seg fgrst og fremst til Rasmussen (1954), Machlup (1952)
og Abbott (1955). NAr Mickwitz skjelner mellom produkt-
konkurranse og bedriftkonkurranse, spesifikk konkurran-
se og generisk konkurranse, synes han & bruke en utvidet
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tolkning av det generelle elastisitetsbegrepetl). Den
vage presiseringen synes videre & vamre motivert med at
han ikke har funnet det generelle (pris-)krysselastisi-
tetsbegrepet realistisk nok., Det synes som en rekke
innvendinger skulle kunne reises mot Mickwitz's konkur-

ransebegrep som danner grunnlaget for hans inndeling av

distribusjonssystemet i trinn og for valg av konkurran-

semiddel i de enkelte konkurransesituasjoner, men dette

15Mickwitz (1959 s, 30):

"... Wwe shall use the term commodity competetion as a
general term for the competetion between various
goods. In most cases this concerns the competetion
between different varieties of one product. 1In some
cases, however, competetion exists between different
products, i.e. between the products of different indus-
tries. In these cases we shall speak about compete-
tion between different products. The term product as
used here must be vague, as its meaning depends upon
how the industry is defined. But as we do not need
any very exactly defined term in these cases, even the
vague tesm different products will serve our pur-

pose ...

Og om bedriftskonkurranse, s. 64-65:

"Entrepreneur competetion, ... , cannot be measured

by crosselasticity but only by the strength of compe-
tetive activity."

Om generisk konkurranse:

", .. finds expression in an endeavour to get new

customers, but not necessarily at the expense of other
members of the trade. ... His competetion is in fact
a competetion with all other sellers..."

Om spesifikk konkurranse, s. 67:

"... mainly applies to what are generally direct sub-

stitutes, goods which fill the same need, and which
thus possess a high degree of cross elasticity, at
least from the point of view of one of the commodities.
Normally, the keenest competetion is between different
enterprises' varieties of the same product."
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skal ikke gjgres her. Denne inndelingen som i ameri-
kanske lsrebgker gjerne gir under betegnelsen "the com-
modity approach to the study and description of market-
ing", blir betraktet som en av de tre hovedmdtene i be-
skrivelse av distribusjon og markedsfgring. De andre
er "the institutional approach" og "the functional

1)

enkelte forfattere gjdr seg til talsmenn for, har ster-

approach" Det kan nok hevdes at de retninger som

kere sammenheng med pedagogiske formdl enn med det &
finne fram til Arsakene til distribusjonens utforming
og forandringene i denne. Felles for alle tre mitene
er at de kan fgres tilbake til bestemte perioder i ut-
viklingen i praksis, noe som Bartels (1962) gir en over-

sikt over.

Mens utgangspunktet for de sékalte institusjonalistene
er en beskrivelse av de bedrifter, agenter og offentlige
organer som direkte eller indirekte pavirker distribu-
sjonens utforming, er funksjonalismen (i den betydning
som beskrives her) generell og mer abstrakt. Det fgrste
skrittet etter denne metoden er & identifisere funksjo-
ner i markedsfgringen ut ifra et bestemt begrepsskjema
og en oppfatning om at distribusjon og markedsfgring kan
ses som et spesielt, lukket system. Alderson (1957 s.25)
som er en av de fremste talsmenn for funksjonalismen,

definerer systemet slik:

"An organized behavior system is a group taken in

conjunction with the environment in which it moves

and has its being. The system may be regarded as

including the instruments and resources utilized

——
l/Se f.eks. Beckman, Maynard og Davidson (1957), Duddy

og Revzan (1953), Phillips og Duncan (1964 4.utg.),
Vaile, Grether og Cox (1952).
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in its operations". (Uthevelsene her.)

Av ulike systemer har Alderson valgt en analogi fra

biologien:

"The system of co-ordnination which binds ... a

group together in an established pattern of beha-
vior may be called an 'ecological system' ... The
relationship between the components and the system
is what distingishes ... (dette systemet fra andre
analogier). ... It is closed in the sense of pro-
viding a co-ordinated operating structure for the
discharge of its functions. It is simultaneously
open to expansion by the addition of components or
to improvement of the efficiency by the dropping

i

or replacing of components." (s. 29, 31, uthevelsen

her.)

Det vesentlige i denne mdten & betrakte distribusjonen
p& er at distribusjJonen ses som et system med bestemte
egenskaper til samtidig selvbevarelse og til forandring.
Dermed er analogien kanskje strukket s& langt som det
vel er mulig, for det er i forklaringen av selve koordi-
neringen i systemet at de vesentlige problemene i en

analyse ligger.

I den deskriptive markedsteorien har man imidlertid in-
trodusert et sid stort antall komponenter, faktorer,
konstanter og variable av mange slag at man i de analyse-
metoder som nyttes, som regel ikke kan dra smrlig nytte
av dem i modeller somnettopp gjelder koordinasjon i ut-
valgte markedssituasjoner. Et annet problem i "the
functional approach" er 4 fastlegge grensene for syste-

met, dvs. 8 avgrense systemet til omgivelsene.
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Alderson's tolkning av denne miten & studere distribu-
sjonen pa, er mer abstrakt enn hos andre forfattere som
gjerne legger vekt pd & beskrive de konkrete funksjonene,
f.eks. byttefunksjonen, transportfunksjonen, hjelpe-
funksjoner som finansiering, produksjon av markedsin-
formasjon o.l. Alderson representerer derfor et videre,
integrert syn. Han forsgker & forklare oppdelingen av
distribusjonen i trinn gjennom bytte, "the logic of ex-
change". At Alderson i sitt system forutsetter en trinn-
vis oppdeling, uttrykker han ved & si:

"that at each step along the way a product is

approaching the point at which it will become a
part of some ultimate assortment. Costs are in-
curred at each step which cannot be recovered by

reversing the process." (s. 197, uthevelsen her.)

Tallrike undersgkelser har vist at dette er fullt over-
ensstemmende med virkeligheten. NA&r Alderson som et
neste skritt i1 analysen deler det bytte, dvs. det antall
kjgp og salg som f.eks., finner sted mellom uavhengige
bedrifter som utgjgr et distribusjonssystem, inn i fire
prosesser, si er dette bare en ny klassifikasjon.
Kihlstedt (1961 s. 4-6) som diskuterer Alderson's be-
greper, taler om "kvalitativ férdelning" og "kvalitets-
graderingsfunktion", "kvantitativ ackumulering" og
"insamlingsfunktion", "kvantitativ fdrdelning" og "fdr-
delningsfunktion", "kvalitativ ackumulering" og "den
rena sortimentsfunktionen eller sortimentsfunktionen i
inskrankt bemidrkelse". Selv etter denne utvidelsen av
Alderson's begreper, er begrepene egentlig bare navn pa
en arbeidsdeling som ikke har fAtt noen logisk forklar-

ing i den mer deskriptive litteraturen om distribusjon og
markedsfgring. Milet har kanskje i fgrste rekke vsrt &
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beskrive faktiske forhold ofte s& fullstendig som mu-

ligl).

Etter "the commodity approach" vil man klassifisere
alle varer etter et bestemt system som for forbruks-
varenes vedkommende bygger p& antakelser om at varer
hgrer "naturlig" sammen i det tilbud som mgter forbruk-
erne. S& snart bestemte varer inkluderes i "uvanlige
kombinasjoner", oppstdr bransjeglidning, og klassifika-
sjonssystemet bryter sammen. Etter "the institutional
approach" legges vekten p& & studere de enkelte enheter
i distribusjonen, og hovedvekten legges gjerne p& for-
hold ved distributgrene, dvs. grossister og detaljister.
"The functionalist approach" innebsmrer at man studerer
hvilke funksJjoner som utfgres og som anses ngdvendige
for & tilpasse tilbud og etterspgrsel til hverandre.

Det sier seg selv at en undersgkelse vil mdtte foretas
ut ifra alle disse tre generelle mdtene. Dette gjelder
s@rlig hvor man velger ut en bestemt vare eller et be-
stemt sett varer. I slike sammenhenger brukes begrepet
distribusjonskanal. Distribusjonskanal defineres gjerne
som det sett av enheter (bedrifter, agenter, forbrukere
etc.) som blir brakt 1 relasjon til hverandre for en
gitt vare (eller strgm av varer, Balderston 1958 s.155),
Dette er en videre definisjon enn den man finner hos
Alderson som snakker om forskjellige distribusjonskana-
ler for en og samme vare. Uttrykket distribusjonskanal
er uheldig av mange grunner, og ikke minst pd grunn av
de assosiasjoner uttrykket gir.

ljClewe‘l;t (ed.) (1954), Kihlstedt (1961), Persson (1960),
m.f1.
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I dette arbeidet er begrepet distribusjonskanal knyttet
til den enkelte enhet 1 distribusjonssystemet., I den
utstrekning en enhet er i en slik posisjon at den kan
velge flere overfgringsveier i systemet, kan valg av
distribusjonskanal ses som et konkurransemiddel for denne
enheten. De eksisterende distribusjonskanaler utgjgr

tilsammen distribusjonssystemet.

Den trinnvise oppdelingen av distribusjonen er viet en
liten oppmerksomhet i gkonomisk teori. I pristeorien
g&r man, som Munthe sier (1960A s.9), vanligvis stillti-
ende ut fra at produsenten selger direkte til de endelige
forbrukere. Dette fglger av teoriens forutsetninger.
Endrer man eller opphever man bestemte forutsetninger,

er det mulig & introdusere forhandlerne i distribusjons-
systemet. Med fullkommen konkurranse og noenlunde full
informasjon 1 alle markeder, vil antallet ledd og aktgrer
i hvert ledd antas &4 vare i1 overensstemmelse med de kost-
nader og fordeler som er forbundet med organiseringen av
varefordelingene pd en optimal midte gjennom desentrali-

serte markedsbeslutninger.

Det m& videre antas at en beslutningsenhet som enten be-
finner seg 1 systemet eller overveler & tre inn i det,

kan méle den gkonomiske gnskeligheten av nye aktivite-
ter ut‘ifra marginalbetraktninger. ©NA&r det ikke lenger
er fullkommen konkurranse, men kanskje potensiell mono-
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polisering av viktige trinn i distribusjonen, eller der
er potensielle storbedriftsfordeler, s& er situasjonen
mer uklarl). Situasjonen blir forverret om man slipper
forutsetningene om full informasjon og at enhetene tar
beslutninger under full sikkerhet. N&r det ikke er tatt
s®erlig hensyn til distribusjonen i gkonomisk teori, kan
dette som nevnt ovenfor, ha sammenheng med forutset-

ningene.

I gkonomisk teori er den "ideelle" tilstand i et sam-
funn karakterisert ved et paretooptimum eller pareto-
optima. I et paretooptimum har ingen av de beslutnings-
enhetene som inngdr i systemet noe motiv til forandring
av sine handlinger. Den hgyeste grad av maloppfyllelse
oppnds bare under forhold som tilfredsstiller betingel-
sene for paretooptimum. Noen slike betingelser kan tas
fram her for & antyde at forutsetningene i et virkelig
distribusjonssystem neppe er i overensstemmelse med de

forutsetninger som den gkonomiske teori stiller oppg).

Om bedriftene hver har ett sett produktkombinasjoner

4 velge mellom og forbrukerne har hver sin bestemte pre-
feransestruktur, si er det en forutsetning for den op-
timale tilpasning at en bedrifts produksjonsmuligheter
ikke avhenger av en eller flere andre bedrifter og at

forbrukernes preferanser er gjensidig uavhengige.

Grossisters og detaljisters "produksjonsmuligheter" er

i hgy grad avhengige av andre "produsenter". Dette er

ljBalderston (1958 s. 154).
2)Hender'son og Quandt (1958 s. 86, 206-8, 210-11).
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da ett eksempel pid et tilfelle av "externatity". En
annen forutsetning for paretoptimalitet er at alle
(gkonomiske) beslutningstakere har fullstendig prisin-
formasjon. I et distribusjonssystem ville dette vzre
oppfylt om alle gkonomiske enheter hadde simultaninfor-
masjon. Med den spredning enhetene har med hensyn til
gkonomiske og geografiske kriteria, er dette neppe til-
fellet.

I gkonomisk teori stilles det opp bestemte postulat om
rasjonell atferd, og disse fgres gjerne fram til et sett
regler. Det er en forutsetning for paretoptimalitet

at bedriftene fglger disse reglene og at bedriftene ikke
selv forsgker &4 velge en pris som avviker fra de priser
som kan observeres 1 markedet. Om bedriftene velger
priser for sine produkter, blir disse prisdifferensierte
i forhold til andre identiske produkter. Til hver alter-
nativ pris svarer det et bestemt kvantum som bedriften
kan selge (enten sikkert eller med en bestemt sannsyn-
lighet). Bedriften velger da det produksjonsalternativ
eller i samme betydning kombinasjon av vareenheter, som

ikke gir lavere nettofortjeneste enn noe annet produk-

sjonsalternativ eller noen annen varekombinasjon. I
forhold til betingelsene for paretooptimalitetenl) er
dette et skritt i1 retning av monopolistisk atferd 1 mar-
kedet. Nok en forutsetning som har sammenheng med den
siste, ligger i det forhold at bedrifter og forbrukere
finner det altfor vanskelig & ta rede pd sine produk-
sjonsmuligheter og sine preferanser fullt ut for & velge
det "beste" alternativet. I stedet bestemmer forbruk-
eren seg for fgrste "tilfredsstillende" alternativ som
dukker opp, og bedriften velger & produsere eller kj@pe

1)Henderson og Quandt (1958 s. 7, 43), Luce og Raiffa

(1958 chapter 2).



2.15

det fgrste "tilfredsstillende" alternativet den far ide
til eller som blir prlesentert av en selgerl). Nettopp
slike forhold som informasjonsgrad, evne og vilje til &
sette sammen settet av alternativer s& "fullstendig" som
mulig, er en variabel 1 distribusJonssystemet og skaper
kanskjJe det sterkeste grunnlaget for differensiering i
systemet. Ozga (1960 s. 29-52) setter fram likmende
synsmdter i sin analyse av informasjJonsspredning under
markedsforhold som ikke oppfyller forutsetningene for
fullkommen konkurranse. Dette at ufullkommen informa-
sJon synes & vare en av de viktigste forutsetningene for
differensiering og dermed for bruk av andre virkemidler
enn prisen, diskuteres i et senere avsnitt.

DistribusJonssystemer og den generelle markedsteorien.

Den mest genérelle klassifikasjon som er utviklet for
analyse av et markedssystem, er antakelig Frisch's
modell fra begynnelsen av tredveérene2). Frisch's
modell er meget generell og abstrakt hvor ledd og antall
bedrifter i hvert ledd er varlable. Ved & spesifisere
forutsetningene er det antakelig mulig & utlede av model-
len de aller fleste av de markedsstrukturer eller kon-

3)

kurranseformer som de gJerne kalles”’.

ljShubik (1959 Chapter VIII) drgfter informasjonspro-
blemet.
2)Frisch (1933) og (1941)

3)se figur 2.1.
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Ofte er det forhold ved selve varen som danner grunn-
laget for klassifikasjon av markedssituasjoner. Om en
markedssituasjon skal karakteriseres som oligopolistisk,
avhenger ikke bare av antall bedrifter p& selgersiden.
Det avglgrende er hvorvidt selgerne gjennom sine markeds-
handlinger pavirker de andre selgernes midloppfyllesle.
Dette innebmrer at pavirkningen kan ha positiv og nega-
dv effekt pd andre selgeres miloppfyllelse. Er effekten

negativ, dreier det seg vanligvis om motsetningsforhold

mellom selgerne. Er effekten positiv, har forholdet en
komplementsr karakter som nir en selgers reklameinnsats
gker salget av selgerens egne varer og andre selgeres
tilsvarende varer, Det er verdt & understreke at mot-
setningsforholdet gjgr seg gjeldende mellom selgerne og
ikke mellom selgerne og kjgperne. Det forutsettes gjerne
at kjgperleddet bestir av mange uorganiserte enheter.

I den generelle markedsteori er cdet gjerne de horison-
tale motsetningsforholdene som dominererl). Enkelte for-
fattere synes ikke & ha lagt s®rlig vekt p&d den interde-
pendens som kan oppstd gjennom motsetningsforholdeneg)-
Andre har derimot drgftet interdependens forholdsvis inn-

géendej).

Samtidig med at markedsteorien er blitt mer realistisk
1 og med at interdependens har kommet med 1 de modeller
som stilles opp, er beslutningsenhetenes strategisett
blitt utvidet. Generelt er utviklingen fra f.eks.

l:Shubik (1959 chapter 2).
2)Robinson (1933).

3)F‘ellnelr' (1949), Holbmk-Hanssen (1958), Munthe (19604),
Shubik (1959) m.fl.
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Chamberlin til Holbsk-Hanssen og Shubik preget av en
stadig utvidelse av strategisettetl). Selv Frisch's
modell inneholdt i prinsippet et fullstendig strategi-
sett, og ikke bare pris og kvalitet slik som Mickwitz
gigr gjeldende2).

Nér det gjelder den vertikale interdependensen, si synes
det som om det fgrst og fremst er Holbzk-Hanssen og Munthe
som har drgftet slik interdependens som kan oppstd gjen-
nom andre variable enn pris. Den vertikale interdepen-
densen skiller seg pd mange mdter fra den horisontale
ettersom der samtidig vil vare et motsetnings- og et
samarbeidsforhold mellom selger og kjgper. Dette for-

holdet drgftes nmsrmere i et senere avsnitt.

I prisdiskrimineringslitteraturen er det lagt vekt pd

4 studere en enhets gkonomiske tilpasning i kj@gp av pro-
duksjonsfaktorer og i salg av varerj). Prisdiskriminer-
ing forutsetter at selgeren befinner seg 1 bestemte
typer av markedssituasjoner hvor selgeren i kraft av
sin posisjon kan f& en betydelig forhandlingsstyrke vis
a vis kjgperne. Det er fgrst og fremst diskriminering
uttrykt i variabelen pris som er blitt analysert. I

mange distribusjonssystemer kan det sikkert vere realis-

ljShubik (1959 s. 24-25) bruker uttrykket strategy space
der hvor strategisett brukes her. Nedenfor 1 avsnitt
5 skjelnes det mellom virkemidler og alternativer.
Strategisett svarer nzrmest til settet virkemidler.

Mickwitz (1959 s. 10): "Frisch, who brought the con-
cept of action parameter into use ..., laid the foun-
dation for a reconstruction of the price theory. But
nevertheless, when he concerned himself only with the
price and the quality, he went no further than Jjust
the concept, the action parameter.”

3)Se f.eks. Simkin (19512s. 1-13).

2)
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tisk for selgeren & diskriminere gjennom andre variable
enn prisen, Slik diskriminering, som ikke er uavhengig
av prisen, kan skje gjennom varesammensetningen, for-
delingen av selgerbesgk osv. Diskrimineringslitteratu-
ren forutsetter at selgeren kan segmentere kjgperne og
at kjgperne ikke organiserer seg. Reallismen i denne
typen forutsetninger trekkes i tvil 1 den diskusjonen

som fglger i de senere avsnittene.

% Noen enkle modeller av distribusjonsststemer.

Overfgringen av varer kan skje gjennom distribusjons-
systemer som er vist i figur 2.2, For en og samme vare
eller for et sett varer kan slike systemer, dvs. en kom-
binasjon, vare virksomme pd et bestemt tidspunkt. Andre,
mer konkrete eksempler er gitt av Holbmk-Hanssen (1963,

illustrasjoner av utviklingsmgnstre).

Generelt vil n, dvs. antall distributgrledd, vsre lite.
Dette gjelder enten man begrenser analysen til nye varer
eller til nye og brukte varer.

P4 et tidspunkt vil man finne at en bestemt kombinasjon
av disse modellene utgigr distribusjonssystemet.

P& et annet, senere tidspunkt kan det tenkes at distri-
busjonssystemet har en annen struktur med hensyn til
hvilke modeller distribusjonssystemet bestar av.
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Figur 2.2: Modeller av distribusjonssystemer.

Produsent Produsent Produsent Produsent Produsent

T T T T Distribu-
tor(k)

Distribu-
tgr(i)

\ .

Distribu- Distribu-~
v ter(3) ter(3)

\L Distribu- Distribu- Distribu-
tgr(2) = ter(2) tor(2)

Distribu- Distribu- Distribu- Distribu-
tgr(l) tgr(l) tgr(l) tgr(1l)

N\ i’ \L ‘L

Forbruker Forbruker Forbruker Forbruker Forbruker

Variabelen, dvs. den stgrrelsen som forandres, er her.
antall distributgrledd som varene passerer gjennom.

I innledningen ble det presisert at denne undersgkelsen
gjelder et system hvor distributgrene er stort sett uav-
hengige i forhold til produsenter og forbrukere. Man kan
derfor tenke se;; at det er distributgrene som selv vel-
ger & g4 inn ¢ ut av systemet fra en periode til en
annen. I store deler av litteraturen om markedsfgring
som ofte er produsentorientert, drgfter man gjerne pro-
dusentens valg av varevel som et konkurransemiddel for

denne.
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Hvilke faktorer det enn er som bestemmer antall distri-
butgrledd, kan man sl& fast at for de fleste vareomra-
der og s®mrlig forbruksvarer, er der som regel flere
ledd 1 distribusjonssystemet. Figur 2.2 gjelder egent-
lig bare den fysiske vareoverfgringen. Denne overfgr-
ingen forutsetter gjerne andre tilsvarende systemer for
den kontakt som etableres i1 systemet og for de betal-
inger som presenteres innenfor systemet. Disse syste-
mene kan med hensyn til ledd og bedrifter innenfor hvert
ledd vare identiske med distribusjonssystemet, men det
kan godt tenkes at der forekommer spesielle institusjo-
ner som tar seg av all oppkreving av betaling, all re-
klame og annen pavirkning m.v. Senere i dette arbeldet
vil det komme fram at der er en sammenheng mellom dis-
tribusjonssystemets struktur og den form for kontakt
som fins innenfor systemet, dvs. mellom enhetene 1
systemet,

De forandringer som skjer I et distribusjonssystem og
som madles gjennom antall ledd i systemet p& bestemte
tidspunkter, eller i bestemte perioder, kan man fgrst
forklare nmrmere ndr antallet bedrifter i hvert ledd er
trukket inn som variabel i1 analysen. Dette gjgres 1

neste avsnitt.,
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4 Antall enheter i distribusjonssystemet,

Distrlbusjonssystemet kan vzre organisert som et to-
trinnssystem, tre-trinnssystem, osv. slik som vist i
figur 2.2, I dette avsnittet er det tatt utgangspunkt

i en av modellene i denne figuren, modell 2., Distri-
busjonssystemet i denne modellen bestdr av produsenter,
distributgrer 1 ett ledd, og forbrukerne. Som ellers

i1 dette kapitlet, er det forholdet mellom produsentene
og distributgrene som fgrst og fremst har interesse,

og oversikten er begrenset til forhold som gjelder for
systemets enheter med unntak av forbrukerrde. Det be-
grensete distribusjonssystemet som denne avgrensningen
leder til, er avhengig av de gvrige enhetene pd en rekke
ndter. I denne oversikten forutsettes det at dette kom-
mer til uttrykk i en fallende etterspgrselskurve (en
pris-kvantumrelasjon) i salget til de mange, sm& for-
brukerenhetene for de varer som distribusjonssystemet

er definert forl). Hvorvidt forbrukeretterspgrselen er

produsent- eller distributgrorientert avhenger av sam-

mensetningen av strategiene i hver enkelt markedssitua-

sjon.

I modell 2 kan enhetene, dvs. antallet selgere og kjgp-

ere, variere slik som vist i figur 2.3.

lea dette gjelde de definerte varene sett under ett.
Se Shubik's kritikk av Chamberlin's etterspgrsels-
kurver, (Shubik 1959 s. 27).
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Figur 2.3: Antall selgere og kjgpere i et to-trinns-
system hvor forbrukerne ikke er med.

Antall kjgpere: 1, 2, 3, ..., WM
Antall selgere: 1, 2, 3, .as, N

(Summen av selgere og kjgpere er N)

Dij - drgftes nedenfor

Antall kjgpere

1 2 3 cee m
1 D1l (Pie| (Piz] - | P1m I
An-
tall
sel- ° Po1} [Pe2| Doz -e Pom
gere
D D D e P
> 31 P32 |P3 {D3m
n Dnl Dn2 Dn3 cee Dnm

I forhold til virkeligheten er modell 2 naturligvis en
forenkling ettersom det samtidig kan finnes kombinasjo-
ner av to- og tre-trinn. Dette er f.eks. tilfellet for

distribusjonssystemet for glass- og stentgyvarer.

Det er ilkke meningen & kartlegge variantene pd modell 2

i detalj eller & presisere forhold ved dem i matematisk
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Torm. Oversikten i dette avsnittet viser hvordan dis-
tribusjonssystemer og deler av slike systemer kan vare
ordnet. Enkelte forhold som har sammenheng med antallet
enheter og dermed med de strategler som er mulige for
enhetene, trekkes fram i den utstrekning man kan si at
markedsgkonomien ikke har tatt tilstrekkelig hensyn til

dem.

De enkelte varianter,

1)

211 - en selger og en kjgper” ’. Denne varianten svarer

til det bilaterale monopolet i markedsteorien. I denne
situasjonen er det 4penbart at partene er gjensidig av-
hengige. Hver av dem kan blokere handelen til forbruk-
erne og de kan som regel i hgy grad pdvirke hverandres
fortjeneste. Uten samarbeid vil der. ikke bli noen han-
del, men samarbeidet kan godt tenkes & komme istand

bare etter press og trusler fra den ene av partene.

Situasjonen er et typisk forhandlingstilfelle hvor res-

sursenes stgrrelse kan vere av avgjgrende betydning for
sluttresultatet. "Lgsningen" i dette tilfellet kan bli
at partene i det bilaterale monopolet blir enige om &
maksimere den totale vinsten, dvs., koalisjonens vinst,
overfor forbrukerne og at partene 1 koalisjonen gjgr
opp seg i mellom ved sidebetaling. Shubik (1959 s. 42-

57) sammenlikner enkelte lgsninger som er blitt fore-

ljFotskriftene 1 D betyr antall enheter i fgrste ledd
og antall enheter i annet ledd i systemet. Se ellers
nedenfor under kombinasjoner av varianter.
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sladtt for det bilaterale monopolet. I distribusjons-
systemet lar enhetene gjerne andre varer enn de systemet
er definert for, inngd i sine totale varesammensetninger.
En glass- og stentgyforretning fgrer ikke bare glass-

og stentgy, men trolig ogsid bestikk, kjdkkenutstyr o.l.

De definerte varene som helhet betraktet, vil kunne inn-
gd i tre ulike sammenhenger med andre varer i kjgpernes
varetilbud til forbrukerne. Disse sammenhengene som
drgftes nsrmere nedenfor, kan vere av prinsippielt tre
forskjellige slag. P& et tidspunkt eller i en periode
som kjgperen og selgeren mener & ha oversikt over, kan
systemets varer vsmre alternative, komplementmre eller
uvavhengige med hensyn til etterspgrselen av andre varer
som kjgperen fgrer. Det forutsettes 1 dette at kjgperen
ikke tenker & forandre sin sammensetning av konkurranse-
midler i denne perioden da sammenhengene antas a gjelde,
og at dette ogsd gjelder ellers 1 den konkurransesitua-

sjon kjdperen befinner seg.

Om det forutsettes at kjdperen representerer eneste
kjgpermulighet for selgeren 1 dennes markedsfgring, vil
hans forhandlingsstyrke kunne pavirkes om han kjenner
til de gkonomiske funksjonssammenhenger som gjgr seg
gjeldende i kJjdperens etterspgrsel. Antakelig vil han
kunhe presse kjgperen til 4 betale en hgyere pris om
varene inngdr 1 en komplementsr sammenheng i etterspgrs-
elen hos kjgperen. Dette vil vmre tilfellet ndr de de-
finerte varene fremmer salget av andre varer. Det al-
ternative tilfellet ses det forelgpig bort fra her. Det
er det uavhenglge tilfellet som de fleste analyser av

det bilaterale monopolet er begrenset til.
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1)

D - en selger og to kjgpere ’. Om kjgperne begge Star

=12
overfor de samme forbrukerne, vil selgeren kunne velge

den ene kjgperen eller den andre alt etter hvilke kapa-
sitetsforhold som gJjgr seg gjeldende hos kjgperne. I
denne situasjonen kan en anta at selgeren er den sterk-
este part, men som 1 tilfellet ovenfor, vil hans for-
handlingsstyrke vsre avhengig av hvilke funksjonssammen-
henger som gjgr seg gjeldende 1 etterspgrselen. Bade i
denne varianten og i Dll’ vil selgeren kunne pivirke
etterspgrselsammenhengene og dermed overfgringsprisen

gjennom f.eks. forbrukerreklame,

Som forhandlingstlilfelle er denne situasjonen belyst
gjennom et eksempel hos Luce og Raiffa (1957 s. 206-9,
2%1-3). I den forenklete situasjonen de behandler, for-
handler partene om en udelelig vare, og dermed unngir de
et problem som har krav p4d interesse i distribusjons-
systemet, nemlig fordeling av varer det kan vsre knapp-
het p&.

om kjgperne star overfor hver sin gruppe forbrukere som
ikke har noen. Innbyrdes sammenheng, v1il varianten svare
til Dll
kan vaere tilstede, Om selgeren 1 dette tilfellet har

begrenset produksjonskapasitet, begrenset leveringskapa-

ovenfor og et visst grunnlag for diskriminering

sitet e.l., oppstdr der konkurranse mellom kjgperne 1lkke
1 deres salg, men 1 den felles leverandgrkilden., Denne
typen konkurranse kalles gjerne for interaksjon. Inter-
aksjon 1 produsentleddet er 1lkke uvanllig 1 praksis og
kan vere en direkte &rsak tll at kJgperne sprer sine

ljHos Fellner (1949) vil en finne speslaltilfeller for
denne varianten, se f.eks. s. 113-11%4.
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kjgp pd flere leverandgrer der hvor det er anledning
til det. D12
rianten i1 denne oversikten.

skiller seg ellers lite fra den neste va-

D117— en selger og tre kjgpere. Denne varianten er
—4i0

gjerne drgftet som et prisdiskrimineringstilfelle. For-

utsetningene er da at ingen interaksjon gjgr seg gjel-
dende mellom kjgperne i deres markeder, dvs. selgeren

er istand til & kontrollere at de midler kjgperne kan

ta i bruk for 4 dra til seg ettérsp¢rse1 fra andre mar-
keder, ikke blir effektive. I pristeorien er det fgrst
og fremst selgerens situasjon som er analysert. Oppgir
man forutsetningen om at denne kan kontrollere og hindre
overfgringer av etterspgrsel hos kJgperne, oppstir den
muligheten at man kan trekke inn samarbeid mellom kJjd@p-
erne som et middel disse kan ta i bruk overfor selgeren
eller overfor andre kjgpere. Forutsetningen for at de
enkelte enheter skal gd inn i en koalisjon, md antas &
vere at de derved vil sikre seg en miloppfyllelse som
er minst like stor som den de oppndr uten samarbeid i
koalisJoner. Det er ikke dermed sagt at en enhet som
ser fordeler i deltakelse, aksepteres i koalisjonen.

Om hver enkelt enhet antar at den kan sikre seg en hgy-
ere grad av mdloppfyllesle ved & st& alene eller ved &
inngd i nye koalisjoner, vil den gamle koalisjonen falle
sammen. Koalisjonens stabilitet bestemmes av medlemme-

nes tilbgyelighet til & tre inn og ut av koalisjonerl).

ljStabilitet er her forenklet i forhold til den bruk
Luce og Raiffa gj¢@r av begrepet. Se Luce og Raiffa
(1957 s. 220-236). Selgeren i denne varianten kan
muyligens utgve en viss grad av monopol. Varigheten
av dette monopolarrangementet kan tenkes & vmre be-
stemt av kjgpernes evne til 4 skape markedsmotvekt.
Galbright (1952 s. 119).
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I.varianten D13 kan der til enhver tid tenkes 15 for-
skjellige koalisjoner, men fire av dem er trivielle.
Selgeren, S, kan inngd en koalisjon med en kjgper péa
tre forskjellige miter, med to kjgpere pid tre midter osv.
Slike koalisjoner kan betegnes som vertikale. Kjgperne
kan danne fire horisontale koalisjoner; to kjgpere kan
samarbeide 1 en koalisjon p4 tre forskjellige miter og
alle tre kjgperne kan inngd i1 en koalisjon.

I praksis vil det kanskje bare vsre noen fa koalisjoner
de enkelte enheter kan tenke seg 4 tre inn i, og de koa-
lisjoner som kommer istand, kan tenkes & f4 forholdvis
lang levetid blant annet pd grunn av den kontaktstruk-

tur koalisjonen skaper mellom medlemmene.

Interaksjon 1 leverandgrleddet vil antakelig styrke sel-
gerens forhandlingsposisjon og redusere hans tilbgyelig-
het til &4 inngd i1 vertikale koalisjoner. Om kjgpernes
etterspgrsel éer avledet av forbrukernes etterspgrsel,
vil et slikt tilfelle kunne klassifiseres som selgers
marked. XJgpers marked kan man tale om i denne sammen-
hengen nir kjgperne har optimal kapasitetsutnyttelse
gjennom den etterspgrsel hver enkelt star overfor, men
hvor denne etterspgrselen gir leverandgren underoptimal
kapasitetsutnyttelse. Denne typen interaksjon kommer

klarere fram i D21 nedenfor.

Om kjgperne i denne varianten, Dl}’ har med andre varer
enn selgerens i sine varetilbud til forbrukerne, er det
antakelig av atskillig betydning for partenes forhand-

lingsstyrke & ha kjennskap til de gkonomiske funksjons-

sammenhenger varene inngdr i. Om selgerens varer inngar



2.28

i en komplementsr sammenheng i kJ@gpernes etterspgrsel,
kan andre selgeres markedsbeslutninger i realiteten bli
restriksjoner som selgeren mid rette seg etter. Dette
forholdet vil kunne pévirke hans forhandlingsstyrke
overfor kjgperne alt etter hvor sterk den komplementssre
kraften er,

Disse bemerkningene antyder at det i en enkel variant
som D13 kan oppstd en rekke muligheter som vil kunne
pdvirke de midler enhetene tar 1 bruk gjennom sine mar-
kedsbeslutninger.

le_f en selger og mange kjgpere. Om de mange kJgperne

forutsetter man gjerne 1 gkonomisk teori at de er smi

og at de ikke pavirker hverandres midloppfyllelse gjennom
sine markedshandlinger. Dette betyr blant annet at de

i kraft av sin stgrrelse neppe kan regne med & pavirke
overfgringsprisen for de varer monopolisten, i1 dette til-
fellet, selger til dem. KJjgperne blir gjerne opsjons-
mottakere. Stabiliteten i1 et slikt arrangement har sam-
menheng med flere forhold som etableringsmulighetene pi
selgersiden, samarbeidsmulighetene pd kjgpersiden, kJjgp-

ernes ressurstr osv.

Etablering betyr ikke her at det ngdvendigvis kreves
opprettet nye enheter i produksjon og i distribusjons-
leddet. Det er tilstrekkelig at en annen selger legger
om sitt produksjonsprogram, utnytter ledig kapasitet o.l.
Den opprinnelige selgeren 1 denne varianten kan dermed
bli alternativ leverandgr.

Dette blir tilfellet ogsd om kj#gperne gjennom en koali-
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sjon kan samle sine ressurser og dermed skape grunnlag
for anskaffelse av alternative varer. Dermed bortfaller
det fullstendige monopolet, og man fir et partielt mono-
pol istedet. Denne situasjonen er gjerne analysert
under rubrikken monopol med outsidere, men da er det

som regel forutsatt fullkommen konkurranse pa kjgper-
sidenl). I den situasjonen som ble trukket fram like

ovenfor, kom initiativet fra kjgperne. Det er ikke si

vanskelig & finne eksempler pa dette tilfellet 1 prak-+
sis. I virkeligheten er der gjerne store forskjeller
mellom kjgperne med hensyn til stgrrelse mdlt i deres
kJgp av de definerte varene i hver periode. Selgeren
vil vanligvis ha forholdsvis f& store kjgpere og for-
holdsvis mange smi. KJjgpernes stgrrelsesfordeling er
gjerne sterkt h¢yreskjev2). Dette forholdet avspeiler
gjerne selgerens ekspansjonsproblemer. Om han vil gke
sitt salg, md han kanskje sgke sine kjgpere blant kjgp-
ere som er mindre enn de minste av hans ndvarende kjgp-
ere. Hvor lenge selgeren vil fortsette & inkludere nye,
smid kj@gpere, avhenger av hans kostnadsfunksjoner. Hans
totalinntekt vil imidlertid ogsd vsre avhengig av hvor-
dan han kan utnytte de diskrimineringsmuligheter som
ligger i1 den hgyresk]Jeve stgrrelsesfordelingen.

Det antas gjerne at de stgrre kjgperne kan arbeide mer
effektivt med hensyn t1l innkjgp enn de mindre som 1kke
kan dra fordel av den samme driftsstgrrelse. Om det er
slik at de stgrre kjgperne tar ut stgrre ordrer o.l. hos
selgeren og dette derved gir lavere leveringskostnader

11Se eksempler hos Frisch (1941),
2)Se kapitel 3,
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enn de gjennomsnittlige hos selgeren, vil selgeren i
denne varianten kunne beholde denne vinsten selv. S&-
lenge de stgrre kjgperne ikke kan presse selgeren gjen-
nom mulige alternative leverandgrer, har forskjellen 1
stgrrelse mellom kjgperne antakelig liten eller ingen
betydning for eventuelle lavere overfgringspriser til
en del av kjgperne. Det vil si at selgeren har ikke
noe gkonomisk motiv for & prisdifferensiere etter kost-

nadsdifferanser 1 sin kjgper- og leveringsstruktur.

I denne varianten kan selgeren muligens gjennom sin for-
brukerpdvirkning omfordele forbrukeretterspgrsel mellom

kjgperne i samsvar med sine muligheter for diskriminer-
ing overfor kjgperne. Dette forutsetter antakelig at
selgeren kjenner den etterspgrsel som er rettet mot den
enkelte kjgper eller grupper av kjgpere under de eksis-
terende gkonomiske funksjonssammenhenger. Om selgerens
varer er komplementmre i forbrukeretterspgrselen, vil
antakelig komplementariteten variere fra kjgper til
kjgper. Gjennom sin diskrimineringspolitikk og sin for-
brukerpdvirkning kan selgeren ha visse muligheter for

4 endre de gkonomiske funksjonssammenhenger i sin fa-

v¢rl).

Doy

omvendte av D

- to selgere og en kjgper. Denne varianten er den

10° Om den varen varlanten gjelder for,

er homogen, og kjgperens totaletterspgrsel er mindre
enn selgernes optimale produksjons- og leveringskapasi-

tet, vil kjgperen kanskje bare ha interesse av varer

l:Det vil fgre for langt i denne sammenhengen & drgfte
tilpasningsbetingelsene for likevekt i denne eller de
gvrige variantene. Hva D angdr, sa fins det hos
Munthe (1960A) en en rekke™ synspunkter som kan sies
4 ha gyldighet for denne varianten.
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fra den ene leverandgren i1 visse perioder og varer fra
den andre i andre perioder og kanskje varer fra begge

1 enkelte perioder. Kjgperen i denne varianten har an-
takelig den samme forhandlingsstyrke som selgeren i D12.
Er varen derimot ikke homogen, kompliseres varianten
betydelig 1 en analyse. Det er ikke sikkert at kjgperen
i dette valget vil kunne basere seg pd lgnnsomhetsbe-
traktninger for hver selgers vare. Antakellg vil han
midtte bedgmme hvilke funksjonssammenhenger som vil gjgre
seg gJeldende bl.a. mellom varer fra de to selgerne,
mellom variantene fra hver selger, mellom selgernes
varer og andre varer (fra andre leverandgrer) som inngdr

i varetilbudet hos kjgperen.

Hvorvidt kjgperen kan beholde sin monopsonistposisjon,
avhenger av selgernes muligheter for & finne alternative
distributgrer eller deres muligheter for selv & utfgre
kj#perens funksjoner.

22L_
-
selgerne alternative kjgpere og kj#perne alternative

to _selgere og tre kjgpere. I denne varianten har

leverandgrer. Dette skaper en rekke situasjoner som kan
vere sterkt forskjellige fra de variantene som er omtalt

hittil. Analysen av enhetenes muligheter kan lett bli

meget komplisert og uoversiktligl). Varianten er an-

ljMorgenstern skriver i forordet til Shubik (1959 s.x):
"... that the outcome of the behavior of firms ...does
not depend on theilr own action alone, nor on those
combined with chance, but also on the action of others
who sometimes oppose,sometimes fortify, those of the
former. Stating it differently, firms ... are not in
control of all variables on which the result or payoff
depends. This is most clearly seen when there are
only a few in the market, as in oligopoly. In such a
case no maximum problem exists, indeed the notion of
maximum has no meaning." Uthevelsen her.
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takelig hypplg forekommende i mange distribusjonssyste-

mer.

Om det stlr enhetene fritt 4 samarbeide, kan varianten
utvikle seg i1 retning av to forhandlingsenheter slik

11° Er derimot kjgpernes interaksjon betydelig
i forbrukerleddet, kan dette skape sterk motvilje mot

samarbeid mellom kjgperne. Derimot kan det vel tenkes

som 1 D

at vertikale koalisjoner kan oppstd i denne varianten.
I praksis er det ikke sjelden at man stgter pd verti-
kale koalisjoner, dvs. integrering. I det forholdet
at kjgperne har alternative leverandgrer, ligger nye
funksjonssammenhenger som delvis kan vere i strid med
sammenhenger som gjgr seg gjeldende i kjgpernes etter-

sp¢rsell .

Om man betrakter de gkonomiske funksjonssammenhenger

som gjgr seg gjeldende i hver enkelt selgers (produ-

sents) oppbygeging av varetilbudet 1 multivaretilfellet,

i hver enkelt kjgpers (distributgrs)innkjgp og salg, og
i forbrukernes etterspgrsel, sd md man anta at de enk-

elte enheter utenom forbrukerne har visse muligheter
for & pdvirke de eksisterende parametre 1 de gkonomiske
funksjonssammenhengene. I praksis kan disse mulighet-
ene vmre begrenset til noen f4, og begrensningene kan
vere pAfgrt enhetene fra det offentliges side eller be-
grensningene kan v®re en fglge av den praksis som har

ljSe Prisch (1962 ekskurs 10) som diskuterer de
gkonomliske funksjonssammenhengene.

Se ogsd Jensen (1960).
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utviklet seg mellom enhetene 1 distribusjonssystemet.l)

I multivaretilfellet vil hver selger som regel ha en
rekke varer med i sine varetilbud.g) I noen tilfeller
vil disse varene vsre innbyrdes alternative, i andre
tilfeller vil de vsre innbyrdes komplementsre, og i
atter andre tilfeller vil de v®mre innbyrdes uavhengige.
I praksis vil man nok finne eksempler pd at alle tre
typer sammenhenger glgr seg gjeldende 1 ett og samme
varetilbud. Graden av glensidig avhengighet i selgerens
varetilbud bestemmes av de konkurransemidlier som til
enhver tid er virksomme 1 distribusjonssystemet.j) Ved
priskrysselastisiteten/priskryssfleksibiliteten kan
selgeren f& et uttrykk for hvor fglsom etterspgrselen
er ved sm& kvantum-/prisforandringer. De parametre som
synes & glelde, forutsetter imidlertid at andre virke-
midler holdes uforandret. Selgeren far gjennom de typer
parametre som er nevnt, ingen informasjon om hvor fglsom
etterspgrselen er for forandringer i andre virkemidler.
(Det ses bort fra det tilfellet at andre virkemidler er
sterkt korrelerte med prisen som er det ene virkemidlet
her.) Denne alt-annet-like forutsetningen er neppe hold-
bar i praksis hvor enhetene ofte simultanvarierer virke-

midlene.

l)I omtalen av strategiene i denne undersgkelsens dis-

tribusjonssystem, er det i kapitel 6 skjelnet mellom
ytre og indre l8sning, hel og delvis lAsning av stra-
tegiene. Se ogs& Shubik (1959 s. 277) som peker p&
"trade assoclations, industrial ethics, codes of
behavior".

2)Det forutsettes at det dreier seg om varer som distri-
busjonssystemet er definert for.

3)Distribusjonssystemet behgver ikke vemre vavhengig 1
forholdet til andre distribusjonssystemer.
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Slike sammenhenger som her er antydet mellom varer hos

1)

For hver av de sammenhenger som gj@gr seg gjeldende hos

en selger, gjgr seg gjeldende ogsd mellom selgerne.

selgerne, vil der finnes tilsvarende mulige sammenheng-
er i kjgpernes (distributgrenes) og forbrukernes vare-
valg. Om flere selgere har innbyrdes alternative varer,
og kjgperen har simultaninformasjon om hvilke varer

og betingelser som inngidr 1 selgernes tilbud, vil kjgp-
eren kanskje 1 fgrste omgang velge mellom de alterna-
tive varene og deretter mellom selgerne. Imidlertid kan
det tenkes at de varer som eventuelt velges, inngdr i
en komplementszr sammenheng i kjgperens oppbygging av
varetilbudet. I sa fall vil kjgperen kanskje ikke kunne
oppnd de innkjgpsfordeler som selgernes bonusskalaer
0.1, innbyr ham til. I stedet for a4 konsentrere seg om
fa leverandgrer, vil kj@gperen mitte spre sine kjgp pd
en rekke leverandgrer. Konsentrasjon kan derfor veare

i strid med de gkonomiske sammenhenger som eventuelt
gigr sepg gjeldende i kjdperens etterspgrsel hvor varer
fra to leverandgrer som er alternative i innkjgpet, kan
ha blitt brakt inn i1 en komplementmr sammenheng gjennom

de virkemidler som nyttes.

Det er lett & se at det bare er i1 de tilfeller hvor
varene er uavhengige 1 innkjgp og 1 salg hos kjgperen
at denne kan basere kjgpsbeslutninger p& lgnnsomhet for
den enkelte vare. S& snart han nsrmer seg kapasitets-
grenser vil imidlertid alternative sammenhenger gjgre

seg gjeldende pa nytt.

l)Krysselastisfi.t:eter' gjelder gjerne forholdet mellom

varer fra forskjellige enheter (p& samme trinn),
dvs. varer fra for eksempel tre flintvareprodusenter,
fra tre glassverk, o.l.
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Hos distributgrer vil dette kunne bli tilfellet pé&
grunn av manglende lage;plass, mangel pd kredittmulig-
heter, for liten utstillingsplass, manglende varekunn-
skap hos selgerne osv., Liknende forhold vil kunne danne
sdkalte trange sektorer hos selgerne (produsentene) om
de ikke tar hensyn til dem. Produsentene kan for ek-
sempel gjennom. sin produktutvikling legge vekt pa &
f4 fram varer som for eksempel ikke krever det samme
med hensyn til varekunnskap hos distributgrens folk
som tidligere.

Denne oversikten uttgmmer p& ingen madte de muligheter
man nok bgr ta 1 betraktning i en analyse av et distri-
busjonssystem eller en del av et slikt system. Den om-
talen som her er gitt i tilknytning til varianten D23,
forutsetter nmrmest beslutningsuavhengige enheter., Ved
utstrakt integrasjJon, sterke koalisjoner o.l., kan det
tenkes at en rekke av de problemene som er antydet, vil
falle bort bl. a. som en mulig f@glge av den sentrali-
seringsmulighet integrasjonen bringer med seg. Til
gjengjeld vil man matte ta opp de problemer som sam-

arbeidet kan reise 1 seg selv.

22 = to selgere og mange kjgpere. De betraktninger

som ble satt fram for D23 vil stort sett ha gyldighet

ogsd for denne varianten. Finnes der stgrrelsesfor-

skjeller mellom kjgperne slik som nevnt ovenfor i om-
talen av Dlm’ vil selgerne i den varianten som betraktes
her, std i en langt svakere stilling i forhandlinger
med de stgrre kjgperne enn tilfellet vel vil vsre for

den ene selgeren i1 D, ., M&r der som her, er to selgere,

1m
kan det tenkes at kjgperne, i hvert fall de stgrre, vil
kunne diskriminere overfor selgerne, mens selgerne pa

sin side vil kunne vesre opsjonsstillere overfor de smi
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kjdperne. For at dette skal kunne vare tilfellet, kre-
ves det oppfyllelse av en rekke betingelser som det vil
fgre for langt & gjigre rede for her.

231~— tre selgere og tre kjgpere. Denne varianten av-
-

viker ikke vesentlig fra D23. Forandringene i antallet

selgere og kjgpere, sier 1 seg selv ingenting eller i
hvert fall svert lite. Det er relasjonene mellom dem
som teller. Imidlertid kan man straks se at denne vari-
anten vil vare atsklllig vanskeligere & analysere enn
andre pad grunn av de nye muligheter for koalisjoner som
her melder seg. I praksls gkes gjerne vareantallet ves-
entlig ved introduksjon av en ny selger i en slik vari-
ant som denne. Dermed kan de gkonomlske funksjonssammen-
henger som gjorde seg gJeldende opp til introduksjons-
tidspunktet for de nye varene, utmerket godt bli for-
andret. Hvilken betydning dette har for den enkelte
enhet, skal ikke tas opp til diskusjon her.

tre selgere og mange kjgpere. For denne som for
jelder at varlanten lett kan bli meget uhé&ndterlig

P.}m -
Ds5 &
i den form for analyse som de enkelte varlantene er blitt
gjort gjenstand for ovenfor. Innenfor denne varianten
kan man kanskjJe finne eksempler pd flere av de variantene
som er tatt med 1 figur 2.3. Det synes ikke urimelig at
om distribusjonssystemet er av typen D}m’ og m er stor,
s& kan det oppstd visse leverandgr-kjgpermgnstre som har
likhet med variantene ovenfor. Ssrlig gjelder dette om
man trekker inn nye forhold som for eksempel enhetenes

geografiske spredning.

D, - mange selgere og mange kjdpere. I sin "klassiske"

form svarer denne varianten til fullkommen konkurranse

om man forutsetter at varene er homogene og at n og m er
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store. Med differensierte varer svarer varianten til

1)

sgkelsen er denne varianten uten s®rlig interesse.

Chamberlin's "large group theory". For denne under-

Kombinasjoner av varianter. De varianter som er tatt
med ovenfor, hgrer alle til modell 2 i figur 2.2. Et

virkelig distribusjonssystem bestdr kanskje av enheter
som er ordnet 1 flere ledd enn 1 denne modellen. Be-
trakter man systemer med to distributgrledd slik som

1 modell 3, vil man lett f4 et antall varianter som lett
blir uoversiktlig. Et system med flere enn ett distri-
butgrledd vil imidlertid vere sammensatt av varianter
fra den modellen som er blitt drgftet 1 dette avsnittet.

Om man betegner enhetene i systemet med d og med fot-
skriftene 1 og j angir vedkommende enhets posisjon 1
systemet, vil d12 bety at enheten er selger/enhet

nr, 2 i systemets fgrste ledd. P& tilsvarende mite

er d38 enhet nr. 8 i det tredje leddet i distribusjons-

systemet. Nummereringen av enhetene innenfor hvert ledd
behgver 1kke & fglge noe bestemt system,

Et helt distribusjonssystem, for eksempel et med to
kjgpere og en selger, dvs. D12 ovenfor, vil da kunne
skrives slik:

d 0]

11

dyy  9pp

Et distribusjJonssystem som bestidr av tre ledd, vil r&
betegnelsen DiJk og der i, j, og k betegner hvert enkelt
ledd. Med denne mdten & betegne et distribusJonssystem
pid, vil D23m veere et distribusjonssystem som bestir

av to selgere som kanskJe er produsentene, tre distribu-

tgrer og m enheter som kanskJe er forbrukerne.

1) Chamberlin (1950 6. utg.)
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D23m skrives slik fullt ut:

dll d12 0 0 oo 0
d21 d22 d23 0 e 0
d d d

31 932 33 Iy eee day

Dette er bare en av sikkert mange mdter & ordne enhet-
ene 1 et distribusjonssystem pd. Med denne ordnings-
miten som utgangspunkt skulle det vare mulig & sette
opp tilsvarende ordningsmdter for de typer av relasjon-
er som gjelder mellom enhetene og de egenskaper som

karakteriserer dem.

Det faktum at distribusjonen gjerne er organisert i
systemer som bestdr av flere enn to ledd, synes ikke

4 ha blitt viet smrlig oppmerksomhet i gkonomisk teori.
Dette kan nok ha en viss sammenheng med det forhold

som er trukket fram ovenfor, nemlig at analysene gjerne
blir svasrt kompliserte om man skal forsgke a4 introdu-
sere faktorer som ellers kan vsre lette nok & obser-
vere 1 virkeligheten.

De synsmidter som er satt fram ovenfor, er mer 4 betrak-
te som utgangspunkt for den som sgker hjelpemidler for
analyser av distribusjonssystemer enn som anvisninger
for den enkelte enhet 1 systemet. I praksis vil den
enkelte enhet 1 stor utstrekning vite hvilke enheter
den vil std i forbindelse med. Likevel kan enheten ha
nytte av & se noe utover sine fastsatte begrensninger
ettersom dens problem er & bedgmme sammenhengen mellom
de strategier den kan velge mellom og de tilhgrende
gkonomiske resultat under hensyn til risiko, usikkerhet
og uvitenhet 1 enheten selv og i den delen av distribu-

sjonssystemet som bergrer enheten.
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Gjennom videreutvikling av variantanalyser skulle der
kunne finnes muligheter for & studere de tilfeller der
enhetenes interesser lgper noenlunde 1 samme retning
og de tilfeller der motsetnirger gjgr seg gjeldende.
Eksemplene i dette avsnittet har vist at produsenter
ikke ngdvendigvis vil ha smrinteresser som leder til
horisontale konflikter. Vertikalt sett vil der som
regel 1 salgsforhandlinger gjgre seg gjeldende bide
samarbelidsforhold og motsetningsforhold. Det fgrste
gjelder med hensyn til det & f& kjgp 1 stand og det
andre gjelder - kan gjelde - bestemmelsen av overfgr-

ingsvilkarene.

Forandringer i distribusjonssystemet.

I et distribusjonssystem Vil man kunne observere fglg-
ende typer hovedforandringer:

1 Antall enheter i systemet vil kunne gke, minske
eller holde seg uforandret alt ettersom netto-
tilgangen er positiv, negativ eller 1lik null.

2 T systemet vil enhetene kunne skifte forbindelser
over tid. En kjgper som 1 en periode f&4r varer
fra en leverandgr, vil kunne skifte til en eller
flere andre leverandgrer i en senere periode.
Med observasjoner fra et visst antall perioder,
vil en kanskje kunne avdekke bestemte vandrings-

mgnstre for enhetene i systemet.

1) I s& fall vil man kanskje best kunne hente det ngd-
vendige verktgyet fra "the theory of graphs". Se for
eksempel Avondo-Bodino (1962) som i noen modeller
viser "graph"-teoriens muligheter i analyser av
organisasjonsliknende problemtyper.
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3 Utenom forandringer 1 systemets sammensetning og
forandringer med hensyn til hvilke enheter som
forhandler med hverandre, vil en kunne finne for-
andringer i de overfgrte varemengdene mellom en-
hetene. Slike forandringer kan miles gjennom ob-
servasjoner av karakteristika ved de enkelte over-
fgringer og ved summen av verdiene for slike over-
fgringer 1 bestemte perioder.l

Med observasjoner av alle disse tre forandringstypene,
vil en kunne bedgmme systemets stabllitet. I en viss

grad vil en kunne bruke observasjonene som grunnlag for
prognoser om forandringer i distribusjonssystemet. Dette
avhenger imidlertid av en rekke forhold som for eksempel
komponentenes grad av tilfeldig (ukontrollert) og system-
atisk (helt eller delvis kontrollert) forandring. Om
systemet har en forholdsvis stor forandringsgrad i alle
tre typer, kan prognosefeilen bli temmellg stor om man
bygger utelukkende pd de forandringssannsynligheter som
kan avledes av observasjonene. Som regel vil man mitte
sgke forklaring til de forandringer man kan observere,
badde 1 og utenfor systemet.

I en desentralisert gkonomi vil det vare de enkelte enhet.
ene selv som bestemmer om de skal tre inn 1 systemet.
Tidspunktet for dette og varigheten av "deltakelsen", kan
vaere avhenglg av hvilke konkurransemidler enhetene bruker
og hvilke gkonomiske funksjonssammenhenger den enkelte
enhet tror vil gjelde. I virkelige distribusjonssystemer
vil der antakelilg glgre seg gjeldende en viss treghet
slik at ndr en vare fgrst er kommet inn i en produsents
eller en distributgrs varetilbud, vil sannsynligheten

—3——*————~
1 Se kapitel 3 hvor alle tre typer forandringer fore-
kommer,
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kunne vare forholdsvis stor for at varen vil bli & finne
der 1 flere perioder. Dessuten md man anta at de konkur-
ransemidler som eventuelt tas i bruk og forandringene

i dem, ikke virker momentant, men fgrst etter en tid og
da ikke for alle enheter p4 samme mdte og til samme tid.
I praksis kan det derfor vesre at man vil finne visse
terskelverdier som bremser bortfallet av enheter 1 sys-

temet og derved gj¢r det mer stabilt.

Har produsenter og distributgrer fgrst besluttet &
inkludere systemets varer 1 sine varetilbud, vil man

i systemet kunne observere kjgpervandringer. Hva som
skal til for at en kjgper skal "skifte" leverandgr eller

at en leverandgr "skjalter "

ut en del av sine kjgpere,
er lite kjent. Det skal antakelig mer tungtveiende &r-
saker til for at det skal oppstd brudd i forbindelsen
mellom to parter enn for at partene endrer det over-
fgrte kvantum og dets sammensetning med hensyn til var-
er. Generelt vil man anta at de preferanser som selger-
ens faktiske valg av kjgpere og kjgperens valg av lever-
andgr viser, vil vare rasjonelt i1 den forstand at valget
gJjores etter en rangering av de mulige alternativ-
resultatkombinasjoner velgeren stir overfor eller tror
han stdr overfor. Dette resonnementet stiller imidler-
tid sterke krav til den informasjon selgeren har for
sin sammenlikning av alternativer. I virkeligheten hvor
alternativene opptrer i sekvensér og ikke simultant, er
dette som regel ikke oppfylt. Velgeren har kanskje hel-
ler ikke s& klart for seg hvilke retningslinjer som
styrer hans beslutninger (valg) fra valg til valg.
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Et distribusjonssystem vil opphgre ndr alle enheter i
systemet beslutter seg til ikke lenger & selge og kJjgpe
de varer som systemet er definert for. I et distribu-
sjonssystem av typen D13m kan det vmre tilstrekkelig at
den ene enheten i fgrste ledd beslutter & eliminere
varen for at systemet skal opphgre. Hvor lenge systemet
vil bestd etter en slik beslutning, avhenger av lager-
beholdningene, lagerfordelingen og hvilke andre virke-
midler den fgrste enheten brukte. Er systemet av typen
D31m hvor distributgren har et monopol, vil systemets
fortsatte eksistens vare avhenglig av produsentenes og
forbrukernes evne til &4 organisere overfgringen gjennom

nye markedsfgringsenheter,

Om man antar at beslutninger om & ta opp en vare eller
4 eliminere en vare, og at dermed inn- og uttreden av
et distribusjonssystem, er gkonomisk motivertl), har
slike beslutninger sammenheng med den gkonomiske mil-
settingen 1 de enkelte enhetene. Det er sikkert all
grunn til & anta at enhetene 1 et distribusjonssystem
ikke har noen ensartet midlsetting. Snarere er det grunn

til 4 anta at enhetene vil vsre svart ulike i1 si mate.

Om man videre antar at der er en positiv sammenheng mel-
lom valg av virkemidler og den maten disse settes sammen
til strategier p&, og de forventninger om gkonomisk re-
sultat og mdloppfyllelse som hgrer til, s& ligger der 1
dette forholdet en kjerne til konflikter mellom enhetene
i systemet ettersom fordelingene av milsettingsvariable
ikke er uniform. Gjennom valg av strateglier vil enheter

ljDette gjelder kanskje lkke forbrukerleddet selv om for-
brukernes budsjettrestriksjoner gjgr seg gjeldende.
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1 et system som er karakterisert ved en forholdsvis hgy
grad av interaksjon, pdvirke hverandres midlsetting. Lar
man enhetenes aspirasjonsniva uttrykke m&lsettingen, blir
denne konfliktimuligheten kanskje intuitivt klarerel).
Asplrasjonsnivder er ikke umiddelbart sammenliknbare, men
1 et system som f.eks. distribusjonssystemet for glass-
og stentgyvarer, kan enhetene 1 samme ledd ha en rekke
likhetspunkter og en sammenlikning kan derfor vare til-
latellig. En enhet som aspirerer til uforandret salg fra
periode til periode, vil vare "tilfreds" om salget i en
periode ikke avviker 1 negativ retning utover de subjek-
tive toleransegrenser som inngdr 1 beslutningsreglene for
vedkommende enhet, Har derimot en enhet absolutt eller
relativ salgsgkning som en part av aspirasjonsniviet, vil
kanskje enheten velge strategier pd en helt annen mite
enn 1 det fgrste eksemplet2 .

Enhetene 1 systemet kan tenkes & vare forholdsvis sterkt
gjensidlg avhengige gjennom forskjellene 1 aspirasjonsni-
vdet og fordelingen av disse forskjellene i systemet.

learch og Simon (1958 s. 48-49) har stillet opp en gene-
rell aspirasjonsmodell for den enkelte organisasjon.
Derimot har lkke disse forfatterne og s& vidt det er
kjent, heller ikke andre gjort noe forsgk pid & bruke
resonnementet i modellen i analyse av f.eks, distribu-
sjonssystemer.

2)1 deler av organisasjonsteorien spiller organisasjon-
enes sgking (search) etter alternativer en fundamental
rolle. Enkelte organisasjonsteoretikere bygger store
deler av kritikken mot den gkonomlske teorls forutset-
ninger om fullstendlg informasjon, p& dette forholdet.
Se Simon (1955), March og Simon (1958), Cyert og March
(1963 chapter 2 og f.eks. s. 80). Se ogsd Charnes og
Cooper (1958). Om mdlsetting under full sikkerhet,

se Frisch (1962A s. 152 ff.) Andre synspunkter pa
mdlsetting, se Holbak-Hanssen (1958) og Baumol (1962
s. 198-199). Baumol (1959 chapter 6, spesielt s. 47).
Baumol synes 1midlertid & ha gitt i1 en observasjons-
felle ndr han trekker den konklusjon "that sales vo-
lume ranks ahead of profits as the main object of the
oligopolist's concern" (s.47).
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Om distributgrene har en milsetting som finner uttrykk

i at de har uforandret salgsmdl fra periode til periode
og produsentene sgker vesentlige salgsgkninger, vil det
avhenge av produsentenes makt om de skal nd sine aspira-
sjoner. Med et uforandret antall distributgrer vil
disse mAtte endre sine midlsettinger om produsenten nir
sine mdl., N& kan det hende at om distributgrenes kapa-
sitet er noenlunde konstant fra periode til periode, si
vil konflikten i mélsettinger fgre til relative forskyv-

ninger 1 salgsandeler mellom produsentene i systemet og

mellom produsentene sett under ett og andre varer som

inngdr i distributgrenes varetilbud. Den gjlensidige

avhengigheten kommer kanskje best fram i det vertikale
aspektet, og spesielt 1 distribusjonssystemer hvor det
inngAr en eller flere bilaterale varianter. T slike
tilfeller hvor det ikke finnes realistiske alternativer
for partene, vil de bare kunne nd sine salgsmdl gjennom
samarbeid om det ikke inngdr i enhetenes milsetting &

eliminere motparten.

Nar det dannes vertikale og horisontale koalisjoner, vil
dette kunne tas som et uttrykk for den avhengighet som
gljgr seg gleldende mellom enhetene i deres miloppfyl-
lelse.

De eksterne forhold som mgter enhetene gjennom andre
enheters markedsposisjoner, synes ikke & ha fatt den
plass 1 beslutningsteorien som de kanskJe burde., De er
antakellg ikke uten betydning for utformingen av bedrif-
tens delaktiviteter og ulike prosesser 1 organisasjonen.
Cyert og March (1963 s. 18-19) som sgker & revidere
visse deler av den bedriftsgkonomiske teorien sier:
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"The decision-making approach has developed a
substantial theory of decision-making processes
in an organizational context, but has not applied

the theory to the specific environmental condi-

tions in which the business operates ..."

(Uthevelsen her).

De spesifikke betingelsene 1 bedriftens omgivelser vil
nettopp vere avhengige av hvilken posisjon enheten har
1 systemet og enhetens forhold til de enheter den har
interaksjon med samt hvilke andre enheter som mgtes 1

interaksjon 1 denne enheten.

De rglativt kompliserte mdlsettings- og 1interaksjonspro-
blemene 1 et distribusjonssystem skal ikke tas opp til
diskusjon 1 denne sammenhengen., Det synes imidlertid &
vere av betydelig viktighet & f4 brakt en viss klarhet 1
hvordan fglgende typer midlsettinger griper inn i hver-
andre:

1 Milsettinger internt, dvs. 1 den enkelte enhets
organisasjon. Det foreligger en omfattende 1lit-
teratur om bedriftenes m&l og hvordan de indre
konflikter 1 dannelsen av midlsettingen lgses.

2 Malsettinger for enheter som inngdr 1 et system
synes 1kke &4 ha fitt noen utfgrlig behandling 1
gkonomisk teori selv om man 1 en viss grad kan
trekke inn forhold som har kommet fram 1 disku-
sjonen omkring sentralisering og desentralisering
1 et gkonomisk samfunn,

3 MAlsetting for distribusjonssystemer. Distribu-
sonssystemets enheter kan ha visse restriksjoner

som er felles for enhetene. GJennom dannelsen av



2,46

en koalisjon kan det tenkes at enhetene kan

lempe pd slike restriksjoner. Nar f.eks. bran-

sjeorganisasjoner kan opptre som en enhet over-

for omgivelsene, s& ligger den gkonomiske be-

tingelsen for dette i1 en mdlsetting som er felles
_for enhetene. I slike tilfeller kan man mulig-

ens tale om en mdlsetting for distribusjonssyste-

met. Om slik fellesopptreden fir en viss varig-
het, oppstir den muligheten at den virker unifor-
merende p4 milsettingene eller i systemet. Dette
kan 1 seg selv redusere mulige konflikter i og
med de begrensninger som kan oppstid 1 valg av
strategi for den enkelte enhet. Det er all grunn
£il & anta at ensartete kalkyleregler, avtaler

og kutyme med hensyn til selgerbesgk osv, er re-

elle begrensninger i si mite.

Til denne typen milsettinger kan man kanskje

fgye det tilfellet hvor enkelte deler av distri-
busjonssystemet sgker & pavirke andre deler av
systemet gjennom systemets omgivelser. Distribu-
tgrene vil kanskje vere interesserte i1 & f4 opp-
hevet importrestriksjoner, mens de innenlandske

produsentene vil sgke & motarbeide dette.

I forhold til mAlsettingen i1 den enkelte enhet, vil dis-
tribusjonssystemets varer matte betraktes som et middel.
Forskjellene i1 milsetting indikerer fglgelig at enhetene
vil vurdere varene. som middel pd en mdte som varierer

med bl.a. milsettingen.
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Distribusjonssystemets varer er ett av enhetenes virke-
midler,

En analyse av et distribusjonssystem innebsrer at man
tar utgangspunkt 1 ett av enhetenes virkemidler. Dette
innebxrer at et distribusjonssystem vil kunne besti av
enheter som spesialiserer seg p&d de deflnerte varene og
kanskje bare markedsfgrer slike varer, og enheter som
for kortere tid inkluderer varene i sine varetilbud for
4 skape kortvarige forandringer i funksjonssammenhenger
i etterspgrselen. Varene kan 1 disse tilfellene vare
middel for to vidt forskjellige milsetninger. I det
ene tilfellet har man spesialforretningen og i det andre
kan man ha bedriften som driver sdkalt lokkevarekonkur-

ranse.

For enhetene 1 systemet er dette virkemidlet felles.

I en analyse av et distribusjonssystem vil man derfor
antakelig mdtte ta hensyn til hvilke andre varer enn de
definerte som inngdr i de varetilbud enhetene setter
fram. Om distribusjonssystemets varer ses som ett av
enhetenes virkemidler, si har enhetene som regel visse
virkemidler for selve varene. I distribusjon og markeds-
fgring kan der finne sted en gkonomisk forvandling av
varene og denne forvandlingen kan skje gjennom beslut-
ninger som tas i den enkelte enhet. Slike virkemidler

er prissettingen generelt, kontaktvirksomheten overfor
1)

kjgpere, m.m, ',

ljVir'l«:emidlene 1 distribusjonssystemet for glass- og
stentgyvarer er klassifisert pad denne miAten, se kapi-
tel 6, Der er det skjelnet mellom virkemidler som det
sto enhetene fritt & bruke og virkemidler som har
vasrt helt eller delvis laste: Lésing av et virkemid-
del har den effekten at virkemidlet kan anta bare en
verdi, dvs. enheten kan lkke velge mellom alternative
verdier. I praksis er dette tilfellet nir det fast-

settes priser som samtidig er bAde maksimal-og minste-
priser.
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Inndelingen av alle virkemidler i1 klasser som eksempel-
vis de to ovenfor, kan ikke begrunnes ut ifra annet enn
rent praktiske forhold. Struktureringen av virkemidlene
er i virkeligheten meget komplisert. De fleste klassi-
fiseringer av virkemidler er gjerne begrenset til klas-
sifiseringer uten tilknytning til samspillet mellom dem
over tid eller i en hierarkisk organisasjon. Et virke-
middel p4 ett tidspunkt behgver kanskje ikke vare et
virkemiddel p& et senere tidspunkt. Et virkemiddel hgyt
opp 1 en hlerarkisk organisasjon behgver ikke & vore det
langt nede i samme organisasjon. Av to enheter i det
samme distribusjonssystemet som forhandler med hverandre,
kan det tenkes at den ene stdr forholdsvis fritt orga-
nisasjonsmessig sett ndr det gjelder & komblnere seg
fram til en strategl, mens den andre enheten kan vare
forholdsvis bundet gjennom den organisasJonsmessige
status vedkommende har. En forhandler fra "toppen" i
organisasjonen 1 en enhet har gjerne et sett av virke-
midler som er prinsipplelt forskjellig fra det sett en
forhandler har som kanskje har sin plass forholdsvis
langt nede 1 organisasjonen. Likedan vil man vente at
settene av virkemidler varierer med "det som stir pa

spill" for de enkelte enhetene.

De varer det dreler seg om, vil kunne ha ulik relativ
betydning for to parter. Det kan tenkes 1 praksils at
ndr de definerte varene utgjgr en forholdsvis liten del
av innkjgp og salg, og ndr de legger beslag pd en for-
holdsvis liten del av enhetenes kapasitet samtidig som
"pidraget" til fortjenesten ikke avviker synnerlig fra
gJjennomsnittet ellers, s& vil dette forholdet kanskje
vare bestemmende for hvorvidt enheten vil akseptere
eller forhandle med leverandgrer og kJjgpere om priser
og betingelser. Er andelen derimot forholdsvis stor,
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kan dette forholdet fgre til at enheten 1 tilsvarende
situasjoner legger betydelig mer vekt p& forhandlinger.
I det fgrste tilfellet kan enheten vasre opsjonsmottaker

hva prisen angéar.

Virkemldler, alternativer og strategi.

En enhet 1 distribusjonssystemet kan ha et sett virke-

midler v v som kan sammenfattes i V.

1. 2, 7 ¢ n.
Mye av diskusjonen i organisasjonsteorien gjelder full-

sV

stendigheten av V og hva man skal kreve av kjennskap
t11'V for at enheten eventuelt kan sies & handle rasjo-
nelt, dvs. 1 overensstemmelse med den mdlsetting som
settes opp. I et distribusjonssystem md man forutsette
at kommunikasjon tar tid og at det kan vere forbundet
med en oppofring & skaffe informasjon. Enheten har der-
for som regel ikke simultaninformasjon, men fir sekvens-
informasjon enten etter eget eller gjennom andres initia-
tiv. Antakellg mangler det mye pd at de enkelte enhet-
ene har informasjon om hvilke virkemidler som vil vare
relevante., I et=distr1busjonssy§tem vil der derfor an-

takellg vemre en forholdsvis stor uvitenhet,

Denne uvitenheten kan dessuten referere seg til de ver-
dier det enkelte virkemiddel kan ta. En enhet kan f.eks.
vaere helt uvitende om hvilke varer som inngdr 1 enkelte
selgeres varetilbud. Hadde den visst om varen, ville
den kanskje gjort forsgk pd & skaffe seg den.
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Dersom det enkelte virkemiddel kan ta mer enn en verdi,
har virkemidlet alternativer. For V kan en da kanskje
f4 fglgende matriks:

Vll Vl2 Vl3 coe vlJ s

v21 v22 0 0O O 0O 0

1m

31 32 V33 see

v v

11 V12 Vv

13 LY

Vn1 Va2 0 0 0 0 O

Denne matriksen viser for det fgrste at de forskjellige
virkemidler kan tenkes bare A4 innta diskrete verdier og
for det andre at virkemidlene ikke behgver & ha det samme
antall verdier og fglgelig ikke det samme antall alter-
nativer, I praksis er virkemidlene gjerne innbyrdes av-
hengige. Enkelte virkemidler kan gjensldig utelukke
hverandre fra betraktningene, men de kan ogsi tenkes &
vare si sterkt komplementmre at de gjensidig forutsetter
hverandre. Dette kompliserer 1 betraktelig grad slike
enkle strategibetraktninger som de fglgende.

L2 en enhets sett av alternativer vare fglgende matriks:

Vi1 V1o V13 ©
v21 v22 0] 0]
v31 v32 0 0]

vhl 0 0 0

som forutsettes & bestl av virkemidler som er uavhengige
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i forhold til hverandre. Her har enheten 4 virkemidler
‘hvorav ett bare kan 1npta to verdier, v41 og Ol). Det
fgrste virkemidlet kan innta verdiene vll’ vle, le og
0. Uavhengighet i denne sammenhengen innebsrer at der
ikke gjgr seg gJeldende noen komplementsr effekt mellom
alternativene samtidig som valg av ett alternativ ikke

utelukker valg av et annet,

Til denne matriksen hgrer der et sett resultater

Ty,

Dersom det svarer ett resultat, f.eks. Ty til ett
virkemiddel, f.eks. Vs vil enheten velge laveste verdi
for vedkommende virkemiddel. T tilfellet ovenfor vil
enheten rangere resultatene, velge det resultat som gir
stgrste midloppfyllelse og lete etter det alternativ som
gir den laveste oppofring.

Svarer det ett resultat til hvert alternativ, blir re-

sultatmatriksen:
r11 Ty Ti3
To1 T2
1"31 I’32
Tyl
Dp

ette kunne gjerne skrives Vil Vo e Vim? v4J =

0 for 2.
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Ogsd 1 dette tilfellet vil enheten rangere resultatene
og velge det alternativ som gir minste oppofring. I
begge tilfellene er det her forutsatt at enheten velger
og beslutter under full sikkerhet. I s& fall blir sam-
menhengen mellom alternativ og resultat atskillig mer
komplisert, men 1 prinsippet 1kke forskjellig fra det
enkle eksemplet som er gitt ovenfor.

I stedet for det enkle midlmiddelskjemaet som er blitt
betraktet her, fir man et skjema hvor alternativene kan
vaere gitte, men hvor resultatene uttrykkes i form av
forventningsverdier. Enheter vil betrakte forventnings-
verdiene og deres spredning pid den ene siden og alter-
nativene pd den anmnen. Valget er i og med introduksjon-
en av sannsynligheter blitt knyttet til enhetens "utvid-
ete" malsetting idet enhetens innstilling til "usikker-
het" kan gjidre seg gjeldende 1 seg selv. Bare om denne
delen kan uttrykkes som en linesr transformasjon 1
kroner, svarer betraktelsesmiten til tifellet under
full sikkerhet.

De "sikre" resultatene vil bli veiet med sannsynlig-
heter, men fremgangsmdten vil 1 valget vsre den samme
for enheten., For hvert alternatlv multipliseres r- og
p- verdlene og de enkelte produkter adderes for hvert
alternativ., De velete resultater er forventnings-
verdier som enheten vil rangere p& samme mdte som tid-

ligere.
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Det som har skjedd, er at enheten har erstattet
"usikkerheten" med sikkerhetsekvivalenterl).

For at et slikt skjema skal kunne gis et noenlunde real-
istisk innhold, vil det vmsre ngdvendig & skjelne mellom

enkelte forhold som pdvirker resultatene.

I tilfellet ovenfor, ble et sett sannsynligheter inn-
fgrt uten nmrmere begrunnelse. De enkelte sannsynlig-
hetsfordelinger var enhetens informasjon om hvert alter-
nativ-resultattilfelle, Enhetens strategi vil bestd 1
valget av den kombinasjon av alternativ og resuitat som
maksimerer vedkommende enhets mdloppfylielse, I spill-
terminologien kan dette beslutningstilfellet ses som et
spill mot "naturen". I en variant som D, hvor m be-
star av mange smd og innbyrdes uavhengige forbruksen-
heter, kan det tenkes at selgeren vil kunne nytte denne
typen informasjon, dvs. en sannsynlighetsfordeling, i
sine markedsbeslutninger. De mer kompliserte tilfellene
melder seg i varianter av typen D2m’ D35m, OSV.

I en variant som D2m vil de to selgerne ha et virke-
middel felles, nemlig de varer som distribusjJonssyste-
met gjelder for, men de vil kanskje kunne velge forskjel-
lige alternative verdier innenfor dette virkemidlet.
Finnes det bare en variant, har varevirkemidlet bare en
verdi, og den enkeltes eventuelle framgang i salget vil
avhenge av verdlene for de andre virkemidler som de kan

disponere over.

l:Se Cyert og March (1963 s, 102 ff,) og neste avsnitt,
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Den forutsetningen som ble tatt om uavhengighet mellom
virkemidlene, er fglgelig lite realistisk. Den enkeltes
salg vil 1 denne situasjonen vare betinget av hvilke
kombinasjoner av alternativer med komplementar effekt
som enheten kan finne fram til.

Om de to selgerne i D selger til de samme forbruk-

erne, vil den enes reggltat kunne vare betinget av
hvilke kombinasjoner den andre velger. Denne gjensidig-
heten behgver 1 et distribusjonssystem lkke ilnnebwmre
noen spire til markedskonflikt mellom partene. Det kan
vel tenkes at de to selgernes varer er komplementsre i
etterspgrselen fra distributgrene og forbrukerne. Ikke
desto mindre er resultatene for hver enkelt betinget av
hvilke alternativer den andre selgeren kombinerer seg
fram til. Den informasjon som foreligger i D vil

2m
vere vesentlig forskjellig fra tilfellet ovenfor.

Et distribusjonssystem har som regel en viss varighet

og beslutninger av noenlunde samme type gJentas. Dermed
kan det oppstd en viss lsringseffekt, I et annet beslut-
ningstilfelle kan resultatene kanskje vare betinget av
hvilke alternativer som ble valgt i tidligere situasjo-
ner. Dette kan komme til & lede til stasjonxre strate-

gier 1 distribusjonssystemetl).

ljShubik (1959 s. 228) skjelner mellom konstant markeds-
strategi og stasjonmr strategi gjennom sine defini-
sjoner:
"An over-all or complete strategy for a game of econo-
mic survival is called a constant market strategy for
player i, if and only if m =Ty for t=0,1,2, ...,

in which mi is a market move available to player i

during every period."
Fotnoten fortsetter pi neste side
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Dette betyr 1 dette tilfellet at enhetene velger den
samme strategi 1 beslutningssjituasjoner som likmer hver-
andre og dermed 1 periode etter periode. I slike til-
feller kjenner enhetene kanskJe et sett virkemidler som
er stgrre enn det de arbeider med, og de kjenner til
flere alternativer for hvert virkemiddel enn det de vel-
ger om igjen fra situasjon til situasjon.

De spillteoretiske betraktninger som denne diskusjonen
har ledet fram til, skal ikke tas opp til videre analyse
i1 denne sammenhengen. De normative analyseskjemaene 1
spillteorien kan ikke uten videre overfgres pd en des-
kriptiv analyse av et distribusjJonssystem selv om det
synes apenbart at den enkelte enhet 1 systemet befinner
seg 1 typiske spillsituasjoner. Diskusjonen har forhdp-
entlig vist at skal man vurdere et distribusjonssystems
virkemdte, vil det vare ngdvendig 4 finne fram til de
sett av beslutningsregler som enhetene fglger. Om man
tar utgangspunkt i deler av spillteorien, s& kan dette
kanskje komme til & bli en brukbar - og kanskJe den
beste, strategien for den som vil analysere distribu-
sjonssystemer. Den sterkt forenklete diskusjonen oven-
for er bare & betrakte som et fgrste vaklende skritt i1

denne retningen.

"A complete strategy for a game ... 1s called a statio-
nary strategy for player i, if and only 1if
Si,t = Ei, for t = 0,1,2, «es ,

..« a stationary strategy is one in which both the
market move and the financial move is repeated every
period."

I tilfellet ovenfor, bruker flere spillere samme stra-
tegi.
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Usikkerhet 1 et distribusjonssystem refererer seg til
den enkelte enhet i systemet og gjelder den begrensete
innsikt denne har med hensyn til de begivenheter
(events) som utlgses gjennom egne og andre enheters

markedsbeslutningerl .

1:Usik}cerhetsfenomene1; har opptatt en lang rekke for-
fattere som det vil falle utenfor rammen for dette
arbeidet &4 komme nzrmere inn pad. De sitater som er
tatt med her, er pd ingen midte representative for dis-
kusjonen omkring usikkerhet og tolkning av usikker-
hetsbegrepet. De tas med her fordi der synes & vare
spesielle usikkerhetsforhold i et distribusjonssystem.

shubik (1959 s. 172) skriver i forbindelse med disku-
sjon av valg i situasjoner hvor informasjonen er 1i-
ten:

"Knight has made the distiction between risk and un-
certainty. His concept of uncertainty 1is related to
uninsurability. We break down the Knightian uncer-
tainty into two categories. The term behavioristic
uncertainty refers to a state in which a player may
be completely informed about the rules of the game,
i.e. his own environment, but he does not know what
type of behavior he can expect from his opponents. ...
The other Knightian uncertainty can best ve described
as ignorance. This occurs when a player does not know
all the rules of the game.”

Faxén (1957 s. 44) som ogsd aksepterer Knight's skille
mellom risiko og usikkerhet, skriver:

"What differensiates uncertainty from risk is the fact
that in cases of uncertainty different individuals
base their decisions on different estimates of probabi-
lities. 1In cases of uncertainty, therefore, the ru-
les for calculating probabilities can only be applied
when all the probabilities cantained in the calcula-
tion belong to one and the same individual's assess-
ment of the probabilities. In cases of risk there is
no differentitation between different individuals'
assessments of the probabilities, so that no similar
requirement is necessary. see.

" (A) special case of uncertainty may be called

'ignorance's It occurs when the acting person esti-

mates at zero the probability of an event which actu-
forts, neste s.
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enhetene vil vanligvis ha forskjellige mdter for behand-
ling av usikkerhetsproblemene, men generelt vil enhetene
antakelig vesre interesserte i & redusere sin usikkerhet.
De kan tenkes & utvikle metoder for behandling av usik-
kerhet ved sikkerhetsekvivalenter og de kan p& forskjel-

lig vis unngd usikkerhet. Det er det siste tllfellet

som skal drgftes her pd grunnlag av Cyert og March's
bokl). Aksepterer man at bedrifter sgker & unngd usik-
kerhet, vil de antakelig sgke & utvikle metoder som mi-
nimaliserer behovet for prognoser av beglvenheter 1
framtiden. Den usikkerhet som grer til begilvenheter
som er betinget av at enheter i et system har visse in-
teressekonflikter, vertikale sdvel som horisontale, vil

enhetene kanskje ha speslell interesse av & unngi.

Cyert og March diskuterer spesielt det tilfellet at nar
en organisasjon utvikler regler og rutiner som fglges

og etterleves, si vil dette i realiteten vsre en mite &

ally has positive probability. The 1mportance of
making a distinction between zero probabllity and a
positive probability is illustrated by the ...example
of the difference between the analysis of a single
firm, viewed in isolation, and a set of firms. Rela-
tionships which exist for each firm in the set may be
insignificant for each particular firm and ignored by
each firm in its planning. They are given probability
zero. But when the set of firms 1s analysed as a unit,
these relationship add up to something significant to
the whole unit,

Ignorance exists when the acting person does not know
certain consequences of his decislons or else is quite
unaware of certain other future alternatives that are
actually possible. What he does not know is of no
significance whatever for his decisions."

Nar Cyert og March (1963) diskuterer uncertainty
avoldance uten at de synes & ha definert usikkerhet,
er det antakellg usikkerhet 1 samsvar med Shubik-
Paxén's framstilling de mener.

l)Cypert og March: A Behavioral Theory of the Firm (1963)a



2.58
1)
redusere usikkerhet p&™’.

Tilsvarende synspunkter kan en gjgre gjeldende 1 et
distribusjonssystem hvor enhetene gjerne har bygget
ut visse regler og rutiner., Over tid kan enhetene

ha bygget opp en kontakt- og leveringsstruktur som
vil ha svart stabile komponenter. Dette kan bety at
enhetene har akseptert visse begrensninger i sine al-
ternativer, dvs. de kan tenkes & avstd fra & bruke
disse virkemidler og bare bruke bestemte alternativer
for de virkemidlene som de virkelig gj#r bruk av. En
kjgper vil kanskje ta det for gitt at bare bestemte
leverandgrer skal komme i betraktiiing. En kjdgper
venter kanskje &4 bli besgkt av leverandgrene til be-
stemte tider i Aret, og den venter &4 fi en ordre ef-
fektuert i lgpet aven bestemt tid, leverandgrene ven-
ter 4 fi betaling for sine varer til bestemte tider,
osv. Om slike og andre tilsvarende oppfatninger er
uniforme i distribusjonssystemet, kan man nok si at
enhetene unngdr usikkerhet.

Enhetene i systemet kan tenkes &4 gd aktivt inn for a
unngd usikkerhet og ikke bare dra nytte av den lzring
som finner sted i distribusjonssystemet. Tidligere
er det blitt pekt p4d at i spillsituasjoner vil spil-
lerne (enhetene) mitte skaffe seg rede pa de alterna-
tiver de andre spillerne rir over og hvilke resulta-
ter som hgrer til. Eksemplene 1 siste avsnitt viste
klart at slike analyser kan bli svert si kompliserte
og uoversiktlige. Nar avhengigheten blant enhetene
kan tenkes & skape store variasjoner i de resultater
den enkelte forventer, vil enhetene ha den utveien

Do

p.cit. s. 102 ff.
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apen at de kan sgke & redusere settet alternativer.
Dette kan de gjgre gjennom avtaler om mer eller mindre
langtgaende samarbeid. Det kan tenkes at en del av
enhetene 1 et system utvéksler informasjon om de for-
andringer de tenker & foreta. Ved & sammenholde denne
nye informasjonen, kan de revidere sine gnskemdl, in-
formere pd nytt, osv. Dette er antakelig en utbredt
mate & redusere usikkerhet p&.

Cyert og March bygger mye av den teorirevisjon de set-
ter fram, pd den hypotesen at bedrifter sgker 4 unngi
usikkerhet. De skriver:

"Our studies indicate ... (that) ... organizations
avoid uncertainty: (1) They avoid the requirement
that they correctly anticipate events in the dis-
tant future by using decision reles emphasizing
short-run reaction to short-run feedback rather
than anticipation of long-run uncertain events.
They solve pressing problems rather develop long-
run strategies. (2) They avoid the requirement

that they anticipate future reactions of other

parts of their environment by arranging a negoti-

ated environment. They impose plans, standard

operating procedures, industry tradition, and

uncertainty absorbing contracts on that environ-

ment” . (Uthevelsen her.)

N&r bedrifter velger & redusere usikkerhet direkte
eller indirekte gjennom avtaler, samarbeid i ulike
former og i interesseorganisasjoner o.,l. s& vil dette

kreve en forklaring. Cyert og March gir ingen for-

l:Cyert og March (1963 s. 119).
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klaring. De synes & ngye seg med &4 sld fast at be-
drifter (organisasjoner) foretrekker & unngi usikker-
het framfor det & ta hensyn til usikkerhet pd andre

mater.

Det synes rimelig & forbinde det forhold at bedriftene
sgker & unngd usikkerhet, med bezdriftenes milsetting.
Her peker Cyert og March pid at motivet for forhand-
linger med bedrifter og andre deler av omgivelsene
beh¢¥erl§kke & vare "collusion for profit maximiza-
tion . De formulerer motiveringen slik at det &
unngd usikkerhet mid antas & vmre et mil i seg selv.

De sier at forhandlinger

i

"...15 an attempt to 'avoid uncertainty while
obtaining a return that satisfies the profit and
other demands of the coalition. The lack of a
profit-maximizing rationale is suggested by (1)
the stability of the practices over time and (2)
the occasional instances of success by firms

willing to violate the conventional procedures.."

Om man uten videre aksepterer dette som gyldig for et
"stabilt" system, aksepterer man da ogsd at enhetene

1 systemet avstdr fra & bruke "mixed strategles"?

En enhet som nytter slike strategier sgker & holde
motparten(e) pd et si lavt informasjonsnivad som mulig.
Dette. strider mot de paAstander som Cyert og March. for-
sgker a underbygge.

Dette skillet har sammenheng med Cyert og March's
framstillingsmdte. Det virker som om de stiller opp
fglgende midter 4 behandle usikkerhet p& som gjensidig

leyert og March (1963 s. 120).
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utelukkende alternativer:

1 A behandle usikkerhet ved & finne sikkerhets-
ekvivalenter (forventningsverdier og deres
spredning)

2 A behandle usikkerhet gJjennom regler avledet
fra spillteorien o.l.

3 A behandle usikkerhet ved & unngd usikkerhet.

I virkeligheten utelukker disse "metodene" ikke hver-
andre, Det er antakelig realistisk at enhetene i et
system sgker 4 unngd usikkerhet omkring virkningene

av bestemte virkemidler samt usikkerhet omkring tid

og sted for virkemiddelforandringer. I enkelte situa-
sJoner kan enhetene vare villige til & gi avkall pd
sine muligheter til 4 gjennomfgre prisforandringer,
men de vil kansk]Je 1lkke vare det minste interesserte

1 &4 utveksle opplysninger om innkjgps- og salgsbeting-
elser, om sammensetningen av varetilbudene osv.

7 Oppgaver 1 studiet av distribusjonssystemer.

I dette arbeidet er der introdusert noen mulige miter
& studere et distribusjonssystem pa, og det er ogsid
blitt pekt p& enkelte oppgaver som synes & vare sen-
trale 1 studiet av distribusjonssystéemer som en del av

markedsgkonomien og dens problemer.
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P4 bakgrunn av de synspunkter som har gjort seg gjel-
dende 1 dette arbeidet og ut ifra de erfaringer og
den innsikt som er vunnet, er det i avsnittene neden-
for fgrt opp enkelte oppgaver som melder seg i studiet

av distribusjonssystemer.

Terminologi.

I studiet av distribusjonssystemet inngir det & kart-
legge enhetenes gjensidige omgivelser og spesielt de
deler hvor enhetenes gkonomiske aktivitet griper inn
i andre enheters aktivitet gjennom overfgring av varer
fra enhet til enhet. Det vil ha gatt fram i1 disku-
sjonen ovenfor at kjennskapet til de prosesser som
finner sted innenfor et distribusjonssystem, er bety-
delig mindre enn kjennskapet t1l distribusjonsproses-
ser 1 den enkelte gkonomiske enhet. Der eksisterer
en relativt velutviklet terminologi og metodikk for
analyser av gkonomiske funksjoner og deres prosesser
i det enkelte foretak, men der fins ingen tililsvarende
terminologi for teoretiske og empiriske analyser av
distribusjonssystemer, Og terminologi fra et omrade
kan som regel ikke uten videre overfgres til et annet.
Imidlertid synes det & vasre fra visse deler av orga-
nisasjonsteorien og gkonomisk teori at man kan over-

fgre begreper og analysemiter.

Der synes &4 v®re behov for en samordning av den termi-
nologi som kan utvikles for studiet av distribusjons-
systemer, med den terminologl som er utviklet for den
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normative delen av markedsteorien, markedsfgringens
.terminologi. Det prinsipilelle skillet mellom studiet
av distribusjon og markedsfgring, synes & ligge nett-
opp 1 det deskriptivt analytiske som karakteriserer
studiet av distribusjonssystemer sammenliknet med det
normativt analytiske som kjennetegner store deler av
markedsfgringslitteraturen. I dette arbeidet er det
skjelnet mellom distribusjon og markedsfgring p& denne
médten. Markedsfgringen er bedriftsorientert og i sine
markedsslutninger sgker bedriften a4 lgse sine probie-
mer og kartlegge sine muligheter i forhold til om-
givelsene. I studiet av distribusjonssystemet inngér
bedriften sammen med den eller de deler av dens om-
givelser som den samme varedefinisjon gjelder for, som

enheter i en stgrre enhet, distribusJonssystemet.

Distribusjonssystemets "anatomi",

I distribusjonssystemet er der to komponenter, varer
og enheter (bedrifter og forbrukere). Slik denne un-
dersgkelsen er organisert, er det definisjonen av
varer som bestemmer hvilke enheter distribusjonssyste-
met skal bestd av. I andre undersgkelser kan det vzre
fordelaktig & ta utgangspunkt 1 definerte enheter.

Det faste utgangspunktet i denne undersgkelsen var et
sett bestemte varer. I en annen undersgkelse kan det
nettopp vaere det andre utgangspunktet som har inter-
esse. Tkke desto mindre kan man tale om et distribu-
sJonssystem. I den fortsatte diskusjonen er det imid-
lertid den fgrste definisjonen som gjelder.
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Om D betegner distribusjonssystemet, kan d betegne

enhet nr. J i det i-te leddet i distribusjigssystemet.
For D vil der til enhver tid finnes en rekke forhold
som er eksterne og som D md tilpasse seg til, eller
som D vil forsgke & pavirke. Likedan vil der for D
finnes indre forhold, interne, som systemet som helhet
md tilpasse seg til osv. De eksterne krefter som pa-
virker D, kan som 1 distribusjonssystemet for glass-
og stentgyvarer fgre til opprettelse av organer som

forhandler med systemets omgivelser.

D bestemmes av stgrrelsene 1 og j. Antall ledd 1 et
distribusjonssystem, 1 , vil normalt vare lite. Innen
hvert ledd kan enhetene variere sterkt i antall. En
analyse av distribusjonssystemet kan knyttes til hvert
enkelt ledd (horisontalt) eller til bestemte enheter
innen hvert ledd i systemet (vertikalt). Slike under-
sgkelser vil pr. definisjon vesre begrensete undersgk-
elser., C®rlig i undersgkelser av grensene mellom dis-
tribusjonssystemer vil denne typen undersgkelser bli
utfgrt.

Forhold som er eksterne for D, vil vel som regel ogsi
vere eksterne for hver d, men ikke alle eksterne for-
hold behgver & vare eksterne for alle d. I distribu-
sjonssystemet for glass- og stentgyvarer hadde f.eks.
produsentene og grossistene motsatte interesser néar
det gjaldt importen som i1 perioden var regulert. I en
undersgkelse av et distribusjonssystem vil det vsre en
sentral oppgave & kartlegge hvilke forhold D og di.

og muligens ogs& hver enkelt dij betrakter som eks-
terne og interne forhold og hvordan slike forhold tol-
kes.
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Enkelte slike forhold, ihvertfall slike som er interne
for systemet, kommer fram nedenfor. Hensikten med &
kartlegge slike forhold, eller betingelser, skulle
vaere for & kunne bedgmme deres sannsynlige varighet

og forandring.

Komponentene varer og enheter beskriver ikke syste-
met fullstendig. Det vil ogsd vere ngdvendig & ta
rede p4d de organisatoriske aspekter i fordelingen av
funksjoner i distribusjonssystemet. Slike funksjoner
kan betraktes fra synsvinkelen sentralisering/desen-
traliseringl). Funksjoner kan vare sentraliserte/de-
sentraliserte for distribusjonssystemet og for de
enkelte enheter. Denne fordelingsstrukturen vil vasre
et uttrykk for systemets virkemidte. Man kan stille
opp noen enkle modeller for hvordan dette forholdet
kan gjgre seg gjeldende i et distribusjonssystem. Om
to enheter i1 systemet er henholdsvis leverandgr og
mottaker, vil antakelig leveringsstrukturen, pris og
sikkert en rekke andre forhold, pavirkes av om enhet-
ene forhandler symmetrisk, dvs. om noenlunde likever-
dige parter forhandler med hverandre. Symmetribeting-
elsen er ikke oppfylt om "toppledelsen" i en enhet
forhandler med en enhet som ligger betydelig lengre
nede i organisasjonshierarkiet i den andre enheten.
Det organisatoriske aspektet gjgr seg her antakelig
gjeldende pd den miaten at asymmetriske forhandlings-
enheter opererer med forskjellige sett av eksterne

betingelser.

ljSe Marschak (1959) og (1963).
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Hittil har det 1 dette kapitlet bare vert tale om
varer som overfgres 1 et distribusjonssystem. Realis-
tisk sett er dette neppe, for i tillegg til den kon-
krete varen kan bedriftene dra nytte av reklame og
annen informeringsinnsats som selgerne setter inn, og
selgerne vil pd sin mdte kunne ha fordeler av kjgper-
ens butikkutforming, hans innsats i opplsring av bu-
tikkselgere, hans direkte reklamevirksomhet, hans valg
av andre varer fra andre leverandgrer osv., Om slike
faktorer, som pavirker den gkonomiske miloppfyllelsen
og sikkert ogsd inntektsfordelingen fra en bestemt
vare eller et sett varer kunne "prissettes", ville
dette antakelig kunne pavirke sammensetningen av alter-
nativsettet i den enkelte bedrift.

Dette generelle resonnementet forutsetter at bedrift-
ene har frihet til & differensiere i prissetting og

i fastsettelse av verdier for andre virkemidler. I et
distribusjonssystem hvor interdependensen er stor, kan
denne friheten lett bli illusorisk. Gjennom koali-
sjoner kan grupper av bedrifter padfgre andre bedrifter
eller grupper av bedrifter sine trusselstrategier, og
i verste fall tvinge bedrifter ut av distribusjons-
systemet. Et system for overfdringspriser som utvik-
les fra f.eks. Arrow's modeller, med skyggepriser, for-
utsetter antakelig et utstrakt samarbeid med et sen-
tralt organ som kan kontrollere den enkelte bedriftl).
Integrerte kjedeorganisasjoner som f.eks., NKL, KF i
Sverige, og en rekke amerikanske private organisasjo-
ner kan tjene som eksempler pd systemer hvor "opera-

sjonsanalyseanalogien” kan tenkes & finne anvendelse.

1) (1959) .

Arrow



2.67

Balderston har diskutert milsettings- og strategi-
problemet for en organisasjon med mange utsalgssteder

etter slike linjerl).

Alt etter hvordan varedefinisjonen er utformet, vil
man kunne f4 en rekke typer forandringer i distribu-
sjonssystemet. Forandringene vil antakelig kunne

studeres som dgds- og fgdselsprosesser.

Innenfor systemets varesett (vareslag, varegruppe,
vareomride osv.) vil der antakelig skje fornyelse og
foreldelse av varianter. Denne typen forandringer

kan 1 seg selv fgre til forandringer i distribusjons-
systemets sammensetning av enheter ettersom disse for-
andringene i varesettet ventelig vil pdvirke enkelte
enheters bedgmmelser av den forventede inntekt. Noen
enheter, kanskje bare noen f& i lgpet av et ar, vil
tre ut av distribusjonssystemet mens en del nye kan
komme til som fglge av variantforandringer. Antake-
lig vil denne forandringsédrsaken ha forskjellig virk-
ning alt etter pd hvilket nivd i distribusjonssystemet
nye varianter eventuelt introduseres. Forandringer 1i
den enkelte enhets sammensetning av varer, anses gjerne
som et av enhetenes viktigste konkurransemidler. Det
er derfor & vente at forandringer bdde 1 varesettet og

de enkelte enheters sammensetning vil fgre til for-

ljBalderston (1963).
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andringer 1 salgsandeler mellom leverandgrer og til
forandringer 1 sammensetninger i leverandgrstrukturen

hos kjgpere 1 systemet.

Selv med uforandret varesett og sammensetning av vare-
tilbudene i1 de enkelte enheter, vil der antakelig
finne sted tilsvarende forandringer i distribusjons-
systemet ettersom enhetene har andre konkurransemidler

enn varesammensetningen.

Om varesettet 1 et distribusjonssystem ikke er altfor
omfattende, vil andre varer g inn i varetilbudet
sammen med de definerte varene. Forandringer i dis-
fribusjonssystemet kan derfor bli pafgrt systemet
gjennom forandringer i andre varer f.eks. fordi de
definerte varene kanskje ikke lenger forventes & gi
like stor inntekt som alternativene. For studiet av
slike forandringer kan teorien for prisdannelsen for

sammenhengende goder vare et verdifullt utgangspunkt.

De tre typer forandringer man kan fa, tilgang av nye
enheter, bortgang av gamle enheter og forandring
(m.,h.t. kjgp 1 en periode i forhold til en senere),
vil antakelig ha en bestemt fordeling geografisk.
Over tid kan det tenkes at forandringene fglger et
visst utviklingsmgnster som fglge av urbaniseringen.
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Et distribusjonssystem som bestir av beslutningsmessig
sett uavhengige enheter, og hvor varenes omlgpshastig-
het ikke er altfor szrpreget, vil vere karakterisert
ved en betydelig kontaktvirksomhet fra de enkelte
enhetenes side. I et slikt system vil hver enkelt
enhet selv bestemme om varen skal kjgpes. I et system
som derimot 1kke er desentralisert i samme grad, som
f.eks. 1 en produsentdrevet detaljistkjede, har enhet-
ene kanskje ikke muligheter for 4 velge varer fritt,
Det samme kan gjelde for organisasjonsformer som er
basert pd frivillig deltakelse, men som forutsetter
en viss konsentrasjon om varer innenfor distribusjons-
systemets varesett. Alt etter graden av sentraliser-
ing i hele systemet eller deler av dette, vil kontakt-
formen ogsd variere. En sterkt integrert vertikal
organisasjon i1 distribusjonssystemet vil antakelig ha
lagt en stgrre del av kontaktarbeidet i rutiner. P3
den mdten vil en slik organisasjon skille seg vesent-
lig fra resten av systemet hvor hver enkelt kjgper
fritt kan velge leverandgrer og varer, og hvor hver
enkelt leverandgr forutsettes 4 std fritt med hensyn
til 4 akseptere en kJjgper eller ikke.

Et av de kanskje mest interessante oppslagene til
fortsatte undersgkelser av distribusjonssystemer, er
denne undersgkelsens resultater - eller mangel pd re-
sultater for kontaktstrukturen. Det er pekt pi4 at
leveringsstrukturen i distribusjonssystemet for glass-
og stentgyvarer ikke kan forklares uten at det tas
hensyn til hvordan ordrene har kommet istand, hvem som
har tatt initiativet til eventuelle forhandlinger osv.
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Selv om det kommer fram i denne undersgkelsen at ini-
tiativet synes & ha en bestemt fordeling, s& har det
ikke vert mulig & fglge dette fram til full bekreft-
else. Om sammenhengene mellom leveringsstruktur og
kontaktstruktur virkelig fglger de mgnstre som antake-
lig er tilfellet 1 distribusjonssystemet for glass-

og stentgyvarer, vil det vsre av atskillig interesse
4 fglge opp dette med detaljstudier av slike sammen-

henger eventuelt for andre distribusjonssystemer.

Selv 1 et system med selvstendige, uavhengige enheter
kan det ha utviklet seg rutiner i kontaktarbeidet.
Presentasjon av nye varer kan f.eks., skje p& bestemte
tidspunkter i &ret, forhandlinger om priser og beting-
elser skjer bare sjelden, gjenanskaffelse av varer
skjer kanskje automatisk og uten forhandlinger osv.
Slike rutiner som karakteristisk nok gjerne kalles
bransjepraksis o.l., bidrar antakelig til & redusere
forandringer 1 et distribusjonssystem, og de kan be-
traktes som betingelser som er interne for systemet

og eksterne for et stort antall av dets enheterl).

Samspillet mellom enhetene vil kunne studeres f.eks.
som en prosess der sannsynligheten for at det skal
komme istand ordrer og leveringer er betinget av
tidligere kjgp.

l:Se Skir (1964, arbeidsmanuskript) hvor det settes
fram en rekke antakelser om sammenhenger i kontakt-
strukturen.
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Innenfor mange distribusjonssystemer finner man at
enhetene inngdr i en eller annen form for samarbeid
med andre enheter. Formilene for samarbeid kan vsre
mange og motiveringen bak samarbeidet behgver ikke
ngdvendigvis vare av gkonomisk art. Enhetene vil
kunne delta i samarbeidsformer som i sin oppbygging
har kartellkarakter, vertikalt og horisontalt. Sam-
arbeidet vil kunne gjelde fastsettelse av kartell-
priser, salgskvoter o.l., men ogsd fastsettelse av
vertikale avregningspriser og fordeling av markeds-
funksjoner i systemet. GJjennom samarbeidsorganisa-
sjonene kan f.eks. medlemmene bli pilagt avgifter til
finansiering av opplysningskampanjer osv.

Kartellene, enten de er vertikale eller horisontale,
er gjerne en markedsreguleringsform som organiserer
en viss fellesopptreden overfor endelige kjgpere sam-
tidig som kartellene kan fglge oppsatte regler for
deling av kartellets totale vinst, forventede salg o.l.
Innenfor distribusjonssystemet vil en kunne finne or-
ganisasjonsformer som skaper blokker med kartellkarak-
ter. Slike blokker kan opptre som innovatorer i dis-
tribusjonssystemet. I spillteorien®’ kalles slike
blokker gjerne for koalisjoner. Det er typisk at
koalisjoner stir i motsetningsforhold til andre deler
av distribusjonssystemet som er leverandgrer til den
samme typen enheter, og de utvikler gjerne sine egne
regler som styrer koalisjonens opptreden. Koalisjon-

ens virkemdte og medlemmenes lojalitet kan man studere

ljLuce og Raiffa (1957 s. 156-7).
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ved 4 ta elementer fra teamteorien til hjelpl).

De ulike formene for samarbeid totalt og 1 koalisjoner
henger naturligvis sammen med en rekke konkrete for-
hold 1 systemet som enhetenes antall, kjgpefrekvensen
1 de enkelte ledd, enhetenes stgrrelsesfordeling

innen hvert ledd og geografiske omrider osv.

Utbuds- og etterspgrselsvariasjoner.

Et av undersgkelsens resultater har sammenheng med
omtalen av kontaktstrukturen ovenfor. Resultatet kan
formuleres som et spgrsmidl om salgsvariasjoner for
varer 1 mange distribusjonssystemer egentlig ikke er
mer & betrakte som en fglge av selgerinnsats og for-
delingen av selgerinnsatsen gjennom aret enn en fglge
av forhold som gjgr seg gjeldende hos de endelige
kjgpere av varene. Dette spgrsmidlet er ikke besvart
av undersgkelsen, men det er pekt pd at svaret kanskje
kan finnes 1 kontaktstrukturen og initiativfordel-

ingen innenfor systemet,

learschak (1955).
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Markedsfgringen 1 distribusjonssystemet.

GJjennom studiet av distribusjonssystemer kan man
fastlegge den enkelte enhets posisjon i forhold til
andre enheter 1 systemet. Den enkelte enhet vil
antakelig sgke & presisere sine muligheter for posi-
sjonsforandring og vil sgke etter sammensetninger

av konkurransemidler, dvs. en strategi, som kan fgre
enheten mot en hgyere grad av miloppfyllelse. @kt
kjennskap til distribusjonssystemers oppbygging og
virkemdte skulle kunne hjelpe enheten i dette valget.
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Kapitel 3.

DISTRIBUSJONENS UTFORMING I PRODUSENTLEDDET.

1 Innledning.

Dette kapitlet er det fgrste av de tre kapitlene som til-
sammen utgjgr den deskriptive analysen av distribusjonens
utforming for glass- og stentgyvarer. Hvert kapitel byg-
ger fgrst og fremst pd observasjoner i foretak innen
hvert ledd. N&r produsentleddets del av distribusjonen
behandles fgrst, har dette sammenheng med den relativt
betydelig andel de norske produsentene har av salget gjen-
nom de andre distribusjonsleddene. Undersgkelsen gjelder
glass- og stentgyvarer til husholdningsbruk, og disse
varene er lettere & identifisere hos produsentene enn hos
detaljistene, hvor det ikke er like lett & skjelne mellom
f.eks. flint- og porselensvarer. Produsentleddet bestér
av 7 bedrifter, og i1 alle disse ble det foretatt omfat-
tende registreringer av data, se bilagene 1 og 3. I pro-
dusentleddet var det mulig & skaffe informasjon om flere
variable enn i1 de to andre leddene. Alle grossistene er
f.eks. kjgpere 1 produsentleddet, og pd grunnlag av de
observasjoner som ble gjort, er det mulig & studere alle
grossistenes innkjgpsstruktur allerede i dette kapitlet.
I det neste kapitlet om distribusjonens utforming i gros-
sistleddet, bygger analysen pa informasjon fra et utvalg

grossister. Hos produsentene lot det seg ikke bare gjgre
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&4 studere hver enkelt grossists kjgp, men ogsi detalj-
istenes kjgp. Dermed er dette kapitlet i1kke begrenset
til en horisontal analyse, dvs. mellom bedrifter som be-
finner seg p4 samme niv4 1 distribusjonen, men en verti-
kal analyse av distribusjonen hvor utgangspunktet er pro-
dusentleddet. I virkeligheten er analysen bdde horison-
tal og vertikal. Produsentene lar seg dele inn i tre
grunper, hver med sd mange szrtrekk at hver gruppe ana-
lyseres for seg bdde med hensyn til totalverdier og med
hensyn til bedriftene 1 hver gruppes andeler av f.eks.

kjgpet 1 kjgpernes stgrrelsesklasser.

Disse gruppene er glass med tre produsenter, porselen med
en og flint med tre produsenter. Hos hver produsent var
fakturaen informasjonsenhet, og 1 alt ble det registrert
opplysninger fra omlag 15000 fakturaer for &rene 1960,
1958, 1954 og 1953, Dette svarer til 20% av alle faktu-
raene for de to siste &rene og 10% for de to tidligste
arene, se bilagene 1 og 3 om innsamlingen av informasjon

i denne undersgkelsen,

Dette kaptitlet faller 1 A&tte avsnitt utenom appendiks.

I det fgrste avsnittet gis det en oversikt over produsen-
tenes salg av glass- og stentgyvarer hvert ar totalt og i
hver av de tre gruppene. Dette fgrer naturlig over 1 en
oversikt over salgets geografiske fordeling og de smrtrekk
i strukturen som dette bringer fram. Avsnittet om kjgp-
erne er et av de mest omfattende 1 dette kapitlet. En
rekke distribusjonsproblemer henger sammen med kjgpernes
absolutte og relative stgrrelse, og det er derfor av be-
tydning & f4 fram forhold som kan belyse den vertikale
avhengighet mellom produsentene og deres kjgpere. Et dis-

tribusjonssystem kan betraktes som relativt stabilt om



3.03

kjgpernes tilbgyelighet til & skifte leverandgr er liten.
Undersgkelsens materiale gjgr det mulig & studere kjgper-
nes leverandgrspredning og -lojalitet, og hvorvidt der
er noen sammenheng mellom lojJallitet og spredning p& den
ene siden og kjgpernes stgrrelse og kategori pd den andre
siden. Undersgkelsen er ogsd istand ¢til & vise at gros-
slstenes konkurranse i detaljistleddet pAvirker deres
valg av leverandgrer. Det fjerde og femte avsnittet er
om henholdsvis leveringsstrukturen og ordrestrukturen
hos produsentene. Disse avsnittene henger ngye sammen.
Avsnittet om ordrestrukturen bygger p&d tilleggsinforma-
sjon om leveringene 1 1960 og bringer en ny variabel,
nemlig leveringstiden, inn i analysen. Dette avsnittet
er det mest detaljerte 1 kapitlet. I det sjette avsnit-
tet deles salget opp p& varegrupper. Dette muliggjgr en

lokalisering av stgrre forandringer i produsentenes vare-
politikk. De to siste avsnittene gjJelder produsentenes
rabattgivning og praksis med hensyn til fraktpolitikk.

2 Oversikt over salget og forandringer 1 dette.

I 1960 leverte de 7 produsentene tilsammen glass- og sten-
tgyvarer til husholdningsbruk for omlag 24% millioner kr.
fordelt pd omlag 24000 sendinger til forhandlerne. Dette
er som tabell 3,1 viser, en tilbakegang sammenlliknet med
1958. Tar man hensyn til at prisene steg fra &r til ar
med 5 - 10% for store deler av produsentenes varer, er

tilvakegangen stgrre enn den som er registrert her.
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Tabell 3.1: Saiget av glass og stentgy hvert ir, vare-
gruppenes andeler hvert &r og forandringer

i hver varegruppes salg fra ar til ar.

A = andel av drets verdil
U = utviklingen i gruppene og for totalen
med 1960 som basisar.

Tekst 1960 1958 1954 1953

A 14) A 14) A U A ¢}
Glass 37 100 %2 91 26 103 29 88
Porselen 15 100 17 118 21 145 20 122
Flint 48 100 51 112 50 145 51 99

Alle varer 100 100 100 105 100 108 100 92

Basis 1960: 23,8 mill. kr.

Glassvarenes andel steg som fglge av gkt salg av disse
varene og som fglge av at salget gikk ned absolutt sett
for porselen og flint. Salgsnedgangen i kroner er stgrst

for porselen og den var betydelig allerede 1958,

Dette bildet av varegruppenes relative andeler av hvert
ars salg, bygger pi leveringenes stgrrelse med hensyn til
belgp. Varegruppenes andeler av leveringene og utvikling-

en i hver varegruppes leveringer, er vist 1 tabell 3.2.
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Tabell 3.2: Leveringene av glass og stentgy hvert Ar,
varegruppenes andeler hvert &r og forandringer.
A = andel av 8rets leveringer

U = utviklingen i gruppene og for totalen

Tekst 1960 1958 1954 195%

A U A U A U A U
Glass 53 100 54 120 53 122 53 124
Porselen 15 100 17 126 17 116 17 116
Flint 32 100 29 101 30 92 30 96

Alle varer 100 100 100 112 100 99 100 101

Basis 1960: 23655

Allerede p& dette punktet i analysen er det mulig & peke
p& vesentlige skilnader mellom varegruppene. Tabell 3.2
viser at leveringsstrukturen m& vsre forskjellig fra grup-
pe til gruppe. Glassvarene svarer for mer enn halvparten
av alle leveringer, mens andelen av salget er vesentlig

mindre.

For hvert A4r er der markerte sesonger i salget fra pro-
dusentene. Dette gjelder alle tre varegruppene. Der er
ogsd markerte sesonger i grossistenes salg, det vil som
for produsentene si sesonger med hensyn til leveringenes
fordeling. For bAde grossistene og produsentene kan en
nok gjgre gjeldende at disse markerte sesongene i stgrre
grad henger sammen med forhold som g)gr seg gjeldende 1
utbud og etterspgrsel fgr varene presenteres 1 detgljist—
enes varetilbud til forbrukerne enn med forhold som gjgr
seg gjeldende hos forbrukerne og bestemmer deres etter-
spgrsel 1 tiden. Slike forhold er produsentenes og gros-
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sistenes selgerreiser som tradisjonelt har funnet sted til
bestemte tider, sammensetningen av varetilbudet i hvert
distribusjonsledd m.m. Disse synspunktene er drgftet ogséi
i kapitel 4 under avsnittet om salgets variasjoner innen

hvert &ar.

Salgets, leveringenes og varelinjenes variasjoner hvert &r
er vist 1 figur 3.1. Salget i andre halvdel av &ret bruker
4 vare stgrre enn 1 fgrste halvdr., For de fire Arene sett
under ett, hadde minedene august-desember alle salgsandeler

over gjennomsnittet for &ret. Dette gdr fram av tabell 3.3

Tabell 3.3: Totalsalget fordelt pd &rets mineder hvert Aar.

ir Maneder og manedsandeler i prosent av hvert
Ars salg

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

1960 8,» 8,7 9,7 6,7 7,3 7,5 3,0 7,0 10,7 9,3 12,5 9,5
1958 9,2 9,9 8,0 6,2 7,2 7,4 4,2 7,2 9,4 11,4 12,0 7,9
1954 7,8 7,5 10,4 6,6 8,0 8,5 3,5 10,8 8,8 9,9 10,5 7,7
1953 7,0 8,2 6,8 7,9 7,53 8,2 4,1 8,2 9,9 11,1 11,8 9,5

Gjsn. 8,0 8,6 8,1 6,9 7,4 7,9 3,7 8,3 9,7 10,4 11,9 8,9

Det relative &rsgjennomsnittet er naturligvis 8,25

Den enkle oppstillingen i tabell 3.3 er tilstrekkelig til
& vise at forandringene og forskyvningene i salget i aret
har vart smid. At juli har en lav andel alle &r, henger
sammen med sarlig flintfabrikkenes fellesferier. I 1960
hadde flintfabrikkene bare 22% av det totale salget i Jjuli
mined mot normalt 40 - 60%. '
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Figur 3.1l: Salget, leveringer og varelinjer for alle

varer hver méned.

S = salg oppglitt i 100000 kr.
L = leveringer .ceeeeeeees i 100 stk.
V = varelinjer ---------- " i 1000 stk.
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Salget av glassvarer

De tre glassvareprodusentene er som tabell 3.4 viser, ikke

like store 1 salget til grossister og detaljister.

Tabell 3.4: Glassvareprodusentenes andeler av salget.

A = produsentenes andeler av arets salg
U = salget 1958 1 prosent av salget 1960
Produsent 1960 s 1958

A A U
Produsent 5 69,4 69,9 91
Produsent 6 18,4 17,7 87
Produsent 7 12,2 12,4 92

Alle glassvarer 100,0 100,0 91

Alle tre produsentene gkte sitt salg fra 1958 til 1960.
Zgkningen 1 salget av alle glassvarer var hele 10% som ikke
fgrte ti1l vesentlige endringer 1 produsentenes salgsande-
ler. Salget 1960 ble fordelt over farre leveringer enn 1
1958. Tabell 3.5 viser at leveringsantallet var 14% hgy-
ere 1 1958 enn 1 1960. Dette brakte naturligvis endringer
1 leveringsstrukturen. Minskningen 1 leveringer falt imid-
lertid ikke like jevnt p& produsentene som salgsgkningen.
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Tabell 3,5: Glassvareprodusentenes andeler

av leveringene (av glassvarer)

A = produsentenes andeler av arets leveringer

U = leveringene 1958 i prosent av leveringene

1960,
Produsent 1960 1958
A A U
Produsent 5 69,9 73,6 121
Produsent 6 19,8 16,1 93
Produsent 7 10,3 10,3 116
Alle glassvarer 100,0 100,0 114

Den fgrste produsenten 1 tabellen reduserte sitt leverings-

antall vesentlig. Dette var ogsd tilfellet med den tredje,

mens den andre produsenten gkte sitt leveringsantall.

Den tredje produsentens
andelen p& en slik mite
ing. P& den annen side

andelene skal vasre like

leveringsandel avviker fra salgs-
at det krever en spesiell forklar-
er det ingenting som sier at disse

store. Den siste produsenten i

tabellen har en kjgperstruktur som skiller seg fra de andre

produsentene, og der

ligger &rsaken til at leveringsan-

delen er mindre enn salgsandelen.

Salget av porselensvarer.

Bare en produsent markedsfgrer egentlige porselensvarer til

husholdningsbruk., Omfanget av dette salget og dets andeler

og forandringer vil ha gltt fram av tabellene 3.1 og 3.2.
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Salget av flintvarer

De tre flintvareprodusentene har stgrre innbyrdes likheter
enn glassvareprodusentene. Ikke bare er varetilbudet mer

ensartet med hensyn til sammensetning, de har ogsd hatt et
utstrakt samarbeid i rabattspgrsmdl fordi kjgperne i stig

Likevel er det mulig & peke p& vesentlige forandringer i

stgrrelsesutviklingen fra 1953 da likheten var stgrst, til
1960 da det ble tydelig at en av disse tre produsentene

utstrekning har vert de samme hos alle tre produsentene

hadde bedret sin posisjon vesentlig overfor de andre to.
Produsentenes salgsandeler og forandringer i salget er
vist 1 tabell 3.6.

Tabell 3.6: Flintvareprodusentenes andeler av salget, og
endringer i salget.

A = produsentenes andeler av &rets salg

U = salget de tre tidligste Arene i prosent
av salget 1960,
Produsent 1960 1958 1954 1953
A U A U A U A U
Produsent 1 43 100 38 100 34 92 34 7C
Produsent 2 29 100 32 121 34 131 35 116
Produsent 3 28 100 30 120 32 132 31 11C

Alle varer 100 100 100 112 100 115 100 9¢

Fra 1954 til 1958 fikk den fgrste produsenten en gkt salgs-
andel som fglge av bdde gkning 1 eget salg og reduksjon i
de to andre produsentenes salg. Fra 1958 til 1960 var

lemtalt 1 avsnitt 8.
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produsentens eget salg uforandret, men salget fra de to
andre gikk ned vesentllig med det resultat at den fgrste
produsenten ble atskillig mer betydningsfull som leveran-
dgr. NAr aklkurat denne produsenten ikke fulgte med de to
andre 1 salgsnedgangen, henger det sammen med oppbyggingen
av varetilbudet. I disse &rene var det fgrst og fremst i
varepolitikken at de tre produsentene hadde muligheter for
differensiering. Det inngdr i de tre bedriftenes milset-
ting & bedre den relative posisjon vis a vis de andre.

Det ville imidlertid vsre en altfor enkel slutning om man
fastsatte dette som deres mdlsetting. MAlsettingen er yt-
terst ulik og komplisert i1 disse tre bedriftene, og det
faller utenfor rammen av denne undersgkelsen 4 drgfte den
nsrmere. Her skal det bare fgyes til at der synes & vare
en viss sammenheng mellom den fgrste produsentens relative
gkning 1 salgsandel og den stgrre vekt som det er lagt pi
vareutviklingen i denne bedriften. Innsatsen i vareutvik-
lingen har imidlertid en historisk sammenheng med denne
produsentens milsetting.

De tre produsentene leverer til stort sett de samme kjgpere
Tabell 3.7 viser imidlertid vesentlige forskjeller med hen-
syn til hver enkelts andel av leveringene til disse kjgp-
erne. Dette gir et visst grunnlhg for antakelser om skil-
nader i kjgperstrukturen, dvs. at de tre produsentene kan-
skje ikke hadde den samme betydning for store som for smi

forhandlere.
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Tabell 3.7: Flintvareprodusentenes andeler av leveringene,
og endringer i leveringene.

A = produsentenes andeler av Aarets leveringer
U = leveringene de tre tidligste Arene i pro-
sent av leveringene 1960.
Produsent 1960 1958 1954 1953
A U A U A U A U

Produsent 1 40 100 36 91 22 51 21 50
Produsent 2 29 100 31 103 34 108 35 115
Produsent 3 31 100 33 108 4y 130 4y 135

Alle varer 100 100 100 101 100 92 100 96

Totalt sett gkte leveringsantallet fra de tidligste Arene
og fram til 1960. Utviklingen for produsentene er noen-
lunde 1ik for de to siste som begge har hatt en forholds-
vis Jevn reduksjon 1 antallet leveringer og denne utvik-
lingen er 1 samsvar med utviklingen i salget. Salget i de
senere Arene ble 1kke bare fordelt med mindre belgp pr.
levering, men ogsd over fmrre leveringer. Utviklingen for
den fgrste produsenten, som gkte sin salgsandel,er omvendt.
gkningen er s& pass stor at det tyder pd at produsenten
fikk en leveringsstruktur som endret seg vesentlig. End-
ringer 1 en leveringsstruktur oppst&r ikke uten videre,
men har ner sammenheng med endringer 1 andre strukturer
som f.eks. kjgpernes innkjgpsstruktur, selgernes salgs- og
selgerinnsats, partenes likviditetsforhold m.m. (se de
fglgende avsnitt).
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De endringer som er p&vist i gruppene, md ses mot den pris-
stigning som fant sted i perioden. Nye varer har imidler-
tid kommet til hvert Ar hos alle produsenter, Det er der-
for meget vanskelig & vurdere virkningene av prisforhgyel-
Sene. Prisendringer pavirker etterspgrselen gnten prisene
gkes forholdsvis like mye eller om det skjer en differen-
siering i1 prissettingen. De strukturendringer som pris-
forhgyelser og den endring i varetilbudene som disse har
resultert i, faller det utenfor dette arbeldet & ta rede
p& - om det overhodet lar seg gjdre.

3 Salget av glass- og stentgyvarer til de enkelte handels-
felter.

Produsentenes salg til de enkelte geografiske omrader er
bestemt av kjgpernes lokalisering. Av hensyn til de bedrif
ter som har gitt informasjon og de bedrifter som opplysning
ene gjelder for, gdr analysen i dette avsnittet ikke lenger
enn til handelsfeltet.

Produsentenes kjgpere fordeler seg pd handelsfeltene slik

som tapell 3.8 viser.



.14

Tabell 3.8: Lokaliseringen av produsentene og deres
kjgpere 1960.

produsent

2]
[]

[#]
]

grossist
detaljist

o
0

Handels- 1)

felter 3 G D Sum

1 gstre  4(3G,1P) 16 81 101

Ri'l:ets inndeling 2 S¢nd re 0 3 l]4 17

i handelstelt. 3 Vestre } (}F) 12 30 45

4 Midtre O 6 20 26

5 Nordre O 4 24 27

Sum 7 41 169 217

e l)Dette antallet er spesialforret-

ninger. Av disse var det 1960,

35 som ikke kjgpte direkte fra
produsent. Kjgperantallet 1960
var 185, dvs. (41 + 169,- 135 =185
Se Glassposten 1962 nr. 2 s. 37.

gstre handelsfelt som har de fleste kjgperne, har ogsa

den stgrste andelen av produsentenes salg.
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Tabell 3.9: Handelsfeltenes andeler av glass- og stentgy-
varesalget hvert 4r, og varegruppenes andeier
av salget til hvert handelsfelt i de to siste
&rene.

A = handelsfeltenes andeler av arets salg.

Ag, Ap, Af = de respektive varegruppers andel
av salget i1 hvert handelsfelt.

Handelsfelt 1960 1958 1954 1953
A Ag Ap Ap A Ag Ap As A A

1 gstre k7 b0 20 40 k9 35 18 47 52 4g

2 Sgndre 6 % 14 51 6 22 23 55 4 4

3 Vestre 26 39 12 A9 27 34 18 48 26 28
4 Midtre 16 29 9 62 14 28 14 58 14 15
5 Nordre 5 %8 8 54 y 34 8 58 4 4

Alle 100 37 15 48 100 32 17 51 100 100

Handelsfeltenes andeler av totalsalget har ikke undergitt
s®rlige forandringer om man ser perloden under ett.
Riktignok gkte Sgndre handelsfelts andel fra 4 til 6%,

men dette forstyrrer ikke bildet. Varegruppenes relative
andeler av salget til hvert handelsfelt avviker vesentlig
fra det totale gjennomsnittet. Porselensvarene har en
langt sterkere posisjon i ¢stre enn i de nordlige handels-
feltene. Det omvendte synes 3 vere tilfellet for flint-
varene, Av dette kan man pd ingen midte slutte at det re-
lative forholdet mellom varegruppene gjgr seg gjeldende pd
samme midte ogsid i forbrukersalget i1 hvert handelsfelt.

Tar man 1 betraktning at grossister i Bergen og i Trond-

heim fgrer den vesentlige mengden av glass- og stentgy-
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varer til f.eks. Nordre handelsfelt, far man et visst

grunnlag for & trekke den konklusjon at de norske porse-

lensvarene har en relativt svak posisjon i dette handels-

feltet ettersom porselensvarene

heller ikke i Vestre og

Midtre handelsfelt har hgyere andeler enn gjennomsnittet

for hele landet.

At utviklingen stemmer overens med dette

resonnementet, gir tabell 3.10 et visst belegg for.

Tabell 3.10: Utviklingen 1 salget tll hvert enkelt handels-
felt.

Salget 1960

= 100

U salget 1 de tidligste &rene i prosent av
salget 1960
U, U, U, =utviklingen for de respektive
g p varegrupper.
Handelsfelt 1960 1958 1954 1953
U,ngf U Ug Up U U Up Ue U

1 gstre 100 115 93 101 134 125 145 12k 101
2 Sgndre 100 114 78 174 110 78 76 80 78
3 Vestre 100 113 85 157 118 114 120 135 102
4 Midtre 100 93 102 135 85 102 140 85 89
5 Nordre 100 63 68 69 72 75 100 53 76

Leveringene fordelte seg pd handelsfeltene med andeler som

ikke avviker vesentlig fra salgsandelene.

Dette synes ogsid

4 gjelde for utviklingen 1 alle leveringene til hvert felt.
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Glassvareprodusentenes leveringsstgrrelse til hvert
handelsfelt.

2

Det synes & vsre rimelig & anta at avstanden mellom lever-
andgr og kjgper pavirker leveringens stgrrelse under
ellers like forhold., Denne antakelsen lar seg ikke uten
videre teste hverken generelt eller i denne sammenhengen,
og arsaken til det er &4 finne i problemene med & identi-
fisere andre faktorer som pdvirker leveringsstgrrelsen enn
nettopp avstanden. N&r det her er valgt & ta leverings-
stgrrelsen som et uttrykk for at avstanden pdvirker denne,
er dette & betrakte bare som et grovt forsgk pad & under-
sgke en slik sammenheng. Leveringsstgrrelse defineres her
1 dette avsnittet som antall‘varelinjer 1 fakturaen og
dette er da den operasjonelle definisjon for antall for-
skjellige vareslag 1 en levering. I distribusjonen av

glass- og stentgyvarene, har det fra mange hold blitt gitt
uttrykk for at de smd leveringene er et smrlig problem.

I tabell 3.11 som gir opplysninger om hvordan feltenes an-
deler av leveringene i tre stgrrelsesklasser fordeler seg,
er det tatt hensyn til dette.
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Tabell 3.11: Handelsfeltenes andeler av leveringene 1 tre
~stgrrelsesklasser - glassvarer 1960.

L = feltenes andeler av leveringene i hver
stgrrelsesklasse

V = stgrrelsesklassenes andeler av lever-
ingene i handelsfeltet

Opplysninger for handelsfeltene 1, 3 og 4.

Produsent. Stgrrelses- 1 @stre 3 Vestre 4 Midtre
klasse
(varelinjer) L % L v L v
Produsent 5 1 46 35 25 39 13 35
2-3 48 21 25 22 11 19
Ao Bl My 21 39 13 __ % ___
e Sum_______ b9___100_ ___23 __100___ 12 100 __
Produsent 6 1 26 18 17 18 12 24
2-3 %9 23 20 17 8 32
I 2 59___ 23 __ 65 ___ 12 __ 44 _ _
e sum_______ J2___100___ 21 __100____11 100 ___
Produsent 7 1 28 21 46 22 15 27
2-3 35 22 39 22 9 20
e 26 b7 47 56 la 53 ___
Sum 29 100 45 100 12 100

Alle tre glassvareprodusentene befinner seg i @stre han-
delsfelt, og under ellers like forhold vil en vente at de
minste leveringene i dette feltet utgjgr en forholdsvis
stgrre del av alle leveringene til feltet enn hva tilfellet
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er for felter som er mer fjerntliggende. Dette viser seg
ikke & vere tilfellet for den stgrste produsenten i ta-
bell .11, og det synes heller ikke & gjelde for de andre
to produsentene. For den siste produsenten er det faktisk
slik at det omvendte forholdet gjgr seg gjeldende. Dette
styrker da antakelsen om at andre forhold slett ikke er
like, og at forklaringen til smileveringenes forholdsvis
konstante andel av leveringene til hvert felt, m& finnes

i faktorer som ikke er fanget inn 1 denne analysen.
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Flintvareprodusentenes leveringsstgrrelse til hvert
handelsfelt.

Leveringsstgrrelse defineres her p& samme m&te som for
glassvareprodusentene, og resultatene er gitt i tabell
3.12.

Tabell 3.12: Handelsfeltenes andeler av leveringene 1 tre
stgrrelsesklasser - flintvarer 1960.

L = feltenes andeler av leveringene i hver
stgrrelsesklasse

V = stgrrelsesklassenes andeler av lever-
ingene i handelsfeltet

Opplysninger for handelsfeltene 1, 3 og 4.

Produsent Stgrrelses- 1 Zstre 3 Vestre 4 Midtre
klasse
(varelinjer) L v L 1) L 1)
Produsent 1 1 37 17 23 13 17 22
2-3 36 14 29 13 19 20
A 3769 __ZH __Th __ 11 58 ___
_____________ Sum_______37___ 100 ___31___100____1k__ 100 ___
Produsent 2 1 38 15 36 20 7 7
2-3 39 9 27 9 12 7
e 4o __76___27___ 71 ___18____86_ ___
e Sum_______ 40___100 ___28___100 __ 15 __100 ___
Produsent 3 1 56 19 9 8 7 8
2-3 41 17 17 17 4 5
b 39 64 19 75 16 87
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Resultatene i denne tabellen gir i en viss utstrekning
stgtte for den antakelsen som ble satt fram ovenfor om at
avstanden pAvirker leveringsstgrrelsen, men samtidig kommer
det fram at der gjgr seg gjleldende spesielle forhold i gstre
Handelsfeld som skiller seg fra de andre feltene ogsid for
disse varene. stre handelsfelt har for de to fgrste pro-
dusentene omlag like store andeler av de minste leveringene
som feltets andeler av alle leveringene hos disse to produ-
sentene. Hos den tredje produsenten er dette feltets andel
av de minste leveringene stgrre enn for andelen av alle le-
veringer, idet feltet har 56% av alle en-linjeleveringene
mot 42% av alle leveringene. Egentlig er det bare hos pro-
dusent 2 at den antakelsen som fgrst ble stilt opp, finner
full stgtte. Denne produsenten som de to andre, befinner
seg 1 Vestre handelsfelt. I dette feltet er andelen av de
minste leveringene stgrre enn feltets andel av alle lever-
inger, 36 mot 28%. I Midtre handelsfelt er forholdet som en
skulle vente, omvendt. Dette feltet har 7% av leveringene
i den minste Klassen og 15% av alle leveringer 1960. Ogsa
den tredje produsentens leveringer til Midtre handelsfelt
er i samsvar med antakelsen om at avstanden pavirker lever-
ingsstgrrelsen. Leveringsstgrrelsens sammenheng med ordre-

ne er drgftet i avsnitt 6 nedenfor.

4 Produsentenes kjgpere av glass- og stentgyvarer til hus-
holdningsbruk.

Det fins mange miter & beskrive en kKjgperstruktur for et

bestemt sett av varer pd. Den informasjon som gis om produ-

sentens kjgpere her, er strukturert i samsvar med formilet
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1)

for beskrivelsen og analysen.

Dersom man uten hensyn til formdlet velger & analysere en
kjgperstruktur pd grunnlag av to opplysninger, antall kJjgp-
ere og salget til hver kjgper 1 en nxrmere bestemt periode,
kan det tenkes at en kan f4 fram et slikt resultat som i
figur 3.2. Langs den ene aksen er det avsatt ulike, mul-
tiple, verdier for salget 1 perioden, og langs den andre
aksen er det mulig & lese av hvor stor andel av kjgperne
som hadde samme Arskjgp. Resultatet 1 dette tilfellet er
en hgyreskjev fordeling med en forholdsvis stor andel kjgp-
ere som hver kjgper lite og et forholdsvis lite antall
kjgpere som kJgper betydelig mer i samme periode.

Figur 3.2: Eksempel p& en hgyreskjev kjgperstruktur basert
pd opplysninger om arskjg¢p og antall kjgpere.

Antall 4o
kjgpere
(pr'osent)30
20
10 __'L__L___‘—*
o (® '. [—
X 2X X oTXx bXx X X

Arskjgp i kroner (klasse-
vidde = x)

Dersom dette valgte eksemplet gjelder alle kjgperne av et
bestemt sett varer fra et like bestemt sett leverandgrer,
kan en sette fram en rekke hypoteser. Her skal det bare

settes fram en som har s®rlig interesse i1 denne undersgk-

1) Se kapitel 1.
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elsen. En kjgper som pd grunnlag av sine kjgp fra dem som
selger de varene det er tale om, faller i f.eks. arskjgpe-
klassen merket (B) i figuren, vil etter alt & dgmme std 1
et forhold til leverandgrene som avviker vesentlig fra det
forhold som ville ha vsrt tilfellet om kjgperen hadde kom-
met i klasse (A). I klasse (B) er der mange kjgpere og
alle er relativt sm&. I klasse (A) er dette forholdet om-
vendt. Antallet kjgpere og deres absolutte og relative
stgrrelse vil med andre ord virke inn pd den forhandlings-
posisjon som selgerne og kjgperne kommer i. P& samme mi-
ten som kjgpersiden pévirker forhandlingsposisjonen, gjgr
der seg gjeldende tilsvarende forhold pé selgersiden.1

Dersom eksemplet ovenfor betraktes som en selgers kjgper-
struktur betyr det som hittil er sagt at en og samme sel-
ger stlr overfor en rekke ulike strategiske tilfeller.
Dersom det ikke fins s®rlige former for samarbeid mellom
kjgperne og det forutsettes at vedkommende selger ikke av-
viker vesentlig fra andre selgere, er det rimelig & anta
at selgeren vil st& sterkere overfor de mindre kjgperne
enn overfor de stgrre. De mindre vil kanskje miatte til-
passe seg leverandgrens vilkir, mens de stgrste kjgperne 1
en viss utstrekning kanskje er i stand til & sette sine
vilkdr selv. Dette at en og samme selger som regel star

1 1

gkonomisk teori fins det en rekke modeller hvor kjgp-
erantallet og selgerantallet er spesifisert. I kapitel 2
er det gitt eksempler p4 slike modeller. Den gkonomiske
teori som er relevant for dette omriddet, ihvertfall den mer
elementmre delen av teorien, beskjeftiger seg si og si ute-
lukkende med modeller der antallet kjgpere og selgere er
spesifisert 1 hvert enkelt tilfelle,
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overfor en serie ulike strategiske tilfeller, er ikke til-
fredsstillende behandlet 1 gkonomisk teori.

N4r der fins flere selgere av de varer som inngdr i et av-
grenset sett varer slik som i denne undersgkelsen, vil
kjgperne 1 en viss utstrekning kunne betrakte selgerne som
innbyrdes alternative leverandgrer. Det er ikke uten vi-
dere klart hvordan dette henger sammen med kjgpernes stgr-
relse, men at dette pdvirker kjgpernes forhandlingsposi-
sjon og styrker den, synes 3 vare en temmelig sikker antak-

else.

I dette avsnittet er det forsgkt & trenge inn i kjgper-
strukturen med det for gye & oppdage sammenhenger som kan
vere 1 samsvar med de synspunkter som er utviklet ovenfor.
Avsnittet er et empirisk bidrag innenfor et omrdde av gko-
nomien hvor det enda ikke er utformet en teori som i til-
strekkelig stor utstrekning forklarer samspillet mellom be-

drifter som distribuerer og markedsfgrer varer.

I tabell 3.13 er det gitt en oversikt over kJgpernes for-
deling pad stgrrelsesklasser i tre &4r. Stgrrelsen er her
anglitt 1 kroner, og det er de 7 produsentenes samlete salg
til hver enkelt kJgper 1 produsentleddet, som har bestemt

plasseringen i klassen.
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Tabell 3.13: Kj¢perstrukturenl)for glass- og stentgyvarer
sett under ett.

K = K)¢gperklassens andel av 4rets kjgpere.

Kjgperklasser Relative andeler i hver klasse

(;vizoilgz: 1960 1958 1954
segrenser) K K K
5 23,3 19,4 10,8
15 13,0 17,8 13,8
35 16,2 13,1 16,9
75 14,5 14,1 12,1
155 11,4 14,1 12,1
315 7,0 8,4 10,3
635 10,8 10,0 9,6
1275 3,3 2,6 6,0
2555 0,5 0,5 1,2
Sum 100,0 100,0 100,0

l)De‘t:‘t:e gjelder produsentens kjente kjgpere.
I tillegg til de kJgperne som er registrert
her, hadde noen av produsentene leveringer til
kjgpere som opptrer rent sporadisk som kjgpere

i produsentleddet.

Denne tabellen viser nettopp at der er et féAtall kjgpere
som dominerer i kjgpet totalt sett. I 1960 svarte 14,6%
av kjgperne, dvs. 26 kjgper for 68% av alle produsentenes

salg og de hadde 49% av alle leveringene. Denne fordelingen
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som her er vist for alle varer sett under ett, gjelder
like fullt i hver varegruppe og for hver produsent, om enn

i vekslende grad.

I absolutte tall var kjgperantallet henholdsvis 185,191 og
166, Kjgperantallet var lavest 1954 fordi bare visse
kjgperkategorier kunne oppna lavere pris ved & kjgpe di-
rekte fra produsent. Disse kategoriene var grossist og
enkelte detaljistgrupper. Bare detaljistforretninger over
en viss stgrrelse, dvs. spesialforretningene, fikk smrlige
rabatter. N&r kjgperantallet gkte fra 1954, er dette mer
4 betrakte som produsentenes tilpasning til generelle end-
ringer i ytre vilkdr for distribusjonen enn som uttrykk
for noen bestemt politikk med hensyn til hvem produsentene
ville akseptere som kjgpere. Alle de stgrre kjgperne var
aktive 1 produsentleddet ogs& i 1954. gkningen 1 kjgperan-
tallet gjelder derfor fgrst og fremst mindre kjgpere som
tilpasset seg produsentenes betingelser, En del av disse
nye kj@gperne karakteriseres som B—kunderl) etter en liste
over detaljister som var mindre enn de egentlige spesial-
forretningene eller som ikke oppfylte betingelsene for med-
lemskap i disse forretningenes forening, noe som var til-
strekkelig for & f& hgyeste detaljistrabatter hos produ-

sentene.

Kjgperstrukturen for glassvarene

Glassvarenes andel av salget 1960 var 37%. Andelen av
leveringene var 53%. Dette henger sammen med at glass-
verkene leverte varer til 94% av alle kjgperne i produ-
sentleddet.

o
1 Se avsnitt 8
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Tabell 3.14: Kjgperstrukturen for glassvareprodusentene
sett under ett.

X = kjgperklassenes andeler av arets kjgper-
antall.

Kjdperklasser Relative andeler i hver klasse
i 1000 kr,

(gvre klasse- 1260 1258
grenser)
5 24,1 28,9
15 20,7 18,6
35 21,8 22,6
75 14,4 14,7
155 11,5 8,5
315 5,2 5,6
635 2,3 1,1
Sum (basis) 100,0 (174) 100,0 (177)

P4 samme mate som for totalen er det et f&tall kjgpere som
dominerer i glassvareprodusentenes salg. I 1960 svarte
10%, dvs. 9 kjgpere, for 68% av hele salget og 49% av alle
leveringene. Dette er et markert trekk i bildet av kjgper-
strukturen for alle Arene, ogsd for de som 1lkke er tatt

med i denne oversikten.

Det er vist ovenfor at de tre glassvareprodusentene har
ulike markedsandeler. Dette behgver ikke bety at deres
klgperstrukturer likmer hverandre. Dette er imidlertid
tilfellet i ikke liten grad selv om det nd blir mulig &
peke pd viktige forskjeller ogsd. Tabell 3.15 gir opp-

lysninger om hver enkelt produsent.
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Tabell 3,15: Kjgperstrukturen for hver enkelt glassvare-
produsent.,

K = kJgperklassenes andeler av arets kjgper-
antall hos hver enkelt produsent.

Kigper- Produsent 5 Produsent 6 Produsent 7
klasser K K K

i 1000 kr.

(Z.kl.gr.) 1960 1958 1960 1958 1960 1958

5 23,8 28,8 48,6 51,8 40,7 30,9
15 25,1 24,5 29,9 29,9 25,9 30,9
35 22,5 22,7 14,0 12,3 16,7 30,9
75 16,3 12,3 5,6 5,7 11,1 3,7

155 6,5 6,8 1,9 0,9 5,6 3,6

315 3,9 3,7 0,0 0,0 0,0 0,0
635 1,9 1,2 0,0 0,0 0,0 0,0
Sum 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0
Basis 155 163 107 106 54 55
Basis 1
% av &r-
ets to-
tal-an- 89 92 67 60 31 31
tall

Produsent 5 som hadde den stgrste salgsandelen, n=r 70%,
har et kjgperantall som er betydelig hgyere enn de to andre
produsentene., Denne produsenten selger derfor varer til et
antall kjgpere som en av de andre produsentene eller begge
ikke er leverandgrer for. I et senere avsnitt er det vist
hva slags stgrrelse disse kjgperne har og det er forsgkt &
gl en forklaring pd at kjgperne opptrer i de forskjellige
leverandgrkombinasjonene som kan tenkes om man ser bort fra

importleverandgrer.
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Kjgperstrukturen for porselensvarene.

Kjigperstrukturen for porselensvarene er vist for hvert ar
i tabell %.16. Porselensprodusenten skiller seg fra to-
talen ved at kjgperantallet hvert &r er mindre. Av alle
kjgperne 1 produsentleddet var det noe over halvparten,

53%,5%, som kjgpte varer fra porselensprodusenten.

Tabell §.16: Kjgperstrukturen for porselensvareprodusenten.

K = kjgperklasseres andeler av Aarets kjgperan-
tall.

Kigper- . K
klasser 1)

i 1000 xr.”’ 1960 1958 1954 1953
5 18,2 25,8 7,5 9,1
15 27,3 25,0 20,8 27,2
35 25,2 18,6 29,0 30,0
75 16,2 15,3 16,8 19,1
155 9,1 11,3 5,6 8,2
315 3,0 b0 8,4 6,4
635 1,0 0,0 0,0 0,0
Sum 100,0 100,0 100,0 100,0
Basis 99 124 107 110
Basis i %

av alle 53,5 79,8 64,5 67,7

l)ﬂvr'e klassegrenser

Kj#perantallet er st¢rst 1958 som fglge av en tilpasning
til den generelle tendensl). Stgrsteparten av de kjgperne
som kom til i 1958 og i &rene like fgr, falt bort som kjgp-

ere i 1960 da grossistene sto fram som et sterkere alter-

1) Se avsnitt 8 og kap. 6



3430

nativ til denne produsenten. 0gsi 1 porselensvaresalget
er det et fitall kjgpere som dominerer. I 1960 ble 57%
av salgetoverfgrt gjennom 37% av leveringene til 13,1%,
dvs. 13, av &rets kjgpere. P& den annen side var salget
til kjgperne 1 den minste klassen bare 1,0 og 1,8% av to-
talen 1 &rene 1960 og 1958. For denne varegruppen er det
spesielt viktig & se hvilke forandringer som oppsto 1 1960,
jamfgrt med 1958,ettersom importen av porselensvarer ble
liberalisert s& langt at importerte porselensvarer sto
fram som alternative varer 1 langt sterkere grad enn tid-
ligere. Disse forandringene er analysert i flere avsnitt
etter dette.

Kjgperstrukturen for flintvarene

Flintvaregruppen skiller seg fra f.eks. glassvaregruppen

i en rekke forhold. Flintvareprodusenter etablerte tidlig-
ere 1 perioden et samarbeld i rabattspgrsmidl og det ble
bestemt sentralt hvilken rabatt den enkelte kjgper skulle
fa hos hver enkelt leverandgr. Dermed ble det med hensyn
til rabatter (og dermed nettopris) likegyldig fra hvilken
leverandgr en kjgper fikk et sett bestemte varer. Dette
samarbeidet har antakelig fatt konsekvenser for kj@gpernes
valg av leverandgr. I en viss utstrekning kan ogsi kjgp-
erne ha betraktet de tre som en leverandgr og kjgp hos
den ene eller den andre eller hos alle tre kan, ex post,
ikke uten videre forklares. Observasjonsmetoden gir i-
hvertfall ingen muligheter for & fange forklaringsfaktorer
som kan ha sammenheng med personlige preferanseforhold mel-
lom kjgper og selger, eller med faktorer som i tiden har
opptrédtt p4d en tilfeldig mite. De forskjeller som er fun-
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net i salgsandeler og i andre variable, kan fglges videre.
Denne oversikten over kjgperstrukturen er et ledd i kart-

leggingen av denne sammenhengen,

Tabell 3.17: Kjgperstrukturen for flint&arene sett under

ett.
K = Kjgperklassenes andeler av 4&rets kjgper-
antall.
Kjgperklas- X
ser i 1000 kr.
(gvre kl.gr.) 1960 1958 1954
5 16,7 19,4 7,6
15 13,9 16,3 22,9
25 23,1 17,8 24,6
75 10,2 15,5 10,2
155 13,0 10,9 8,5
215 15,7 11,6 16,1
635 6,5 750 8,4
1225 0,9 1,5 1,7
Sum 100,0 100,0 100,0
Basis 108 129 119
Basis i % av
alle Arets
kjgpere 58,3 67,7 71,7

Tabell 3,17 sammen med tabell 3,16 viser at porselensvare-
ne og flintvarene har betydelig farre kjgpere enn hva til-
fellet er for glassvareprodusentene, se tabell 3.14,

P4 samme midte som det ble registrert et hgyere kjgperantall
1958 enn i1 de andre Arene for porselen, er det registrert
flere kjgpere hos flintvareprodusentene 1958 enn i de andre
4rene. Arsakene til dette er & finne i de samme forhold

som forklarer endringen i1 kjgperantall hos porselensvare-
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produsenten. De f& kjgpernes dominans er kanskje et enda
mer markert trekk i1 bildet for flintvaresalget. I 1960
svarte 23,1% av kjgperne, dvs. 25 forhandlere, for 73% av
alt salget og 53% av alle leveringene. En kjgper hadde
alene 7,4% av alt salg.

Kjgperstrukturen for hver enkelt produsent skiller seg
ikke vesentlig fra den som gjelder for disse produsentene
sett under ett. Innen gruppen skiller imidlertid produ-
sent 1 seg fra de andre to ved & ha fsrre kjgpere hvert ar.
Dette padvirker naturligvis klassenes relative andeler ettenr
som et hgyere antall fgrst og fremst ville ha gitt flere
kjgpere til den minste kjgperklassen. Det er nettopp i de
laveste kjgperklassene at de tre produsentene er mest uli-
ke.

Tabell 3.18: Kjgperstrukturen for hver enkelt flintvareprodusent.
K = Kjgperklassenes andeler av arets kjgperantall.

Kjgper- Produsent 1 Produsent 2 Produsent 3

fligggr 1960 1958 1954 1960 1958 1954 1960 1958 1954

kr. 1) X X X K X X X X X

5 15,4 16,9 13,9 24,4 20,4 32,2 23,8 29,0 32,2
15 25,6 21,4 15,4 30,9 24,5 30,0 31,0 26,0 30,1
35 11,5 15,7 23,1 16,0 17,3 19,7 14,3 18,0 22,6
75 19,2 22,5 16,9 11,7 19,4 16,1 14,3 11,0 9,7

155 18,0 15,7 20,0 14,9 15,3 11,3 11,1 14,3 10,0
315 9,0 6,7 9,2 2,1 3,1 0,0 2,3 6,0 2,1
635 1,3 1,1 1,5 0,0 0,0 0,0 0,0 0,00 0,0

Sum 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0. 100,0 100,0
Basis 78 89 65 9k 98 81 84 100 93

I % av
alle
flint 72 69 55 87 76 68 79 78 73

1)jzfvre Klassegrenser
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Dette kan naturligvis bety at kjgperne fAr en relativt
stgrre andel av sine varer fra den fgrste produsenten.
For de mindre kjgperne fgrer dette til at de i denne sam-
menhengen er blitt klassifisert 1 den aller minste kjgper-
klassen,

Innledningsvis til dette hovedavsnittet ble det pekt pd at
selgerne, dvs. produsentene, stlr overfor ulike strategis-
ke situasjoner eller markedstyper til enhver tid. De re-
sultater som er gitt om kjgperstrukturen har vist at dette
gjelder 1 fullt mon for selgerne og kjgperne av glass- og
stentgyvarer til husholdningsbruk. I glassvaregruppen er
der tre produsenter hvorav en m& karakteriseres som stor
og de to andre som smid. Sammen selger de til omlag 175
kjgpere. Noen fi av disse er s& store at de vil kunne pa-
virke sine betingelser, og de vil antakelig ogsi kunne
spille glassprodusentene ut mot hverandre i en viss ut-
strekning om lkke andre forhold gjgr seg gjeldende. Alle
tre produsentene selger en relativt mindre del av sine
varer til ofte svart smd kjgpere. Overfor disse stlr pro-
dusentene 1 en sterkere stilling med hensyn til vilkéar,
Mellom disse ytterpunktene faller spesialforretningene.
Disse har ikke grossistene, dvs. glassverkenes stgrste
kjgpere, som alternative leverandgrer i noen betydning &
snakke om. De utfgrer selv de fleste funksjoner i gros-
sistenes oppbygging av varetilbudet. Overfor disse kjgp-
erne kommer produsentene i en mellomstilling. Inntil
slutten av perioden var det detaljistene i denne gruppen
som gJennom sitt samarbeid nidde en relativt sterk for-
handlingsposisjon med produsentenel).

1jSe kapitel 6.
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I distribusjonen er der en nmr sammenheng mellom en pro-
dusents salgsandel til de stgrre totale etterspgrrerne og
de minste. De stgrre kjgperne er si og si uten unntak
grossister. De aller minste og en del av de mellomstore
kj#perne 1 produsentleddet er kjgpere 1 hvertfall
potensielle kjgpere i grossistleddet ogsi. Om en produsent
aksepterer alle ordrer fra de minste kjgperne, vil dette
avgjort virke inn p& hans relasjoner med de stgrre gros-
sistene. Sannsynligheten er meget stor for at noen av
disse betrakter produsentens salg til de minste som kon-
kurranse fra leverandgrens side. Hverken produsenter
eller de grossistene som har kjent seg bergrt i slike for-
hold, har foretatt noen smrlige vurderinger av omfanget av
slikt salg eller av virkningene som ikke ngdvendigvis be-
hgver & skade grossisten.

Om man ser kJjgperstrukturen for glassverkene mot denne
bakgrunnen, far man en forklaring til den andre produsent-
ens store kJjgperantall blant de aller minste hva &rskjgp
angdr. Her gjgr det forholdet seg gjeldende at denne pro-
dusenten stidr i nsr forbindelse med en spesiell grossist.
Dette har unektelig fgrt til at mange grossister kom til
4 betrakte denne leverandgren som en spesiell konkurreht.
For disse grossistene, og dette er blitt bekreftet av
flere av dem, kom den tredje av produsentene til & sti
fram som et sterkere leverandgralternativ. For den andre
produsenten lar det seg gjgre & peke pd konkrete forhold
som har pavirket utformingen av kjgperstrukturen. Dette
er lkke pd langt nzr s& lett for den fgrste og stdrste
produsenten som pd sin side inngdr i et stgrre konsern og
dette konsernet har p& sin side knyttet til seg to grossis-
ter i gstre handelsfelt. Om dette forholdet har virket
inn p4 kjgperstrukturen i mer enn en retning, er det ikke
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mulig & dgmme presist. Det har i hvert fall gjort at det
bare eksisterer ett leverandgralternativ for to stgrre
glassvarekjgpere. Disse har derimot ingen innbyrdes kon-
kurranse. Enkelte grossister har antydet at slike forhold
som nd er blitt trukket inn i analysen, har gkt de stgrre
kjgpernes tilbgyelighet til & importere varer. Dette har
ikke kunnet la seg bekrefte.

Mens samarbeid har vsrt typisk for flintvarefabrikkene,

har det ikke funnet sted noe samarbeid mellom glassverkene.
Kigperstrukturen for flintvareprodusentene har ogsd sammen-
heng med forholdet mellom stgrre og mindre kjgpere. Den
fgrste produsenten har i dette henseende klarere kunnet
markere sitt valg, og den har i sterkere grad enn de andre
to satset p4 de stgrre kjgperne, dvs. grossistene. Dette

er analysert i et senere avsnitt.

Ser man varegruppene 1 sammenheng, virker det som om glass-
varegruppen og stentgyvaregruppen er komplementsre. Om en
kjgper har et forholdsvis stort kjgp av glassvarer, vil han
ha det ogsd av stentgy. Dette kommer smrlig fram i neste
kapitel hvor det ogsi& er tatt hensyn til importen av glass
og stentgy. S& klart og entydig er ikke forholdet mellom
porselensvarene og flintvarene. De stgrre kjgperne vil som
regel kjgpe 1 begge gruppene, men det behgver ikke & vare
slik at om kjgpet av porselensvarer er forholdsvis hgyt,

s& er ogsd kjgpet av flintvarer forholdsvis hgyt.
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Enkle sammenhenger i kJgperstrukturen.

Det er sldtt fast ovenfor at for alle varegruppene og hos
alle produsentene fins det fd store kjgpere og forholdsvis
mange smd. I dette avsnittet tas det utgangspunkt 1 stgr-
relsesforskjellene for & vise at disse er betinget av til-
svarende forskjJeller 1 andre varlable. De variable som
trekkes inn 1 analysen er 1 og for seg lkke uavhengige av
kjgpernes stgrrelse.

1)

postulerer en direkte sammenheng mellom Arskjgpets stgrrel-
se og ordrestgrrelse. Det vil vmre dirlig gkonomi & kjgpe

Det fins velutviklete normative beslutningsmodeller som

for lite eller for mye hver gang 1 forhold til en optimal
ordre. Det er karakteristisk at slike modeller hittil
fgrst og fremst bare gJjelder innkjgp, dvs. plassering av

en optimal ordre sett fra kjgperens synspunkt. I modelle-
ne har det vart tatt ytterst lite hensyn til den strate-
giske situasjon som en kjgper befinner seg 1 og som natur-
ligvis vil pdvirke hans innk]Jgpsstgrrelse. Snarere har

man implisitt forutsatt at kjgperne befinner seg i en slik
situasjon at leverandgrene vil mitte tilpasse seg etter
dem. Om man tar den meget forenklende og urealistiske for-
utsetningen at levering og ordre er identiske og at dette
er en forutsetning bdde hos leverandgr og selvsagt hos
kjgperen som er beslutningstakeren, kan dette skjemaet set-
tes 1 relasjon til den kjgperstruktur som er utviklet oven-
for. Etter slike modeller er det 1 denne sammenhengen bare
et ritall kjgpere som er sterke nok til & pavirke leverings.
stgrrelsen for & rf4 den 1 samsvar med en optimal ordre-
stgrrelse for kJgperne. De mindre kjgperne vil ikke kunne

regne med & gjgre det, for der er leverandgren i en sterk-

l:Se f.eks. C. West Churchmann: Introduction to Operations
Research og andre lmrebgker av samme slag.
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ere strategisk stilling. For ham kunne man for denne del-
en av salget utvikle en tilsvarende normativ modell for
bestemmelse av optimal leveringsstgrrelse. Om man deler
en leverandgrs salg inn 1 to deler slik som det er antydet,
sd kan disse to delene ikke ses som uavhengige, for hos
produsenten vil de som regel konkurrere om de samme resur-
ser. A drgfte dette videre er bare realistisk om det ikke
fins alternative leverandgrer for de mindre kjgperne.

Fins det slike alternativer og disse ikke inngdr i noen
form for koaliasjon, er det naturlig at de mindre kjgperne
utnytter alternativene om leverandgrens beslutninger av-
viker fra det de selv venter & oppnd. Dette skulle vise
at en leverandgr md std 1 en meget sterk strategisk stil-
ling for & kunne gjennomdrive sine beslutninger selv over-
for de mindre kjgperne.

Om man velger & studere sammenhengen mellom arskjgp og le-
veringsstgrrelsen, er det i en empirisk analyse av multi-
varebedrifter lkke & vente at den sammenheng som kommer fo1
dagen, svarer til noen form for lovmessighet av en slik
type som forekommer i normative modeller. Analysen ma tol-
kes som et forsgk pd & kartlegge forskjeller mellom store

og smd kjgpere, og er derfor egentlig en bedriftssammenlik-

ning (og ikke en og samme bedrift som stdr overfor for-
skjellige alternativer).

Den f¢grste av de to-variable sammenhenger som presenteres,
er arskjgpets stgrrelse og antall leveringer i &ret. Om

alle leveringer kunne fgres tilbake til en ordre for hver
levering, ville antall leveringer lkunne tas som et uttrykk
for hvor mange ganger partene sto 1 kontakt og forhandlet
med hverandre. Det er gjort gjleldende 1 et anmnet kapitel,
kapitel 6, at der er en sammenheng mellom kontakthyppighet
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og midten en ordre kommer istand p&, og at dette pavirker
forhandlingsvilkirene og mulighetene for & forandre disse.
Det er ikke mulig empirisk & finne holdbarheten for dette
for det distribusjonssystemet som undersgkes her, blant
annet av den grunn at leverirg ikke p& noen mate kan
tas som uttrykk for kontakt pd& annen mite enn at lever-

ingene utgjgr en del av kontaktstrukturen.

Det kunne tenkes at de mindre kjgperne fordelte sine kJjgp
over like mange kjgp som de stgrre kjgperne noe som ville
ha vert opplagt om varene ikke kunne lagres. For kjgp-
erne av glass- og stentgyvarer viser det seg at de stgrre
kjgperne mottar et betydelig stgrre antall leveringer i
aret enn de mindre, og de stgrre star fglgelig i langt
hyppigere kontakt med leverandgrene enn de mindre. Tabell
3.19 viser at om man ser alle varegruppene under ett, er

der en klar sammenheng mellom arskjgp og antall leveringer.

4
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Tabell 3.19: Arskj¢p og antall leveringer av alle varegruppene
1960. Antall kjgpere i hver klasse.
Kjgper- Leveringsklasser (i stk.) 2)
klasser 2)
i 1000 kr. 5 15 35 75 155 315 635 1275 Sum
5 22 14 6 4o
15 6 13 5 24
35 1 T 17 > 28
75 6 18 > 27
155 7 14 21
315 1 10 1 12
635 11 10 21
1275 6
2555 1 1
Sum 22 21 26 28 29 38 17 1 1820
% 12,1 11,5 14,% 15,4 15,9 20,9 9,3 0,5 100,0

1) Kigpere 1960: 185, dvs., 3 smd observasjoner falt bort under denne
tabuleringen.

gvre klassegrenser.

Uttrykt 1 leveringshyppighet viser tabellen at de minste
kjgperne fikk en levering gjennomsnittlig hver 43. dag,

mens en kJgper med A&rskjgp i klassen 1275000 kr. mottok

glJennomsnittlig 1,3 leveringer hver dag Aret rundt. At

leveringene ikke distribueres jJevnt i &ret, er allerede

vist ovenfor. Tilsvarende opplysninger er for 1954 gitt

i tabell 3.20.
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Tabell 3.20: Arskj;zsp og antall leveringer av alle varegrupper
1954, Antall kjgpere 1 hver klasse.

Kjgper- Leveringsklasser (1 stk.) 1)
klasser 1)
1 1000 ke’ 5 15 35 75 155 315 635 1275 Sum

5 0 11 8 1 20

15 4 10 7 21

35 9 15 1 25

75 1 7 24 32
155 15 5 20 .

315 3 13 1 17

635 1 7 8 16

1275 10 10

2555 2 2

Sum 0 15 28 30 Ly 25 19 2 163
% 0,0 9,2 17,2 18,4 27,0 15,4 11,6 1,2 100,0

1 )rdvre klassegrenser,

En vesentlig endring fant sted fra 1954 til 1960, og
denne bergrte fgrst og fremst den nedre delen av denne
fordelingen, dvs. 1 1954 var kjgperantallet 1 de to la-
veste kjgperklassene bare 2/3 av hva det var 1 1960.
Dette betyr at det har kommet ti1l en rekke nye kjgpere
som stir i relativt sjelden kontakt med leverandgrene.
Slike kjgpere vil kanskje vare lite leverandgrlojale om
man med lojalitet mener det gjensidige avhengighetsfor-
hold som leverandgr og kjgper kommer inn i som fglge av
mange kontakter gjennom tiden. KJjgpere vil sannsynlig-
vis vere mindre tilbgyelige til & skifte leverandgr jo
stgrre kj¢perenl) er 1 relasjon til selgerne. Selgerne
er jJo 1 denne undersgkelsen fA og deres stgrrelse er
kjent.

1) Merk at kjgperstgrrelse er definert som relativ andel
av selgernes Aarssalg.
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Tabellene 3,19-20 gir en oversikt over den totale kjg-
perstrukturen. Denne deles nd opp pd de enkelte. vare-

gruppene.

For glassvarene sett under ett slik som 1 tabell 3%.22,
er fordelingstypen den samme som ovenfor, men spred-
ningen er stgrre. En kjgper 1 klassen 635000 kr. kan
ha fatt mellom 75 og 636 leveringer 1960. Der er med
andre ord vesentlig forskjell mellom kjgperne 1 en og
samme stgrrelsesklasse hva leverilngshyppighet angar.
(Merk klasseviddene.) Tabell 3.22 glr resultatene for
1960.

Tabell 3.,22: frskjgp og antall leveringer av glassvarer 1960.
Antall kjgpere i hver klasse.

Kjgper- Leveringsklasser 1)

Klasser 1)

i 1000 kr.”’ 5 15 35 75 155 315 635 Sum

5 21 15 6 42

15 8 18 9 1 36
25 12 21 5 38
75 7 17 1 25
155 1 3 12 4 20
315 1 7 9
635 1 1 4

Sum 21 23 37 40 37 13 3 174

% 12,0 13,2 21,3 23,0 21,3 7,5 1,7 100,0

l)var*e klassegrenser.
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I leveringsklassen 76-155 leveringer kan kjgperne ha &rs-
kjgp av glassvarer i klassen 5001-635000 kr. NAr spred-
ningen er s& stor som 1 denne tabellen, har dette sammen-
heng med en rekke faktorer. Kanskje den viktigste er
den at det i1 denne varegruppen fins tre leverandgrer.
Dette forholdet og andre faktorer i forklaringen, kommer

fram 1 senere avsnitt.

Sammenhengen mellom Arskj¢p og leveringer for porselens-
varene er gitt i tabell 3.23, Det er gitt resultater

fra l954i3.2¢, -

Tabell 3.23: Arskjgp og antall leveringer av porselens-
varer 1960. Antall kjgpere i hver klasse.

1)

Kjgper- Leveringsklasser
klasser 1)
i 1000 kr."’5 15 35 75 155 315 Sum

5 13 5 18
15 2 16 9 27
35 1 17 7 25
75 5 11 16
155 4 5 9
315 3
635 1 1
Sum 15 22 31 22 8 1 99
% 15,1 22,2 31,4 22,2 8,1 1,0 100,0

l)ﬁvre klassegrenser.
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Tabell 3.24: Arskigp og antall leveringer av porselens-
varer 1954,
Antall kjgpere 1 hver klasse

Klgper- 1) Leveringsklasser 1)
klasser
i 1000 kr. 5 15 35 75 155 315 Sum
5 0 5 2 1 8
15 16 17 33
35 8 17 6 31
75 2 5 8 3 18
155 5 1
315 1 7 1
635 1 1
Sum 0 31 51 21 12 1 106
% 0,0 29,3 38,7 19,8 11,3 0,9 100,0

1)vare klassegrenser.

Den vesentlige forskjellen mellom disse to &rene er nett-
opp & finne 1 de laveste kjgper- og leveringsklassene.
Om det fins en slik avhengighet som uttrykkes 1 leveran-
dgrlojalitet, vil man vente at kjgpersirkulasjonen er
vesentlig stgrre 1 de laveste kJjgperklassene hvor nye
kjgpere kan ha kommet til likedan som gamle falt fra.
Det er derfor pad ingen mite sikkert at det er de samme
kj¢perne som befinner seg 1 de laveste kJ@gperklassene
samme ar., I tillegg til dette, er det rimelig & regne
med at en del av de samme kjgperne i begge ar, endret
sine kigp slik at de kom 1 en annen kjgperklasse det
siste 4ret. Betydningen av slik glidning er analy-
sert 1 et senere avsnitt.
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Flintvarene er sett under ett i tabellene 3.25 og 3.26.
Tabell 3.25: Arskjgp og antall leveringer av flintvarer

1960,
Antall kj@gpere 1 hver klasse.
Kjgper- Leveringsklasser 1)
klasser 1)
i 1000 kr.”’5 15 35 75 155 315 Sum
5 11 6 1 18
15 2 6 5 2 15
35 16 9 25
75 1 10 11
155 3 11 14
315 10 7 17
635 4 3 7
1275 1 1
Sum 13 12 23 24 25 11 108
% 12,0 11,1 21,3 22,2 23,2 10,2 100,0

l)ﬁvre klassegrenser.

Tabell 3.26: Arsﬁj¢p og antall leveringer av flintvarer
1954,

Antall kjgpere i1 hver klasse.

Kjgper- Leveringsklasser
klasser 1)
i 1000 kr.~’5 15 35 75 155 315 Sum
5 5 4 9
15 14 10 3 27
35 6 18 5 29
75 5 12
155 1 2 1 £ 10
315 7 10 2 19
635 2 10
1275 1 1 2
Sum 5 26 36 21 25 5 118
% 4,2 22,1 30,5 17,8 21,2 4,2 100,0

l)ﬁvre klassegrenser.
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P4 samme mite som for porselensvarene har det skjedd en
utJevning av fordelingen fra 1954 fram til 1960. Der er
flere kJgpere 1 begge ender av skalaene for leverings-
stgrrelse 1 1960 enn 1 1954, men det er ikke dermed sagt
at de stgrste kJgperne med hensyn til kjgp og leveringer,
var de stgrste ogsid det fgrste &ret. Om man vil sammen-
likne fordelingene, kan dette gjgres pd en enkel mite
ved & telle hvor mange kjgpere som 1 hver av tabellene
befinner seg langs den sentrale dilagonalen (fra klassene
5 -5 til 315 - 315), og langs dlagonalene pd hver
slide av denne. Sammenlikner man de nye fordelingene som
da kommer fram, finner man lett at den generelle tendens
i dette materialet er at kjgperne fikk gjennomglende
flere leveringer 1 1960 og sxrlig fikk de stgrre kjgperne
flere leveringer. Dette bekreftes i1 senere avsnitt.

I stedet for at man analyserer leveringsantallets varia-
sjon med Arskjgpet, kan man analysere det gjennomsnitt-
lige leveringsbelgpets variasjon med Arskjgpet. GJennom-
snittllg leveringsbelgp betyr 1 denne sammenhengen ars-
kjgpet dividert med antall leveringer 1 Aret. I en hgy-
reskjev leverlingsstruktur er dette ikke det beste mil
for den enkelte kJjgpers innkjgp eller mottatte levering.
Det gjennomsnittlige leveringsbelgpet - kJgp hver gang -
er beregnet uten hensyn til spredning1 .

De resultat som gis om &rskj@gpet og gjennomsnittlig leve-
ringsbelgp, suppleres 1 flere avsnitt etter dette. For-
delingens form vil ikke avvike fra den som er vist i ta-
bellene 3.19-26. Det er derfor tilstrekkelig & gl sum-
marisk oversikt. Dette er gjort 1 tabell 3.27 for alle

varer.,

ljSe ellers bilag 2.
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Tabell 3.27: Arskjgp og kjgp hver gang for alle varer.

Kroner.
Tekst 1960 1954
Arskjgp Kjgp hv.g. Arskigp Xjgp hv.g.
Gjennomsn. 129000 1005 158000 925
Median®) 33325 513 64980 542

ITArslc,j;zSp for den midterste enheten rangert etter Aars-
kj#p, og leveringsbelgp for den midterste fakturaen
rangert etter leveringsbelgp.

For glassvarene sett under ett, gjaldt fglgende verdier:
Tabell 3.28: Arskj¢p og kj#p hver gang for glassvarene.

Kroner.,
Tekst 1960 ) 1958
Arskjgp Kjigp hv.g. Arskjsp Kigp hv.g.
GJjennomsn. 48000 700 42000 550
Median 23270 401 16040 371

Og for porselensvarene er resultatene gitt 1 tabell 3.29

Tabell 3.29: Arskjgp og kjgp hver gang for porselens-
varene,
Kroner.

Tekst 1960 1958 1954 1953
Arskjgp, gj.snitt 37000 35000 50000 41000
Arskjgp, median 17600 14600 19000 20000

Kjsp hver gang
gJ.snitt 1033 973 1290 1090

stdr.avvik 1262 1092 1397 1109
median 880 418 960 1030
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Tabell 3.30 viser resultatene for flintvarene.

Tabell 3,30: Arskjgp og kjgp hver gang for flintvarene.
Kroner.

Tekst 1960 1958 1954

Arskigp, gj.snitt 100100 95600 102600
Arskjgp, median 30000 31400 29400

Kjgp hver gang
gj.snitt 1505 1661 1873

median 668 10L5 979

Disse opplysningene gjelder for varegruppene hvert Ar

og Arskjgpene er beregnet p4d grunnlag av det faktiske
antall kjgpere hvert &r. Dette varierte fra &r til ar
og fra varegruppe til varegruppe. Porselensvareprodu-
senten hadde f.eks, et vesentlig hgyere kjgperantall
1958 enn i 1960, De summariske beskrivelsesdata gir der-
for liten informas)Jon om de forandringer som har funnet
sted i kjgperstrukturen totalt og for hver enkelt vare-
gruppe. De summariske dataene ovenfor gir imidlertid
viktig informasjon om stgrre strukturendringer. Det er
bare 1 glassvaregruppen at gjennowmsnittlig arskjgp steg
fra 1958 til 1960. Det at medianen 1960 er stgrre enn
medianen 1958, viser ogsi at det ikke bare er de stgrre
kjgperne som gkte. ¢Zkningen i gjennomsnittlig leverings-
belpp er ogsi viktig 4 notere. Arskjgpet for porselens-
varer gkte noe, men her md en ta i betraktning at kjgper-
antallet forandret seg vesentlig. Dette influerer sik-
kert ogsid p4 gkningen i kJgp hver gang.
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For flintvarene er forandringen fgrst og fremst & finne
i reduksjonen i kJgp hver gang som sank. De endringene
som her er pekt pi4, analyseres i1 detal] i senere avsnitt.

Forandringer 1 kJgperstrukturen

I dette avsnittet fgres de stgrre forandringene 1 kJjgper-
strukturen tilbake til de enkelte kJgpere. Analysen er
i prinsippet basert pd en enkel vekstmodell som skal re-
fereres herl . Studerer man en stgrre masse bedrifter,
kan man ta utgangspunkt i loven om den forholdsvise for-
andring som gdr ut p4d at den relative vekst med hensyn
til bedriftsstgrrelse er uvavhengig av den absolutte be-
driftsstgrrelse., Store og smid bedrifter vil ha den sam-
me forholdsvise forandring fra en periode til en annen.
Dette innebmrer at stgrrelsen ikke har noen innflytelse
p4 den gjJennomsnittlige vekst og at spredningen omkring
vekstratene er lognormal. Forandringene uttrykt i det
antall stgrrelsesklasser en bedrift har vandret basert
pd tall fra to perioder, fglger altsi en normalfordeling.
Denne enkle beskrivelsesmodellen for strukturforandring-
er bygger pi en rekke forenklende forutsetninger. En
vesentlig forutsetning er at 1 de krefter som pavirker
bedrifters vekst, gJgr der seég gleldende sterke stokas-
tiske komponeneter. Modellen benekter ikke at veksten
enten denne er negativ eller positiv, har sammenheng med
hver enkelt av de faktorer som tilsammen utgjgr summen
av all pavirkning, men den forutsetter at .tilsammen gJgr
de seg gjeldende P& en midte som er tilfeldig og uavhengig

ljSe P. E. Hart (1962)
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av bedriftsstgrrelsen.

Dette skjJemaet anvendes her i analysen av forandringer,
dvs. vekst som er negativ eller positiv, i kjgperstruk-
turen. Fordi om loven om den forholdsvise forandring
synes & gjelde, vil ikke dette her bli tatt som bekref-
telse for en eventuell hypotese om at summen av pavirk-
ning gjgr seg gjeldende p& en slik mite som er nevnt
ovenfor. Modellen er nyttet fordli den har &penbare for-
deler i1 den analysesituasjonen som studiet av forandring-
er er nAr det foreligger bestemte observasjoner for hver
enkelt kJjdgper.

Forandringene kan 1 det fglgende leses ut av en rekke

tabeller hvor stgrrelsesfordelinger er gitt i tabellenes
hode og fot. Leser man langs den sentrale diagonalen,

dvs, fra gverste venstre hjgrne til nederste hgyre, vil
man registrere de kjgpere som ilkke forandret sine &rs-

kJjgp, dvs. de befant seg 1 samme kj@gperklasse 1 begge Aar.
De som befinner seg langs diagonalen nmrmest til venstre
eller hgyre for den sentrale, har endret kjgpet en klas-
se, dvs. de har enten fordoblet eller minsket kjgpet til
glennomsnittlig det halve av hva det var 1 perioden fgr.
I tabellene er det tatt med tilgang og avgang av kjgpere

mellom to Ar.
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Tabell 3.31 viser forandringene for alle varer fra 1958 til 1960.

Tabell 3.31: Forandringer i kjgperstrukturen for alle varer
1958-1960. (@vre klassegrenser)

Kjgper- Sum

klasser i

1000 kr. O 5 15 35 F5 155 315 635 1275 2555 1960
0 0 9 6 1 16
5 8 23 7 3 1 ‘ 42
15 2 y 12 5 2 25
35 3 5 12 9 29
75 1 5 10 9 1 26
155 3 14 3 1 21
315 1 9 13
635 3 13 3 20

1275 4 2

2555 1 1

Sum 10 39 31 25 26 27 16 19 5 1 1997

1958

1) 1960: .199 - 16 = 183. 2 mindre observasjoner falt ut under
denne tabuleringen.

Blant glass- og stentgykjgperne forekom der ingen som
forandret arskjgpet utover visse grenser, angitt av
kjgperklassene. Forelgpig kan en derfor slutte at det
er overveiende usannsynlig at en kjgper som ikke befin-
ner seg i1 de aller laveste kjgperklassene helt skal opp-
hgre som kJjgper av glass- og stentgyvarer fra ett 3r til
et annet. Heller ikke vil det forekomme at en forholds-
vis liten kjgper under et par &r vil kunne vandre til de
aller stgrste kjgperklassene. Vandringene for 1958-1960
og 1954-1960, er summert i tabell 3.32.
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Tabell 3.32: Relative forandringer med hensyn til Ars-

kjgp av alle varerlz

Forandringsrate 1958-1960 1954-1960
Redusert til 1/16 1,0 0,5
Redusert til 1/8 0,0 2,5
Redusert til 1/4 6,5 12,1
Redusert til 1/2 23,1 25,8
Uforandret 48,3 28,3
gkt med 2 ganger 17,1 17,2
Zkt med 4 ganger 0,0 7,1
gkt med 8 ganger 4o 3,5
gkt med 16 ganger G, 1,0
Zkt med 32 ganger 0,0 0,0
gkt med 64 ganger 0,0 1,0
Sum 100,0 100,0

1) Her er de kjgpere tatt med som fikk leveringer i
begge Arene 1958-1960, 1954-1960.

Forholdsvis store endringer i Arskjgpet er lite sannsyn-
lige enten man analyserer salget over en tredrs periode

eller s& pass lenge som sju Aar.

Det er verdt & legge merke til at 16 kjgpere 1958 ikke
ble observert som kjgpere 1960, I 1960 var det kommet
til 10 nye k)gpere. B&de de som kom til og de som falt
fra, var & finne i de minste kJ)gperklassene.

De forandringer som ble observert i totalsalget fra ar
til 4r, skyldtes etter dette pd ingen mdte bare det at
det skledde en Jevn reduksjon hos alle kJgperne. Hele
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2%% av kjgperne i 1958 reduserte 4rskjgpet til det halve
fra 1958 til 1960. I stor utstrekning ble dette velet
opp av de 17% av kjgperne som gjennomsnittlig gkte sine
kjgp til det dobbelte. KJjgperne i begge disse foran-
dringstypene fordeler seg temmelig jevnt p& de forskjel-
lige Arskjgpsklassene.

I klassene 315001 - 635000 kr. var der 1960 20 kjgpere.
13 av disse befant seg 1 samme Arskjgpsklasse ogséd i
1958, men tre minsket til det halve og tre gkte til det
dobbelte. En kJgper kom fra klassen 75001 - 155000 kr.

I den samme klassen var der 1 1958 19 kjgpere. Bortsett
fra de 13 som er nevnt, gkte fire kJgpere til det dob-
belte, mens to minsket til det halve og til en fJerdedel
av kjgpet 1 1958, De andre klassene avviker lite fra
dette mgnsteret.

Fra tabell 3.33 kan man finne forandringene 1 kjgper-
strukturen for glassvarene sett under ett. Det fantes
189 kjgpere sammenlagt for begge &r. Av disse kom 12
til og 15 falt fra som kjgpere i produsentleddet,
Tabell 3.33%: Kjgperstrukturen for glassverkene sett
under ett 1958-1960. (Jvre klassegrenser).

Kjgper- Sum
klasser 1
1000 kr. O 5 15 35 75 155 315 635 1960
0 0 10 4 1 15
5 8 24 7 3 42
15 3 12 13 8 36
35 4 8 21 3 2 38
75 1 6 16 2 25
155 1 2 1 7 7 3 20
315 3 9
635 1 1 2 4

Sum 1958 12 51 33 40 26 15 10 2 189
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Summering av diagonalene gir grunnlag for den relative

forandring som er vist 1 tabell 3.3k,

Tabell 2.24: Relative forandringer med hensyn til Ars-
kjgpet av glassvarer sett under ett og for
hver produsent 1958-1960.

Forandringsrate Totalt Prod, 5 Prod. 6 Prod. 7

Redusert til 1/8 0,5 1,1 2,4 1,6
Redusert til 1/4 4,8 4,0 6,3 9,7
Redusert til 1/2 17,5 21,7 23,0 25,8
Uforandret 47,1 45,8 31,8 33,8
gkt 2 ganger 23,8 21,7 28,6 22,6
gkt Y4 ganger 553 4,0 6,3 4,8
gkt 8 ganger 0,0 0,6 0,8 1,6
gkt 16 ganger 1,0 1,1 0,0 0,0
Sum 100,0 100,0 100,0 100,0

Tilsynelatende gir tebell 3.32 det inntrykket at vand-
ringene har et stgrre omfang for glassvarene enn for
totalen. Sammenlikmner man derimot de relative forand-
rinéstabellene, blir dette inntrykket lkke bekreftet.

Den sentrale tendensen kommer fram i begge fordelingene.
Dette er ogsd tilfellet hos hver enkelt produsent i denne
varegruppen. Kigperstrukturene er i tabellene 3.35-7

vist for hver av de tre produsentene.
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Tabell 3.35: Kjgperstrukturen for produsent 5,1958-1960.

Kjgper- (¢vre klassegrenser) Sum
klasser 1
1000 kr. O 5 15 35 75 155 315 635 1960
0 0 14 4 2 20
5 9 23 4 3 39
15 8 16 12 36
25 1 3 14 15 2 55
75 1 3 18 3 o5
155 2 2 3 3 10
315 i 3 7
635 1 2 3

Sum 1958 12 48 39 37 20 11 6 2 175

Hos denne produsenten, nr. 5, var det hele 20 av de
1958-kj@gperne som falt fra til 1960, mens 12 kom til som
nye. For den enkelte produsent, og i hvertfall denne,
synes det 1lkke s& urimelig at en ny relativt stor kjgper
kan komme til under en tre-&rsperiode. Spredningen
innen klassene er imidlertid temuwellg stor, noe som ngd-
vendigvis md gjgre en budsjettering p& grunnlag av for-
ventninger for hver enkelt kjgpers avtak i en kommende
periode, meget vanskelig. Derimot synes det rimelig &
basere en totalbudsjettering , under den forutsetning at
alt annet er likt, pad antakelser om sannsynlige endringer
innenfor &rskjgpsklasser. I &rskjgpsklassen 75001 -
155000 kr. var der i1 1958, 11 kjgpere. Av disse sto tre
med uforandret &rskjgp, mens fem gkte og tre reduserte
drskjgpet vesentlig. T denne klassen var der i 1960,

10 kjdpere. Av disse hadde tre redusert, tre holdt ufor-
andret og fire gkt vesentlig. Bak den salgsgkning som
ble vist allerede tidlig 1 dette kapitlet, skjuler der
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seg vesentlige forandringer 1 &rskjgpet.
Tabell 3,36: Kjgperstrukturen for produsent 6, 1958-1960.

Kjgper- (dvre klassegrenser)
klasser 1
1000 kr. 0 5 15 35 75 155 1960

Sum

0 0 15 4 19

5 16 24 11 4 3 58

15 3 12 9 2 26
35 5 5 5 15
75 2 2 1 6
155 1 1 2
Sum 1958 19 58 29 13 6 1 126

Tabell 3.37: Kj@#perstrukturen for produsent 7, 1958-1960.

Kjgper- (gvre klassegrenser) Sum
strukturen 1
1000 kr. 0 5 15 35 75 155 1960
0 0 7 1 1 9
5 7 6 4 5 22
15 2 8 4 14
35 1 2 5 8
75 1 2 2 6
155 1 2

Sum 1958 7 17 17 17 1 3 62

Produsent 6 har en forholdsvis stgrre andel av sine kjgp-
ere 1 de laveste kJgperklassene. Dette er naturlig ar-

saken til at det falt fra og kom til henholdsvis 19 og 19
kjgpere 1 perioden. Det vil ogsd g& fram av tabellen for
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produsent 6 at forandringene innen de enkelte klasser
kan vere betydelige. Ta f.eks. arskjgpsklassen inntil
5000 kr., 1960 hvor der da var 58 kjgpere hvorav 16 ny-
tilkomne. Av de gvrige reduserte tre fra klassen 35001-
75000 kr., fire fra klassen 15001 -~ 35000 kr., 11 fra
klassen umiddelbart over og resten, 24, holdt seg i
samme stgrrelsesklasse. Det som denne undersgkelsen
ikke kan svare pd, er om de kJgperne som varierer si
sterkt med hensyn til &rskj)gp, stiger og synker etter
noe bestemt mgnster. Undersgkelsens resultater synes &
tyde pd at det fins et mgnster for kjgperstrukturen for
denne produsenten som avviker fra de andre produsentene,
men det er ikke mulig & ha noen bestemte meninger om
hvilke vandringsvelier de enkelte kJgpere vil ta. Den
minste kjgperklassen hadde ogsd 1 1958, 58 kjgpere og
utenom de 24 som ikke forandret klasse, falt hele 15
bort. Det vil si at det pid en nzmr falt bort like mange
kjgpere som det kom til. Resten av kjgperne i denne
klassen, 29, gkte kjgpet. Fra denne klassen kom to av
de stgrste klgperne i 1960.

0gsd hos produsent 7 var det omlag like mange kjgpere
som gkte Arskj)gpet som reduserte det like mye. Vandring-
ene er kortere hos denne produsenten enn hos de to andre.
Det synes 1lkke vmre rimellg & vente at en av de stgrre
kjgperne skal forandre sitt &rskj)gp med flere klasser 1
negativ retning. Men tabellen viser at det er mulig at
en relativt ubetydellg kjgper ett &r, kan bll en av de
aller stgrste to &r senere. Har en kjgper blitt stor,
dvs. kommet 1 kjgperklassene over 35000 kr., synes det &
vere rimellg &4 vente at denne kjgperen lkke faller helt
ut som kjgper under et senere Ar.
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For porselensvareprodusenten er det ovenfor reglstrert
et betydelig bortfall av kjgpere fra 1958 til 1960.
Tabell 3.38 for kjgperstrukturen i disse to Arene, viser
at det egentlig var 31 kjgpere som falt bort. Dette
tallet ble redusert med seks nye kj¢gpere slik at 25
kjgpere falt bort under tre érl). Salget av porselens-
varer sank ogsid betydelig fra 1958, og dette-bidro til
at det gjennomsnittlig var flere kjgpere som reduserte
sitt kJ#p enn som gkte. De relative tallene for for-
andringene er tatt med 1 tabell 3.39. Av kjgperne 1
perioden 1958-1960 var det 34,6% som ikke forandret
kj#perklasse, mens bare 15,4% gkte, mot hele 50,0% som
reduserte til dels flere klasser. Forandringene var
stgrre 1 de laveste kjgperklassene enn 1 de stgrre.
Dette har sammenheng med en rekke faktorer. En av disse
er grossistenes gkte konkurranseevne vis a vis produ-
senten som altsd er leverandgr til kjgpere av begge ka-
tegorlene grossist og detaljist.

ljDet kan tenkes at disse falt bort som fglge av egen
beslutning eller/og som fglge av produsentens poli-
tikk. Se kap. 4.
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Tabell 2.28:K3¢perstrukturen for porselensvarene.

Kjgper- (@vre klassegrenser) Sum
klasser i
1000 kr. 0 5 15 35 75 155 315 1960
0 0 21 6 1 31
5 3 6 6 2 18
15 3 2 15 5 2 27
35 3 3 11 8 25
75 1 6 7 16
155 5 3 9
315 1 2 3
635 1 1
Sum 1958 6 32 31 23 19 14 5 130

Tabell 3.39: Relative forandringer med hensyn til &rs-
kjgpet av porselensvarer 1958-1960, 1954-

1960.

Forandringsratel) 1958-1960 1954-1960
1/4 og mindre 11,5 28,4
1/2 38,5 a4, 4
Uforandret 34,6 20,3

2 8,5 10,6

4 og mer 6,9 16,3
Sum 100,0 100,0

1)

Se tabell 3.34,

Midt 1 én periode scm er preget av stadig synkende salg,
er der kjgpere som gdr mot trenden og gker sine kjgp be-
tydelig. Ett eksempel fins 1 klasse 315001 - 635000 kr.
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hvor det ikke var noen kjgpere i 1958. T 1960 var der
en kjgper 1 klassen som kom fra klassen 75001 - 155000
kr., 1958, Det generelle 1 bildet av forandringene er
imidlertid at ba&de store og smi kjgpere var med 1 reduk-
sjonen. Det overveiende antall kjgpere som gkte, betyr
absolutt sett. langt mindre enn de kjgperne i de gvre Aars-
kjgpsklassene som reduserte fra 1958 til 1960. O0gsi sett
p& lengre sikt, her sju 4r, er det klart at tendensen
blant kJgperne g&r 1 retning av redusert Arskjgp.

For flintvareprodusentene er vandringene analysert bade

for varene sett under ett og for hver enkelt produsent.
Analysen er delt inn i to trinn med hensyn til tid, idet
vandringstabeller er gitt for 1954-1958 og 1958-1960.

Tabell 3.40: Kjgperstrukturen for flintvarene sett under ett.

1954-1958,

gigg:g; . (@vre klassegrenser) Sum
1000 kr. 0 5 15 35 75 155 315 635 1275 1958
0 1 6 5 12

5 16 2 5 1 1 25

15 4 2 8 6 1 21
35 1 3 5 9 5 23
75 1 2 2 6 4 5 1 20
155 1 1 1 4 6 1 14
315 1 9 5 15
635 1 1 3 3 9
1275 1 2

Sum 1954 23 9 27 29 12 10 19 10 2 141
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Tabell 3.41: Kjgperstrukturen for flintvarene sett under ett

1958-1960.
Kjgper- (dvre klassegrenser) Sum
strukturen
i 1000 kr. O 5 15 35 75 155 315 635 1275 1960
0 0 14 8 3 2 27
5 5 4 6 2 1 18
15 1 4 4 2 15
35 3 11 8 25
75 4 5 2 11
155 2 7 5 14
315 1 3 7 5 1 17
635 3 4
1275 1 1
Sum 1958 6 25 21 23 20 14 15 9 2 135

Tabell 3.42: Relative forandringer med hensyn til ars-
kjgpet av flintvarer 1954-1958, 1958- 1960,

Forandringsrate 1954-1958 1958-1960.
1/8 og mindre 4,3 5,2
1/4 7,1 9,6
1/2 24,1 31,9
Uforandret 28,4 31,9
2 2}4,1 17,7
4 7.8 3,7
6 og mer 4,2 0,0
Sum 100,0 100,0

Vandringene slik de kan leses ut av tabellene 3.40-41,
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var betydelig stgrre fra 1954 til 1958 enn fra 1958 til
1960. Serlig gjelder dette i de hgyere Arskjgpsklass-
ene. Kjgpere som 1 1954 befant seg f.eks i klassen
15001 - 35000 kr., i alt 29, vandret i langt stgrre grad
enn de holdt seg 1 ro. Av 29 kjgpere 1 klassen holdt 9
seg 1 samme klasse begge Ar, fem falt fra. Av de gvrige
var det like mange som halverte som gkte til det dobbelte
Dette viser at der finnes en sentral tendens innen hver
klasse nir klassen kommer over en viss stgrrelse. Samme
tendens lar seg observere for de 27 kjgperne i klassen
5001 - 15000 kr., 1954,

Tabellene 3.40-41, muliggi@r en analyse 1 to trinn, nem-
lig fra 1954 til 1958 og fra 1958 til 1960. Utviklingen
innen en klasse gjennomgis som et eksempel., I klassen
5001 - 15000 kr. var der som nevnt 27 kjgpere i 1954,

Av disse vandret 8, dvs. 8/27, videre til den samme klas-
sen 1 1958, mens f.eks. 6 eller 6/27, forsvant helt som
kjgpere. I alt spredte de 27 kjgperne seg pid de enkelte
klasser slik som vist i1 figur 3.3. Til klassen kom der 21
kjgpere inklusive de 8 som ikke forandret klasse. Fra
klassen som altsd 1 1958 besto av 21 kjgpere, vandret
fire, dvs. 4/21, til den samme klassen i 1960. Hele 14
kjgpere, dvs. 6/21, til klassen 5000 og 8/21 til klassen
0, vandret til klasser med lavere arskjgp 1 1960 enn 1
1958. Figuren viser at dette er uttrykk for en generell
tendens blandt kjgperne av denne st¢rrelsesorden. Noe
fritt kan man si at sannsynligheten for at en kjgper som
i 1954 befant seg 1 denne klassen, dvs. 15000 kr. ogsi
skulle befinne seg i denne klassen 1 1960, under den be-
tingelse at kjgperen var i1 denne klassen i 1958 er lik
8/27 x 4/21 = 32/567 eller 5,6% 1).

ljDette er selvsagt den effektive vandring, En kan ikke
uten videre bruke denne stgrrelsen for overganger til
senere "states".



3.62

Figur 3.3:Kj)¢gpernes vandringer fra kjgperklasse til
k}gperklasse illustrert med utgangspunkt 1
tabellene 3.40-41,

Klasse 1954 Klasse 1958 Klasse 1960
0 o} 0
T 4/23 \~1/6
5——2/9 S—— /25 5
15 .8/27 15 4 /21 15
6/29 3/23",
35— 35— / 35
1/12 2/20
75— 75— L 75
155 155— 155
0 0 0
6/27—" 8/o1—"
5 5
5/27— 6/21—
15 8/27 15 4/21 15
35 | 5/2T—__ s 3/2l— 5
No /27
75 =15 75
155 155 155

\635 635

635

I figuren er det fgrst og fremst vandringene i en enkelt
klasse som er tatt fram. Tar man alle klassene og ser

dem i sammenheng, er det klart at det kan finne sted
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betydelige forandringer 1 de enkelte kjgperes Arsuttak
av de varer som studeres her, flintvarene. Disse for-
andringene kommer i1kke ti1l uttrykk i de totaltall som
stilles opp over omsetning, og dermed kommer det heller
ikke fram hvor usikker den enkelte selger vil vmsre med
hensyn til den enkelte kjgpers avtak 1 en kommende peri-
ode. De resultater soh er gitt hittil gir ogsd en an-
tydning om hvilke allokeringsproblemer selgeren stir
overfor nidr det gjelder selgerinnsats og for si vidt
fastsettelsen av verdier for alle andre konkurransemid-
ler. Selgernes strategl synes & vsre valg av svak 4dif-
ferensiering etter kjgperens absolutte kjgp over flere
perioder, dvs. en slags langtidsstabilitet som egentlig
ikke kvantifiseres. NAar det gjelder selgerinnsats betyr
dette at de absolutt sett stgrste kjgperne fir flere sel-~
gerbesgk enn de mindre kjgperne.

De enkelte flintvareprodusentenes kjgperstrukturer 1958-
1960 er vist i tabellene 3.43-45. Det gir tydelig fram
av disse tabellene at den fgrste produsenten hadde et

sett kJgpere som var betydelig mer stabilt enn hva til-

fellet var for de to andre produsentene.
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Tabell 3.43: Kjgperstrukturen 1958-1960 for produsent 1.

Kjgper- (#vre klassegrenser) Sum
klasser

i 1000 kr. O 5 15 35 75 155 315 635 1960

0 o 8 6 2 2 18

5 4 4 > 1 12

15 3 8 6 3 21

35 3 4 2 9

75 2 8 5 15

155 1 4 6 3 14

315 1 3 3 7

635 1 1

Sum 1958 6 15 20 15 20 14 6 1 97

Tabell 3,44: Kjgperstrukturen 1958-1960 for produsent 2.

KJgper- "’ (#vre klassegrenser) Sum
klasser
1.1000 kr. O 5 15 35 75 155 315 1960
o o 13 7 3 23
5 7 5 6 4 1 1 24
15 5 9 > 4 5 1 27
35 7 4 3 1 15
75 1 6 3 10
155 1 5 5 4 15
315 2 2

Sum 1958 12 27 24y 16 20 13 h 116
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Tabell 3.45: Kjgperstrukturen 1958-1960 for produsent 3.

Kjgper- (@vre klassegfenser) Sum
klasser
1 1000 kr. O 5 15 35 75 155 315 1960

) 0 17 5 1 1 23
5 5 b 9 ] 21
15 ¥ 10 6 2 22
35 2 1 2 2 3 1 12
75 4 2 5 1 12
155 1 5 2 4 12
315 2 2

Sum 1958 7 26 26 17 13 10 6 105

Hos alle tre produsentene var bortfallet stgrre enn til-

gangen, noe som betyr at en del kjgpere enten opphgrte

4 klgpe fiintvarer eller glkk over til andre levgrand¢r-

er enn de tre.

Tabell 3.46 viser de relative forandringene.

Tabell 2.46: Relative forandringer med hensyn til &rs-
kjgpet av flintvarer hos hver produsent

1958-1960.

Forandringsratelj Produsent 1 Produsent 2 Produsent 3
1/8 og mindre 4 2 5,2 2,8
1/4 10,3 14,7 11,4
1/2 27,8 28,4 41,9
Uforandret 35,0 19,8 19,1
2 19,6 26,7 21,0
4 2,1 ,3 1,9
8 og mer 1,0 0,9 1,9
Sum 100,0 100,0 100,0
1) i

Se tabell 3.3L4.
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De stgrste forandringene stir produsentene 2 og 3 for.
For disse to fant det sted en forskyvning mot de lavere
k)jgperklassene. Mens hver tredje kjgper hos den fgrste
produsenten holdt kJjgpet uforandret, dvs. samme klasse,
var dette tilfellet bare for hver femte kjgper hos de

to andre. PA den annen side var det relativt flere som
gkte kjgpet til gjennomsmitlig det dobbelte fra 1958
til 1960 hos de to siste produsentene enn hos den fgrste.
Hos hver enkelt av disse to produsentene er der to mot-
satte forhold som gjgr seg gjeldende idet kjgpere som
hgrte til de samme stgrrelsesklasser 1958 bade gkte og
minsket kjgpet 1 1960. Sarlig er dette tydelig for
kjgpere 1 klassen 15001 - 35000 kr. hos den tredje pro-
dusenten 1960. Av de 12 kjgperne 1 klassen var det bare
to som var i den samme klassen 1958. De gvrige 10 for-
delte seg pad alle klasser under og over denne. Med ut-
gangspunkt 1 1958-tallet for denne klassen, 17, kan en

i tabell 3.45 se t1l hvilke klasser de enkelte kJgperne
vandret 1 1960.

PS40 g priphufping A L R~

Kjigperne har tre leverandgrer 4 velge mellom i vare-
gruppene glass og flint. Dette avsnittet er en analyse
av leverandgrforekomster hos den enkelte kjgper og kjgp-
ernes skifting eller vandring fra leverandgr til lever-
andgr. Leverandgrspredning defineres som det antall
leverandgrer en kjgper har nidr leverandgrantallet er
gitt.,
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I det siste avsnittet om forandringer 1 kjgperstrukturen
ble det vist at tilbgyeligheten til &4 forlate en lever-
andgr,om man et gyeblikk forutsetter at det er kjgperen
som tar Inltlativet til dette, minsker med stigende Aars-
kjgp. Dette ble funnet som en temmelig generell regel
for det totale salg 1 hver av gruppene glass og flint,
og for hver enkelt produsents salg selv om det der var
mulig & vise til unntak. N&r de stgrre kjgperne bare
unntaksvis skifter leverandgr, er det naturlig & anta at
deres leverandgrlojalitet under ellers like forhold har
sammenheng med forskjeller 1 produsentenes varetilbud.
De enkelte produsenter m& antas & st8, med andre ord, 1
et typlsk monopolistisk konkurranseforhold til hverandre,
Dette er den enkleste forklaringen som lmlidlertid  ikke
behgver & vemre den mest realistiske. Inntil 1960 var de
tre produsentene av flintvarer omlag like store og selv
etter det Aret er det karakteristisk at de har et for-
holdsvis stort vareutvalg. Hver enkelt har kanskje si
mange som 10000 varlanter som etterspgrres av til-

sammen omlag 130 kjgpere.

I og med at produksjonskapasiteten og lagerholdskapasi-
teten er begrenset hos hver enkelt, vil ogsi leverings-
kapasiteten vasre det. Om en st¢rré leverandgr ville
skifte leverandgr innen gruppen, vil den begrensete le-
veringsevnen hos den leverandgr som prefereres skape
lange leveringstider. Produsentenes stgrrelse er derfor
en av de viktigste faktorene 1 forklaringen av hvorfor
de stgrre kjgperne er mer tilbgyelige £il & f& varer fra
alle tre leverandgrene 1 gruppen. Man skal derfor 1lkke
ta det for gitt at alle tre leverandgrenes forekomst hos
en stgrre kjgper er et uttrykk for kjgperens leverandgr-
valg ut ifra et varesynspunkt.
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I en viss grad gjelder dette resonnementet ogsid for
glassvaregruppen, men som det tidligere er pekt pé,
gigr der seg gjeldende andre spesielle forhold ogsi.

Resultatene i det siste avsnittet kan tyde pd at den
enkelte produsents andel av de enkelte kjdperes totale
inntak fra gruppen varierer i betydelig grad omkring de
gjennomsnittsandeler scm ble gitt i tabell 3.6 og at
denne andelen kan ses som en funksjon av kjgperens Aars-
kJgp av flintvarer. Dette forholdet er belyst indirekte

i1 analysen for hver av varegruppene.

For varegruppene glass og flint er kjgperne sortert
etter to kriterier, nemlig leverandgrkombinasjon og Ars-
kj#p av varer fra vedkommende gruppe. Dette gir grunn-
lag for 4 vise hvilke andeler de enkelte leverandgrkom-
binasjoner har av kjgperantallet i en bestemt kjgper-
klasse, og det er mulig & gi opplysninger om graden av
samlevering for produsentene 1 gruppen. I analysen gis
det videre opplysninger som belyser kjgpernes tilbgye-
lighet til & skifte leverandgrantallet og hvilke lever-
andgrkombinasjoner som avgir kjgpere til andre og hvilke
som far nye kjgpere. Dette fgrer fram til en detal}]-
analyse av kjgpernes vandringer fra en leverandgr til en
annen eller andre. I og med at stgrre kjgpere er mer
stabile eller lojale, vil analysen fgrst og fremst gjelde
de mindre kjgperne. Disse representerer 1 en viss ut-
strekning grensene for leverandgrenes ekspansjon idet de
mindre kjgperne lkke har like store muligheter med hen-
syn til alternative leverandgrer f.eks. ved import, som
de stgrre kjgperne har.
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Resultatene gis her fgrst for glassvarene.

De tre glassvareprodusentene hadde 174 og 177 kjgpere i
Arene 1960 og 1958, Disse kjgperne kunne ha alle tre
som leverandgrer eller en av de fglgende leverandgrkombl-

nas;!oner.

1l leverandgr 2 leverandgrer 3> leverandgrer

Produsent 5 5 5066,5087 5,6087
Produsent 6 6 Sogb, 6og7 5, 607
Produsent 7 7 502 T, 6 0g 7 5, 6 og T

i alt 7 forskjellige komblnasjoner.

I tabell 3.47 er det gitt opplysninger om kjgpernes for-
deling pd& de enkelte leverandgrkombinasjoner innenfor
k)gperklassene. Produsent 5 viser seg & vare enelever-
andgr i langt stgrre utstrekning enn de to andre produ-
sentene, og produsent 5 trer fram som hovedleverandgr der
hvor kjgperne har to leverandgrer, for leverandgrkombi-
nasjon (6 og 7) har en svart beskjeden andel av kjgper-
antallet. N&r leverandgrkombinasjonen (5, 6 og T) her
har en synkende andel av kjgperantallet 1 den aller
stgrste kjgpergruppen, har dette sin forklaring 1 insti-
tusjonelle forhold som ble trukket fram i et tidligere
avsnitt.
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Tabell 3.47: Leverandgrkombinasjoneresandeler av kjgperantallet
i de enkelte kjgperklasser 1960.
Relative tall (avrundet)

KJgper- KJgpere 1 Leverandgrkombinasjoner
klasser il)Klassen
1000 kr. 5 6 7 5-6 5-7 6-7 5-6-7  Sum
5 24 T4 21 5 100
15 21 4y 11 3 39 3 100
35 22 21 3 50 5 8 13 100
75 14 36 64 100
155 12 15 5 5 10 65 100
315 5 11 11 11 67 100
635 2 25 25 50 100
Sum 100 3 9 1 26 i 2 24 -

l)ﬁvre klassegrenser.

Produsent 7 hadde det laveste k]gperantallet av alle
produsentene. Forklaringen finner man 1 tabellen her
hvor denne produsenten trer fram som en suppleringsle-
verandgr fgrst og fremst for de stgrre kjgperne. For de
mindre kJgperne, dvs, lnntil 75000 kr. synes det som
om kjgperne prefererer leverandgrkombinasjonen (5-6)
uten at det her er mulig 4 sl noe om hvilken av disse

to produsentene som prefereres mest.

Mgnsteret var det samme ogsd i 1958, og de avvikene som
fins i1 forhold til 1960, er si sm& at tallene for 1958
ikke er tatt med. Det er derimot 1 tabell 3.48 vist i

hvilken utstrekning de tre produsentene samleverer.
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Tabell 3,48: Samleveringene for glassprodusentene 1960

og 1958.

Tekst 1960 1958

P55 P6, PT, p5 P6, P7,
Leverandgr alene 60 15 1 62 8 2
Sammen med en 52 49 9 58 56 10
Sammen med to 43 43 43 43 43 43
Tkke leverandgr til 19 67 121 14 70 122
Sum 174 174 17H 177 177 177

Kjdperne er fordelt etter antall leverandgrer 1 tabell

3.49.

Tabell 3.49: Antall leverandgrer hos glassvarekjgperne
1960 og 1958.

Antall lever- 1960 1958 Endring 1958=100

andgrer
4z,7 4o,7 106
2 31,6 35,0 89
24,7 24,3 100
Sum 100,0 100,0 98

De resultater som er trukket fram hittll viser at netto-
forandringene med hensyn til antall leverandgrer er smi
og nermest ubetydelige. Ved nsrmere anhalyse er det mulig
4 vise at der finner sted en betydningsfull utskiftning
av leverandgr selv blant dem som har tre leverandgrer,
dvs, f&r varer fra alle tre produsentene. I tabell 3.50
er det vist hvilke vandringer som kj@perne foretok mellom
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de forskjellige leverandgrkombinasjoner 1958 og 1960.
Her kommer det fram at de kjgpere som kommer til eller
faller fra, fAr eller hadde bare en leverandgr 1 de
fleste tilfellene. P& en kJgper nmr var det like mange
som reduserte til to leverandgrer som gkte tll tre.

Fra 1958 til 1960 forandret 61% av kjgperne ikke lever-
Ingskombinasjonen.

Tabell 3.50: Forandringer i leverandgrantallet 1958-1960

for glassvarekjgperne.

Antall lever- Sum
andgrer 0 1 2 3 1960
0 0 11 2 0 13
1 11 49 16 0 76
2 o] 15 30 8 53
3 0 0 9 36 45

Sum 1958 11 75 57 Ly 187

P4 grunnlag av denne tabellen kan en sette opp vandring-
ene 1 figurer slik som 1 figur 3.3. Om man f.eks tar
utgangspunkt i klassen med to leverandgrer 1 1958, gar
det fram at "sannsynligheten" er nesten dobbelt si stor
for at en kj¢per skal redusere til en leverandgr, som &
gke til to. P& samme mdte er det 1 klassen 2 leveran-
dgrer slik at det kommer nesten dobbelt si& mange kjgpere
til klassen som det antall kjgpere som vandrer videre
til klassen med tre leverandgrer. Vandringene har et

betydelig omfang.

Tidligere resultater som er gitt, gir grunnlag for visse
antakelser med hensyn til hvilke produsenter som avgir
og far nye kjgpere. Disse vandringene er vist 1 tabell
3.51.



3.T3

Tabell 3,.51: Kjgpernes forandringer av leverandgrkombi-
nasjoner for glassvarer 1958-1960.

Leverandgr Sum
kombinasjoner

0 5 é 7 5-6 5-7 6-T7 5-6-7 1960

o 0 9 2 0o 1 0 1 0 13

5 8 37 1 111 2 o0 0o 60

‘6 3 ) 5 o 3 0 0 0 15

7 0 0 1 0 0 0 0 1
5-6 0 14 0 0 26 -1 0 y 4s
5-7 o 0 o 1 1 o0 o 2 3
6-7 o o o, 0o o0. 0 2 2 4
567 o] 0] 0 o 6 2 1 36 .. is5
Sum 1958 11 6% 8 3 48 5 Loy 187

Nye kJgpere registreres fgrst 6g fremst hos produsent 5
og dernest hos produsent 6, mens produsent.7 ikke fAr
egne nye kjlgpere. KJgpere med bare en leverandgr vil
for den overvelende delens vedkommende kJjgpe hos produ-
sent 5 og omlag halvparten av disse vil vare lojale, dvs.
hverken falle fra eller gi over til noen annen leveran-
dgrkombinasjon. Produsent 7 fir sine k)gpere fgrst og
fremst g)ennom produsent 5, men ogsid gjennom begge de to

andre produsentene.

Siden der er tre flintvareprodusenter, vil antallet le-

verandgrkombinas)Joner vare det samme som for glassvare-
produsentenes kjgpere. Resultatene for flintvarene
svarer til de resultater som er gitt for glassvarene.
For flintvarene gjelder det 1 enda sterkere grad at an-
tallet leverandgrer stiger med stigende érsk3¢p av varene
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i gruppen. NAar kjgpet overatiger 35000 kr. er som regel
alle produsentene leverandgrer. Tilsynelatende er det
derfor mindre interessant 4 fgre denne analysen videre 1
denne gruppen. Av det som fglger, vil det imidlertid gi
fram at pd samme mite som for glass, er det mulig & pa-
vise en kjgpervandring som ikke kommer fram i nettofor-
andringstall. KJgpernes fordeling pd leverandgrkombina-
sJoner og kjgperklasser, er vist i tabell 3.52.
Tabell 3.52: Leverandbrkombinasjonenes andeler av kJgper:
antallet 1 de enkelte kJgperklasser for
rlint 1960.
Relative tall (avrundet)

KJ)gper- KJ#pere LeverandgrkombinasJoner
klasser 1 i klas-
1000 kr.1l)sen 1 2 3 1-2 1-3 2-3 1-2-3 Sum
5 17 17 55 17 . 6 5 100
15 14 13 20 13 20 20 14 100
35 23 R 12 76 100
75 10 1 1 1 97 100
155 13 7 93 100
315 16 100 100
635 6 100 100
1275 1 100 100
Bum 100 6 13 6 & 1 8 62 -

l),var-e klassegrenser.

For de tre flintvareprodusentene foreligger der ikke
institusJonelle forhold som virker inn pd kjgpernes
struktur for leverandgrkombinasjoner. Mye taler derfor
for at leveraridgrenes stgrrelse er en viktig faktor i
forklaringen av det fenomen som her er registrert at
alle kjJgpere over en viss stgrrelse, har alle tre som

leverandgrer.
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Tilbgyeligheten blant selv smd kjgpere til & f4& varer
fra alle tre leverandgrene, gkte fra 1954 til 1960. I
1954 var det bare 1 klassen med over 635000 kr. i &rs-
kjgp at alle kjgperne hadde tre leverandgrer, og i 1958
alle med arskjgp p& over 315000 kr. Tilsammen var det
et fatall kjgpere som tidligere hadde tre leverandgrer.
Noe av dette forholdet kommer fram i tabell 3.53 om sam-
leveringene.
Tabell 3.53: Samleveringer for glassvareprodusentene
1960, 1958 og 195k4.

Tekst 1960 1958 1954

Pl p2 P> Pl p2 P> Pl P2 P3
Leverandgr
alene 6 14 7 4 16 14 7 8 24

Sammen med en 5 13 10 17 19 18 15 30 27
Sammen med to 67 67 67 68 68 68 43 43 43

Tkke lever-
andgr til 30 14 24 ko 26 29 83 37T 24
Sum - 108 108 108 129 129 129 118 118 118

Egne kjgpere 78 94 84 89 103 100 65 81 94

Den fgrste produsenten skiller seg fra de andre to med
hensyn til det antall kjgpere av flintvarer som den ikke
er leverandgr til. Disse kjgperne fir altsd varer fra
en av de to andre eller fra bade produsent 2 og 3.
KJjgpere som har en eller to leverandgrer hgrer til de
minste kjgperne slik som tabell 3.54 viser. Produsent 1
leverer ogsd sammen med en annen i mindre utstrekning emn
de to andre produsentene. Dette viser at kjgperstruktu-
ren for den fgrste produsenten avviker fra de andres,

og dette forholdet forklarer noe av forskjellen i salgs-
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utviklingen for disse tre produsentene. I begge Arene
1960 og 1958 hadde omlag 25% av kjgperne bare en lever-
andgr. Disse klgperne skiller seg fra kjgpere med to
leverandgrer fgrst og fremst gjennom leverandgrskifte.
Deres tilbgyelighet til & skifte leverandgr er langt
sterkere enn kjgpere med to for ikke & snakke om tre
leverandgrer. Dette henger sammen med at denne kjgper-
typen - med en leverandgr - har grossistene som alterna-
tive leverandgrer. Alt annet like vil man vente at hos
en produsent hvor denne kjgpertypen utgjgr en forholds-
vis stor del av alle produsentens kjgpere, vil salget
undergd stgrre svingninger enn hos andre produsenter.

Tabell 3,54: Antall leverandgrer for flintvarekjgperne
1960 og 1958.

Kjgper- Antall leverandgrer
Tlasser i 1) 1960 1958
000 kr. 1 2 3 Sum 1 2 3 Sum
5 89 11 0 100 84 16 0 100
15 ¥ k0 13 100 43 43 14 100
35 8 16 76 100 13 35 52 100
75 2 1 97 100 5 20 75 100
155 0 7 93 100 0 7 93 100
315 0 0 100 100 0 7 93 100
635 0 0 100 100 0 0 100 100
1275 0 0 100 100 0 0 100 100
Sum 25 13 62 100 26 21 53 100
Basis 108 129

l)xdvre klassegrenser.

Resultatene for 1954 var. for de enkelte leverandgrklas-
sene omlag 33, 30 og 37%.
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Resultatene for- 1958 og 1960 tyder pad stor stabilitet
med hensyn til kjgpernes leverandgrstruktur. Tabellen
gir imidlertid nettoresultat av forandringene. Tabell
3.55 viser derimot de faktiske forandringer som fant
sted i leverandgrstrukturen for disse to arene. I alt
var 133 kjgpere aktive hos alle tre produsentene, og
halvparten av disse var stabile i den forstand at de
ikke forandret leverandgrantall.
Tabell 3.55: Forandringer i leverandgrantallet 1958-1960
for flintvarekjgperne.

Antall lever- Sum

andgrer 0 1 2 3 1960
0 0 18 6 2 26
1 4 11 8 4 27
2 2 3 6 3 14
3 o] 2 7 57 66

Sum 1958 6 3 27 66 133

Mer enn halvparten av alle kjgpere som hadde en leveran-
dgr 1 1958, falt helt bort som kjgpere i 1960, og bare
hver tredje i denne klassen fortsatte med en leverandgr
ogsd 1 1960.

Blandt kjgperne med to leverandgrer 1958 var det like
mange, 6 av 27, som falt bort som gkte til tre leveran-
dgrer 1 1960. Tendensen til & gke fra to til tre lever-
andgrer kommer fram i det faktum at 7 av 27 gkte til tre
leverandgrer, mens 3 av 66 reduserte til 2. Det store
frafallet, 26 falt fra mens 6 kom til, har nettopp sam-
menheng med skifting til grossister som leverandgrer for
disse kjgperne som alle er detaljister. Det er grunn
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til 4 tro at det var kjgperne selv som tok initiativet
til 4 legge ned sine leverandgrkonteakter.

Kjgpernes leverandgrspredning og vandring mellom de en-

kelte leverandgrkombinasjoner, kommer fram i tabell 3.56.

Tabell 2.56: KJjgpernes forandringer av leverandgrkombi-
nasjoner for flintvarer 1958-1960.

Leverandgr- Sum
kombinasjoner O 1 2 3 1l-2 1-3 2-3 1-2-3 1960
0 0] 2 8 8 1 1 4 2 26
1 1 1 0 © 2 0 0 2 6
2 2 0 5 2 2 1 1 1 14
3 1 0O 0 3 0 2 0 1 7
1-2 o o 1 0 2 0 0 1
1-3 0 0 0O o 1 0 0 0
2-3 2 0 0 2 1 0 2 2
1-2-3 0 1 1 0o o0 4 3 57 66
Sum 1958 6 ¥y 15 15 9 8 10 66" 133

I denne tabellen og 1 3.55 er der et mindre avvik med
hensyn til kJgperantallet for hvert Aar.

Av denne tabellen gir det fram hvem av produsentene som
fgrst og fremst er eneleverandgrer og hvilke leverandgrer
som fgrst og fremst er samleverandgrer nir kjgperne har
to leverandgrer. Det er kanskje verdt &4 merke at fire
av de tl kjgperne som produsentene 2 og 3 var samlever-
andgrer til, falt bort fra 1958 til 1960. Nzrmere under-
sgkelser brakte for dagen at disse kJgperne falt bort
fra produsent 1 tidligere og da som fglge av kreditt-
kontroll der. Dermed er det ogsd brakt inn et forhold
som pavirker k]Jgperstrukturen og kjgperantallet., Det
har ikke latt seg gjgre & undersgke dette forholdet

nsrmere.
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Produsentene leverer varer til forhandlere som enten er
grossister eller detaljister eller som er bade grossis-
ter og detaljister. Nasr 90% av alle grossistene er bade
grossister og detaljister. I dette avsnittet blir det
bare skjelnet mellom grossister og detaljister. I tid-
ligere avsnitt er det gjentatte ganger pekt pad struktur-
forhold som antas & ha en sammenheng med detaljistenes
og grossistenes relative andeler av en produsents salg,
og det ble satt fram en antakelse at om en produsent som
ikke befinner seg 1 en spesiell konkurransesituasjon som
begunstiger ham, vil mdtte regne med at gkt salg til de-
taljister f&r konsekvenser for ham gjennom grossistenes
kjgp, idet de vil betrakte ham som en konkurrent.

I dette avsnittet splittes den tidligere analysen slik
at det blir mulig & sammenlikne kategoriene grossist
detaljist innbyrdes og 1 forhold til produsentenes to-
tale omsetning og kjgpernes totale innkjgp. Dette er
gJjort ved fgrst & gi en oversikt over kategorienes an-
deler av omsetningen &av glass- og stentgyvarer til hus-
holdningsbruk. I det foregdende avsnittet ble det satt
fram en pdstand om at de minste kjgperne ville vare
detaljister og de stgrre grossister. Det vises her at
dette medfgrer riktighet. Dette fgrer analysen naturlig
over 1 en nmrmere analyse av leverandgrspredningen og
kjgperkategorienes tilbgyelighet til & skifte levernadgr.

Kjgperkategorienes andeler av salg og leveringer hvery

4r er vist i tabell 3.57. Grossistenes andel av produ-
sentenes salg varierte mellom 71-75% trass i at kjgper-
antallet totalt varierte betydelig mer mens kjgperantal-
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let for grossistene var temmelig konstant i hele peri-
oden.
Tabell 3.57: KJgperkategorlienes andeler av produsentenes
salg, leveringer og varelinjer hvert Ar.
G = grossistenes andeler
D = detaljistenes andeler

kr Salg Leveringer Varelinjer
G D G D G D

1960 T4 26 57 43 55 45
1958 75 25 61 29 55 45
1954 71 29 53 47 52 48
1953 73 27 54 46 53 47

Grossistenes andel av salget var for hele perioden bety-
delig hgyere enn deres andel av leveringene. Dette be-
tyr igjen at grossistenes gJennomsnittsk]Jgp er som en
mi vente, vesentlig hgyere enn detaljistenes.

I glassvaregruppen sett som et hele, var grossistenes
andeler av salg og leveringer forholdsvis lavere. Dette
er 1 samsvar med hva en ville vente p& grunnlag av de
forskjeller som er observert 1 kjgperstrukturene. Tabell
3.58 viser kjgperkategorienes andeler av salg og lever-
inger fra glassvareprodusentene.
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Tabell 2.58: Kjgperkategorienes andeler av salg og
leveringer fra glassvareprodusentene og
totalt i gruppen 1960 og 1958. '
G = grossistenes andeler
D = detaljistenes andeler

Produsent 1960 1958
Salg Leveringer Salg Leveringer
G D G D G D G D

Produsent 5 67 33 51 49 67 33 55 45
Produsent 6 37 63 28 172 39 61 27 T3
Produsent 7 82 18 ™ 27 80 20 73 27

Totalt 63 37 48 52 64 36 50 50

Tabell 3.58 viser at de tre glassvareprodusentenes
kjgperstruktur er vesentlig forskjellige fra hverandre
med hensyn til kjgperkategori. Den siste produsenten,7,
har en grossistandel i salg og leveringer som er betyde-
lig hgyere enn de to andres. Dette understgtter den
antakelse som ble gjort ovenfor om at denne produsenten
fgrst og fremst spiller en rolle som supplerende lever-
andgr og da spesielt i forhold til den fgrste produsent-
ten ettersom kjgperne hos produsent 7, stort sett inngir
i det sett kJgpere som produsent 5 har. Konkurranse
mellom produsent 5 og 7 finner egentlig sted bare nar
den ene produsenten kan oppnd levering p& bekostning av
den andre, og nir forutsetningen er at begge parténe
ville ha levert i de situasjoner som karakteriseres som
konkurransesituaéjoner. Det har ikke her'vsrt mulig &
fgre analysen sd langt som til det & ta rede pi& graden
av konkurranse og den eventuelle konkurransens form.
Undersgkelsens resultater gir f#lgelig ikke det beste
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grunnlag for & trekke den konklusjon at strukturens ut-
forming tyder pd at konkurransen mellom glassvareprodu-
sentene var ubetydelig i denne perioden. Det at produ-
sentene selger til forskjellige kjgpere, tyder pd at der
er et visst grunnlag for en antakelse om en slik sammen-
heng. Produsent 6's kjgpere skiller seg vesentlig fra
de to andres, mens produsent T7's kjgpere er nesten alle
kjgpere hos produsent 5. Produsent 5 er denilangt stgr-
ste av produsentene og det er fgrst og fremst i forhold
til denne produsenten at kJjgperne sgker alternative le-
verandgrer. Produsent 7 md betraktes som en slik alter-
nativ leverandgr til produsent 5, og produsent 5 kan ikke
uten videre slutte at den overveiende delen av produsent
7's salg ville produsenten selv ha fAtt om i1kke dette
alternativet hadde eksistert. Produsent 7 kan p& sin
side betrakte sitt salg som komplementzrt til produsent
5's som er absolutt hovedleverandgr til de kjgperne som
ogsd produsent 7 leverer til. Stiger salget av glass-
varer, vil det stige for produsent 7 om det stiger for
produsent 5.

Hos porselensvareprodusenten var fordelingen slik som
vist 1 tabell 3.59.
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Tabell 3.59: Kjgperkategorienes andeler av salg og leveringer

for porselensvarene.

Tekst 1960 1958 1954 1953
Salg Lever. Salg Lever. Salg Lever. Salg Lever.

Grossistene 72 60 69 60 59 46 62 50
Detaljistene 28 4o 31 40 41 54 38 50
Utviklingen

for grossist 100 100 110 125 123 89 106 97
Utviklingen

for detaljist 100 100 131 127 206 200 164 147
Utviklingen

totalt 100 100 116 126 143 116 122 117

Forandringene for porselensvarene har hatt et stgrre om-
fang enn for de andre varegruppene, og det har stgrre
interesse 4 se hvilke endringer som har funnet sted 1
kjgperkategorienes andeler og 1 deres absolutte kjgp.
Tabell 3.58 gir derfor opplysninger ogsi om utviklingen
totalt og i hver kategori. Det kommer tydelig fram at
det er fgrst og fremst detaljistene som har redusert sine
kjgp fra produsent. @kningen i grossistenes relative an-
deler skyldes at detaljistene. reduserte sine kjgp 1 sterk-

ere grad enn grossistene.

I flintvaregruppen er grossistenes andeler av salget be-
tydelig stgrre enn i1 de to andre varegruppene. Dette hen-
ger sammen med kjgperantallet som er betydelig mindre i1

flintvaregruppen enn i.f.eks. glassvaregruppen.
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Tabell 3.60 viser grossistenes andeler av salg og lever-

inger hvert ar.

Tabell 3.60: Kjgperkategorienes andeler av salg og lever-
inger for flintvaregruppen og for hver pro-
dusent hvert Ar.

Bare grossistenes andeler er tatt med.

Tekst 1960 1958 1954 1953
Salg Lev. Salg Lev. Salg Lev. Salg Lev.

Produsent 1 87 76 83 74 82 66 86 69
Produsent 2 85 68 83 72 78 62 78 65
Produsent 3 74 60 85 60 79 54 76 57

Totalt 8% 68 83 73 8¢ 60 80 63

Utviklingen for kategoriene 1 gruppen er vist i tabell

3.61. I denne tabellen er det gitt opplysninger ogsd om

detaljistene.

Tabell 2.61: Utviklingen 1 salget til kjgperkategoriene
1 flintvaregruppen.

Tekst 1960 1958 1954 1953
Produsent 1
grossister 100 95 91 81
detaljister 100 132 136 92
totalt 100 100 92 -
Produsent 2
grossister 100 120 120 109
detaljister 100 129 186 180
totalt 100 121 131 119
Produsent 3
grossister 100 138 143> 114
detaljister 100 71 104 40
totalt 100 120 132 110
Hele gruppen
grossister 100 115 108 96
detaljister 100 105 135 116

totalt 100 112 115 100
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Grossistene gkte sine kjgp bare hos produsent 1 fra 1958
til 1960, og det gldr fram at denne gkningen veidde opp
reduksjonen 1 salget tll detaljistene. Hos produsent 3
hvor detaljistene gkte sine kjgp, var lkke gkningen stor
nok til & hindre redusert salg totalt sett.

Kjgperantallets fordeling pd kategorier ses 1 sammenheng

med kj@gperklassene 1 tabell 3.62, hvor det gir fram at

de minste kJgperne er alle detaljister og de stgrre alle

grossister.

Tabell 3,62: Kjgperkategorienes andeler av kjgperantallet
1 hver kjgperklasse for alle varer hvert érlz

G = grossister
D = detaljister
Kjgper- 1960 1958 1954 1953
klasser i ,2)
1000 kr. G D G D G D G- D
5 0 100 0 100 0 100 0 100
15 0 100 0 100 5 95 5 95
35 3 97 4 96 0 100 4 96
75 8 9% 4 96 .0 100 6 g4
155 15 85 19 81 15 85 10 90
315 85 15 75 25 65 35 71 29
635 95 5 100 0 88 12 100 0
1275 100 0 100 0 100 0 100 0
2555 100 0 100 0 100 0 100 _ o0
1)

Se tabeller om kJgperstrukturen ovenfor.

2)vare klassegrenser.

Dette forholdet gjelder for hver varegruppe og for hver
produsent, men det gjelder sterkere for flintvaregruppen
og produsentene i denne gruppen enn det gjelder for totalen

og de to andre gruppene. Denne tabellen gir grunnlag for
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visse refleksjoner om detaljistenes vekstmuligheter.
Resultatene viser at for de rene detaljistene avtar kjgp-
erantallet med stigende &rskjgp, for sidvidt pd samme mite
som for grossistene. Skal en detaljist 1 de gvre kjgper-
klassene for detaljlstene kunne gke sitt kJgp og sitt
salg vesentlig, m&d varegkningen kanaliseres videre til
andre forhandlere. Dvs. at en detaljist vil bare kunne
vokse ut over visse grenser om han tar opp grossistvirk-
-somhet. NAr grossistaktivitet er det naturlige og muli-
gens kanskje det eneste vekstalternativ, henger dette
sammen med den lokale konkurransestrukturen i detaljist-
leddet. Der er flere eksempler pi detaljister som kan
karakteriseres som midlertidige grossister, Det er fore-
komsten av slike som skapte vanskeligheter i bestemmelsen
av hvor mange grossister som fantes hvert ar. Den totale
aktiviteten er liten og salget sammenlagt ubetydelig for
slike detaljisters gmpssistvirksomhet.

I det foregéende avsnittet ble det vist at produsentene
om enn 1 forskjellig grad hadde relativt mange smid kjgpe-
re og f4 stgrre kjgpere. I dette avsnittet er det vist
at de smd kjgperne for den ovefveiende delens vedkommende,
er detaljister. Det ble ogsd vist ovenfor at ae mindre
kjgperne er langt mer tilbgyelige til & skifte leverandgr
og dermed bli registrert i nye leverandgrkombinasjoner,
enn de stgrre kjgperne. Av dette kan man slutte at gros-
sistene 1 stgrre grad er leverandgrlojale nir det gjelder
kjgp eller ikke-kjgp. Sannsynligvis er de mer stabile
ogsd ndr det .gjelder kjgpets stgrrelse. De resultater
som gis her om forandring év arskjgp og 1ev¢rand¢rspred—

ning, synes & tyde pa det.

I tabell 3.63 er det gitt opplysninger om grossistenes
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vandringer mellom stgrrelsesklasser fra 1954 til 1960.
Antallet grossister er her 431).

Tabell 3.63: KJ)gperstrukturen for grossistene.
Alle varer.

Kjgper- (gvre klassegrenser) Sum
klasser i
1000 kr. O 5 15 75 75 155 315 635 1275 2555 1960

o]
5
15
35
75
155
315 1
635 1 1
1275
2555 1

+ O O O

WY O OO0

11

o e e
[ A
[~

Sum 1954 2 0 1 0 0 3 11 14 10 2 43

Bortsett fra de' to grossistene som kom til, befant 16
grossister seg 1 samme kj¢perkl§sse i 1954 som 1 1960,
mens 16 reduserte sine kjgp, til dels vesentlig. Bare

9 grossister gkte kJj#gpene. Grossistenes leverandgrspred-
ning forteller noe om ‘grossistenes tilbgyelighet til &
skifte leverandgr. Grossistene hgrer nesten alle sammen
med til dem som har forholdsvis stort 4rskjgp. Slike
kjdpere ble nesten alle observert med tre leverandgrer i
gruppene glass og flint.

Dette betyr at det for grossistene ikke forekommer skifte

1) Her inklusive NKL's avdelinger.
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av leverandgr i s®rlig grad og at det heller er endringer
i &rskjgpene som burde komme fram i analysen.

Tabell 2.64: Kjgpernes forandringer av leverandgrkombina-
sjoner 1958-1960. Glassvarer.
Grossistene.

Leverandgr-
kombinasjoner

o 5 6 7 5-6 5-7 6-7 5-6-7 1960

Sum

0 O 0

5 1 3 2 6

6 0 0

7 1 1

5-6 1 1 1 3 6

5-7 1 2 3

6-7 1 2
5-6-7 1 1 21 ]
Sum 1958 1 4 o 2 2 4 2 27 42

Bare en av grossistene kJgper lkke glassvarer fra de
norske produsentene. TIkke fmrre enn 15 grosslster skiftet
leverandgrkombinasjon fra 1958 til 1960, mens 27 altsi
hadde samme leverandgrkomblnasjon 1 begge &rene. Produ-
sent 5 har tre grossister som den er eneleverandgr til
begge 4r. Dette henger sammen med de institusjonelle
forhold som er omtalt tidligere. Produsent 6 har ingen
grossist alene, og produsent 7 har en liten grossist som
ikke de to andre leverer til. I 1960 var produsent 5
leverandgr til 39 av 42 grossister. Produsent 6 var le-
verandgr til 32 og produsent 7 ogsd til 30. At produsent
7's klgpere betrakter denne leverandgren som et supplement
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eller tillegg til produsent 5 som leverandgr, kommer fram
om man studerer de enkelte kolonner i tabellen. I (5-7)
1958 var der fire kjgpere. To av disse droppet produsent
7 som leverandgr, en skiftet til produsent 6 og en tok
produsent 6 i tillegg. Det finnes bare et eksempel pa at
en av produsent 7's k]gpere tok opp produsent 5 som lever-
andgr. '

Grossistene i flintvaregruppen er langt mer stablle enn
hva de stort sett samme grossistene er 1 glassvaregruppen
hvor spesielle forhold gj¢r seg gjeldende. Tabell 3.65
viser grossistenes forandringer av leverandgrkombina-
sjoner.
Tabell 2.65: Kjgpernes forandringer av leverandgrkombina-
sjoner 1958-1960. Flintvarer.
Grossister.

Leverandgr-
kombinasjoner (faktiske) Sum

-2 1-3 2-3 1l2=3 1960

1-2 1

-3

2-3 0
1-2-3 1 1 39 43
Sum 1958 1 1 1 39 43
Se tabell 3.56. ‘

Til forskjell fra glassvaregruppen er ingen av flintvare-
produsentene eneleverandgrer til noen grossist. Om man
ut ifra tabell %.65 kan peke p& noen tendens, s& mitte
det vere at grossistene 1 stgrre utstrekning i 1960 enn i
1958 hadde alle tre produsentene i1 gruppen som leveran-
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dgrer, Ikke desto mindre kjgpte grossistene mindre hos
produéént 2 og 3 1 1960 enn 1 1958.

5 Produsentenes leveringsstruktur.

Med levering menes 1 dette avsnittet verdien av en vare-
sending midlt ved produsentens faktura. Leveringsstruk-
turen er konstruert pi grunnlag av den informasjon som
ble trukket ut av fakturaene. I dette avsnlttet er det
tre slike variable eller opplysninger som ligger til '
grunn for strukturanalysen. Disse varilablene er antall
leveringer, hvert enkelt leveringsbelgp og varelinjer
samt kjgperkategori. Analysen er i dette avsnlttet som
har nmr sammenheng med det neste avsnittet om ordrestruk-
tur og leveringstid, fgrt fram til den enkelte produsent.
Det gis ingen opplysninger for totalen eller varegruppene
sett som et hele. Med de forskjeller som er blitt truk-
ket fram med hensyn til f.eks. kJgperstrukturen, er det
gnskellg & kunne sette leveringsstrukturen i relasjon til
de data som er gitt 1 tidligere avsnitt.

Leveringsstrukturen er analysert 1 detalj her fgrst og
fremst for & vise at med en gitt institusjonsstruktur og
med de valgmuligheter som ligger 1 det system som denne
undersgkelsen dekker, er det begrenset hva den enkelte
produsent kan gjgre for & pivirke og endre sin leverings-
struktur som 1solert sett kan bli bedgmt som direkte
ulgnnsom og tapsbringende. I tradisjonelle si&kalte ordre-
strukturanalyser med tilhgrende kostnadsfordelinger etter
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mer eller mindre'vilkérlige statiske fordelingsngkler,
blir det sjelden tatt hensyn til selgerens eller kjY%per-
ens strategiske stilling. Produsentenes strateglske
stilling er det gitt relativt detaljert innfgring i gjen-
nom avsnittene fgr dette.

Resultatene som presenteres 1:det fglgende er gitt i sam-
mentrengt form. Ytterligere opplysninger er tatt med 1
appendlks A til dette kapltlet.

Leveringsstrukturen, som gjelder perioder pd ett &r, er
alle av den hgyreskjeve typen om leveringene grupperes
etter stgrrelse. I et tidligere avsnitt ble det vist at
om kjgperne grupperes etter bidde Arskjdp og antall lever-
inger pr. A&r eller kjgp hver gang (gjennomsnittlig lever-
ingsbelgp), er der en positiv korrelasjon mellom disse

to variablene. Med stort &rskjgp fglger 1 regelen stort
kjdp hver gang. GAr man noe lenger 1 analysen, og dette
er gjort 1 neste hovedavsnitt, kommer det fram at det
ikke er mullig 4 peke p& en klar sammenheng mellom A&rskjgp
og andeler 1 leveringsstgrrelsesklasser som grupperings-
varlable. Det il vise seg at spredningen omkring den
gjennomsnittlige leveringsstgrrelsen er forholdsvis bety-
dellg mindre hos de mindre kJjgperne enn hos de stgrre.
Dette henger igjen sammen med kontaktstrukturen som er
forskjellig for store og smd kjgpere. Overfor de smi
kjgperne tar produsentene initiativet véd selgerbesgk,
mens de stgrre kjgperne selv tar initiativet til kjgp
oftere enn selgerne tar tilsvarende initiativ til salg.
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Produsentenes leveringsstruktur - oversikt.

For alle produsentene er det 1 tabellene 3.66-7 gitt en
oversikt over endringer 1 gjennomsrittlig leveringsstgr-

relse mdlt i kroner og i varelinjer. Denne oversikten

viser at der er betydellig likhet innen hver av varegrup-
pene glass og flint og at utviklingen i disse stgrrelser
har vert motsatt i gruppene. Glassvarene leveres 1 gjen-
nomsnitlig stgrre verdier bdde med hensyn til belgp og
varelinjer 1 glassvaregruppen, mens belgp og varelinjer
synker 1 flintvaregruppen. Dette mid ses i sammenheng med,
utviklingen 1 leveringsantallet som sank for glassvare-
gruppen og steg for flintvaregruppen.
Tabell 3.66: Utviklingen 1 gjennomsnittlig leveringsbelgp
hos hver produsent.

Produsent 1960 1958 1954 1953  Basis

kr.
Produsent 1 100 110 181 157 1613
Produsent 2 100 111 121 103 1535
Produsent 3 _ 100 _____ 111 102 82 __ 1342
Produsent 4 100 gl 125 106 1033
Produsent ‘5 100 76 88 71 694
Produsent 6 100 93 - - 649

Produsent 7 100 80 68 81 836

I glassvaregruppen har produsent 7 et hgyere gjennomsnitt-
lig leveringsbelgp enn de andre trass i at denne produ-
senten er den minste av de tre. Dette er imidlertid ikke

avgjgrende for denne stgrrelsen som mer bestemmes av

kjgpernes stgrrelse.
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Grossistenes gJenhomsnuxlige kjgp hver gang er vesentlig

hgyere enn detaljistenes.

Tabell 3,67: Utviklingen i gjennomsnittlig antall vare-
linjer pr. levering hos hver produsent.

Produsent 1960 1958 1954 1953 Basis
stk.
Produsent 1 100 138 160 122 13,1
Produsent 2 100 100 91 96 15,8
Produsent 3100 124 143 12 11,5
Produsent 4 100 88 89 75 11,8
Produsent 5 100 81 83 48 5,8
Produsent 6 100 98 - - 10,1
Produsent 7 100 T4 50 67 6,4

Antall varelinjer hver gang, dvs. antall forskjellige
varesalg som leveres hver gang, har hatt en markert ut-
vikling som naturligvis m& ses 1 sammenheng med endringer
i flere andre variable. Innen glassvaregruppen steg vare-
linjeantallet slik som kjgp hver gang. Forklaringen er
naturligvis &4 finne i reduksjonen i det totale antall le-
veringer og gkningen i det totale salget. Tabell 3.67
viser dessuten en vesentlig forskjell mellom produsentene
5 og 7 p& den ene siden og produsent 6 pi den annen.
Forskjellen er & finne i antall varelinjer som for produ-
sent 6's vedkommende er betydelig hgyere enn for de to
andre. Dette henger igjen sammen med kJgperstrukturen.
Produsent 6 har forholdsvis flere kjgpere som den star
i forholdsvis sjelden kontakt med. Dette pdvirker lever-
ingsstgrrelsen naturligvis, men da det fgrst og fremst er

sm3 kjgpere produsent 6 er ene-eller hovedleverandgr til,
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slidr lkke dette forhold ut 1 et hgyere gjennomsnittlig
leveringsbelgp.

I appendiks A er det gitt opplysninger om leverings-

strukturen hos hver enkelt av produsentene.

6 Om ordrestruktur og leveringstid.

I enhver bedrift i1 alle ledd 1 distribusjonen inngdr et
stgrre antall forskjellige vareenheterl). Ingen forhand-
ler, grossist eller detaljist har kunnet konsentrere sitt
varetilbud til en type glass i en bestemt prisklasse
eller/og en type kopper 1 en bestemt modell-, dekor-,
stgrrelses- og prisklasse. Produsenter og forhandlere
har visse antakelser om sammenhenger i etterspgrselen fra
forbrukerne, og dette gjgr bedriftene til typiske multi-
varebedrifter. Multivarebedriften er forskjellig fra
envarebedriften 1 en rekke forhold, ikke minst i all plan-
legging og allokering av resurser mellom de enkelte vare-

grupper og vareenheter.

Noe enkelt kan forholdet mellom ordrer og levering i en
envarebedrift som befinner seg i et distribusJonssystem

som svarer til undersgkelsens, framstilles slik:

1 Leveringen dekker ordren fullt ut (og det for-
utsettes at dellevering ikke er avtalt eller
fglger av kutyme).

1) Det faller utenfor rammen for dette avsnittet & ana-
lysere forandringene i varesammensetningen over tid.
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2 Leveringen er mindre enn ordren og det opp-
stir restordre.

3 Leveringen er stgrre enn en bestemt ordre,
noe som vanligvis betyr at det samtidig le-
veres fullt eller delvis fra flere ordrer.

Bestdr ordren av to vareenheter A1 og A2, gker antallet

muligheter, og for hver vareenhet fis:

1l Pull levering av vareenhet Al.
2 Dellevering for vareenhet Al'
3 Ingen levering for vareenhet Al.

Bestir en ordre av n vareenheter, f&r man generelt jn
forskjellige leveringskombinasjoner. Selv dette forenk-
lete tilfellet viser at det er komplisert & kartlegge
varenes fordeling pd ordrene eller & fgre leveringene til-
bake til ordrene.

Produsentene produserer overveiende til ferdigvarelagerlz.
Der vil som regel vare en sammenheng mellom ordreinngang
og produksjonsplanlegging, men hver ordre programmeres
som regel ikke. Det vil derfor vzre lagerets sammenset-
ning og stgrrelse samt den lgpende produksjon som bestem-
mer om en ordre kan effektueres fullt ut. Dersom en
eller flere vareenheter ikke kan leveres pd grunn av
knapphet, vil produsentene fordele sitt lager etter kjép-

ernes betydning for vedkommende produsent.

1jDette gjelder husholdningsvarer.
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Tekniske og gkonomiske begrensninger gjgr seg gjeldende
for alle produsentene, og sannsynligheten vil derfor vare
liten for at en produsent skal kunne levere alle varer
som inngdr i varetilbudet til enhver tid slik at lever-
ingen dekker ordren fullt ut. Dessuten vil produsentene
Innenfor den kjgperstruktur som eksisterer antakelig bare
i liten utstrekning kunne ta i bruk en strategl som pa-
virker kjgpernes ordrestruktur szrlig etter at importre-
guleringen ble opphevet og kJjgperne dermed fikk flere

leverandgrer & velge mellom.

De vertikale problemene som fglger av tekniske og gkono-
miske begrensninger kan illustreres med to eksempler.
Dersom en produsent med jevn etterspgrsel etter bestemte
lagerfgrte vareenheter, aksepterer en usedvanlig stor
ordre for en vareenhet, vil dette kunne virke inn péd
stgrre deler av distribusjonssystemets struktur. Her
skal det bare tas fram enkelte trekk av dette forholdet.
En usedvanlig stor ordre vil ndr kapasiteten er gltt og
fullt utnyttet, fortrenge produksjon og levering for
andre varer og ordrer til andre kjgpere. Beslutter pro-
dusenten & sette en slik ordre i1 produksjon, vil til-
gangen av ferdigvarer til lager bli endret og sannsynlig-
heten for at det vil oppstd restordrer, vil gke. Produ-
senten kan i slike tilfeller foreta dellevering eller ut-
sette leveringen av andre ordrer for & unngd restordrer.
Enten produsenten velger den ene eller andre miten, over-
fgres distribusjonsproblemene til neste og senere ledd.
En usedvanlig stor ordre gir visse produksjonsmessige for-
deler, men eksemplet indikerer at den totale nettoeffekt

ikke behgver & bli positiv hverken for kjgper eller sel-
ger eller for distribusjonssystemet sett scm et hele.
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Et apnet eksempel med liknende utstrakte virkninger kan

finnes i1 tilfeller hvor produsentene under de samme pro-
duksjonsforhold som i eksemplet ovenfor, velger & utvide
sine varetilbud med en eller flere vareenheter. (Utvidel-

ser i varetilbudene skjer gjerne i sprang.)

Observasjonene i dette avsnittet gjelder Aret }960 og alle
produsentene unntatt enl). For en bestemt del av faktu-
raene dette Aret ble det foretatt tilleggsobservasjoner
for & fgre hver enkelt levering tilbake til de ordrer som
14 til grunn. Leveringer og ordrer er 1 dette avsnittet
knyttet sammen gjennom variabelen varelinjer og antallet

i stk. pr. varelinje. Se bilag 1 og 3 om observasjons-
metoden og observasjonsskjemaene. GJjennom varelinjene ble
det mulig & dele leveringene inn i1 ordretyper. Denne inn-
delingen er grunnlaget for den analysen som er gjort i
dette avsnittet. Inndelingen i ordretyper er:

1 Restordrelevering. Leveringen er restlevering

for en ordre som har blitt dellevert en eller
flere ganger.
2 Fgrstegangslevering med rest. Leveringen er

mindre enn den ordren leveringen fgres tilbake
til. Denne typen vil eventuelt resultere i
ett eller flere tilfeller av 1.

3 Pgrstegangslevering uten rest.

De resultater som gis, bygger pd enkle krysstabuleringer
med fglgende sorteringsvariable:
1 Antall ordrer som leveringen viser til.
2 Ordretype, dvs. hva leveringen egentlig gjelder
i forhold til ordren.
ljFor denne produsenten var det ikke mulig & foreta 1ik-

nende observasjoner av sammenhengen mellom .leveringer
og ordrer.
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3 Antall varelinjer.
4 Leveringsbelgp.

5 Leveringstid.
6 Kjgperstgrrelse madlt 1 4rsuttak av varer fra alle

produsentene.

I alle tabeller i dette avsnittet betyr klasse 0 at det
ikke fins opplysninger eller at opplysningene er si
mangelfulle at de ikke kunne henfgres til noen bestemt
klassel). Resultatgne gis 1 to-variable sammenhenger.

Ordreantall og ordretype.

Hos seks produsenter var der gjennomsnittlig mer enn en
ordre pr. levering. For produsentene 2 til 7 ble det
funnet fglgende gjennomsnitt:

Produsent: 2 3 4 5 6 7

GJennomsnittlig antall
ordrehenvisninger 2,2 1,7 2,0 1,6 1,3 1,6

Disse gjennomsnittene har direkte sammenheng med produ-
sentenes kJjgperstruktur og leveringsstruktur. Nar glass-
vareprodusentene nr. 5, 6 og 7, har vesentlig lavere
gjennomsnitt enn flintvareprodusenten og porselens-
vareprodusenten, mi dette ses i sammenheng med varelinje-
antallet, dvs. antallet forskjellige vareenheter pr. le-
vering. Stentgyvareprodusentene sett under ett har dob-
belt s& mange vareenheter pr. levering som glassvarepro-

dusentene. De siste har ogsd forholdsvis flere kjgpere

1) Se bilag 2.

[y
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og flere mindre kjgpere som disse produsentene stir i1 for-

holdsvis sjelden leveringskontakt med.

I avsnittet om leveringsstrukturen ble det vist at stgr-
relsesfordelingene er sterkt hgyreskjeve. En vesentlig
del av leveringene er forholdsvis smd bidde med hensyn til
belgp og vareenheter (varelinjer). Det hevdes at spesielt
smdleveringene er et distrubusjonsgkonomisk problem. Man
kjenner imidlertid som regel ikke til sammenhenger. mellom
de mindre leveringene og ordrene og dermed heller ikke til
hvilke ordretyper som fgrer til smd leveringer. Grunnlaget
for rasjonelle tiltak for & pAvirke strukturen er derfor
som regel ikke tilstede. N3r det her tas utgangspunkt 1
en-ordreleveringene, er dette gjort ut ifra gnsket om &
kaste lys over sammenhengen mellom fgrst og fremst de min-
dre leveringene, som sjelden har mer enn en ordrehenvisning
og ordrene. I tabell %.68 er det vist hvordan en-ordrele-
veringene fordeler seg med hensyn til ordretype. Ordrety-
pene som ble omtalt tidligere, er:

1 Restordrelevering

2 TFgrstegangslevering med rest

3 Fgrstegangslevering uten rest

0 Ingen opplysning

Det viser seg at for alle seks produsentene utgjgr en-ordre.
leveringene over 50% av alle leveringer, for to av glass-
vareprodusentene er dette tallet betydelig hgyere.
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Tabell 3.68: En-ordreleveringene fordelt etter ordretype
og deresandel av leveringene i hver ordre-
typekl.l)

Produsent Ordretype
0 1 2 3 Sum %

Produsent 2 20 9 6 17 52

Andel av
klassen 82 19 60 89 52

Produsent 3 15 8 10 29 62

Andel av
klassen 89 22 50 100 62

Produsent % 0 7 4 39 50

Andel av

klassen _______ 032 2239 _ 30 _______
Produsent 5 1 27 12 27 67

Andel av

klassen ______ 25___56__ 61 _ 9% _ 67T ________
Produsent 6 2 15 33 29 79

Andel av

klassen 100 €2 77 9l 79

Produsent 7 8 135 19 11 73

Ancdel av
klassen 67 64 83 100 T3

I71-\11e andeler refererer seg til hver enkelt
produsent. Hos produsent 2 utgigr f.eks.
en-ordreleveringene som er restleveringer,
9% av alle leveringer, og samtidig utgjorde
en-ordreleveringene 1 klasse 1, 19% av alle
leveringene i denne klassen. °

Det gdr tydelig fram av tabellen at glassvareprodusentene
1 stgrre utstrekning enn de andre produsentene ferdigle-
verer en ordre, for en-ordreleveringene utgJgr henholdsvis
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94, 9 og 100% av alle leveringer i1 klasse 3, og en-ordre-
leveringenes andeler av alle leveringer i klasse 2 er la-
vere enn hos stentgyvareprodusentene. Samtidig har glass-
vareprodusentene hgye restordreandeler. Glassvareprodu-
sentene er fglgelig langt mer tilbgyelige til & effektu-
ere hver enkelt ordre enten helt eller delvis. Dette

slidr ut i forskjeller i bl.a., leveringstiden.

En-ordreleveringenes stgrrelse,

En-ordreleveringenes stgrrelse angis i varelinjer og le-
veringsbelgp. Resultatene er gitt i tabellene 3.69-70,
hvor presentasjonen helt svarer til tabell 3.68.
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Tabell 2.62: En-ordreleveringene fordelt etter varelinje-
antall,
En-ordreleveringenes andel av alle lever-

inger i hver stgrrelsesklasse,

Produsent Stgrrelsesklasser - varelinjer
0 1 3 7 15 31 63 Sum %

Produsent 2 13 13 9 6 2 9 0 52

Andel av
klassen 86 100 97 75 11 40 0 52

Produsent 3 O 20 13 8 13 6 2 62

Andel av

klassen ______ 0__100_ __78_ __ 67 _ 47___30___23___ .62 __
Produsent 4 0 9 9 17 9 ) > 50
Andel av

klassen ______ 0___86___75__ .63 __20___1T___60____50_ __
Produsent 5 0O 33 15 13 5 0 1 67
Andel av

klassen ______ O___ 97 _ T2 __ 48 _ k3 ___0 _ 1k ___67 __
Produsent 6 0 21 13 12 12 15 6 79
Andel av

klassen ______ 0__100 78 __ 86 __ 75 __67___60_ ___ 79 __
Produsent 7 0 16 15 15 15 12 0 T3
Andel av

klassen 0 100 100 50 67 75 0 73

En-ordreleveringer med en varelinje utgjgr fra 9 til 33%
av -alle leveringer. En-ordreleveringene er smi fgrst og
fremst hos produsent 5, hvor denne typen leveringer i de
to minste stgrrelsesklassene svarte for 48% av alle lever-
inger 1960. Hos produsent 6 finner man en langt jJevnere

fordeling p& klassene. Dette er 1 samsvar med hva en
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ville vente 4 finne pd grunnlag av denne produsentens
kjgperstruktur.

Fler-ordreleveringenes stgrrelsesfordeling kan avleses
indirekte fra den type tabeller som presenteres her.
Tabell 3.69 viser da naturlig nok at fler-ordrelevering-
enes andel av leveringene 1 hver klasse, stiger med sti-
gende leveringsstgrrelse. Dette kommer ogsd fram i ta-
bell 3.70 ettersom antall varelinjJer og belgp er positivt
korrelerte.

Tabell 3,70: En-ordreleveringene fordelt etter leverings-
belgp.

En-ordreleveringenes andel av alle levering-
er 1 hver stgrrelsesklasse.

Produsent Leveringsbelgp i 100 kr. (¢gvre klassegrenser)

0 1 3 7 15 31 63 Sum %

Produsent 2 13 9 13 9 6 2 0 52

Andel av

klassen ___ 86 __ 80 _ 86 50 75 __ .9 __ 0 __52 _
Produsent 3 0 19 8 23 2 6 4 62
Andel av

klassen ______ 0__100_ 80 __ 67 __25 43 __ 67 ___62_ __
Produsent 4 0 15 13 7 4 7 4 50
Andel av

klassen 0 91 69 29 20 T2 50 50

Produsent 5 O 11 30 16 6 3 1 67

Andel av

klassen ______ 0___80__78 __68 42 46 _ 50 __ 6T __
Produsent 6 0 14 19 23 17 4 2. 79
Andel av

klassen 0 88 91 86 64 67 100 79

Produsent 7 0 8 19 23 8 12 > 73

Andel av
klassen 0 100 100 75 100 43 50 T3
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De .laveste belgpsklassene kan Jamfgres med tabellene til

avsnittet om leveringsstrukturen,

En-ordreleveringenes leveringstid.

Leveringstid er i dette avsnittet definert som tiden an-
gitt i uker mellom leveringsdato (dvs. fakturadato) og
ordredato. I en leveringsstruktur som er karakterisert
ved at de smd leveringene midlt med belgp og varelinjer
utgjgr den overveiende delen av alle leveringer, vil en
analyse av leveringstiden kunne vise en temmelig klar
sam-variasjon mellom leveringsstgrrelse og leveringstid.
Tabell 3.71 som er bygget opp slik som f. eks 3.70, viser
en-ordreleveringenes leveringstid (i leveringstidklasser).
Hos alle produsentene er der en klar hgyreskjevhet i mate-
rialet, og 13 - 36% av alle leveringer som samtidig er en-
ordreleveringer, leveres i-den fgrste uken etter at ordren
kom istand. Det er helt i samsvar med de resultater som
er funnet for produsentenes kjgper- og leveringsstruktur
at f.eks. glassvareprodusentene og blant dem fgrst og
fremst produsent 5 har en si hgy andel av leveringene med
forholdsvis kort leveringstid. Pqrselensvareprodusenten,
produsent 4, har en leveringsfordeling som avviker noe
fra de andre og som viser at denne produsenten har en be-
tydelig lengre leveringstid enn de andre.
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Tabell 3.71: En-ordreleveringene fordelt etter leverings-
tid.

En-ordreleveringenes andel av alle lever-
ingene 1 hver leveringstidklasse.

Produsent Leveringstid i uker (@vre klassegrenser)
0 1 3 7 15 31 63 Sum %

Produsent 2 20 13 7 4 4 E 0 52
Andel av

klassen _____ 82__ 86 _ 23 __17_ _. 50 __6T___ 0 __ .52 __
Produsent 3 15 19 16 8 2 2 0 €2
Andel av

klassen 80 78 57 by 20 100 0 62

Produsent 4 0 13 13 9 11 3 1 50

Andel av

klassen ______ 0___90___69__ .38 _ 33 __23_.100____50___
Produsent 5 1 36 14 11 3 2 0 67
Andel av

klassen _____ 29___83___57__.59___k%0__100_ ___ 0 ___ 67 __
Produsent 6 4 31 27 9 6 2 0 79
Andel av

klassen 100 84 78 62 75 100 0 79

Produsent 7 8 27 19 15 4 0 0 73

Andel av
klassen 67 87 71 57 100 0 0 T3

Det er ikke her hensikten & vurdere hvilke leveringstider
som er de "beste" eller hvilke leveringstider som er "alt-
for lange". Grossister og detaljister har imidlertid

kritisert enkelte produsenter for deres "lange" leverings-

tider. Tabellen viser hvilket jamfgringsgrunnlag kjgperne

har nir det gjelder leveringstid. Det er all grunn til &

hevde at det er i denne Jamfgringen som kJgperne tar ut-
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gangspunkt i for sin kritikk. Glassvareprodusentene har
den hurtigste levering jamfgrt med stentgyvareprodusent-
ene, og Jamfgrer man andelene i de hgyeste leveringstid-
klassene, gidr det ogsd fra at glassvareprodusentenes for-
delinger er mindre hgyreskjeve klasseandelene tatt i be-
traktning. Glassvareprodusentene har imidlertid stgrre
muligheter for & styre tilgangen av ferdigvarer til la-

gerl).

Det er ngdvendig & se leveringsstgrrelse og leveringstid
1 sammenheng. Riktignok er det allerede vist at der er
ti1l dels vesentlige forskjeller mellom produsentene med
hensyn til leveringstid, s& tabell 3.72 som viser resul-
tatet av en kryssortering etter leveringsstgrrelse og
leveringstid, har derfor begrenset gyldighet. T tabellen
kommer det fram hvordan alle leveringene sett under ett
fordeler seg med hensyn til leveringstid.

Tabell %.72: Alle leveringene sortert etter leverings-
stgrrelse (varelinjer) og leveringstid (uker)

Relative tall (basis = 430)

Varelinje- Leveringstid i1 uker (@vre klassegrenser)
klasser 0
(vre kl.gr) L 3 7 15 31 63 Sum %
0 1,6 - - 0,2 - - - 1,8
1 2,3 8,4 6,3 3,0 1,9 1,2 0,2 23,3
3 0,9 7.4 2,5 2,8 2,5 0,7 - 17,0
7 0,9 7.4 3,0 5,8 2,8 0,7 - 20,7
15 1,2 3,9 6,3 3,5 3,0 0,5 - 18,4
31 0,5 3.2 4,2 3,5 1,4 0,5 - 13,2
63 0,2 0,9 2,5 1,2 0,7 - - 5,6
Sunm® 7,7 31,4 24,9 20,0 12,3 3,5 0,2 100,0

IyAvvikene skyldes avrundringer.
:Der er feorre teknisk sett tidkrevende produksjonsproses-
ser.
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Over 55% av leveringene skriver seg fra ordrer som kom
istand i 1lgpet av tre uker fgr leveringsdagen, men til
dette kommer at omlag 40% av alle leveringene gjaldt 1-3
forskjellige vareslag. Det er fgrst og fremst smidlever-
inger som kan fgres tilbake til en enkelt ordre, som ut-
gJgr den overvelende delen av leveringer med kort lever-
ingstid. Disse resultatene viser ogsi at produsentene
ikke synes & ha noen minstekrav til hvilke ordrer de vil

akseptere.

Det ble i analysen av kJgperstrukturen pekt pi at produ-
sentenes strategiske stilling varierer med kJgperens ars-
kj#p og hans mulige alternative innkjgpskilder, og at
produsentene derfor md tilpasse seg kj@pernes strategiske
stilling. I neste avsnitt analyseres dette ut i fra en-
ordrenes fordeling pd kjgperne.

Hos alle produsehtene synker kjgperantallet med stigende
arskjgp. En forholdsvis liten del av kJjgperne svarer for
den overveiende delen av salget. I tabeller ovenfor er
det vist at de stgrre kjgperne fir leveringer som gjennom-
snitlig er stgrre med hensyn til varelinjer og belgp.

Nir det nedenfor kan vises at kjgperne 1 de hgyeste
kjgperklassene har en forholdsvis hgyere andel av en-
ordreleveringene, som i hgy grad er smi& leveringer, mi
dette finne sin forklaring i1 forhold som ligger utenfor
de variablene som er observert. I tabell 373 er en-ordre-
leveringene fordelt etter Arskjgpsklasser. Indirekte
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kan en lett finne kjgperklassenes andeler av alle lever-

inger.
Tabell 3.73: En-ordreleveringenes fordeling pid kjgper-
klassene.
En-ordreleveringenes andel av alle lever-
ingene 1 hver kJjgperklasse.
Produsent Kigperklasser i 1000 kr. (@gvre klassegrenser,
0 5 15 35 75 155 315 Sum %
Produsent 2 6 9 9 11 17 0 0O 52
Andel av
klassen _____ 7567 __ 50 __ ke 53 ____ o ___. 0__.2¢
Produsent 3 23 6 11 10 10 2 o 62
Andel av
klassen __ 100 60 ___ 67 __ 45 _ 38 __ 50 ____ 0___62__
Produsent 4 5 6 9 9 16 4 1 50
Andel av

klassen 100 50 33 50 65 39 33 50

Produsent 5 1 8 17 17 9 11 4 67
Andel av ,

klassen _____ 67____18____67___ 61 __ 4 ., 80 __ 57 __ 67 _
Produsent 6 29 17 29 2 2 0 0 179
Andel av

klassen ____100_ ___ 76 ___67___ 50 __ 23 ___ O ____ o___19__
Produsent 7 4 8 42 15 4 0 o T3
Andel av

klassen 50 100 92 80 20 0 0 T3

Hos produsentene 6 og 7 er det klart fra tabell 3.73 at
de mindre kjgperne svarer for den overvelende delen av
en-ordreleveringene. Kjgpehyppigheten for disse produ-
sentenes mindre kjgpere er forholdsvis lav, og gjennom
analysen av leveringstiden og en-ordreleveringene ble det
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funnet at de mindre kjgperne sjelden vil ha restordrer
hos produsentene. Dette vil en finne en viss bekreftelse
p& 1 tabell 3.70, hvor det gi&r fram at produsentene 6 og
7 har relativt farre leveringer i de laveste leverings-
klassene enn hva tilfellet er for flere andre produsenter.
Blant produsentene 1 den siste typen finner man i tabell
3.73 produsentene 2, 3 og 4, hvor en-ordreleveringenes
andel av alle leveringer slett 1lkke er synkende med sti-
gende Arskjgp. Dette innebsrer at en-ordreleveringene,
som faktisk er smd leveringer med hensyn til belgp og
varelinjer, 1 stor utstrekning kan fgres fram til de
stgrre kjgperne. Dette er en vesentlig skilnad mellom de
to varegruppene stentgy og glass. En-ordreleveringer til
mindre kjgpere vil ofte vmsre et resultat av selgerens ini-
tiativ konkretlsert gjennom selgerbesgk, utpakning eller
liknende. En-ordreleveringer som ikke er restordre, vil
for en stgrre kjgper som regel alltid vasre et resultat av
kjgpernes eget initiativ gjennom brev, telefon eller
likmende.

Dette forholdet, som her er noe forenklet, viser at
enkelte produsenters leveringsstruktur i hgy grad md an-
tas & representere en tilpasning. Denne tilpasningen er
bestemt ut ifra kjgpernes stilling i forhandlingsforhol-
det. Smdleveringene kan etter dette gjerne betraktes som
et konkurransemiddel. Produsentene kan gd lenger enn hva
den egentlige tilpasningen krever, dvs. ikke bare til det
4 akseptere de ordrer som de stgrre kjgperne gir, men di-
rekce stimulere kjgperne til & gke hyppigheten i ordre-
givningen. Ingen av produsentene har gdtt i1 denne ret-
ningen. De har derimot innfgrt rabattsystemer som sti-
mulerer kjgperne til & gi stgrre ordrer hver gang, noe
som reduserer kontakthyppigheten.
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Ordretype ble definert som restordrelevering, fgrstegangs-

levering med rest og fgrstegangslevering uten rest. I de
fglgende tabellene er disse klassifisert under henholdsvis
l, 2, 3, og der hvor det ikke lot seg gjgre & klassifi-
sere alle observasjonene, er det tatt med en ekstra klas-

se, 0. De resultater som gis om ordretypenes stgrrelses-
fordeling, md ses i nmr sammenheng med analysen av en-
ordreleveringene ovenfor. Hos alle produsentene utgjorde
en-ordreleveringene over 50% av alle leveringer, og hos
noen produsenter omlag 75%. Tabell 3.74 viser stgrrelses-
fordelingene’ basert pd varelinjene som mél}). Restordre-
leveringene er registrert i klasse 1 i tabell 3,74,

22% - 474 av alle leveringer bortsett fra de leveringene
som ikke kunne klassifiseres, er restordreleveringer.

Det er verdt & legge merke til at restordreleveringene
slett i1kke bare er smi leveringer selv om de smi lever-
ingene utgjgr en betydelig del hos enkelte produsenter.
Klasse 2 gjelder fgrstegangsleveringer med rest. Denne
typen utgjgr 11% - 42% av alle leveringene. Det er denne
leveringstypen som er fgrste &rsak til restordrelevering-
ene. Fgrstegangsleveringer uten rest utgjgr 20% - 65% av
leveringene, og denne andelen er stgrst hos den produsen-
ten som har lengste leveringstid. Hos denne produsenten
er restordreleveringsandelen lavere enn for de andre i
tabell 3.74.

177

denne analysen inngdr bare fem produsenter.



Tabell 3.74: Ordretypenes stgrrelsesfordeling (varelinjer)

Produsent Leveringsst@grrelse midlt 1 varelinjer (gvre kl.g.)
Typel) 0 1 3 7 15 31 63 Sum %

Produsent 2 o] 15 4 o] o] 2 2 o] 23

1 0 4 2 y 18 11 7 46

2 (o] (o] 2 4 o] 2 2 11
_______________ 3.0 __ M __9 __0 __0 __T __0 ___20=100
Produsent 3 0 0 8 24 2 2 0 1 17

1 0 4 6 4 10 10 1 35

2 0 0 0 2 10 1 19
_______________ 3....0.__8 __8 __ % __8__1__0__29=100
Produsent 4 0 o] 0 0 o] 0 o] o] 0

1 o] 3 3 6 6 3 1 22

2 0 0 ) 3 6 1 3 13
________________ 3.0 __ 6 .9 .19 21 11 3 7 65 =100
Produsent 5 (o] (o] 2 [¢] 1 1 (o] 0 4

1 1 14 9 12 I 4 3 47

2 0 4 % 5 5 1 1 19
_______________ 3....0 1k 8 __ 6 1 __ 0 ___1 __ 30=100
Produsent 6 0 0 0 0 2 0 0 0 2

1 0 6 6 6 2 6 0 26

2 0 I 0 4 10 15 9 42

3 o 11 11 2 i 2 0 30

1 Se ovenfor side 3.97.
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Ordretype og leveringstid.

Ordretypene har ikke det samme mgnster med hensyn til

leveringstid. Det er heller ikke & vente ettersom det
er lagt inn et tidsmoment i1 klassifiseringen av lever-
ingene. Restordrene som er karakterisert ovenfor, har
gjennomgdende lengst leveringstid hos alle seks produ-
sentene. Dette gdr tydelig fram av tabell 3.75.

Restordreleveringene omfatter ikke bare smd leveringer
som en kanskje ville vente, men leveringer i de fleste

stgrrelsesklassene, se tabell 3.74,

Hos alle produsentene unntatt produsent 7 er det type 3,
dvs. fgrstegangsleveringer-uten-rest som har kortest le-
veringstid, og fra 15 til 2%% av alle leveringene som
ogsd hgrer til denne klassen, har en leveringstid pd en
uke eller mindre. Ved 4 studere tabell 3.75, vil en fin-
ne at produsentene synes & fglge ulike retningslinjer i
sin leveringspraksis. De forskjeller som finnes, kan
imidlertid ha stgrre sammenheng med produsentenes kJgper-
struktur og kJgpernes andeler av de enkelte ordretyper,

enn med produsentenes leveringspolitikk.

Hos noen produsenter vil leveringspraksils ilkke kunne ses
uten i sammenheng med bestemte personer som styrer lever-
ingsrutinene og som har bygget dem opp. I enkelte til-
feller skjJer det gjennom leveringsprioritering en viss
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form for differensiering etter kriterier ved kjgperne.
Denne differensiéringen skjer fra effektueringsplanet i
distribusjonen. En slik differensiering behgver ikke &
vere 1 strid med leverandgrens generelle leveringspoli-
tikk, men den kan vere det.

Tabell 3.75: Ordretypenes leveringstid.
Alle leveringene fordelt pa leveringstidklasser.

Produsent Leveringstid 1 uker (gvre klassegrenser)
Type O 1 3 7 15 31 63 Sum %

Produsent 2 1 0 9 26 9 3 0 46

2 [¢] 6] 9 6] 0 2 6] 11
_______________ ... 9 B __ 2 __ 0 __0 __2__0__20 =7T%
Produsent 3 1 0 4 12 12 7 0 0 35

2 2 6 10 6] [¢] 6] 19
_______________ 3.0 _ 15 __ 6 __ 4 __2 __2__0__29=8%
Produsent 4 1 6] 6] 2 9 4 1 22

2 6] 6] 3 3 T o] 0 13
_______________ 3.0 14 _ 1k 14 19 A 0 __ 65 =_80%F_
Produsent 5 1 0 10 14 15 7 1 0 47

2 [¢] 13 4 1 1 6] 6] 19
_______________ 3....0._%20 7 __2_ 1 __0__0___30=96%
Produsent 6 1 2 6] 8 8 8 [¢] 6] 26

2 0o 13 =21 6 0 2 0 42
_______________ 3.2 ._8_ __ 5 __0 __9__0 __0 ___30=98
Produsent 7 1 0 8 15 27 4 0 0 54

2 6] 19 4 [¢] 6] 6] 23

3 6] 4 8 6] 6] 6] 12

Klasse O er ikke tatt med 1 denne tabellen, se tabell 3.74.
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De tre ordretypene som det opereres medl), m& ses 1 sam-
menheng med de former for kontakt som selger og kJ)@per
har, Vanligvis vil kjgperens stgrrelse vare
bestemmende for kontaktstrukturens utforming. Dersom
k)Jgperen er forholdsvis stor, vil kontaktstrukturen, midlt
ved f.eks., hyppigheten for de enkelte former for kontakt
gJennom en bestemt periode, ha en annen utforming enn om
kjgperen er forholdsvis liten. Det er grunn til & anta
at denne sammenhengen kan vises direkte gjennom relasjonen
ordretype og kjgperstgrrelse. Dette er forsgkt 1 tabell
3,76, der det er mulig &4 lese av de enkelte kJgperstgrrel-
sesklassers andel av leveringene av en bestemt ordretype.
I denne tabellen vil det fgrst og fremst ha interesse &
finne de kJgperklasser som peker seg ut med hensyn til
restordreleveringer og de som fdr den overvelende delen
av ordrene effektuert fullt ut.

De mindre kJdperne stdr mer sJelden i kontakt med produ-
sentene enn de stgrre kJ)gperne. En vil for de mindre
k)Jgperne derfor vente & finne en forholdsvis stgrre del
av leveringene i den siste ordretypen. Tabellen viser at
dette er langt pd vel riktig, og det gJelder fullt ut for
produsent 7's vedkommende hvor kjgpere med &rskjgp pid mer
énn 15000 kr. sikkert bare unntaktsvis f&r hele ordren’
levert 1 en engang. P& den annen side skulle man blant

ljSe side 3.97
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produsent 7's kjgpere lkke vente A& finne at de minste
kjgperne svarer for si stor del av restordreleveringene
som tilfellet er. Generelt gjelder det at kjgperklasse-
nes andel av restordreleveringene stiger med stigende &rs-
kigp. Arsaksmgnsteret er neppe si enkelt at dette kan
forklares med produsentenes svakere strategiske posisjon
vis a vis de st#grre kjgperne.

De stgrste kjgperne far alt 1 alt gjernnomsnittlig flere
leveringer hver dag. Dette vil bety at det for hver av
dem gjennomsnittlig kommer til flere ordrer hver dag.

De stgrre kjgperne vil derfor nesten til enhver tid ha
en eller flere ueffektuerte ordrer hos produsentene, dvs.
de har et ordrelager hos produsentene. Fra dette lageret
kan det bll levert et kvantum som bestemmes ut ifra be-
stemte kapasitetsgrenser hos prédusenten.

Om en ordre gjelder flere enheter enn hva som gir ned 1
en sldkalt standardkasse, vil det kunne tenkes at det bve-
stemmes at det overskytende skal leveres neste gang. Er
kjdperen forholdsvis stor, viser leveringstidene nedenfor
at dette kan bll innen en ukes tid. Det er klart at
dette forholdet har pavirket de resultater som er gitt 1

tabellene nedenfor.
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Tabell 2.[6: Leveringenes fordeling pd ordretyper og
kjgperstgrrelser.

Produsent Ordre- Leveringsstgrrelse 1 100 kr. (¢gvre kl.gr.)
type 0 5 15 35 75 155 635 Sum %

Produsent 2 1 o] 7 4 15 17 3 o] 46
2 o] 0 2 2 7 o] o] 11
______________ O s T A A0 0 ___2
Produsent 3 1 4 4 12 13 2 o] 35
2 0 y 6 4 4 1 19
______________ 3132 6 A A __ 0 ___0 __29
Produsent 4 1 0 0 7 3 4 6 22
2 0 3 3 3 3 1 0 13
e . 6 . 9 _ .16 11 17 ____ o 2____65
Produsent 5 1 1 3 13 15 8 4 3 47
2 1 3 5 5 1 3 1 19
______________ 3oL kT 66 ___2_ 30
Produsent 6 1 4 8 12 2 0 26
2 9 10 19 0 4 0 42
______________ 3.5 6 T2 .2 _ .09 ___0__>2
Produsent 7 1 0 4 23 12 15 0 54
2 0 0 12 8 3 0 23
3 0 8 4 o] 0 0 0 12
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7 Produsentenes varetilbud og sammensetning i lever-
ingene.

Hver enkelt ptrodusent setter,uansett varegruppe, sammen
sitt varetilbud med et stort antall vareenheter. Det

er blitt oppgltt at stentgyvareprodusentene kan ha opptil
10000 vareenheter og glassvareprodusentene lkke ligger
langt etter. De stgrste glassvareprodusentene kan f.eks,
ha over 60 vinserviser og hvert vinservise kan besti

av 4-12 enheter.

Tradisjonelle beskrivelser av sortimensstrukturen klas-
sifiserer gjerne sortimentet eller varetilbudet ut ifra
begreper som bredde, dybde, pris-, kvalltets- og origi-
nalitetsnivad. NAr denne framgangsmi&ten lkke er blitt
valgt 1 denne undersgkelsen, er det fordli et slikt be-
traktelsessett vanskellg kan bygges inn 1 sammenhengen
mellom produsentenes yaretilbud og leveringsstrukturen.
Den framgangsmdte som her er valgt og som fglger av de
begrensninger som ligger 1 observasjonsmdten, hjelper
heller ikke stort til & bringe de antatte funksJonssam-
menhengene fram 1 dagen. Henslkten er imidlertid & ana-
lysere leveringsstrukturen ut ifra en klassifikasjon av
varetilbudene som defineres operasjJonelt. I og med at
levefingsstrukturen p& denne miten ses fra et varetil-
budssynspunkt, kommer det fram nye trekk 1 distribusjons-
strukturen og disse kan gl grunnlag for fortsatte under-
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sgkelser av funksjonssammenhenger.

For den analysen som presenteres 1 dette avsnittet ble
det fgr observeringen hos produsentene utarbeidet en
enkel klassifikasjon av leveringene etter deres vare-
sammensetning. Denne klassifikasjonen er i hovedtrek-
kene den samme for alle produsentene bortsett fra mindre

skilnader mellom varegruppene glass og stentgy.

Klassifikasjonssystemet bygger p& antatt bruk i for-
brukerleddet og funksjonell samhgrighet i distribusjonen
Med funksjonell samhgrighet er i denne sammenhengen &
forstd varer som hgrer sammen i bestemte sett, serviser
eller liknende og det er ikke tenkt p& gkonomiske rela-
sjoner her. Dette la grunnen for inndeling 1 to hoved-
grupper som er definert nedenfor. Innenfor hver hoved-
gruppe ble leveringene klassifisert etter den antatte
anvendelse av de varer som inngikk 1 leveringen. En
levering kan etter dette hgre til enten hovedgruppe 1

eller hovedgruppe 2, og innenfor den relevante gruppen

enten varer til bruk ved servering og matlagning eller
annet bruk eller begge disse siste kategoriene. Denne
inndelingen er kvallitativ. Dette er egentlig ikke mer
enn en tangering av mdleproblemene. De midlinger som er
foretatt, representerer imidlertid den informasjon som
kunne samles inn om dette problemomrddet innenfor de
gkonomiske rammer for undersgkelsen,
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Hovedgruppene for glassvarer er:

1 Vareenheter som hgrer sammen i serviser samt
andre drikkeenheter av glass og/eller krystall.

2 Vareenheter til bruk ved matlagning og servering
utenom slike vareenheter som er tatt med under 1.

Den fgrste av disse gruppene representerer det bransje-
folk kaller typiske bransjevarer. Denne delen av vare-
tilbudet er dominert av vinserviser, drikkeglass i sett
samt enkeltglass. Tradisjonelt utgjgr denne delen tyng-
den 1 glassvareprodusentenes varetilbud. Glassvarepro-
dusentene har en stamme av vinserviser som er karakteri-
sert ved at nye serviser kommer til hvert &r samtidig
som gamle serviser tas ut. Det er verdt & merke at der
som regel vil oppstd en viss kompletteringsetterspgrsel
etter de fleste serviser som har vesrt markedsfgrt.

Dette gjelder alle varegrupper.

Den andre hovedgruppen inneholder to forskjellige vare-
grupper som hver har hatt sin egen utvikling. Den fgrste
av disse er tradisjonell i den forstand at de varer som
inngdr, ikke er blitt smrlig forandret eller utviklet
eller utvidet med hensyn til antall. I denne gruppen
inngdr serveringsfat, asjetter etc. I den andre under-
gruppen inngdr alt kunstglass, krystallvaser, krystall-
boller, blomsterglass, askebegre etc. Det er i denne
gruppen at glassvareprodusentene har ekspandert fgrst
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og fremstl). Denne ekspansjonen sammen med import, la
grunnlaget for endringer i1 detaljistenes tilbudsstruktur.
Det er 4 den siste gruppen at man finner de typiske
"gaveartiklene" som ifglge bransjefolk svarer for den

egentlige salgsgkningen.

I tabell 3.77 er det vist hvordan glassvareprodusentenes
salg fordeler seg pd de enkelte kombinasjonene i den
klassifiseringen av leveringene som nyttes her.

Tabell 3.77: Glassvareprodusentenes salg fordelt pd de
enkelte varekombinasjonene 1960.

P5 = produsent 5, P6 = produsent 6,
P7 = produsent 7.
Varekomblnasjoner
Hovedgruppe 1 Hovedgruppe 2
5 6 T 8
Ingen Bare til Andre Varer fra
varer Server. varer bade 6 og 7
Ingen P 5 5,0 5,7 2,7
varer
1 rra er. P6 4,7 17,5 6,1
T S Pl . 6,6 ______ 10,4 ____ 19,8 ____
Varer 5 25,7 20,0 4,7 25,8
til
cervie P 6 3,9 5,7 0,7 21,5
ser, 7 3,5 9,3 9,1 41,1
o Blass e el
Varer 5 1,3 0,3 0,7 2,0
til
3 servi- 6 0,7 i,1 0,0 10,5
ser, PT7 0,0 0,0 0,0 0,0
o krystall e
Servi- P 5 0,3 0,8 0,5 4,5
ser,
4 glass ogp 6 0,0 0,3 0,6 27,2
krystallP 7 0,0 0,0 0,0 0,0

Dy

rodusentopplysninger.
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Denne tabellen gir et helt nytt bilde av leveringsstruk-
turen, og bringer fram vesentlige forskjeller mellom pro-
dusentene. Produsent 5 skiller seg fra de to andre, smrlig
1 varekombinasjonene (2,5) og (2,6) som tilsammen utgjgr
45,7% av salget. Begge disse kombinasjonene gjelder
glassvarer, men 1 det fgrste tllfellet, (2,5) leveres

det bare glassvarer til serviser o.l., dvs. hovedgruppe
1, og 1 det andre tilfellet, (2,6) leveres varer fra
hovedgruppe 1 sammen med varer tll bruk ved servering og

matlagning fra hovedgruppe 2.

Produsent 5 leverer 1 stgrre grad enn de andre, servise-
og serveringsvarer. Produsent 6 har forholdsvis hgyere
andeler av sitt salg 1 varekombinasjoner hvor andre varer
til husholdningsbruk inngir, se f.eks. (1,7) og (4,8).

I de to foregdende avsnlittene om leverings- og ordre-
strukturen, ble det slitt fast at alle produsentene har
karakteristiske hgyreskjeve leveringsstrukturer og sann-
synligvis ogsd hgyreskjeve ordrestrukturer noe som selv-
sagt har sammenheng med kontaktformene og kontaktstruk-
turen. I dette avsnittet er det mulig & beskrive lever-
Ingsstrukturen nsrmere og & lokalisere de varekomblna-
sjoner hvor leveringsstgrrelsen har spesilelle trekk.
Dette er gjort i1 tre tabeller nedenfor. For hver vare-
kombinasjon slik de ble vist 1 tabell 3.77 ovenfor, er
det gitt fem beskrivelsesmdl, nemlig vedkommende varekom-
binasjons andel av alle leveringer, av alle varelinjer,
av totalsalget og gljennomsnittlig belgps- og leverings-

stgrrelgse 1 varekomblnasjonen.
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Tabell %,78: Beskrivelse av varekombinasjonene hos produsent 5
1960.
L = andel av leveringene
V = andel av varelinjene
R = andel av salget
¥ = gjennomsnittlig antall varelinjer pr. levering
R = gjennomsnittlig leveringsbelgp pr. levering,kr.

Varekomblnas]Joner
5 5 6 6 7 7 8 8 Sum
L 14,2 11,6 5,0 30,7
1V,¥% y:2 2 h,h 2 ;5 8 15,1 3
SRRl 5,5 _ 24T __ 5,T__ 344 __ 2,7 _ 378 _ 13,5 ._30% ____.
L 33,5 12,9 5,4 9,8 61,6
2 V,¥ 13,5 2 17,5 8 5,6 6 28,6 17 65,5 6
__RR__25,6 529 19,9 1078 __ 4,7 __60l __ 25,7 1B22 _ 75,9 __ 835 ____.
L 1,8 0,6 1,0 1,4 4,7
3V,¥% 1,2 4 0,5 5 1,2 7 w8 21 7,7 9
__RA__ 1,3 509 0,3 _ 214 __ 0,7 _ %99 ___2,0_ 1045 __ M,3___ 636 ___.
L 0,5 0,6 0,3 1,4 2,8
yv,¥ 0,4 6 1,2 12 0,6 10 9,4 37 11,6 23
__RR _0,3 511 0,8 857 0,5 1131 __ 4,5 2119 __ 6,1 1478 ___ __
gL 357 28,2 18,3 17,7 99,9
U v,¥ 15,4 2 23,5 5 11,7 b kg,h 16 99,9 5,7
M

De smA& leveringene forekommer fgrst og fremst nér det
leveres varer bare fra hovedgruppe 2, dvs. varer til bruk
ved servering og matlagning, bare endre varer til hus-
holdningsbruk og disse to varekategoriene sammen.
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Hele 30% av leveringene kan fgres til denne type.

De

varekombinasjoner hvor gjennomsnittsstgrrelsen er bety-
delig stdrre enn det totale glennomsnittet, er (2,6),
(2,8), (3,8), (4,7) og (4,8). Disse varekombinasjonene
er sannsynligvis resultat av forhandlingssituasjoner

som selgeren har tatt ilnitiativet tiil.

Tabell 3.79 gilr tilsvarende opplysninger for produsent 6.

Tabell 3.79: Beskrivelse av varekomblnasjonene hos produsent 6
1 n
960~ 7.
L = andel av leveringene
V = andel av varelinjene
R = andel av salget
¥ = gjenn.msnittlig antall varelinjer pr. levering
R = gjennomsnittlig leveringsbelgp pr. levering, kr.
Varekombinasjoner
5 5 6 6 7 7 8 8 Sum
L 9,2 30,1 8,8 48,1
1vVv,¥% 1,6 2 14,1 5 8,3 9 22,6 L3
JRR L b2 __ 293 17,5 __ 379 __.6,1___ 448 _ 27,8 __ 375 __.
L 6,0 4,8 1,0 18,2 30,0
2V, ¥ 0,9 2 2,2 5 1,3 12 28,3 15 32,7 11
_RA 3,9 %23 5,7 T65____C,7___ 476 __21,5 765 _ 31,6 __ 681 __
L 0,4 3,0 6,8 10,2
3V,¥ 0,1 3 0,9 3 12,1 17 13,1 13
__BA 0,7 1181 1,1 256 10,5 ___999 12,4 _ 786 __|
L 0,6 0,4 10,6 11,6
4 v,¥ 0,4 7 0,6 16 31,0 29 32,1 28
SRR 0,3___.218 __ 0,6 ___97% 27,2 1657 _ 28,1 1561 __.
sl 6,4 17,6 31,5 4h,5 100,0
Uv,¥ 1,0 2 3,3 2 16,0 - 79,6 9 99,9 9,8
¥ R,R 4,6 471 11,3 417 18,8 - 65,3 950 100,0 647
1)

Der hvor tabellen ikke er utfylt, forekom der ingen registreringer.
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Hos produsent 6 leveres 48% av alle leveringer uten varer
fra hovedvaregruppe 1, dvs. servisevarer og drikkeenheter
av glass og krystall ellers inngdr ikke 1 leveringene.
Dette mid tolkes slik at denne produsentens varetilbud er
innrettet mot andre varer fgrst og fremst ettersom denne
kombinasjonen, (1,7) alene svarer for 30% av alle lever-
inger. Hos denne produsenten har varekombinasjonene (2,8),
(3,8) og (4,8) en betydelig del av salget, 59%, og lever-
ingsstgrrelser som er stgrre enn gjennomsnittet for tota-
len. Det er grunn til & anta at dette salget er kommet
istand fgrst og fremst som fglge av produsentens egen
selgerinnsats, dvs. leverandgren har tatt initiativet til
disse leveringene. Sammenliknet med produsent 5, betyr
den egne innsatsen mer for produsent 6 enn for 5. Dette
henger étter alt 4 dgmme sammen med kjgpernes absolutte
stgrrelse. Tilbgyeligheten til at kjgperne selv tar kon-
takt er stgrre overfor produsent 5 enn overfor produsent

6, selv blant dem som er kjgpere hos begge.

Hos produsent 7 er varetilbudet totalt og 1 hver hoved-~
gruppe mindre med hensyn til vareenheter. Varekombinasjon-
ene (3,-) og (4,-) forekommer ikke, men ellers er tabell
3.80, som gir tilsvarende resultater, lik tabellene for
de to andre glassvareprodusentene.
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Tabell 3.80: Beskrivelse av varekombinasj]onene hos produsent 7,
1960.
L = andel av leveringene
V = andel av varelinj)ene
R = andel av salget
¥ = glennomsnittlig antall varelinjer pr. levering
R = glennomsnittllg leveringsbelgp pr. levering, kr.

Varekombinasjoner
5 5 6 6 7 T 8 8 Sum

L 19,7 17,4 20,5 57,7
1V,% 5,6 2 10,6 4 25,4 8 41,7 4
BB ___6,6.___280 10,4 __ 501 19,8 _ 805 __ 36,9 _ 533 __.

L 9,3 9,3 5,4 18,2 42,2
2 V,¥ 3,5 2 8,1 6 7.4 9 29,2 14 58,2 9
BB 3,5 312 9,3 834 9,1 1395 k1,1 __ 1885 63,0 124k
s L 9,3 29,1 22,8 38,8 100,0
uv,¥ 3,5 2 13,8 3 17,9 5 64,6 10 99,9 6,3

Mpa 3,5 312 15,9 457 19,6 713 61,0 1312 100,0 833

0gs& hos denne produsenten dominerer varer fra hoved-
gruppe 2 i leveringsantallet, Hele 58% av leveringene
fordelte seg pA varekombinasjonene (1,6), (1,7) og (1,8),
dvs, leveringer uten servisevarer og drikkeenheter ellers.
I alle disse varekombinasjonene var dessuten leverings-
belgpet lavere enn totalgjennomsnittet. Leveringsstgr-
relser som er vesentlig stgrre enn gjennomsnittet, finnes
i varekombinasjonene (2,7) og (2,8). Omlag 50% av salget
og 24% av leveringene falt 1 disse to kombinasjonene.
Jamfgrt med de to andre glassvareprodusentene inntar
produsent 7 en mellomstilling. Den har forholdsvis min-
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dre servisevarer enn de to andre, men forholdsvis mer
varer 1fra hovedgruppe 2. Den har imidlertid mindre
varer 1 gruppen andre varer lnnenfor hovedgruppe 2, enn
produsent 6, men forholdsvis mer enn produsent 5. Fra
produsent 7's side er dette en tilpasning i1 forholdet til

produsent 5.

Resultatene er i1kke tilstrekkelige til & fastsld at de
tre glassvareprodusentenes varetilbud er sd forskjellige
at konkurransesituasjonen kan karakteriseres som partiell
konkurranse. De forskjeller som fins 1 tabell 3.77,
tyder imidlertid p& at smrpreg 1 varetilbudene slir ut 1
forskjellige leveringsstrukturer. Resultatene kan imid-
lertid 1kke tolkes som uttrykk for bestlende funksjons-
sammenhenger. Det er f.eks. i1kke mulig & trekke -den kon-
klusjon at hos produsent 5 vil en del av etterspgrselen
etter glassvarer 1 hovedgruppe 2 vare uavhenglg av etter-
spgrselen etter varer i1 hovedgruppe 1. Nasrmere under-
sgkelser kan komme til & vise at nidr initiativet tas av
kjgperne, er der en slik uavhengighet, og at varegruppene
er komplementmre nidr initlativet til kontakt tas av pro-
dusenten selv. Hos produsentene 6 og 7 kan det tenkes

at der over en viss tid skjer en viss etterspgrsel etter
varer, fgrst og fremst 1 hovedgruppe 2, og at denne etter-
spgrselen er uavhengig 1 forhold til etterspgrselen etter
varer 1 den andre hovedgruppen. Bare nmrmere undersgkel-
ser og undersgkelser som spesielt legger vekt p& & kart-
legge og mi&le de¢ dynamiske aspektene 1 distribusjonen,
kan eventuelt gi svar p& disse problemene.
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Vareenhenter som tilhgrer bestemte serviser, dvs. model-
ler og dekorer, dominerer i varetilbudet og i leverings-
strukturen for porselensvareprodusenten. Det er en kjent
sak blandt dem som forhandler stentgyvarer at det i lgpet
av de siste 10 &rene har skjedd én fundamental forendring i
servisevarenes sammensetning. Mens servisevarer tidlig-
ere ble markedsfgrt og distribuert som hele serviser, er
det 1 distribusjonen mer og mer blitt slik at settene
brytes opp 1 enkeltdeler., Det er egentlig bare 1 reklame,
ved demonstrasjoner og utstillinger at vareenhetene opp-
trer 1 sett}). Settene er 1 seg selv 1 lgpet av de siste
30 &r blitt redusert fra tidligere standardsett pi& omlag
80 deler for middagsserviser, til omlag 40-50 deler og
mindre. Denne endringen m& ses som et kombinert resultat
av endret etterspgrsel fra forbrukerne som fglge av for-
andringer i en rekke arbeldsbetingelser som det her vil
fgre for langt & drgfte, og av forhandlernes og endelig
produsentenes tilpasning til de endringer som gjorde seg
gleldende 1 etterspgrselen. Fra & selge hele serviser,
begynte forhandlerne i femtidrene &4 ta i bruk oppdeling
av serviser som konkurransemiddel. Dette fgrte til for-
skjellig omsetningshastighet for de enkelte deler i et
servisesett, og det oppsto et kompletteringsbehov hos
forhandlerne. Det er grunn til & anta at dette komplet-
teringsbehovet utgjgr en vesentllg del av de mindre lever-

1) Det har ikke vert mullig & kvantifisere dette forholdet.
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ingene fra produsentene, og det er viktig 4 merke seg at
det er forhandlerne som tar initiativet til denne delen
av leveringsstrukturen.

Mens produsentene 1 de fgrste Arene som denne undersgkel-
sen dekker, fakturerte serviser 1 sett, har de 1 de siste
4rene gdtt over til & fakturere vareenhetene 1 servise-
settene. Dette er en fglge av de forandringene som er
omtalt. Hos porselensprodusenten kommer det dessuten til
at faktureringsrutinene ble lagt over pd hullkort, noe
som automatisk ga fakturering av hver enkelt vareenhet.
For undersgkelsen betyr dette at det for porselensvarene
ikke er mulig fullt ut &4 bruke variabelen varelinjer 1

en Jjamfgring over tid.

I tabell 3.81 er der for hovedvaregruppe 1, registrert
to tilfeller, nemlig ingen levering og levering av deler

som hgrer sammen 1 bestemte serviser.

I tabellen er det vist at servisevarene 1 hovedgruppe 1
utgjgr omlag 64% av bide leveringer og salg ved levering
bare fra denne gruppen. Tllsvarende andeler for den andre
varegruppen levert alene er bare 6% og 2%. Skilnaden er
vesentlig 1 forhold til glassvareprodusentene. NAr en
enkelt varekombinasjon er si stor som 1 dette tilfellet,
er det klart at klassifikasjonsmiten ikke fanger struk-
turtrekkene pi& samme midte som for glassvareprodusentene.
En alternativ mdte ville ha vert 4 klassifisere etter
f.eks. servisetype, antall forskjelllge serviser som det
ble levert fra, samt andre karakteristika ved servisene
for derved & finne fram til hvilke varer det er som inn-

gdr 1 de enkelte deler av leveringsstrukturen.
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Tabell 3.81: Beskrivelse av varekombinasjonene hos produsent U4,
1960.

L = andel av leveringene
V = andel av varelinjene
R = andel av salget
¥ = gjennomsnittlig antall varelinjer pr. levering
R = gjennomsnittlig leveringsbelgp pr. levering, kr.
Varekombinasjoner
5 5 6 6 7 7 8 8 Sum
L 4,5 0,4 0,7 5,7
1V,¥ 6,9 3 0,2 6 0,1 2 1,3 3
I 7% S 1,6_ 375 .. 0,2 393 __. 0,1 ___162_____ 1,9 347 __.
L 64,2 27,6 1,2 1,2 94,3
2 v,¥ 58,1 11 38,2 16 1,4 13 0,9 9 98,7 12
__RR__63,7 1026 32,7 1222 _ 1,1 _ 928 ___ 0,6 ___453___ 98,1 1074 ___
L 64,2 32,2 1,7 2,1 99,9
v,¥ 58,1 11 39,2 1b4 1,6 11 1,1 6 99,9 11,8

R, 63,7 1026 34,3 1102 1,3 T 0,7 349 99,9 1038

For glassvareprodusentene var det mulig 4 finne fram til
de varekombinasjoner som 1 serlig grad svarer for de smi
og de store leveringene. Materialeét tillater ikke en til-
svarende lokalisering for denne produsenten. Man kan
imidlertid trekke den konklusjon at det for porselens-
varene lkke finnes vesentlige deler av varetilbudet uten-
om servisevarene som gir grunnlag for kJ@dperorientert kon-
taktinitiativ. De andre varene, dvs. varer fra hoved-
gruppe 2 md derfor fgrst og fremst ha betydning for sel-
geren 1 de situasJoner han selv tar initiativet slik til.
fellet er ved selgerbesgk og utpakningsreiser ellers.
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P42 samme mdten som for porselensvarene, dominerer servise-
varene 1 flintvareprodusentenes varetilbud og leverings-
struktur. For flintvarene var det imidlertid & skjelne
mellom levering av hele serviser og enkle deler pd den
ene siden og bare enkle servisedeler pd den.annen. Dette
ga grunnlag for & dele hovedgruppe 1 inn i tre deler,
nemlig levering av serviser og enkle deler till serviser,

enkle deler til serviser og ingen servisevarer i lever-

Ingen. I de tabellene som fglger, svarer disse gruppene
til henholdsvis 2, 3 og 1.

De likheter som er funnet mellom de tre produsentene 1
denne varegruppen ndr det gjelder andre variable, kommer
ogsd klart fram i denne delen av analysen. Ser man pro-
dusentene under ett, er det slik at et fatall varekombi-
nasjoner dominerer 1 salget. Varekombinasjonene (2,6) og
(3,6) hadde henholdsvis 60%, 67% og 67% av salget hos de
tre produsentene tatt i nummerrekkefglge. Dette viser
nettopp at servisevarene sett under ett, dominerer i sal-
get. Varer 1 hovedgruppe 2 utgjgr en forholdsvis liten
del av éélget, og sarlig gjelder dette andre varer til
husholdningsbruk. Flintvareprodusentene begynte fgrst
etter 1960 & utvikle varer 1 denne gruppen pd en slik
mAte at en kan karakterisere endringene som aktive tiltak
i oppbyggingen av varetilbudene. I tabell 3.82 er de tre

produsentenes salgsfordelinger jamfgrbare, og tilsyne-
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latende er der ikke store forskjelier mellom dem.

Av totalsalget for alle tre produsentene av varekomblna-
sjonen (2,6) hadde de tre andelene 40%, 33% og 27%.
Totalsalget i varekombinasjonen (1,6), dvs., varer til
bruk ved servering og matlaging, fordelte seg p&d de tre
produsentene med 61% pA produsent 1, 1l4% p& produsent 2
og 25% p& produsent 3. I begynnelsen til dette kapitlet
ble det pekt pd de forandringer som fant sted i hver
enkelt prdusents andel av salget. Produsent 1 har hatt
en relativ om enn ubetydelig absolutt vekst. Det viser
seg ved nxrmere undersgkelser at det er nettopp i disse
to varegruppene at denne produsenten har vunnet terreng
vis a vis produsentene 2 og 3.

Tabell 3.82: Flintvareprodusentenes salg fordelt pd de
enkelte varekombinasjonene 1960.

P 1 = produsent 1
P 2 = produsent 2
P 3 = produsent 3
Varekombinasjoner
Hovedgruppe 1 Hovedgruppe 2
5 6 7 8
Ingen Bare til Bare an- Varer
varer server. dre varer fra 6+7
Ingen P1l 10,3 0,6 0,1
varer
1y gn. P2 3,5 0,5 0,3
e I S 7% S 0,9 ... 0,2__.
Servi- P1 10,0 27,8 7,1 0,1l
2 ser + P2 3,2 33,4 8,1 0,0
G 25 SO - S 41: I To9 .00 __
Bare P11 5,9 22,3 5,5 0,1
3 enkle P 2 6,8 34,1 10,2 0,0
deler . 5 ¢, 38,9 8,1 0,0
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Jamfgrt med tidligere Ar har varekombinasjonen (3,7) ratt
andelen av salget hos hver enkelt redusert vesentlig.
Dette henger sammen med tilkomsten av alternative lever-
andgrer fgrst og fremst gjennom import. T 1954 utgjorde
varekombinasjonene (2,7) og (3,7) henholdsvis 40, 23 og
4ig og 16, 19 og 18%. Andre varer var fglgelig mer betyd-
ningsfulle tidligst 1 undersgkelsesperioden. Dette gir
ellers fram av tabellene for hver enkelt produsent.
Tabellene er bygget opp pAd samme midte som for de to andre
varegruppene.

Tabell 3.83 viser hvilke resultater som ble funnet for
produsent 1 1 1960.

Tabell 3.83: Begkrivelse av varekombinasjonene hos produsent 1
1960.

L = andel av leveringene

V = andel av varelinjene

R = .andel av salget

¥ = gjennomsnittlig antall varelinjer pr. levering
R = gjennomsnittlig belgp pr. levering, kr.

VarekombinasJoner
5 5 6 6 7 7 8 8 Sum
1 16,4 1,7 0,7 18,7
1V,¥ 6,7 5 0,8 6 0,1 3 7,5 5
SRR 10,3 ___1017____ 0,6 _ 537 ___ 0,1 _ 48 ____ 11,0950 __.
L 17,4 15,6 3,7 0,2 36,8
2V,¥% 3,0 2 25,6 22 5,9 21 0,1 11 34,5 12
__R,R_ 10,0 _ 928 27,8 2887 __ 7,1 3120 __ 0,1 _ 944 __ 45,1 1976 _
L 9,2 27,3 7.7 0,3 44,5
3V,¥ 5,4 8 40,4 19 11,8 20 0,2 9 57,9 23
__RR 5,9 1043 32,3 1910 5,5 1145 __ 0,1 _ 677 ___ 43,9 4911l
gl 26,6 59,2 13,0 1,2 99,9
Uv,¥ 8,4 4 72,6 16 18,5 19 0,5 5 100,0 13
M R,R 15,9 968 70,5 1921 13,1 1624 0,4 527 99,9 1613
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Levert hver for seg, svarer gruppene. for omlag 27% og 19%
av leveringene. GJennomsnittlig leveringsstgrrelse er 1
begge tilfeller vesentlig mindre enn for alle leveringer
sett under ett. Leveringer over gjennomsnittet finnes i
kombinasjonene (2,6), (2,7) og (3,7). Disse leveringene
vil for den overvelende delens vedkommende kunne fgres
tilvake til produsentens selgerbesgk og utpakninger hos
kjgperne.

Det ghr ellers klart fram av tabell 3.83 at den andre
hovedgruppen 1 vareutvalget spiller en langt mindre rolle
1 leveringene hos denne produsenten enn tilfellet er for
glassvareprodusentene. Jamf@grt med porselensvareprodu-
senten er varer til bruk ved servering og andre varer til
husholdningsbruk av relativt stor betydning i leverings-
strukturen. Omlag 16% av leveringene gjelder bare varer
til bruk ved servering og matlagning. Ved utpaknings-
reiser og ellers nir produsenten tar initiativet, vil ser-
visevarer dominere i varetilbudet som vanligvis er til-
fgrt flere servisenyheter ved slike anledninger. Det er
ilkke rimelig at kjgperen under slike forhold begrenser seg
til varer i hovedgruppe 2. Leveringene 1 kombinasjonene
(1,6), (1,7) og (1,8) er derfor leveringer som er kommet
istand som fglge av kjgpernes initiativ. Gruppen varer
til bruk ved servering og matlaging er tydeligvis si stor

at der fins en "egenetterspgrsel” etter den. Hos denne
produsenten steg bade leveringsantallet og salget, abso-
lutt sett, fra 1958 til 1960 for denne varekombinasjonen.
Forsiktig tolket kan dette tyde p& at i en periode som
var preget av synkende salg av flintvarer totalt sett,

ble denne produsentens etterhvert bredere varetilbud rela-
tivt sett, mer attraktivt jamfgrt med de to andre produ-

sentene som tilsammen delte salgsnedgangen.
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I tabell 3.84 er det gitt en tilsvarende oversikt over

produsent 2's varekombinasjoner 1 leveringsstrukturen.

Tabell 2.84: Begkrivelse av varekombinasjonene hos produsent 2
1960.

L = andel av leveringene

V = andelen av varelinjene

R = andel av salget

¥ = gjennomsnittlig antall varelinjer pr. levering.
R = gjennomsnittlig belgp pr. levering, kr.

VarekombinasJoner
5 5 6 6 7 7 8 8 Sum

L 9,2 1,4 0,5 11,1
1v,¥% 2,0 3 0,8 9 0,1 4 2,9 4
B 222 579 __:0,5.__569___ 0,3 _ 917 _______ 4,3..592.

L 6,5 16,4 5,1 27,9
2 V,¥% 1,7 4 22,4 22 10,1 32 34,2 19
__RR__ 3,2 758 33,4 3135 8,1 240 ____! h4,7 2459

L 21,4 30,9 8,8 61,1
3V,¥% 6,7 5 39,6 20 16,7 30 62,9 16
__R,R___6,8 487 __ 34,1 ___1694 10,2 1782 _ _____________.._. 51,9 1283_
s L 27,9 56,5 15,2 0,5 100,0
Uv,¥ 8,4 5 63,9 18 27,6 29 0,1 4 99,9 15,8
M RA 9,9 550 70,9 1930 18,7 1891 0,3 917 100,0 1535

I hovedtrekkene avviker 1kke denne strukturen fra den

fgrste flintvareprodusentens. 0gsd for denne produsenten

er det varegruppene levert enkeltvis som svarer for le-

veringsstgrrelser under gjennomsnittet. De gjennomsnitt-

1ig stgrste leveringene kan fgres til varekomblnasjonen

(2,6) hvor salg av hele serviser er registrert.
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Tabell 3.85 viser hvilken struktur produsent 3 hadde
1960,

Tabell 2.85: Begkl"ivelse ay varekombinasjonene hos produsent 3
1960.

L = andel av leveringene

V = andel av varelinjene

R = andel av salget

¥ = glennomsnittlig antall varelinjer pr. levering

R = glennomsnittllg belgp pr. levering, kr.
Varekombinasjoner
5 5 6 6 7 7 8 8 Sum

L 12,8 1,1 0,9 14,7
1V,¥% 3,3 3 0,5 5 0,1 1 3,8 3
_RAB 63 ___.661 __0,9 112k 0,3 431 _____ 7,5._68%_

L 4,9 11,9 2,9 19,8
2V,¥ 1,0 2 19,9 19 8,k 32 29,3 17
_.RR 3,0 1066 _ 27,8 _ 2127 7,9 23838 ________________._ 39.5_2678__

L 18,9 38,9 7,7 65,5
3v,¥ 8,9 5 44,8 3 13,1 20 66,8 12
__RB 6,1 k23 38,9 __1zd0___ 8,1 1%21 ______ __________ 53,1_.1087__
gL 23,8 63,6 11,7 0,9 100,0
UV,¥ 9,9 5 68,0 12 22,1 22 0,1 1 99,9 11,4
M RBRR 9,9 559 72,9 1538 16,9 1933 0,3 431 100,0 1342

I alle varekombinasjonene hvor det leveres varer bare
fra en av hovedvaregruppene, er leveringsstgrrelsen ve-
sentlig lavere enn gjennomsnittet med hensyn til belgp
og varelinjer (dvs. antall forskjJellige vareenheter 1
leveringen). Ellers er det tydelig at der hvor lever-
ingsstgrrelsen er over gjennomsnittet, er det de samme

varekombinasjonene som hos produsentene 1 og 2.
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En vesentlig del av leveringene i varekombinasjonene
(2,6), (2,7), (3,7) og 1 en viss utstrekning ogsa (3,6)
vil etter alt & dgmme kunne fgres tilbake til ordrer
hvor produsenten selv har tatt initiativet til kontakt.

De resultater som er gitt for hver enkelt produsent for
dret 1960, er 1 de fglgende tre tabellene satt inn i sam-
menheng med tilsvarende (avrundete) opplysninger for de
tidligere arene. Dette muliggjgr en viss sammenlikning
over tid. Man bgr imidlertid sette de relative tallene

i tabellen i relasjon til de absolutte salgstall i be-
gynnelsen av dette kapitlet.



2.137

*JI9UOSBAJISSQO U90U JJI8J4STIod I 94T 39p 3® J9STA
uaTToqesd J wod p:w&« *aJpulll J3TTe G0 48 38TTR3 93JaJ3S[Iaa 39p 3® O JL38q uaTTaqesd I

(1
0 0 T 0 #T 9T T & ¢T TIT 62 2% ¢ g i 9 Y
0 0 2 0 LT G2 8T eI 9T 2T 2¢ Of i g L g A g
T T c 0 ctT JA 01 8 9T aT 8¢ Le 6 01 cT 6 T
U e T o7 67 ok Lt LT gz ¢e lz g T ¢y T o e
0 T 0 9¢ S¢ LT 9 2 Oc 02 0% T e I ¢ AC
T 2 0 €2 2 1T ¢ 6T 6T 6T 91 6 8 9 LT 1
e o o T g o Tt Tt T e T ¢ “Tor T TTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTCT T
0 0 0 c 0 0 T c T ¢ L A
c T T ¢ T T c 9 9 cT 9T T
ag/aauols
€GhT §S6T 8S6T 096T €G6T #S6T [G6T 0961 €GBT HS6T Q46T 096T €GAT #G6T.896T owmanﬁpaww
8 L 9 S -8a8A
1949 T 393T®S Ae [8pue = Y
.AHHHau 5T9H 38dg T JBfUTTaJdBA AR TapUB = A
384y T aULIUTJISAST AR Tapue = 1]

*1 juesnpodd J0J J¥ JJSAY SUSUO[SBUTQUONSJIBA AR OSTAATJIYSAd :9g8°¢ TT2dRl



3.138

UaTT2qe3 T woa uuwa< *9JputWl J9TT® G0 49 39TTe3 934243ST3aa 39p 3® (O JL39q UITT=aqBl I (

*UO[SBAJISSQO US0U 3J013ST0d I2 91HT 39P 3B JOSTA

T
f L 6T QI OT #T €2 6T ¢ 2T 1 8 L o
9 0T Te 22 Lt 9T G2 <2 Oy ¢T 1 L L A€
Y L ST TI 6 9T G¢ g2 1€ le ¢ ge 12 1
T T 61 ¢ oz g |~ T¢ T To¢ TTge T Tee T 6 T ¢ ¢ 7T g
2 0og ¢ 02 ot e L2 Te e L 0 e e AC
¢ oT 2T 6 g #T 02 LT 9t €T o 8 9 T
oo o T T o T r - u
0 T T T ¢ e e AT
T ¢ T q 4 A 6 T
ag/asuofs
£G6T #GOT QG6T 096T  <G6T #S6T KS6T 096T  CG6T #G6T QGAT 096T  €S96T 4S6LL 8G6T 0961 ~-'Uu
: L 9 S e
39a% T 393TBS A® Tapur = Y
.Aﬁaawu 9T9H 3948 T ausafulTadBA AB TOPUB = A
4918 T 9UaBUTJIIAST A®B Topue = T

*2 guasnpoad J0J J¥ 3J9AY SUSUO[SBUTQUONSIBA AB OSTOATJIHS3G :.Q°¢ TTodBL



3.139

*UO{SBAISSQO UaOU J42438T8ad Jd2@ 8¥NT 39p 38 J3STA
usTTaqe]3 T wod juady ‘aJpuUTW JISTTd G0 I3 39TTB] 93a3a3STIaL 49p 3B ( a£38q uUdTT2qe] I (

T
fr T 0 2T 8T ST 8 2l 0T fe 6¢ 8 ¢ S 9 o
9 T 0 gl 2 8T «I 2T 2l 0¢ G4 8 9 L 6 A<
9 T T ITT Ig OoT 8 TT LT le 6¢ 6T 6T T2 61 T
ot T o T e ey 2T g T gt 9t 61 g 8  n € w '
0T © 0 Gz 9¢ T2 8§ 8 6 oz 02 9 2 T T AC
6 T 0 IT 8T 6 ¢ g 6 9T et T 9 fr g 1
200 T o < < - - -
e 0 0 0 ¢ 0 0 0 A T 2 ¢ AT
f 2 T T S T T T L 7 T <1 1
ag/asuols
€G6T #S6T QS6T 096T  £S6T #S6T §G6T 096T  ¢S6T #S6T BS6T 096T  £G6T #S6T 8S6T 096T  -Bu
8 L 9 S “lasen
40d% T 383T®S A® Tapue = |
TT®3 °T9H 494% T SUafUTTS8IBA AB T3pu®B = A

(T
4848 T 9U8BUTJISABT AB Tapus = T

*¢ quasnpoad J0J dR JJ9AY SUSUO{SBUTQUONOIBA AB ISTIATINSIH “mm.m 1T20%L%L



3.140

8 Prisdifferensiering i glass- ¢g stentgyvaredistribu-

sjonen.

Dette avsnittet om prissetting 1 distribusjonssystemet
er 4 betrakte som et supplement til analysen av lever-
ingsstrukturen ovenfor. Det har ikke vert mulig innen-
for undersgkelsens ramme & kvantifisere prissettingsfor-
hold p& samme mdten som for andre forhold i tidligere
avsnitt. De opplysninger som gis her, bygger pd egne
observasJoner av fakturaer, brev, brosJyrer o.l. samt pid
samtaler 1 bedrifter og i bransjens organisasjoner.

De enkelte bedrifters prispolitikk og glennomfgringen av
prispolitiske tiltak er ikke tatt opp til detaljert ana-
lyse 1 denne undersgkelsen. Eormélet med de opplys-
ninger som gis i det fglgende, er & fylle ut noe av sam-
menhengen mellom de enkelte ledd i distribusjonen og &
peke pd noen av arsakene til at dette distribusJons-
systemet har kunnet bestd si pass lenge uten stgrre for-
andringer. Avsnittet er derfor ogsd bakgrunnsstoff for
enkelte betraktninger som settes fram i kapitel 6.

I de fgrste &rene 1 undersgkelsesperioden var kJ@gperens
status eller kategori bestemmende for prisen fra produ-
sent., Der fantes fire hovedklasser i1 prissettingen.
Grossister, spesialforretninger, landhandlere og B-liste-
forhandlernel), utglJorde de kategoriene som kunne komme

l: Se tabell 3.90 B-listen kom til i mldten av perioden.
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pd tale ved kjgp av glass- og stentgyvarer til hushold-
ningsbruk. Det sto lkke produsentene fritt & bestemme
status, og heller ikke kjgperne selv kunne velge en be-
stemt status. Kategorisystemet stgttet seg til offent-
lig prisregulering og kunne fortsette s& lenge den of-
fentlige reguleringen eller horisontale og vertikale
avtaler gjaldt. Uten prisregulering ville andre former
for prissetting kunne stid fram som realistiske alterna-
tiver. I et system med prisregulering vil derimot andre
konkurransemidler tre fram som alternativer for den en-
kelte og for grupper av selgere og kjgpere. S& lenge
prisreguleringen er fast, vil den enkelte selger bare i
liten utstrekning kunne prisdifferensiere ved hjelp av
rabatter, men noe mer ved valg av de varer som skai inn-
gd 1 varetilbudet. (Se videre diskusjon i kapitel 6.)

En forhandler kunne uten videre oppnd landhandlerpris
hos produsentene, men prisen ville da vzre den samme som
hos grossistene.Bare under vareknapphet ville det kunne
svare seg for en forhandler med landhandlerstatus &
kjgpe direkte fra produsent, under forutsetning av frakt
fri levering. I avsnittet om kjgperstrukturen ble det
vist at produsentenes kjgperantall hos produsentene ut-
gjorde omlag 3% av alle som forhandler glass-og stentgy-
varer til husholdningsbruk her i landet 1 1960. Kjgperne
med landhandlerstatus hgrte fglgelig til de minste hos
hver enkelt produsent. B-listeforhandlere som neppe ut-
gjorde mer enn 200 kjgpere, hadde prismessig sett en
mellomstilling mellom landhandlere og speslalforret-

ninger.

For & oppnd status som spesialforretning mdtte man opp-
fylle visse krav med hensyn til omsetning av bransje-
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varer, lager og bransjekunnskap og dessuten vare god-
kjent av en lokal gruppe spesialforretninger. I dette
14 det en effektiv begrensning for etablering av spesi-
alforretninger. Alle forretninger som ble godkjent av
en lokal gruppe, kvalifiserte til medlemskap i Norges
Glass- og Stentgihandleres Forbund. Dette medlemskapet
ga automatisk speslalforretningspris hos produsentene
og denne prisen var lavere enn hva grossistene kunne
eller ville tilby. Forhandlere med spesialforretnings-
status hadde fglgelig et viktlg insitament til & kjgpe
hos produsentene.

Grossistene fikk sin status bestemt gjennom en egen for-
ening, Glass- og Stentgigrossistenes Landsforening, og
kvalifikasjonskrav ble handhevet for lager, omsetning
og et bestemt antall selgere (reisende). Blant. gros-
sistene var der svart liten tilgang og bortfall i peri-
oden.

I ett tilfelle, som gjaldt en grossist i Nord-Norge, ble
det grepet inn fra Prisdirektoratet som mente at to
produsenters vegring av levering stred mot gjeldende be-
stemmelser. Produsentene mitte overfor Prisdirektoratet
redegjgre for sin kundepolitikk. Dette skjedde 1 1956-
1957, og er det eneste kjente tilfellet der en produsent
nzrmest pd de adres vegne har satt fram synsmiter 1
skriftlig form. I brevvekslingen mellom produsenten og
kjgperen, og mellom produsenten og Prisdirektoratet
kommer dette fram:
"Som situasjonen ligger an har vi (produsenten) vans-
kelig for & kunne gi Dem tilsagn om leveranser ...
For det fgrste arbelder vi i en spesialbransje hvor
den fagmessige kunnskap spiller en betydelig rolle.
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Av den grunn mid et medlemskap 1 Norges Glass- og Sten-
tgihandleres Forbund vare av avgjgrende betydning,
idet det jo forutsetter den bransjekunnskap som gjgr
at bransjens produsenter kan regne med den forngdne
grad av samarbeid om varens presentasjon...-

Til Deres orientering skal vi fi nevne at vi ikke ar-
belder med noen fast avanse knyttet til dette medlem-
skap (dvs. 1 Glass- og Stentgigrossistenes Landsfor-
ening). Det er utelukkende kundens uttak som teller.
Mens vi i det vesentlige baserer vir vurdering pd Ars-
uttaket totalt, mi vi selvsagt nir det glelder en
grossist kunne sikre oss at firmaet patar seg det la-
gerhold som md til, assortert innen var kolleksjon,
for & yte detaljistene 1 de aktuelle distrikter den
service som mid til."

(Brev til kjgperen 25. oktober 1956.)

"Distribusjonen bygger primert p& grossistleddet.
Grossistens innsats ligger 1 lagerfgring, berelsing
av distrikter og betJening av de mange kunder rundt
om i landet. Hele vart opplegg ... bygger pid kvali-
tetslinjen. Ved vire tegnekontorer tegnes de modeller
som slir ut 1 den form vi vil vAr produksjon skal
holde ... Til stgtte for den varekunnskap som vare
kunder representerer,har vi 1 de siste &rene holdt re-
gulsre kundekurs for & underbygge markedets viden og
kjennskap til norske kvalitets ... (varer). Vi har
investert i kjennskapet til og forstdelsen av vare
kvalitetsprodukter for pd dette vis & mgte den sterke
konkurranse som vi imgteser med den bebudete &pning
av stgrre handelsomrdder. Erfaringen har vist at ny-
ere firmaer hvis ledelse ikke har hatt den iboende
kontakt med og forstdelse for norsk produksjon innen
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bransjen, har vert de fgrste til & slutte opp om en
masseimport av varer som vi ikke kan mgte 1 pris,

men som 1 kvalitet ligger langt under det nivad som...
(produsenten) har forsgkt & innarbeide. Vi ser det
slik at en 4pning av engrosleveranser ... til mer
eller mindre bransjefremmede grossister idag primsrt
vil virke til & sikre dem et grunnlag som meget snart
vil sl1i4 ut til fordel for importen med derav fglgende
gkende vanskeligheter for var norske produksjon innen
bransjen.”

(Brev til Prisdirektoratet 17. desember 1957.)

Ser man disse betraktningene 1 sammenheng med grossist-
enes geografiske representasjon 1 neste kapitel, er det
forstielig at tilgangen og bortfallet av grossister har
vert si liten som tilfellet er. 1Ikke i noe annet til-
felle er det kjent at saken om etablering ble brakt si
langt. Produsentene ga etter overfor Prisdirektoratet
og tok opp vedkommende som grossistk]Jgper. XJjgperen opp-
niddde bare en meget beskjeden omsetning av glass- og

stentgyvarer.

Utdraget ovenfor viser at det egentlig var kj@pernes
antatte funksjoner som var avgjgrende for hvilken pris
han kunne forhandle seg til.,

Grossistene som samtidig gjerne er store detaljister,
hgrer til de stgrre kjgperne. En produsent stldr 1 en
svakere forhandlingsposisjon overfor stgrre enn overfor
smd kjgpere. Det er ikke urimelig & anta at produsentene
har tatt dette 1 betraktning nir spgrsmilet om & ta opp
nye kjgpere har meldt seg. Spesialforretningene er min-

dre med hensyn til stgrrelse,og der er flere av dem.
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Innen denne gruppen har tilgang og bortfall relativt sett
vaert betydelig stgrre enn i grossistgruppen. Produsentene
kom etterhvert i en noe friere og mer uavhengig stilling

nidr det gjaldt & etablere forbindelse med nye detaljist-

kj@dpere.

Tidligere avsnitt har vist at produsentenes grunnlag for
differensiering og diskriminering er svakt ettersom alle
kjgperne har alternative leverandgrer. Grossistene har
fgrst og fremst muligheter for import, men ogsid mulig-
heter for & spille de norske produsentene ut mot hver-
andre. Detaljistene som er kjgpere i produsentleddet,
har i tillegg til de samme mulighetene ogsd grossistene
som alternativ innkJgpskilde. Ettersom avhengighet i
etterspgrselen er en ngdvendig forutsetning for bade dif-
ferensiering og diskriminering, er det bare tilfeldig og
tempormsrt at en produsent vil kunne oppnd fordeler gjen-
nom individuell prisdifferensiering utover den som f@glger

av kjgpernes relative stgrrelse.

Produsentenes prissettingssystemer som bare forandres
sjelden, er ikke innrettet p4 & fange forholdsvis kort-
siktige fordeler. Det har vasrt vanlig at rabattsystemene
er blitt opprettholdt i lengre perioder med eventuelle

mindre justeringer.

I begynnelsen av femtidrene og fram til 1958 ble varene
fakturert og priset etter bruttoprissystemet. I dette 14
det ingen mulighet til rabattdifferensiering for de en-
kelte varer eller grupper av varer, men bare etter enkelt-
kriteria ved kjgperen. Det viktigste kriterium ble Ars-
kjgpet. Den differensiering som dette ga grunnlag for,
pdvirket ikke leveringsstrukturen ettersom det generelle
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systemet ikke var knyttet til leverings- eller ordre-
stgrrelsen. Enkelte produsenter bygget systemet videre
ut med ordrestgrrelsesrabatter. De tre flintvareprodu-
sentene etablerte et felles system som differensierte
rabattene etter arskjgpet hos alle trel). Kjgpene ble
registrert hos en uavhenglg instans og hver enkelt pro-
dusent hadde fglgelig informasjon om hver enkelt felles-
kjgpers totale Arskjdp og produsentens egen andel av
dette. Dette ga grunnlag for en viss etterdifferensie-
ring 1 varetilbudets sammensetning.

Tabell 3.89 gir en innledende oversikt over produsente-
nes rabattdifferensiering i perioden,

Tabell 3.89: Enkelte opplysningeré?m produsentenes ra-
battdifferensiering .

N = nettoprissetting/fakturering
B = bruttoprissetting/fakturering

Ar Tekst Produsent nr.
1 2 3 4 5 6 7

1960 Registrerte rabatt-

klasser 24 30 39 11 28 27 8
Registrerte kjgpere
i rabattklassene 125 167 199 125 364 127 85

Registrerte for-
skjellige kjgpere 78 o4 84 99 155 107 54

——— Prissetting ________ N __ N __ N __ N __N__N_N_
1954 Regilstrerte rabatt-
klasser 7 6 19 8 22 - 7
Registrerte kjgpere
i rabattklassene 81 87 208 120 267 - 51

Reg. forskj.kjgpere 65 81 93 107 144 %6
Prissetting B B B B B B B

1) Oversikt nr. 2 over Registret for konkufrransereguler-
inger og storbedrifter, s.346 1957.

2) 1958 er ikke tatt med p.g.a. visse omlegginger som fant

sted 1 N og B hgsten 1958.
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N&r produsent. ? avviker s& sterkt fra produsentene 1 og

2, s& har dette sin forklaring i at produsenten arbeidet

med tre hovedprisklasser for sine varer og anvendte det

samme rabattsystemet 1 hver av disse. Hovedrabattene

for denne produsenten og de gvrige, er vist i tabell %90,
Tabell 3.90: Hovedrabatter under bruttoprissystemet

1954 og 1953.
1 = registrert.
0 = 1kke registrert.

Registrert 1) Produsent nr/Ar

rabatt

1 2 3 3 5 7

54 53 54 53 54 53 54 53 54 53 54 53
20 L 1 1 1 0 0 o0 o 1 1 1 0 0o
25 L/B 1 1 0 1 1 1 1 1 1 1 0 0
27 B/S 1 O 1 0 1 0 1 o 1 0 1 o
28 s 0o 0 0 0 0 o 0 o0 1 1 0 o
30 S 11 1 1 1 1 1 1 o 0o 1 1
31 S 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 1 o0
32 8 1 01 11 1 1 1 1 0o 0 0 ©
33 8 0 © 0 0 0 0 0o 0 o o0 1 1
34 s/¢ 0 O 0 o© 0 0 0 0 1 1 0 o
35 G 0 o0 0 o 0 o0 0 0 o 1 o0 1
36 G 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 0 o0
38 G 11 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
40 @ 0 o© 0 o© 0 0 0 o 1 1 0 o©
1)

Rabatt, dvs. den relative reduksjJon av salgsbelgpet
ekskl, omsetningsavgift.

L = landhandlerstatus

L/B = landhandlerstatus/B-listeforhandlerstatus

B/S = B-listeforhandlerstatus/spesialforretningsstatus
S = spesialforretningsstatus

S/G = spesialforretningsstatus/grossiststatus

G = grossiststatus
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I 1960 hadde alle produsentene gitt over til nettopriser,
og deres hovedrabatter var da basert pd grunnpriser til
forhandlerleddene slik som vist 1 tabell 3.91.

I flintvaregruppen hadde produsentene som fglge av sine
avtaler, de samme rabatter. I glassvaregruppen hvor pro-
dusentene 1kke hadde noen avtaler og hvor det overhodet
lkke ekslsterte noe samarbeid i prissetting, er der heller
ingen smrlige forskjJeller. Porselensvareprodusentens ra-
batter som tidligere var mer overens med flintvareprodu-
sentenes var i 1960 stort sett lik produsent 5's.
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.91: Hovedrabatter under nettoprissystemet 1960

Tabell

registrert

1 =

0 = ikke registrert

Rabatt Produsent

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
25
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GJennom Kronprinsregentens resolusjonl) av 23, mars 1956
ble de stgrre produsentenes rabattpolitikk s& godt som
bdndlagt for flere Ar og for hele resten av undersgkelsesper-
ioden. Etter resolusjonen kunne ikke leverandgrene foreta
endringer 1 prisene dersom dette ville innebzre forhgyelse
av videreforhandlernes avanse. Avansene ble entydig be-
stemt 1 kroner og de forsgk som ble gjort fra fgrst og
fremst den ene av glassvareprodusentene for & gke avansene
og & f& uttrykke avansene i prosent, fgrte p& lenge ikke
fram. Ved prisgkning av en vare ville en uforandret avan-
sesats gl gkt avanse 1 kroner. Begrensningene 1 produ-
sentenes muligheter for & bruke rabatt som et selvstendig
konkurransemiddel, kan belyses med et eksempel hentet fra

den ene av glassvareprodusentene.

Hgsten 1956 besluttet vedkommende produsent & forhgye
prisene med 5%. Dette var ett av flere alternativer.
Denne beslutningen var for sdvidt ikke i strid med gJjel-
dende bestemmelser, men om forhandlernes avanser ble for-
hgyet, ville Prisdirektoratet kunne gripe inn. Prisdirek-
toratet krevde at om produsenten gjennomfgrte prisgkningen,

15 §7 lyder: Leverandgren m& ikke uten Prisdirektoratets
samtykke foreta regulering som nevnt 1 §6 for sividt
denne innebmrer forhgyelse av videreforhandlerens
avanse. Jfr. §13.

§ 13 lyder: Med uttrykket avanse menes for handlendes
vedkommende den samlede bruttofortjeneste medregnet
rabatter og tilgifter som den handlende oppndr.
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s& skulle avansene 1 kroner vasre uforandret. Produsenten
beregnet nye avanser og sendte melding til sine kjgpere.
De gamle og nye rabattene er gjengitt i tabell 3.92.

Tabell 3.92: Rabattforandringer for en produsentl).

Forhandlere Gammel Etter fgrste Etter andre
rabatt endring endring

Vanlige spesial-

forretninger 314 29,5% 30,1%
Laveste grossist-

rabatt 349 32,44 33,0%
Hgyeste grossist-

rabatt 38% 36,2% 36,9%
1)

Kilde: Brev i bedriften selv.

Meldingen om den fgrste rabattendringen vakte atskillig
oppmerksomhet blant forhandlerne - og blant andre produ-
senter. Norges Glass- og Stentgihandleres Forbund skrev
bl.a. fglgende 1 et brev til sine medlemmer:
"Den sjokkerende melding fra ... (produsentens navn)
av 31. oktober d.&. om rabattreduksjoner pa vare kjgp

fra ... er et av de alvorligste slag var bransje har
vert utsatt for i de siste Ar."
(Uthevelsen her)

Den andre endringen, se tabell 3.92, ble sendt ut senere
pd hgsten 1956. Det er verdt & merke at overfor Prisdi-
rektoratet begrunnet produsenten sin bebudete prisforhgy-
else blant annet med den svake konkurransemessige stil-
ling de norske varene var kommet 1 vis a vis de impor-
terte. Prisdirektoratet tillot i dette tilfellet ikke
produsenten .4 bruke rabatter, dvs. avansen, som konkur-



3.152

ransemiddel. Rabattene ble uforandret til i begynnelsen
av januar 1958 da produsenten oppnddde Prisdirektoratets
gamtykke til 4 innf@gre de avansesatser som gjaldt fgr
31. oktober 1956. Prisdirektoratet skrev bl.a.

"Direktoratet har hittil ikke gitt samtykke til at
produsenter og importgrer av glass kan foreta regu-
lering som innebmrer forhgyelse av videreforhandler-
nes avanser pid glass. Dersom andre produsenter eller
importgrer som foretar leverandgrregulering har for-
hgyet de priser som gjaldt for Deres glassvarer pr.
17. mars 1956, og likevel opprettholdt samme prosent-
vise rabatter, er det i1 s& fall i strid med bestemmel-
sene 1 resvlusjonen. Etter de opplysninger som ellers
er gitt 1 Deres brev (av 4. januar 1958), finner Di-
rektoratet imidlertid & kunne samtykke i at De pény
anvender de rabattsatser som gjaldt for Deres glass-
varer den 17. mars 1956. Direktoratet har festet seg
ved Deres uttalelse om at forgkelsen av rabatten ikke
vil fgre til generell prisjustering.”

(Brev fra Prisdirektoratet datert 16. januar 1958)

Den vesentlige forandringen for rabattgivningen i forhold
til tidligere finnes 1 differensieringsgrunnlaget. Alle
produsentene, og blant dem glassvareprodusentene, satte
rabattene i forhold til kjgpernes &rsuttak. Denne over-
sikten kan tyde p& at rabattdifferensieringen hadde et
betydelig omfang. Glassvareprodusentene hadde henholds-
vis 28, 27 og 8 registrerte rabattklasser 1960. For
produsent 5 viser det seg at mer enn 2/3 av salget falt
p& to hovedrabattklasser. For produsent 6 er derimot
salget fordelt mer jevnt pd en rekke rabattklasser og der
er ting som tyder pa at dénne produsenten differensierte
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i betydelig stgrre utstrekning enn de andre. Hos produ-
sent 7 falt omlag 90% av salget pd en rabattklasse, den

stgrste.

Rabatter for porselensvarene.

Differensieringen hadde et mindre omfang for porselens-
varene enn for glassvarene. I 1960 ble det imidlertid
innfgrt en differensiering som premierte ordrestgrrelse.
Denne differensieringen var uavhengilg av kjgpernes stgr-
relse malt i Arsuttak, men ettersom der er en positiv
korrelasjon mellom ordrestgrrelse og arskjgp, ble denne
ordningen til fordel fgrst og fremst for de stgrre kjgp-
erne. ITkke desto mindre var det nettopp de stgrre kjgp-
erne som svarte for salgsreduksjonen for porselensvarene
i 1960 jamfgrt med 1958. Endringene i kjgperstgrrelse
og 1 kjgperstrukturen er analysert ovenfor. Salget ble
redusert med omlag 13% totalt fra 1958 til 1960, men
salget i de tre hgyeste kjgperklassene var over 29% la-
vere. Dette er ikke tilstrekkelig som grunnlag for den
konklusjon at en mer utstrakt differensiering i 1960
ville ha gitt st¢rr§ salg til de store kjgperne, for ra-
batt er bare en av hange faktorer som har betydning for

plassering av et kjgp.

Tabell 3.93 viser hvordan salget av porselensvarer til
husholdningsbruk fordelte seg pd rabattklassene 1960.
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Tabell 3.93: Salget av porselensvarer fordelt p& hoved-
rabattklasser 1960.

Rabatt- Andel for Antall kjgpere Gj.sn. arskjgp

klasser klassen i klassen i hver klasse
0 1,1 6 6375
2,6 21 4575
3,6 16 8335
12 4,1 1% 11610
15 6,0 15 14530
18 2,1 7 10805
20 79,9 43 67885
Andre 0,6 3 -
Suml) 100,0 125 -
1)

Antallet forskjellige kjgpere var 99. Enkelte kjgpere
som f.eks. var registrert i klassen 12%, kunne f&
leveringer i klassene 9%, -15%. NA&r 80% hadde 20%,
var omfanget av dette lite,

Ordrestgrrelsesrabatten var 2% for ordrer pd 1750 kr.

eller over .ette belgpet.

Disse resultatene tyder pd at det finner sted en diffe-
rensiering som ikke alltid har sammenheng med &rskjgpet.
Nsrmere undersgkelser viser da ogsd at denne produsenten
sdvel som andre tar visse konkurransemessige hensyn.
Dessuten er det temmellg klart at produsenten tar ellers
visse hensyn til de konkurransemessige forhold som elder
for dens kjgpere. Nye kjgpere som kom til etter at kate-

gorisystemet ble satt ut av kraft, ble alle statusbedgmt,
dvs. Jamfgrt med liknende forhandlere som hovedsakelig
fikk sin rabatt pd grunnlag av den status de hadde da
kategorisystemet gjaldt.



Fastsettelse av rabatter og differensiering av rabatt 14
i de fgrste Arene etter 1954 1 praksis utenfor beslut-
ningsomrddet for glass- og stentgyvareprodusentene.
Kategorisystemet som ble opprettholdt av forhandlerne

var dessuten llke effektivt som den offentlige reguler-
ing og avtaler mellom produsentene. Kategorisystemet
mistet imidlertid etterhvert noe av sin kraft med det til
fglge at det oppsto et fornyet behov for samarbeid mellom
flintvareprodusentene. Disse produsentene tok gjennom
sin avtale direkte sikte pd & styrke sin posisjon overfor
forhandlerne. Det rabattsystem de etablerte, bygget na-
turllg nok pd det som var kjent og brukt av produsentene
og forhandlerne fra tidligere. Undersgkelsens resultater
strekker ikke ti1l for & analysere virkningene av de av-
taler som flintvareprodusentene satte opp for rabatt-

givningen.

I og med at grossistene svarte for den vesentlige delen

av flintvarekjgpet fra produsent, fglger det av seg selv
at den vesentlige delen av salget 1 de fgrste sivel som

1 de siste &rene ble registrert 1 de rabattklasser der

man venter & finne grossistene.

Det samarbeidet som flintvareprodusentene etablerte, er
drgftet videre i kapltel 6.
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Glass- og stentgyvarer krever at det tas szrlige hensyn
til pakking og transport. Dette forholdet slir ut 1 ssr-
lige kostnader som blant annet fglger av at bedriftene i
alle ledd m& ta smrlige hensyn til disse varenes beskaf-
fenhet ved lagring m.m Det faller utenfor rammen av
denne undersgkelsen & detaljkartlegge distribusjonen geo-
grafisk sett. Oppgaven er i dette avsnittet begrenset
til 4 bringe pd det rene i hvilken utstrekning produsent-
ene bruker frakt, dvs. forsendelseskostnader, som konkur-
ransemiddel og i hvilken utstrekning de eventuelt diffe-
rensierer i sin fraktpolitikk.

Den ramme som ble satt opp for innsamlingen av informasjon
omkring fraktpraksis, tillot bare registrering av lever-
ingene etter en viss kode, se billag 3. Utgangspunktet
for denne var den avtale eller kutyme som produsentene
har hatt for sendinger over landet. Hovedinnholdet av
denne avtalen var at sendinger over en viss minstestgr-
relse - fgrst mdlt i kubikkfot, senere i kroner - skulle
leveres fraktfritt til hvilket som helst bestemmelsessted
til og med Trondheim i nord. For leveringer nord for
Trondheim, skulle kjgperen betale frakten fra Trondheim.
Ogsd denne avtalen har egentlig sin opprinnelse 1 offent-
lig reguleringl).

15Se diskusjonen om offentlig kontroll med varehandelen,
hos Olav Harald Jensen (1959 s. 36-52, spesielt s. 41).
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Vareleveringene ble klassifisert etter fglgende inndeling:
0 Ingen opplysning om frakt.

1 Leveringer som etter produsentens fraktpolitikk
skal vasre fraktfrie.

2 Leveringer som etter produsentens fraktpolitikk
er si smd at frakt egentlig skal beregnes, men
hvor frakt lkke er beregnet.

3 Leveringer som er fraktberegnet, men som egent-
lig hgrer til type 1 ovenfor.

4 Leveringer som er fraktberegnet og som hgrer
t1l type 2 ovenfor.

5 Ander typer enn 1 - 4 l).

Resultatene glr ikke grunnlag for noen konklusjon om at
produsentene har nyttet frakt 1 vid forstand som et kon-
kurransemiddel 1 perioden. Det viser seg at det i1kke er
mulig & padvise smrlige forsklJeller mellom produsentene
med hensyn til fraktpraksis. De har derfor i hgy grad
alle nyttet de samme regler for fraktberegning, og som
tabellene viser, ble den vesentlige delen av varene le-
vert fraktfrie hvert &r. Dette er &penbart ikke i sam-
svar med den politikk som produsentene offisielt glgr seg
til talsmenn for. Flintvareprodusentene hadde offisielt
som "regel"” at leveringer p& en standardkasse (f.eks.

15 kubikkfot) eller mer skulle leveres fraktfritt. Verdi-
ene for en slik sending kan naturligvis variere ikke si
lite, men neppe s& mye at nmr 80% av alle leveringer der-
med kvalifiserer til fraktfri levering. De resultater
som er gitt for leveringsstrukturen ellers strider mot
dette.

Tabellene 3.94-6 gir undersgkelsens resultater. Det gir
fram av tabell 3,94 som gjlelder flintvareprodusentene,

at forandringene har vert relativt smd 1 perioden og at
omlag 70-80% av alle leveringer leveres fraktfrie. Dette

lj Se bilag 2.
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forholdet gjelder ogsd 1 stor utstrekning for porselens-
varene, og for den ene av de tre glassvareprodusentene.
Glassvareprodusentene 5 og 6 skiller seg fra de andre
ved at det 1 en vesentlig del av leveringene som skulle ha
vert fraktberegnet, faktisk er registrert som fraktfrie
leveringer. Dette setter ogsd sgkelyset p& de observa-
sjdner som ble gjort for de andre produsentene som ogsd
har hgyreskjeve leveringsstrukturer med en vesentlig del
av leveringene i de minste klassene for leveringsstgrrel-
se. Nmrmere undersgkelser 1 bedriftene viste at ndr det
er tale om f.eks. restordrelevering eller leveringen skal
g& til en "viktig" kjgper, si tillempes fraktbestemmel-
sene slik at leveringene betraktes som leveringer av

type 1 1).

'

ette ble konstatert ved observasjonskontroll.
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Tabell 3.94: Frakt i leveringsstrukturen for flintvarene
L = andel av leveringene

¥ = varelinjer pr. levering

Ar Frakt- Produsent 1 Produsent 2 Produsent 3

klasse L ¥ L ¥ L ¥
60 0 3,5 21 0,7 12 9,8 9
1 88,0 12 78,3 17 75,7 12
2 0,2 1 0,9 2 0,4
3 1,5 2 2,5 9 3,4
i 5,3 18 7,6 15 7,4 17
- S T3> 28 ____ 9,0 ___.10 ____ 222 ____e___
sS4 0 0,3 1 0,0 0 8,2 26
1 71,5 20 72,8 16 79,7 17
2 0,0 0 0,0 0 0,0
3 0,0 0 0,8 2 7,5 2
Y 2,6 27 5,5 9 2,3 23
5 25,6 25 20,9 10 1,3 18

Tabell 3.95: Frakt 1 leveringsstrukturen for de gvrige vare-
gruppene.

L = andel av leveringene

V = varelinjer pr. levering

Ar Fraxt- Produsent 4 Produsent 5 Produsent 6 Produsent 7

klasse L ¥ L ¥ L ¥ L ¥

60 0 1,8 12 0,2 1 0,0 0 0,8 2

1 76,2 13 46,1 T 3,7 17 96,5 6

2 8,9 5 55,8 5 50,1 5 0,0 0

3 5,0 10 1,8 8 12,2 9 0,4 3

4 0,1 1 4,1 _— 0,0 0 0,4 1
- S Ta2 9. 0.1 __ .. 1 _.90° ___. o L9 ____. 5.

54 0 5,4 11 1,0 1 0,0 0

1 76,6 12 54,3 5 Ingen 88,6 3

2 3,7 3 39,8 5 oppl. 0,0 0

3 3.4 5 2,5 3 0,0 0

4 7,1 2 2,3 2 0,0 0

5 3,9 8 0,1 2 11,4 5
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Glassvaregruppenes leveringsstruktur

Tabell A _1: Leveringer, varelinjer og .salg 1 hver

belgpsklasse 1960, 1958 og 1954.

Produsent 5. Rel., tall.
Belgpskl, 1960 1958 1954
gg{;;te L s v L s v L s v
100 16,1 1,5 4,1|19,0( 2,2 5,8 14,4 1,4 3,8
200 19,4 | 4,24 7,1122,6} 6,4 9,5(19,6] 4,8 7,4
400 24,1 ]10,1 | 14,4 24,8 | 13,7 | 16,4 25,5 | 12,2 | 15,2
600 12,9 9,2 10,2 |11,5 |10,7 | 13,0 | 12,7 | 10,2 | 10,9
1000 10,6 | 11,7 | 14,5 | 10,4 } 15,5 | 17,8 | 12,8 | 16,2 | 17,0
1500 6,2 11,0 13,2 | 4,51{10,3110,5| 6,8 13,7 16,3
2000 3,9 9,7)10,2 2,4| 7,8] 7,2] 3,0{ 8,5 8,4
3000 3,3112,1} 9,3 2,912,9710,7| 2,710,911 7,9
5000 1,9110,2| 7,3 1,1} 7,8} 4,03} 1,5| 9,3 6,8
10000 1,1t11,6} 7,24} o,61} 8,3} 3,3, 0,8] 8,8} 3,9
50000 o, 8,71 2,44 o,2{ 4,2} 1,7| o0,2] 4,01 2,4
Sum 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Tabell A 2: Utviklingen 1 hver enkelt belgpsklasse,
Leveringer, varelinjer og salg.
Produsent S. Rel. tall. 1960 = 100
Belgpskl. 1960 1958 195) 1953 |
belee' [Mbomaol © |8 [v v [s[v[sls v
100 100 142 | 139 1128 [114 {109]| 98| 167| 157 | 152
200 100 141 139 | 131 (129 [ 126 108! 149 147 | 1k2
100 100 124 {123 [112 {136 [136| 111} 137 137 | 123
600 100 107 1106 {126 |125 |123| 112| 111 111 [ 97
1000 100 118 {120 {121 153 (155| 123 | 134 135 | 72
1500 100 88 85 78 |141 {140 129 | 125} 123 | 67
2000 100 Th 73 70 99 ( 98| 87| 122} 123 | 61
3000 100 103 | 97 {112 |105 {101 89| 71| 68} ko
5000 100 681 70 ) 55 [100 [101| 98] 88| 84| 42
10000 100 70| 65 ) 45 | 90| 84} 571 50| 46| 28
50000 100 57 ] 4} 70 | 57 | 52| 103 0 0 0
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Tabell A 3: Leveringer, varelinjer og salg for
grossistene 1960, 1958 og 1954,

Produsent 5. Rel. tall.
Belgpskl. 1960 1958 7 1954
'Eggggte L s v L s v L s v
100 11,7 { 0,7 | *,0 {13,1{ 1,2 u,4] 0,31} 0,8} 2,9
200 15,6 | 2,51 4,7 121,9} 5,0} 7,9 |15,9| 3,1 | 5,4
400 23,2 | 7,% | ¢,8 |27,3 |12,2 (14,7 j27,3 | 10,3 |12,7
600 16,0 | 8,6 |11,5 11,4} 8,7 | 9,4 13,9 | 9,0 |11,1
1000 10,9 | 8,9 |10,2 |11,6 14,2 [16,2 |14,1 |14,1 {13,9
1500 6,91 9,4 |11,4  u,7{ 8,6 | 8,8 7,8 (12,5 (12,2
2000 . 46| 85| 6,8¢3,2¢(85}9,0{3,5! 80| 7,2
3000 5,4 {14,7 14,5 } 3,7 113,5 (12,9 | 4,1 }12,6 | 9,4
5000 3,1 12,7 11,9 | 1,7 {10,1 | 7,3 | 2,3 |11,0 |10,%
10000 1,8 (13,6 | 9,7 1,1 |11,6{ 6,9 | 1,4 112,3 | 9,0
50000 0,8 |12,0] 5,5] 0,3 | 6,3 | 3,5 | 0,3 | 6,4 | 5,6
Sum 100 | 100| 1001 100| 100| 100 ] 100 | 100 { 100
Tabell A 4: Grossistenes andel av leveringer, vare-
linjer og salg i hver belgpsklasse 1960,
1958 og 1954,
Produsent 5. Rel. tall
Belgpskl. 1960 1958 1954
S:{;;te L s v L s v L s v
100 36 34 43 38 37 37 33 34 22
200 41 Lo 29 53 52 o 4l 41 31
400 49 hg 30 60 60 43 54 53 35
600 63 63 kg 55 55 25 55 56 13
1000 52 51 31 61 62 uly 56 55 35
1500 57 57 38 57 56 4o 57 57 22
2000 59 59 29 7> 7 53 5¢ 59 36
3000 81 82 68 70 70 58 7h 73 50
5000 82 83 71 87 87 86 76 75 64
10000 80 79 58 93 ol 99 89 88 97
50000 100 f100 100 J100 1100 (100 [100 | 100 [100
Sum 51 67 Ly 55 67 48 50 A3 4o
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Tabell A 5: Leveringer, varelinjer og salg i
T hver belgpsklasse 1960, 1958.
Produsent 6. Rel. tall.
.Be1¢;$kl. 1960 1958
gzg;;te L s v L s v
100 18,6 { 1,6 | 3,3118,9 | 1,6 | 3,4
200 17,0 { 4,0 | 5,9|18,2 | 4,4 1 6j9
400 21,8 | 9,9 |14,3| 20,2 9,7 | 13,4
600 11,6 | 8,7 {13,1{13,9 {11,4 16,1
1000 12,4 {15,0 {16,2 | 12,7 |16,1 |19,8
1500 8,5 {15,7 {17,5{ 7,7 {15,5 |16,0
2000 3,6 { 9,4 19,11 2,81 8,01 6,1
3000 3,8 {15,0 {10,0 3,2 113,2 9,3
5000 1,6 {10,3 | 5,6 | 1,3 | 7,9 | 5,2
10000 1,0 10,4 | 4,9} 1,1 |12,0 | 3,7
50000 0 0 0 0 0 0
Sum 100 | 100 | 100 100 | 100 | 100
Tabell A 6: Utviklingen i hver enkelt belgps-
klasse.
Leveringer, varelinjer og salg.
Produsent 6. Rel. tall. 1960=100.
Hgyeste
belgp 1960=100 L S v
100 100 95 90 95
200 100 100 97 107
400 100 86 86 86
600 100 112 114 113
1000 100 95 93 113
1500 100 86 86 84
2000 100 72 T4 62
3000 100 79 77 86
5000 100 75 67 85
10000 100 100 101 68
50000’ 100 0 0 0




3,163

Tabell A 7: Leveringer, varelinjer og salg
for‘grossistenet
Produsent 6. Rel. tall.
Belgpskl 1960 1958
: gg{;;te L s v L s v
100 15,2 1,0 4,4 18,5 1,1 b, 6
200 11,6 2,1 Z,h 14,5 2,4 3,2
4oo 19,6 6,9 6,5 17,7 5,5 8,2
€00 13,0 7,5 8,8 11,3 €,5 5,7
1000 14,5 13,1 12,2 16,1 13,1 14,2
1500 g,u 13,6 14,1 8,1 11,3 11,2
2000 4,3 8,7 7,8 2,1 46 5,1
3000 8,7 25,8 23,0 4.8 13,8 14,5
5000 2,9 14,2 14,6 2,4 10,9 13,9
10000 0,7 7,1 5,3 4,0 30,8 19,4
50000 - - - - - -
Tabell A 8: COrossistenes andel av leveringer,
varelinjer og salg 1 hver belgps-
klasse 1960 og 1958.
Produsent 6. Rel. tall.
Belgpskl 1 1960 1958
gg{;;te L s v L s v
100 23 23 33 26 25 26
200 19 19 14 21 21 9
400 25 26 11 23 22 11
600 31 32 17 22 22 7
1000 32 32 19 3 32 14
1500 31 32 20 28 28 13
2000 33 347 21 23 22 15
3000 63 63 57 4o 1 29
5000 50 51 64 50 53 50
10000 . 20 25 27 100 100 100
Sum 28 37 25 27 29 19




Tabell A& 9:
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belgpsklasse 1960, 1958 og 1954,

Leveringer, varelinjer og salg i hver

Produsent 7. Rel, tall.
Be1¢pskl; 1960 1958 1954
gg{;:te L s v L s v L s v
100 11,6 0,8{ 4,9 111,0| 1,1 3,3} 8,6 0,7( 3,9
200 13,9 2,4} 6,2 (17,4 3,8 5,6 12,44 3,31 7,7
oo 19,4 | 6,71 9,6 |26,8 11,7 {16,7 | 30,5 { 15,0 | 20,5
600 13,2 | 7,8 9,6 |13,4 {10,0 11,6 | 17,1 | 14,6 | 18,4
1000 17,8 |16,9 | 17,4 {12,0 | 14,0 | 15,6 | 14,3 { 19,6 | 18,4
1500 9,3 | 14,2 412,94 7,3{13,3|13,1| 8,6 |17,6 }15,8
2000 5,0 | 10,2 10,0} 5,0)13,0 |11,9 | 5,7 {16,4 | 8,6
3000 5,0 14,7 {11,5| 4,3 15,8 |13,3 | 1,9 7,9 | 3,6
5000 3,1 (14,6 10,4 | 2,0{10,5| 6,8] 0,9 | 5,0{ 3,0
10000 1,6 13,6} 7,4} o,71 6,71 2,0] - - -
Sum 100 | 100 ] 100 | 100} 100 ]| 100 | 100 { 100! 100
Tabell A 10: Utviklingen 1 hver enkelt belgpsklasse.
Leveringer, varelinjer og salg.
Produsent 7. Rel. tall. 1960 = 100.
Belgpskl. 1960 1958 1954 1953
betae’® |19botag] B 5 [v v [s [v]s]s v
100 100 110 129 | 57| 60| 47| 32| 27} 3| 9
200 100 1wy 143 | 76 | 72| 75 ) 51| 44| 49} 33
400 100 160 160 j147 128 124 | 87 | 72 | 74159
600 100 118| 1191103 | 106 [105 | 79 | 65 | 64 | 84
1000 100 8 177 {761 65| 65 31 70| 73|57
1500 100 92| 87 | 8 | 751 69| 50| 33 | 34117
2000 100 115§ 118 j101 | 92| 90| 35| 31| 31|18
3000 100 100 99 | 98| 31| 30| 13| 31| 29 |16
5000 100 75| 66 | 56| 25 | 19| 12| 50 | 44 |26
10000 100 501 53 | 23| - - - - - |-
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Tabell A 11l: Leveringer, varelinjer og salg for
grossistene,
Produsent 7. Rel. tall,
Belgpskl. 1960 1958 1954
gzg;;te L s v L s v L s v
100 8,0l o,4{ 2,9{ 9,7{ 0,8{ 2,9 6,81 0,6} u,1
200 4,4 2,3 6,3115,21 3,0| 4,6 12,3| 3,4} 6,6
400 19,7/ 6,3 8,5]25,34{ 10,2 | 12,8 30,1 | 14,5 16,2
600 13,8 7,3| 9,0 (14,3 9,7 |11,3|20,5| 17,2 19,3
1000 17,0 14,7 115,8 | 13,4 | 14,4 | 14,5 13,7 { 19,0 | 17,8
1500 10,1} 13,6 13,6 7,41{12,2}10,8| 8,2]16,9 | 14,7
2000 5,9/ 10,4} 9,6] 5,5}13,2{12,6| 5,5}15,81! 11,2
3000 4,8 12,9 | 9,5 6,0{19,8 | 18,4 1,4 5,31 5,1
5000 4,2| 17,9 14,4 ] 2,87113,1{ 9,5| 1,4 7,2 5,1
10000 2,1 14,3 1{10,2 | 0,5] 3,4 | 2,5]| - - -
Sum 100 100 | 100 100 100 | 100 | 100 | 100} 100
Tabell A 12: Grossistenes andel av leveringer,
varelinjer og salg i hver belgps-
klasse 1960, 1958 og 1954.
Produsent 7. Rel, tall.
Belgpskl. 1960 1958 1954
gf{;:te L | s v L s v L s v
100 50 42 43 64 60 63 56 58 62
200 5 7T TA| 63| 63| 59| 69 T3 | 50
400 74| 76 63 69 69 55 69 €7 46
600 76 %6 68 78 78 70 83 82 61
1000 70| 71 65 81 82 67 67 67 56
1500 79 | 78 76 > 73 60 67 67 55
2000 85| 83 70 80 81 77 67 67 76
3000 69 | 72 60 | 100 { 100 | 100 50 47 83
5000 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100
10000 100 | 100 | 100 50 41 89 - - -
Sum 73 1 82 72 73 80 72 70 70 59
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Porselensvarenes leveringsstruktur.

Tabell A 13: Leveringer, varelinjer og salg i hver
belgpsklasse 1960, 1958 og 1954,

Porselensvarer. Rel. tall.

Belgpskl. 1960 1958 1954
ﬁ:{;gte]_ L s v L s v L s v
100 16,3 0,6 2,9115,2} 0,6} 3,1)15,1) o0,4] 3,2
200 6,51 0,9V 2,71 7,3 1,1 3,31 3,41 o,41 1,3
400 12,81 2,81 9,5111,2 | 3,4 7,21 8,8] 2,1 6,1
500 9,61 4,6} 7,91 9,61 4,91 8,9 8,1| 3,1 8,1
1000 19,3 | 14,6 (23,2 | 21,8 | 17,4 | 26,8 | 20,0 | 12,2 | 20,4
1500 16,1 | 18,9 (20,6 ) 15,0 | 18,7 20,3 | 14,6 | 13,9 | 16,0
2000 6,2 110,6 | 7,5 8,1 ]1s,3 {11,1| 9,5 (12,6 | 11,8
3000 5,9 {13,6 | 10,9 | 6,6 |16,4 |10,3 | 10,7 | 20,9 | 15,9
5000 5,2 119,51 9,7 4,4 {17, | 7,0] 6,6 18,6 | 9,4
10000 1,8 |11,4 | s,0f o,7 (| 4,1 | 1,8 2,9!13,9 | 6,5
50000 0,1} 1,47 0,2 0,0 | 1,6] 0,2} 0,21 1,9 1,3
Sum 100 | 100 | 100 ] 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100

Tabell A 1h4: Utviklingen i hver enkelt belgpsklasse
for porselensvarene.,

Rel. tall, 1960 = 100.

Belgpskl. 1958 1954 1953
g:{;;te ?;égzzgg' Ly s|] v v}, s|v]|c]|s | v
100 100 117 122} 116§ 108 96| 111{ 85i 76| 92
200 100 1414 142 1361 61 55| 48| 78] 82 48
400 100 111} 1074{ 84| 80| 78} €6} 93] 91 T1
600 100 125} 1271 125| 97) 96| 105 | 135 142 | 114
1000 100 143§ 1421 128) 121§ 122 | 90 | 147 { 150 | 101
1500 100 117] 118 109] 105] 107| 80 |112( 116 71
2000 100 1641 160 | 164 177 173 ] 163 | 164 | 162 | 140
2000 100 140] 142 | 104] 209} 222 151 [ 133 | 140 | 81
5000 100 105| 106 80| 146] 138 100 [ 108 | 102 85
10000 100 461 43| 30| 185 177 132 | 108 | 100 | sS4
50000 100 100| 129 ok | 200 194 | 671 | - - -
Sum 100 126 ] 119 | 1101 116) 145 10% | 116 123 | 88
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Tabell A 15: Leveringer, varelinjer og salg for
grossistene 1960, 1958.
Porselensvarene. Rel., tall.
Belgpskl. 1960 1958
gg{;;te L s v L s v
100 16,0 0,6 3,2 14,8 0,5 3,h
200 5,9 0,7 2,6 7,9 1,1 40
400 11,8 2,9 8,6 10,1 2,7 8,5
600 8,7 3,5 6,6 7,9 3,6 6,2
1000 14,3 9,3 =7 | 17,4 12,1 ] 17,7
1500 16,9 16,8 19,1 15,4 16,8 17,9
2000 8,7 12,4 10,5 9,6 14,7 13,3
3000 6,8 12,9 11,4 G,k 20,1 14,6
5000 7,8 24,2 15,3 6,8 23,6 12,8
10000 2,8 14,7 8,5 0,6 2,6 1,2
50000 0,2 2,0 0,4 0,2 2,3 0,3
Sum 100 100 100 100 100 100
Tabell A 16: CGrossistenes andel av leveringer,
varelinjer og salg i hver helgps-
klasse 1960, 1958 og 1954,
Porselensvarene. Rel. tall.
Belgpskl. 1960 1958 1954
Ez{;:te L s v L s v L s v
100 59 64 61 59 54 56 35 36 33
200 54 54 53 65 65 62 14 14 31
300 56 55 51 54 55 60 b7 IS )iXs}
600 54 55 46 4o 59 35 42 42 30
1000 45 16 33 48 48 33 29 30 26
1500 63 64 51 62 62 45 42 42 37
2000 84 84 78 71 71 61 54 54 50
3000 | 69| 68| 58| 85| 8 | 72| 77| TT| 77
5000 89 89 87 92 93 92 78 78 76
10000 92 92 | 93 50 4y 34 75 76 5k
50000 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 - - -
Sum 60 72 55 60 €9 51 46 60 b7




Tabell A 17:

Produsentenes andeler av leveringer,
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varelinjer og salg i hver helgps-

klasse 1960.

Flintvarer. Rel, tall.
Belgpskl. Leveringer Salg Varelinjer
ﬁggzzte p1 | P2 3] p1 | P2 )] P3| P1 | P2 | p3
100 18,5 | 35,7 | 45,9 16,6} 38,5 44,91 18,7} 36,3 | 45,0
200 28,2 |30,6| 41,2 28,7| 30,0! 41,3| 29,3 | 20,0 | 50,7
400 36,5 |25,4 | 38,1| 36,9] 25,1 38,0 26,2| 34,9 | 38,9
600 44,6 |24,6 1 30,9 44,4 25,11 30,51 43,3 28,0 | 28,7
1000 50,4 (20,5 29,1| 49,9]| 20,4 29,7 | 40,2]| 27,0 | 32,8
1500 h2,6 32,5 24,91 42,5] 32,6 24,9 33,8 41,6 | 24,7
2000 46,7 (27,9 | 25,4 | 46,6| 27,81 25,6 46,6 34,6 | 18,8
3000 35,2 39,3 25,4 35,6 38,%] 26,0 36,7 39,7 | 23,5
5000 42,9 {32,511 24,6 42,81 31,6 25,7} 43,1 33,1 | 23,9
10009 43,2 28,4 | 28,4 | 44,71 27,2 28,1} 35,7 | 37,4 { 26,9
50000 45,5 127,31 27,3 39,0f 25,41 35,6 62,91 23,9 13,2
Sum 39,8 (28,9 {31,3]| 42,61 29,51 27,9 39,1 | 34,1 {26,8

Tabell A 18:

Leveringer, varelinjer og salg i1 hver
belgpsklasse 1960, 1958 og 195%.

Produsent 1. Rel, tall. M

Belgpskl. 1960 1958 1954
gzg;;te L s v L s v L | s v
100 n,81 o,1f 1,0 8,7 | 0,2 1,3] 8,8 0,1 ] 1,6
200 4,0 o, 1,81 3,1 0,3} 1,0} 2,61 0,1 | 1,4
4boo |11,5 | 2,2 | 3,6 | 7,4 1,2 ] 2,81 7,21 0,7 4,6
600 13,0 | 4,0} 8,7 (11,8 3,4} 6,5 | 6,6 | 1,1 | 2,7
1000 |20,6 10,0 12,5 |20,8 [ 9,0 {10,6 {10,5 | 2,7 | 7,2
1500 (14,1 (10,7 (12,6 |12,7 | 8,9 [10,9 |10,5 | 4,5 | 6,7
2000 9,5 |10,2 }11,3 | 7,9 | 7,9 | 88| 6,6 ] 3,9 | 4,8
3000 7,2 11,1 |10,7 | 10,3 14,5 115,6 12,8 |10,8 13,4
5000 9,0 (21,3 |17,7 | 10,1 |21,8 |21,5 |14,4 |20,2 [16,7
10000 5,% (23,3 (13,0 | 5,7 |21,6 j14,4 116,84 {h0,5 |29,4
50000 0,816,81 7,0 1,5 [11,3] 6,5} 3,6 115,3 [11,4
Sum 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 { 100 | 100




3.169

Tabell A 1G: Utviklingen i hver belgpsklasse,
Leveringer, varelinjer og salg.

Produsent 1. Rel. tall. 1960 = 100.

Belgpskl. 1958 1954 1953
gg{;;te ﬁgég=zgg‘ vls vl |s |v | |s |v
100 100 162 {183 | 162 | 186 | 241 {251 | 103 {102 | 85
200 100 711 67| 701 €T | 64 | 135 83 [ €0 12
4oo 100 58 56 95 6U 61 | 210 i%e) 50 82
600 100 82 84 g3 51 51 51 6U 61 45
1000 100 g2 g2 | 106 52 51 95 68 1 70 69
1500 100 82 83 | 108 76| 77 87 86 8¢ 90
2000 100 751 771 981 70| 711 70 | 116 | 118 | 117
3000 100 130 1130 [ 182 | 181 { 180 [ 205 (223 {220 {200
5000 100 102 | 102 | 152 {163 | 174 | 155 | 174 177 | 148
10000 100 97 | 93 | 139 | 313 | 321 | 372 | 199 | 192 { 192
50000 100 160 {166 {116 j 440 | 416 | 266 [280 {278 | 109
Sum 100 91 ;100 {125 | 1021185 | 164 101 |158 | 121

Tabell A 20: Leveringer, varelinjer og salg for
grossistene 1960, 1958 og 1954.

Produsent 1. Rel. tall.
Belgpskl. 1960 1958 1954
gg{;;te L s v L S v L S v
100 4,21 o,1| o,9¢ 8,7} 0,2 1,2} 6,91 0,1 0,9
200 2,21 0,2 o,7| 2,5} 0,2 0,6 1,0| 0,0 O,k
400 8,6 | 1,4 2,3} 5,2 0,8 1,2 b9} 0,4 0,9
600 10,8 | 2,9 4,8 10,2 2,6 4,8( s5,4{ 0,8] 1,7
1000 20,4 8,6] 10,4 19,7 7,6 8,2 7,9 1,6 2,0
1500 16,0 }10,6} 13,2 |13,5| 8,31 11,0{ 8,9 | 3,1 4,4
2000 11,4 (10,7 11,7 g8,0f{ 7,01 6,9 6,4 3;1¢{ 3,0
3000 8,4 {11,2! 11,8 | 11,5 | 14,3 | 16,1 | 14,8 | 10,3 | 14,4
5000 10,1 20,7‘ 18,3 | 11,7 | 22,5 22,7 | 17,2 | 19,8 | 18,8
10000 6,8 |26,0] 16,1 | 7,2 24,4} 19,4 [ 21,7 } 43,8 38,0
50000 1,1 ] 7,81 9,74 1,7]12,1| 8,01 4,9117,1]15,4
Sum 100 | 100! 100 | 100 100] 100 | 100 100| 100
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Tabell A 21: OGrossistenes andel av leveringer,
e — varelinjer og salg i hver helgps-
klasse 1960, 1958 og 1954,

Produsent 1. Rel, tall.

g;l¢psklr 1960 1958 1954
be{;;fe fvls v s v ]|t |s|v
100 66 | 53| 60| 74| 67| 65 52 | 44| -
200 bo} 43| 30| 591 60| 42| 25| 22 ] -
400 ‘ 57 56 b7 | 53 55 | 32 45 46 -
€00 | 63| 63| 4o | 64 | 65 | 53 | 55 | 56 | -
1000 76| 76| 60| 70 | 70| 55 | 50 | 48| -
1500 87 ) 87| 76] 78| 781 72 66 56| -
2000 91| 91| 75 | 74 | 74 | 55| 65 | 64 | -
3000 88| 88| 8 | 82 | 82 | 74 | 7T | 78 -
5000 8 | 8 | 751 8 | 86 | 75| 8 | 80| -
10000 97 | o7 | 90} o4 | 94 | 96 | 88 | 88 | -
50000 100 |100 [100 | 88 | 89 | 87 | 91t 91 | -
Sum 76| 87 | te 74 1 8 | 71 |67 | 82 | -

Tabell A 22: Leveringer, varelinjer og salg i hver
belgpsklasse 1960, 1958 og 1954,

Produsent 2. Rel., tall.

Belgpskl. 1960 1958 1954
Hgyeste
belgn L S v L S v L S v

100 12,91 0,3 2,3 (12,3 | 0,3] 2,3 |15,7| 0,4 2,0
200 6,0l 0,6 1,4| 5,5 0,51 1,4 5,5 o,5] 1,4
4oo 11,1 2,13 5,61 9,7| 1,7 3,3 85| 1,4 3,2
600 9,9! 2,51 6,5 7,0| 2,0 4,6} 5,5| 1,5 3,9

1000 11,5 5,9 | 9,6 | 14,6 | 6,8 {11,2 } 9,4 | u,2 | 8,2

1500 14,71 11,8 17,7 | 14,4 | 10,6 | 14,6 {15,7 { 10,4 | 16,0

2000 7,81 8,81 9,6 9,1 9,2 8,1} 7,7] 7,0 9,9

3000 11,1 17,4 13,3 (10,8 [ 15,3 | 13,4 (11,1 | 14,5 { 15,0

5000 9,4]22,8115,6 | 9,9 |21,57}20,4 |10,6]21,8]|17,0
10000 4,8} 20,6 {15,5 | 5,1 |20,6|14,4 9,81 35,9 |22,0
50000 0,71 6,41 3,04 1,7 (11,5 6,2 | o,4 | 2,41 1,4

Sum 100 100 100 100 100 1004[ 100 100 100




Tabell A 23:
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Utviklingen 1 hver belgpsklasse.
Leveringer, varelinjer og salg.

Produsent 2, Rel. tall. 1960 = 100.
EZ;Zgigl'Alle,varr 1958 1954 1953
belgp 1960=100| L s A L S \'f L S \'f

100 100 104 {108 { 111 | 1%2 [150 | 86| 100|123 | 86
200 100 100 ¢ 95 1111 {100 | 104 | 98 | 192 | 182 | 283
400 100 96| 99| 651 83| 8 | 56 (113 {1161 92
600 100 7! 7 78 1 60| 59| 59| 84| &2 | 80
1000 100 138 | 141 {127 | 88 | ob { 84 {124 | 123 | 138
1500 100 106 {109 | 90 {116 {115 90f 97| 95| T1
2000 100 126 {126 | 92 {105 | 101 {101 | 135 | 134 | 114
23000 100 106 {107 | 110 | 108 [ 109 | 112 | 113 | 113 | 163
5000 100 115 | 114 | 143 | 122 | 125 | 108 | 117 | 115 | 139
10000 100 114 {121 ] 101 }219 | 228 | 140 | 133 | 134 | 76
50000 100 267 | 217 | 221 |67 |49 |47 | 133 {124 | 109
Sum 100 109 ) 121 } 109 108 {131 { 99| 115 {119 |1l11
Tabell A 24: Leveringer, varelinjer og salg for
grossistene 1960, 1958 og 1954,
Produsent 2, Rel, tall.
Belgpskl. 1960 1958 1954
gzg;;te L s v L s v L s v
100 4,11 0,31 1,7 |13,3) 0,2 2,2116,3| 0,3| 2,3
200 3,00 0,30 1,1 w,4) 0,3] 0,91 3,41 0,2 1,1
400 8,1} 1,2 | 4,2} 85| 1,3 1,9 | 6,8{ 0,9 1,6
600 7,40 1,9 2,4 | 5,0 1,3 2,1 { "%,1{ 0,9 2,2
1000 9,1 3,87 4,4 (11,2 4,5 €,4 6,1 | 2,2 b 0
1500 13,5 8,9 {13,8 {13,0 8,4 9, 14,31 7,61 9,1
2000 8,41 7,7 { 9,4 (11,5 {10,0 9,7 | 7,5} 5,4} 5,0
23000 15,2 19,3 17,9 {12,4 { 15,1 {14,8 }11,6 | 12,3 | 13,9
5000 13,1 (25,8 |21,2 11,8 (22,2 |23,7 |14,3 | 23,0 | 20,5
10000 6,7 23,2 19,6 ) 6,5}22,9]18,8 |15,0 | 44,1 |37,8
50000 1,0 7,6 4,4 2,8l13,7] 9,5} 0,71 3,1| 2,6
Sum. 100§ 100 | 100 | 100 ] 100 | 100 | 100 | 100 | 100
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Tabell A 25: Grossistenes andel av leveringer,
varelinjer og salg i hver belgps-
klasse 1960, 1958 og 195%4.

Produsent 2. Rel. tall.

Belgpskl. 1960 1958 1954
Hgyeste :
belgp L S \% L S v L S \%

100 75 75 53 78 68 60 65 60 65
200 38 1+ 4o 59 58 =8 4o 38 35 4%
400 50 49 51 63 64 8 50 49 28
600 51 50 26 52 53 30 46 46 32
1000 54 54 32 55 55 37 41 40 27
1500 63 63 55 65 66 b 57 57 22
2000 T4 T4 68 91 91 78 61 60 28
3000 94 94 U 82 82 72 65 €6 52
5000 95 96 96 85 86 76 84 82 68
10000 95 95 89 92 93 86 96 96 96
50000 100 | 100 | 100 | 100} 100 | 100 { 100 {100 | 100

Sum 681 8i]| 70l 72| 81| 65| 63 | 78 | 56

Tabell A 26: Leveringer, varelinjer og salg 1 hver
belgpsklasse 1960, 1958 og 1954.

Produsent 3. Rel. tall.

Belgpskl. 1960 _ 1958 1954
ggizgte L s v L s v L s v
100 15,4 | o,4 | 3,6 115,41} o,4 | 3,7 14,7] 0,4 2,3
200 7,4 0,8 | 4,41 8,5] o,9| 3,6 4,3 0,5 1,9
400 15,3 | 3,4 7,9 {15,221 3,0 8,7 |13,8! 3,2} 7,%
600 11,5 | 4,2 | 8,4 11,8 3,9 8,2 |13,4| 4,9)10,0
1000 15,1 | 9,0 |14,9 |13,2 | 6,7 | 11,9 |15,7| 8,7 15,2
1500 10,4 { 9,6 113,4 | 9,7 | 7,8 |11,1 {12,5( 11,1 21,2
2000 6,6 1 8,6 | 6,6 6,1 7,3{11,8} 7,9.|] 9,8]11,1
3000 6,6 |12,4 {10,0 | 7,9 113,0 | 12,0 | 4,3 | 7,8 6,6
5000 6,6 119,6 |14, | 6,1 |15,3 | 10,8 | 8,2 (23,1 12,0
10000 4,5 22,5 |14,2 | 3,9 |17,6 | 9,7 | 3,9{19,6| 8,7
50000 0,6 | 9,5 | 2,2 2,2 124,11 8,6 1,3110,81 3,5

Sum 100 100 100 100 100 100 100 100 100
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Tabell A

3.
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Utviklingen i hver belgpsklasse.
Leveringer, varelinjer og salg.

Rel. tall, 1960=100.

Produsent 3.

EZ;Zgigl.Alle vare 1958 1954 1953
be lgp 1960=100! L S v L S \ L S v
100 100 108 1129 | 134} 125 | 1314 117 | 78| 64| 66
200 100 1231122 1110 | 741 77| 81) 46! 48} 34
400 100 107 { 107 | 146 | 117 | 125 [ 174 | 128 | 132 | 133
600 100 111 {113 | 129 | 152 [ 154 | 220 | 241 | 245 | 287
1000 100 94 89 |1 106 | 135 | 129 | 190 | 200 | 199 | 224
1500 100 100 { 99 4111 {155 ! 154 | 295 | 171 | 170 | 240
2000 100 100 { 101 {237 { 1565 | 151 | 311 | 84| 84| 145
3000 100 129 {125 | 159 | 84 | 83 (123 | 93| 139 | 139
5000 100 100 | 94 | 101 {161 {157 {157 (103 | 123 | 104
10000 100 95| o] 914{114 {116 {114 | 86| 79| 61
50000 100 367 | 305 | 532 {267 | 151 {298 | - - -
Sum 100 108 {120 {133 1 130 | 133 | 186 | 135 [ 110 | 151
Tabell A 28: Leveringer, varelinjer og salg for
grossistene 1960, 1958 og 1954.
Produsent 3. Rel, tall.
Belgpskl. 1960 1958 1954
gzgg;te L S v L s v L s v
100 11,71 0,3} 2,9| 12,1y 0,2y 2,6 7,8| 0,1 1,3
200 },é 0,4} 1,91 5,2] 0,4 1,2 2,41 0,2 o0,%
400 13,91 2,6 4,5110,5| 1,4 3,3115,1| 2,4} A,5
600 8,5| 2,6} 4,3}12,1} 2,9| 6,4 |10,2| 2,5| 4,2
1000 17,81 8,5113,0] 12,7 4,71 7,8]13,81 5,4 8,4
1500 10,3 7,6{10,3]10,5| 6,21 9,8] 9,6] 6,0] 11,3
2000 8,2 8,8{ 8,2} 6,5 5,5} 7,6]11,4] 9,8] 12,4
3000 10,0 (15,1 | 12,5 { 11,1 13,24 15,7} 5,4} 7,1 7,8
5000 8,2 120,315,914 9,2 16,2 14,4 114,51 28,2 | 22,7
10000 6,8 28,2 [ 24,7} 6,5(20,7|16,6| 7,2} 24,71 17,9
50000 0,71 5,71 1,6 3,6 (28,5 14,6} 2,4113,6( 7,1
Sum 100 ] 100 ] 100} 100 100{ 100 | 100 100 | 100
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Tabell A 29: Grossistenes andel av leveringer,
~ varelinjer og salg i hver belgps-
klasse 1960, 1958 og 1954,

Produsent 3. Rel, tall,

Belgpskl. 1960 1958 1954

Hgyeste )

belgp L S v L S v L S v
100 46 51 45 47 4o 42 29 28 27

200 31| 23| 25| 37| 3| 19) 3| 32 | 10
400 54 56 32 42 41 23 60 58 43
600 Ly 46 29 62 62 46 41 41 21
1000 70| 70| s0| 58| s9| 39| 48| 49 | 27
1500 59 | s9| ws| 65| 67| 52| s2| #3 | 26
2000 74 75 71 65 65 38 79 80 55
3000 | 90| 8 | 71| 8 8| 77| 69| 72 | 58
5000 T4 77 64 90 89 78 96 97 92
10000 90 | 93] 99 | 100 | 100 | 100 { 100 | 100 |100
50000 67 | 44 ] 43 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 |100

Sum 60 74 57 60 85 59 54 80 49
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Kapitel 4.

DISTRIBUSJONENS UTFORMING I GROSSISTLEDDET.

1 Innledning.

De store Kjgpernes betydning i distribusjonen av de
norskproduserte glass- og stentgyvarene, ble vist i ka-
pitel 3 hvor det kom fram at omlag 80% av produksjonen
hos enkelte produsenter av glass- og stentgyvarer distri-
bueres til grossister. Grossistene som hgrer .til blant
de stgrste kjgperne, har gjennom alle ar bygget opp sine
varetilbud med bade norske og importerte varer. En ana-
lyse av grossistenes betydning i distribusjonen av glass-
og stentgyvarer til husholdningsbruk, er derfor ikke
fullstendig uten at importen trekkes inn i sammenhengen.

Dette kapitlet bygger pa observasjoner som ble gjort i
et utvalg grossistforetak, og den informajon som kom
fram, nytteé fgrst og fremst til & beskrive og analysere
grossistenes kj¢gp av utenlandske varer og deres salg av
norske og utenlandske varer. I innkjgpet er det mulig

a skjelpe mellom norsk og utenlandsk, men dette har ikke

kunnet la seg gjgre 1 salget.

I billag 1 er det gJort rede for hvordan utvalget av ob-
servasjonsenheter ble satt opp. I billag 3 finnes eksem-

pler p& instrukser og skjemaer som ble nyttet for a over-
fgre opplysninger fra informasjonsenheten.
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I tabell 4.1 er det vist hvor mange grossister som ga
informasjon hvert énkelt &r av de 20 observasjonsen-
hetene som var med i det endelige utvalget.

Tabell 4.1: Oversikt over antall deltakende
grossister hvert ar.

Ar Informasjon Informasjon
________ om import _______om salg ________.
1960 19 20

1958 19 19

1954 16 18

1953 16 18

De norske varenes relative og absolutte betydning for
dette grossistutvalget, er ikke analysert spesielt 1
dette kapitel. En slik analyse vil ikke bringe noe nytt
utover det som kom fram 1 kapitel 3 om distribusjonens
utforming 1 produsentleddet. (rossistenes kjgp av nor-
ske varer er imidlertid tatt med i et par tilfeller hvor
det er ¢gnskellg 4 f& en totaloversikt.

Glass- og stentgyvarer var importregulerte 1 hele etter-
krigstiden, og fgrst 1 midten av 1961 ble importen fri-
gitt. Dette betyr at glass- og stentgyvarene kanskje
mer enn noen annen forbruksvare ble markedsfgrt under
helt spesielle forhold. Ett slikt forhold kan lett pe-
kes ut. UPle norske forhandlerne var slett 1kke 1 disse
drene istand til 3 velge leverandgrer fritt. Mange uten
landske leverandgrer kunne heller ikke f& sine varer
markedsfgrt i Norge. I begynnelsen av 50-arene hle im-
porten av glass- og stentgyvarer bestemt i forhold til

bilaterale handelsavtaler, og i en viss grad ble det
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enkelte norske eksportgrers konkurranseevne som ble av-
gjgrende for hvilke land glass- og stentgyvarer skulle
bli importert fra.

Distribusjonen av glass- og stentgyvarer i Norge kan
neppe analyseres noenlunde fullstendig uten at det tas
hensyn til importvarene. I og med at de importerte var-
ene ikke kunne importeres fritt, er det ngdvendig & stu-
dere de ytre forhold som bestemte og pavirket importen
og dermed oppbyggingen av varetilbudet i de norske be-
driftene. I appendiks A til dette kapitlet er det gitt
en oversikt over de organisatoriske aspektene ved import-
reguleringen. Det faller selvsagt utenfor dette arbei-
det & vurdere den side av norsk utenrikshandelspolitikk
som faktisk i detalj kom til & bestemme over varesam-
mensetningen i importen av glass- og stentgyvarer fram

til begynnelsen av 60-Aarene.

Importens relative betydning steg med omlag 40% i gros-
sistgruppen fra 1954 da importen var sterkt bundet, til
1960 da importen var delvis fri. I hvert av disse arene
var importvarenes relative andel av Arskjgpene henholds-
vis 28 og 39%. I grossistenes salg var importvarene av
spesiell betydning badde i forhold til de norske varene
og 1 forhold til grossistenes totale avanse ettersom
avansen for importvarene war hgyere enn for de norsk-

produserte varene.

Alle grossistene unntatt noen f& var og er ogsi betyd-
ningsfulle detaljister. Denne dobbeltrollen i distri-
busjonen har nok bidratt til & bevare distribusjonssy-
stemets utforming. Grossistenes detaljforretninger har
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1 de aller fleste tilfelle en Jckalisering som gJgr dem
til sentrale  punkter i1 markedsfgringen. Dette forholdet
virker 1 to retninger. For det fgrste kommer grossist-
ene 1 en sterkere forhandlingsposisjon overfor de norske
produsentene som forelgpig ikke har kunnet danne seg en
s& presis oppfatning om grossist- kontra detaljistrollen
hos disse distributgrene at dette har kunnet f4 innflyt-
else pd produsentenes strategi. P& den annen side har
grossistenes dobbeltrolle nok kommet til & pavirke sam-
mensetningen av deres kjgperstruktur hva detaljistene
angdr. Det er karakteristisk for denne distribusjons-
strukturen at stgrre detaljister i de store grossist-
sentraene selv utfgrer ellers typiske grossistfunksjoner,
og de har ytterst sjelden grossister i dobbeltrolle som
viktige leverandgrer. De betrakter slike leverandgrer
som konkurrenter, og det er i dette forholdet noe av
forklaringen til nydannelser 1 distribusjonen er & finne

se kap. 6.

Detaljistdelen i grossistenes dobbeltrolle har det ikke
veert mulig & mdle for det sett av varene som studeres
her. Dette er 1 og for seg en viktig begrensning i un-
dersgkelsen. Observasjons- og reglstreringskostnadene
sammen med den store risikoen for observasjonsfell av
flere slag var bestemmende for beslutningen om ikke &
foreta kvantitative médlinger av disse grossistenes be-

tydning som detaljister.

Grossistenes stilling som leverandgr til andre forhand-
lere er ikke analysert ut ifra noe bestemt ledds mdl-
setting, og heller ikke for & vurdere den enkelte be-
drifts distribusjonsmessige effektivitet. Dette kapit-
let er et forsgk pd & gi et bllde av distribusjonens
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utforming og forandringer for derved & bidra til forsta-

else av distribusjonens virkemite.

I den fgrste delen av dette kapitlet analyseres importen
for grossistene 1 gruppen. I den andre delen beskrives
salgsstrukturen og i det siste avsnittet er det gjort

et forsgk pd & nd fram til en oversikt over grossist-
gruppens totale plass i distribusjonen.

P4 samme mAten som en forholdsvis stor del av de norsk-
produserte glass- og stentgyvarene kjgpes av en for-
holdsvis liten del av de omlag 200 kjgperne hos produ-
sentene, er det en forholdsvis liten del av de omlag
150 importgrene som svarer for den vesentlige delen av
importen. (Grossistene i utvalget, se tabell 4.1, hadde
hvert 4r en 1/3 eller mer av totalimporten av disse

varene.

ljSe bilag 2.
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Tabell 4.2: Importens fordeling p& vareslag
totalt og for grossistene hvert &r.

Tekst 1960 1958 1954 1953

Tot. Utv. Tot. Utv. Tot. Utv. Tot. Utv.
Glass 47 4y 41 54 24 236 23 34
Porselen 30 %8 22 17 45 31 55 54
Flint 23 18 37 29 31 33 20 12
Sum 100 100 100 100 100 100 100 100

Kilde: MAanedsoversikt for handelen med ut-
landet for hvert Ar.

Utvalgsopplysningene bygger pd 19 observasjons-
enheter 1960 og 1958, og pd& 16 enheter 1954 og
1953.

Basis 1 mill. kr.:

11,9 4,9 10,1 3,7 10,2 3,4 11,8 4,6

Tabell 4.3: Grossistenes andel av importen hvert &r.

Tekst 1960 1958 1954 1953
Antall grossister: 19 16 19 16 16 16
Glass 38 31 49 42 49 58
Porselen 52 46 29 24 23 35
Flint 34 3] 28 26 36 22
Sum 41 36 37 22 33 39

For totalen sdvel som for grossistene fant den stgrste
forskyvningen mellom varegruppen sted i 1960 da importen
av porselen ble fri fra de viktigste leverandgrlandene,
bortsett fra Japan. NA&r importen av porselen ble s&

stor for 1960, si henger dette sammen med to andre forhold
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ogsd. For det fgrste var der stor usikkerhet blant im-
portgrene omkring importen av glass og flint som ikke
kunne importeres fritt. Importgrene visste at der ville
bli tollforhgyelser p& disse varene, men de visste ikke
ndr tollforandringen ville komme og de kjente heller
ikke omfanget. Dette forholdet virket sikkert inn pé
plasseringen av kjgpene v&ren 1960 for oppbyggingen av

hgstens varetilbud.

Utviklingen i importen er vist i tabell 4.4, Det er
bare glassvareimporten som har hatt gkning fra de to
fgrste drene. For porselensvarene er det registrert en
stor nedgang fra 1953 til 1958, Dette henger sammen med
leverandgrland og kvoteregulering. Nedgangen var for
gvrig stgrre i grossistgruppen enn for totalen.

Tabell 4.4: Utviklingen i importen, totalt og for
16 grossister.

1960 = 100.
Tekst Totalt 16 grossister
1958 1954 1953 1958 1954 1953
Glass 73 Ly 48 99 69 89
Porselen 62 128 181 33 64 148
Flint 141 112 96 117 134 69
Sum 85 86 99 77 80 108

Basis og kilde, se tabell 4,2.

N&r importen 1953 for grossistenes vedkommende var stgrre
og for totalens vedkommende nesten like stor som i 1960,
henger dette sammen med importen av varer til omlag

2 mill. kr. fra Japan i 1953. Disse varene var rimelige
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i salg, og av mange grossister betraktet som en typisk
grossistvarel), dvs. den kjgpes i store kvanta hver gang.
Dette kommer fram i tebell 4.5 om gjennomsnittlig import

i gruppen hvert ar.

De endringene som kan leses ut av tabellene 4.2 - 4.5,
representerer altsd grossistenes tilpasning til endringer
i ytre forhold. Forskjellen i importreguleringen var
stgrst mellom &rene 1953 og 1960, og for glass- og sten-
tgyvarer kan en trygt karakterisere dette forholdet slik
at det for disse 2 4rene gjaldt forskjellige markedssyste-

mer.

Tabell 4.5: Gjennomsnittlig import av alle varer og i
hver varegruppe pr. grossist, 16 grossister.

Tekst 1960 1958 1954 1953%

Glass 109000 105000 108000 75000
Porselen 103000 34000 66000 153000
Flint 52000 61000 70000 36000

Sum alle v. 264000 203000 211000 286000

Kilde, se tabell %.2.

Alle grossistene importerte ikke like mye. Spredningen
hvert &r er vist i tabell 4.6, og forandringene 1 &rs-
import mellom 1954 og 1960 er vist i tabell 4.7.

1) Se appendiks A, pkt.-2.
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Tabell 4.6: Grossistene fordelt etter Arsimport
hvert Ar.

16 grossister.

Impdrt i
1000 kr.
(gvre klasse-,
grenser) ‘ 1960 1958 1954 1953
7
15 1 1 1
31
63 1 1
127 2 7/(8) 6 3
255 8 (10) 4 (6) 5 5
511 4 (5) 3 3 2
1023 1 1 1 2
2047 1
Sum grossister 16 (19) 16 (19) 16 16
1)

Se forklaring til klasseinndelingen i bilag 2.

Tabell 4.7: Grossistenes forandringer i &rsimporten
1954 - 1960.

16 grossister.

Import i
1000 kr.
é?ZiZeiiasse‘ 15 31 63 127 255 511 1023 Sum 60
51 5
63 1 1
127 1 1 2
255 4 3 1 8
511 1 2 1 4
102% 1 1
Sum gross. 54 1 0 0 6 5 b 1 16
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Mens 6 grossister befant seg i samme klasse i begge A&rene
hadde 7 gkt importen i 1960 og det tildels ganske vesent-
lig, og > grossister reduserte sine &rskjgp for 1960 sam-
menliknet med 1954. Av 19 grossister gkte 10 grossister.

Leveringsstrukturen til grossistgruppen.

En rekke forandringer fant sted i leveringsstrukturen

fra 1953. Hovedirsakene er her & finne i de forhold som
fulgte av importreguleringen. I 1960 kunne importgrene
stort sett velge leverandgrland, leverandgr og leverings-
tidspunkt. Alle disse faktorene er bestemmende for lever-
ingsstrukturen. Liberaliseringen fgrte til gkning i an-
tallet leverandgrer, og selv om leverandgrgkningen krever
en spesiell forklaring, pdvirker dette forholdet lever-

ingsstrukturen.

Det er grunn til & framheve at de forandringer som er
tydelige ogsd i leveringsstrukturen, representerer i stor
utstrekning importgrtilpasning til endringer i ytre for-
hold, da fgrst og fremst handelspolitiske forhold. Driv-
kraften, dvs. motiveringen til & finne varer som ikke
andre grossister har, fantes i den enkelte bedrift og den
var et resultat av en lang rekke faktorer bestemt av kon-
kurransesituasjonen. Noen av disse er drgftet i kap. 3

og andre faktorer trekkes fram i det fglgende.

De konklusjoner og sammenlikninger de fglgende tabellene
innbyr til, har begrenset utsagnskraft fgrst og fremst

fordi de leveringene som studeres i stor utstrekning har
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forskjellige opprinnelsesland i 1960 og 1953, og det er
ikke bedriftenes disposisjoner som var &rsak til disse

forskjellene.
Tabell 4.8: Gjennomsnittlig leveringsbelgp 1)
totalt og 1 hver varegruppe hvert ar /.

Tekst 1960 1958 1954 1953
(Antall grossister 19 19 16 16)
Glassvarer 3800 4100 3900 5100
Porselensvarer 3100 2000 4600 8700
Flintvarer 2500 2300 3200 2300

Alle varer 3200 3000 2800 5600

lyMerk: leveringsbeldgp er definert som inntakskost og
ikke som fakturabelgp. Se observasjonsskjema i bilag 3.

Endringene i leveringsbelgpet kan studeres 1 detalj i
tabell 4.9, som viser 10 belgpsklassers andel av lever-

inger og &rskjgp.

Forklaringen til de store leveringene i f.eks. 1953
finnes i reguleringen av importen. Importreguleringen
satte da store krav til grossistenes likviditet og finan-

sieringsevne.

Om man sammenlikner denne strukturen med de norske pro-
dusentenes leveringsstrukturer for de samme &rene, er for
skjellen i niva péfallendel>. Utviklingstendensen har
imidlertid vsrt den samme for leveringer fra norske og

utenlandske leverandgrer.

lj Se kapitel 3 Appendiks A.
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Tabell 4;2’* Leveringene fordelt pad 10 belgps-
klasser hvert ar.

L = klassens relative andel av antall

leveringer.
B = klassens relative andel av &rsimport.
Belgps-
klasser 1960 1958 1954 1953
(Pvre
klasse- L B L B L B L B
grense)

200 11,2 0,2 15,8 0,4 13,6 0,1 7,9 0,1
600 7,7 0,9 6,1 1,0 »9 0,5 8,6 0,6

1000 9,0 2,1 9,8 2,6 10,3 2,2 4,9 0,6
1500 11,9 4,5 11,4 4,8 10,8 3,7 11,1 2,3
2000 9,3 5,0 6,5 3,8 10,3 4,7 10,4 3,2

3000 17,6 13,2 12,8 10,4 13,0 7,6 14,8 6,7
5000 15,4 18,4 18,3 22,7 18,8 19,1 16,6 10,9
10000 11,5 25,1 15,9 32,7 11,9 20,9 9,8 13,5
20000 5,8 24,4 2,8 12,5 4,6 18,2 10,% 26,4
60000 0,6 5,9 0,8 17,2 2,8 22,0 5,5 35,7

Sum (%)} 100 100 100 100 100 100 100 100

Resultatene ovenfor gjelder for en gruppe grossister.
Forskjellene i gruppen er si store at de bgr trekkes fram,
og dette er gjort ° tabell 4.10, nvor det gjennomsnittlige
leveringsbelgpet .1l hver grossist er satt i relasjon til
hans &rsimport & glass- og stentgyvarer. Gjennomsnitts-
tallene dekker imidlertid over s& mange forskjeller at det
ikke er mulig & peke pd noen klar sammenheng mellom &rs-
kjgp og mottatt levering hver gang. Om ikke spredningen
omkring det enkelte gjennomsnitt var s& stor, ville det
vaert mulig & finne et holdepunkt i forklaringen av for-
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skjeller 1 grossistenes innkjgpsstruktur.

Tabell 4.10: Grossistene fordelt etter Arsimport av alle
glass- og stentgyvarer og gjennomsnittlig
leveringsbelgp for disse varene 1960,

19 grossister.

Import 1 GJennomsnittlig leveringsbelgp (@vre klassegr.)
1000 kr.
i1 100 kr.
(Pvre
klasse
grense) 10 18 21 24 27 30 50 90 Sum
63 1 1
127 1
255 > 2 2 2 1 10
511 > 2 5
1023 1 1
Sum

grossister 1 3 2 0 0 3 6 4 19

Varenes antatte anvendelse hos forbrukerne er nyttet som
inndelingsgrunnlag ogsi for 1mportvarenel). Inndelingen
er likevel litt forskjellig for den som er nyttet i be-

skrivelsen av de norskproduserte varene. Hovedskillet er
gjort mellom varer som nyttes til servering og matlaging,

og andre varer til husholdningsbruk.

I og med at begge hovedkategoriene av varer vil fore-
komme pd en og samme faktura (dvs. i1 en og samme lever-
ing), vil der bli tre typer leveringer for hver vare-

1) Se avsnitt 7 i kapitel 3.
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gruppe:

1 Leveringer av varer til servering og
matlaging.

2 Leveringer av varer til servering og
matlaging sammen med andre varer til
husholdningsbruk.

3 Leveringer av andre varer til hushold-
ningsbruk.
Denne inndelingen mi ses 1 samsvar med tilsvarende inn-
delinger av varene fra norske produsenter, av grossist-

enes salg og av detaljistenes kjgp.

Tabell 4.11: Leveringstypenes andeler av glass-
og stentgyvarenes leveringer og &rs-
kjgp hos 19 grossister 1960.

Leverings- ______ Glassvarer __________ Stentgyvarer _____
type 1) Lever. Belgp Belgp pr. Lever. Belgp Belgp pr.
% % levering &% % levering
1 58 70 4600 74 73 2900
34 27 3000 13 14 3300
3 8 3 1600 13 13 2800
Sum 100 100 - 100 100 -
lTSe 1 - 3 ovenfor.

Serveringsvarene dominerte i begge varegrupper for "rene"
leveringer. Leveringstype 2 viser at der er forskjell
mellom de utenlandske leverandgrers sammensetning av vare-
tilbudet med hensyn til den hovedinndeling som er nyttet
her. De norske glassverkene har hatt et forholdsvis
stgrre tilbud av andre varer enn stentgyprodusentene.
Grossistene kunne ikke skaffe seg differensieringsgrunn-

lag bare med de norske varene. Den forholdsvis hgye an-
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delen bade for leveringer og arsimport av leverings-
type 3 mid betraktes som et uttrykk for grossistenes
differensieringsaktivitet. I glassvaregruppen er for-
holdet motsatt for den samme leveringstypen. Selv om
grunnlaget er noe spinkelt for en konklusjon, kan en nok
ta leveringstypens forholdsvis lave belgpsandel som et
uttrykk for at grossistene 1 stgrre grad bygget ut sine
varetilbud med norske varer i denne kategorien. Det ble
forgvrig konstatert at et par av de norske glassverkene
gkte sitt salg vesentlig for varer som her er tatt med

i leveringstype 3, andre varer til husholdningsbruk.

I og med at grossistene ikke hadde "fritt" valg mellom
varegruppene noe ar, vil forskyvninger i de enkelte vare-
gruppers andeler av &rskjgpene ha sin forklaring i to
forskjellige Arsaksforhold. For det fgrste vil handels-
politiske beslutninger og handelsavtaler pAvirke for-
holdet. Betrakter man dette som rammen for grossistenes
tilpasning, vil det andre &rsaksforholdet bestid av fak-
torer som er & finne hos leverandgrene og grossistene.
Det er uten videre klart at de observasjoner man foretar
ex post, ikke kan strekke til om man gnsker en fullsten-
dig forklaring til forskyvningen i andeler. Det som
fgrst og fremst reduserer verdien av en slik analyse,

er de forandringer som har funnet sted i rammen for gros-

sistenes tilpasning.

Den forskyvning som fant sted mellom 1954 og 1960, er
for 16 grossister vist i tabell 4.12.
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Tabell 4,12: Forandringer 1 glass- og stentgyvarenes
respektive andeler av &rskjgpene 1954 og
1960 for 16 grossister med A&rsimporten
for 1954 som basis.

Relative forandringer fra 1954 til 1960 for: stentgy-

426 - 425 - 0 - 0 -51 - 76 -1lol-126-301 V210
glassvarer o, _ ' 25 75 100 125 150 500 glzgg
+25 - 0 1 1 1 3

o 1 1 1 y

0- 25 1 2

51 - 75 1 1 2
76 - 100 1 1
101 - 125 1 1 >
126 - 150 1 1
151 - 200 11
Sum grossis- , y 2 1 2 1 2 1 1 16

ter stentgy

Tabellen viser 1 hgy grad forskjeller mellom grossistene,
Ikke to grossister hadde den samme forandring mellom
disse to &rene. En antakelse om at de som endret sine
kigp av glass- og stentgyvarer, endret disse kjgpene
proporsjonalt, finner man ikke grunnlag for i tabellen.
Bare fire av de grossistene som gkte kjgpet av f.eks.
glassvarer, @gkte kjgpet av stentgyvarer. Om man ser
bort fra virkningene av selve handelsavtalene, noe som
er urealistisk I dette tilrfellet, m& resultatene 1 tabell
4,12 kunne tas som stgtte for det syn at for import-
varene finnes ikke det samme forholdsvis stabile for-
hold mellon varegruppene glass- og stentgy som det under-
sgkelsen har vist for de norskproduserte varene i disse

to gruppene. Det innrgmmes at grunnlaget for dette er
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svakt, men tar man andre forhold i betraktning samtidig,
styrkes antakelsen om en slik sammenheng om mindre "lo-

Det er tilstrekkelig a

vise til kontaktstrukturen mellom grossistene og de

jalitet" overfor importvarene.
utenlandske leverandgrene.

Et annet forhold som gjgr seg gjeldende, er & finne i
relative og absolutte andel av hver gros-
Tabell 4.1%

viser importvarenes relative andel av Arskjgpet hos 16

importvarenes
sists arskjgp av glass- og stentgyvarer.
grossister 1960. Importvarene utgjorde omlag en tredje-
del av alle glass- og stentgyvarer i grossistgruppen
sett under ett.

Tabell 4.13: Importvarenes relative andel av &rskjgpet
for importerte og norske glass- og sten-
tgyvarer hos 16 grossister 1960.

ﬁgggjﬁgoi Importvarenes relative andel (@vre kl.gr.)

gfﬁ‘e’z:eg)lasseio 20 30 40 50 60  Sum
255 (1)) 1 1 (1)
511 (1) 1(2) 1(1) 3 (4)
1023 1(2) 5 2(3) (1) 1 9 (6)
2047 (2) (1) 1 1(1) 2 (4
4095 1 1

Sum 0(1) 1(5) 6(3) 5(4) 3(2) 1 16(15)

17;allene i parantes gjelder for 1954,

Tabellen antyder at importvarene ble relativt sett mer

betydningsfulle.
gkte importvarenes

Hos hele 8 av de 15
andeler relativt sett, mens 3

1954-grossistene

hadde uforandret andel og 3 reduserte importvarenes
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andel. En nxrmere analyse av dette forholdet viser at
der hvor det er observert en ¢kning av andelen, har Ars-
kjgpet for importvarer ikke forandret seg smrlig absolutt
sett, men arskjgpet av de norske varene ble derimot redu-

sert.1

Den gkte liberaliseringen i 1960 kan p& bakgrunn av dette
ses som en mulig begynnelse til en endring i de impor-
terte og norske varenes innbyrdes forhold i grossistenes
oppbygging av varetilbudene. Fra mange hold, og ikke
minst fra grossistene selv, er det blitt hevdet at im-
portgrene fgrst og fremst sgkte nyheter gjennom importen.
Om dette er riktig, s& bekrefter det den hypotese som er
satt fram gjentatte ganger her at importgrene, og szrlig
grossistene, sgkte & finne en differensiering med hensyn
til varetilbudet som brakte de norske varene og de uten-
landske i en komplementsr sammenheng slik at de utenland-
ske varene fremmet salget av de norske. I og med en 1li-
beralisering faller forutsetningene for en fortsatt dif-
ferensiering pd dette grunnlaget delvis bort, og import-
varene gdr mot en mer selvstendig stilling, dvs. de kon-
kurrerer med de norske varene 1 sterkere grad enn de

gjorde tidligere under importreguleringen.

Importens fordeling pa& leverandgrland.

I 1960 hentet grossistene i utvalget glass- og stentgy-
varer fra 15 forskjellige land med Vest-Tyskland som de-
sidert viktigste leverandgrland.

Dy

ndersgkelsens data som ikke er tatt med her.
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Tabell 4.14: TImporten fordelt p& de viktigste
leverandgrland.

Land Relativ andel
1960 1954
Vest-Tyskland 4y 5 3,0
@st-Tyskland 44 48,3
Sverige 15,0 9,8
gvrige landl) 36,1 38,9
Sum % 100,0 100,0

IjIkke noe annet land hadde si mye som 10%
av importen.

For @st- og Vest-Tyskland er rollen i denne gruppen blitt
byttet fullstendig om. Vest-Tyskland ble viktigste le-
verandgrland for samtlige grossister som ellers sprer
sine kjgp slik som tabell 4.15 viser.

Tabell 4.15: Grossistenes leverandgrland: Antall gros-
ister som hvert ar fikk varer fra 9 for-
skjellige land.

Land Antall grossister

1960 1958 1954 1953
Vest-Tyskland 19 17 13 10
Sverige 15 15 13 9
Tsjekkoslovakia 12 13 10 5
@st-Tyskland 12 9 9 12
England 10 16 14 9
Frankrike 10 9 5
Finnland 5 5 11 T
Danmark 4 9 9
Belgia 4 9 > 5

Antall grossister 19 19 16 16
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Vest-tyske og svenske varer har belgpsmessig sett hatt
stgrst framgang hos grossistene 1 utvalget. Denne gk-
ningen kan ikke fgres tilbake til gkninger for tidligere
leverandgrer si& mye som til leverandgrer som tydeligvis
var nye for grossistene. Det har ikke vert mulig &
konstatere hvem av partene, leverandgren eller grossis-
ten, som tok initiativet til de leveringer som er obser-
vert fra nye leverandgrer. En detaljanalyse som er
gjennomfgrt for leverandgrer fra tre land, synes &
stgtte opp under differensieringsantakelsen som forut-
setter at kjgperne er den part som tar initiativet.
Resultatene er gitt 1 tre tabeller nedenfor.

Tabell 4,16: Antall vest-tyske leverandgrer i
grossistutvalget hvert &r.

Ar Antall leverandgrer som leverte Sum
til antall grossister: lever-
andgr-

1 2 3 i 5 6 og fl1. er

1960 16 5 5 4 1 25
1958 19 4 3 2 o0 0 28
1954 7 3 2 0 O o} 12
195 5 1 1 1 O 0 8

Av 35 leverandgrer 1960 var det hele 16 som leverte

varer til forskjellige grossister. Zkningen 1 leveran-
dgrantallet fra 8 i 1953 til 35 i 1960, har sammenheng
med liberaliseringen av importen og uttrykker grossist-

enes differensiering.



Tabell 4.17:

4,21

Antall gst-tyske leverandgrer i gros-
sistutvalget hvert &r.

Ar Antall leverandgrer som lever- Sum
te til antall grossister: lever-
1 2 3 4 andgrer
1960 9 0 1 0 10
1958 7 1 1 0 9
1954 7 4 0 0 11
6 4 2 1 13

1953

Trass 1 at &rsimporten fra @st-Tyskland ble redusert

vesentlig, opprettholdt grossistene leverandgrkontakten.
Det er verdt & merke at 9 av de 10

leverte varer til forskjellige grossister.

1960-1leverandgrene

Leverandgrantallet gkte ogsd for de svenske varene, og

pd samme mite som for de tyske varene, viser neste tabell

noen av grossistenes differensieringsbestrebelser.

Tabell 4.18:

Antall svenske leverandgrer i
grossistutvalget hvert ar.

Ar Antall leverandgrer som lever- Sum
te til antall grossister lever-
1 2 3 A 5 6 og fl. andgrer
1960 12 1 4 1 1 2 21
1958 10 2 3 1 ¢ 1 17
1954 3 2 2 2 0 ¢ 9
1953 5 0 4 4 0 0 13
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En tanke som naturlig melder seg i denne sammenhengen,
er hvorvidt grossistene oppnddde enesalg for enkelte
leverandgrers varer. Dette er observert bare i beskjeden

utstrekning for de Arene undersgkelsen gjelder.

Enkelte vest-tyske leverandgrer har gjennomfgrt selektiv
distribusjon for begrensente deler av sine varetilbud,

og dette er tilfellet ogsd for enkelte engelske lever-
andgrer. P& den annen side har ingen grossist lands-
dekning. Der hvor en leverandgr har gjennomfgrt selek-
tiv distribusjon, dreier det seg om varer som i almin-
nelighet er dyrere enn sammenliknbare varer, og de dyrere
varene selges fgrst og fremst gjennom grossistenes egne

utsalg.

I enkelte tilfeller har grossister oppnddd begrenset
enesalg for en mindre del av en leverandgrs varetilbud,

for eksempel et kaffeservise med en bestemt dekor.

Enesalg eller selektiv distribusjon er pd ingen mite
et markert trekk i distribusjonen av disse varene.
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Zkxningen i leverandgrantall kommer ogsd fram i tabell
4,19 hvor grossistene er sortert etter antall leveran-
dgrer hvert Ar.

Tabell 4.19: Grossistene i1 utvalget fordelt etter
antall leverandgrer hvert &r (unntatt 1953)

ir Antall leverandgrer Sum gros- GJ.snitt
(gvre klassegrenser) sister antall
5 10 15 20 25 30 é;;g;fn
1960 1 6 6 3 2 2 19 13
1958 1 11 ) ) 1 0 19 10
1954 3 8 3 2 0 0 16 9

Antall forskjellige leverandgrer var hvert ar:

103 1 1960, 97 i 1958, 71 1 1954, og 69 i 1953
for 16 forskjellige grossister.

Den vesentlige delen av importen skriver seg fra et f&-
tall leverandgrer. I 1960 og i 1958 leverte 4 leveran-
dgrer 27,5% av inntaksverdien for importvarene. Ytter-
ligere opplysninger om leverandgrstrukturen er gitt i
appendiks B. Hos den enkelte grossist finner man ingen
tendens til konsentrasjon omkring en enkelt hovedlever-
andgr. I tabell 4.20 er det vist hvilken andel stgrste
leverandgr hadde hos de 10 stgrste importgrene i 1960
og 1954, men her m& en huske at det dreier seg om for-
skjellige hovedleverandgrland, se tabell 4.14,
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Tabell 4.20: Stgrste leverandgrs relative andel
av importen (inntakskost) hos de 10
stgrste importgrene i 1960 og 1954.

Andel

(@vre klasse-

grense) 1954 1960
1960: 20 30 40 50 60 Sum
20 0 1 1 0 0 2
30 1 2 1 0 0o 4
40 1 0 0 0 2 3
50 0 0 1 0 0o 1

Sum 1954 2 3 3 0 2 10

3 Grossistenes salg av glass- og stentgyvarer.

Salget av glass- og stentgyvarer hvert Ar og foran-
dringer fra ar til &r.

Grossistenes stgrrelsesfordeling med hensyn til Aars-
salget av glass- og stentgyvarer synes & vsre det na-
turlige utgangspunkt for en analyse av grossistenes

salgsstruktur.

Man vil vente at den absolutte og relative kjgperstgr--
relse fAir betydning i1 forholdet til konkurrentene og i
forhandlingssituasjonene med selgerne av de varer som
inngdr i en bedrifts varetilbud. Denne antakelsen for-
utsetter imidlertid interaksjon for de bedrifter som
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inngidr i den varegruppen man vil studere.l)Om ikke in-
teraksjon gjgr seg gjeldende 1 saiget, eller i innkjgpet,
eller pd andre betydningsfulle omrider, behgver bedrift-
ene ikke ta hensyn til andre bedrifters disposisjoner,
men kan selv likedan som de andre, med stor sikkerhet

handle autonomt.

Den gruppen av grossister som studeres her, 18 - 20
grossister, utgjgr ca. halvparten av alle grossistene .
for glass- og stentgyvarene. Gruppen har imidlertid
noe mer enn halvparten av alle grossistenes kjgp fra de
norske produsentene og fra de utenlandske leverandgrene,
og de har antakelig mer enn halvparten av salget til
detaljister fra dette leddet.

Interaksjon er obserbar vertikalt og horisontalt.
Grossistene konkurrerer 1 produsentleddet fordl der er
konkurranse om salg til detaljister, fordi der er kon-
kurranse om bestemte varer til grossistenes egne utsalg,
og der er interaksjon fordi produsentenes leverings-

kapasitet er ofte begrenset.

De forhold som er trukket fram ovenfor, kan lkke analy-
seres pd grunnlag av det observerte salget av et bestemt
sett varer alene. Hensikten er & finne fram til et
grunnlag som egner seg for videre analyse av de antak-
elser som ble stilt opp. Den beskrivelsen av grossist-

enes stgrrelsesstruktur som ni fglger, md derfor ses

1 sammenheng med opplysninger som er gitt om grossist-
ene 1 kapitel 3.

l)Interaksjon kan f.eks. "midles" 1 (pris-) kryssetter-

spgrselselastisiteter.



4,26

Av grossistene 1 den gruppen som informasjonen er hentet
fra, er det to grossister som ikke har eget eller egne
detaljutsalg. For alle grossistene gjelder at resulta-
tene i1 det fglgende bygger pd observasjoner av faktu-
raer, dvs. pd salg til detaljister.

Arssalget av glass- og stentgyvarer var hvert 4r gjen-
nomsnittlig ca. 800000 kr. for grossistene i gruppen.
Dette bygger pd de observerte leveringsbelgp hvor det
ikke er tatt hensyn til prisforandringer og forandringer
1 varetilbudets sammensetning med hensyn til varer og
priser, Prisene har steget bdde for de norskprodu-
serte varene og importerte varer. Det er imidlertid
vanskelig & f4 oversikt over prisstigningen pid grunn
av det store antall varer., I grossistsalget er det ri-
melig & anta at en viss spredning har funnet sted med
hensyn til kvalitet i varetilbudene. Vareutvalget er
blitt utvidet med forholdsvis dyrere varer enn tidlig-
ere, noe som imidlertid har gjort seg gjeldende 1 spe-
sialforretningene og andre stgrre detaljister i langt
sterkere grad enn hos den type detaljister som utgjgr
grossistenes kJjgperkrets. GJjennom sin importvirksomhet
har de aller fleste grossistene lagt vekt p& & skaffe
varer som for en dels vedkommende ville bli billigere i
salg hos detaljistene enn tilsvarende varer fra de

norske produsentene.

Differensieringsbestrebelsene erstattet i stor utstrek-
ning priskonkurranse grossistene imellom for de norske
varene. I stedet for og som supplement til de norske
varene bygget grossistene ut varetilbudet med importerte

varer - 1 en grad som neppe lar seg mdle kvantitativt.
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I og med dette er det mulig 4 gi den komplementzre sam-
menhengen mellom de norske varene og de utenlandske en
atskillig mer konkret tolkning. I pristeoretisk for-
stand er imidlertid denne komplementariteten usedvanlig.
Komplementariteten kan uttrykkes slik: Sannsynligheten
for &4 selge de norskproduserte varene - som alle i og
for seg kunne skaffe seg, ble antatt for & stige med
forekomsten av billigere importerte varer i vareutvalget.
Til dette fgyes til som en ngdvendig betingelse at de
utenlandske varene mitte vazre forskjellige fra de varer
som konkurrerende grossister hadde i sine varetilbud -

under ellers like forholdl).

Bak det gjennomsnittlige Arssalget for glass- og stentgy-
varer skjuler det seg fglgelig en rekke forhold som drar
i forskjellig retning. Imidlertid kan en nok trygt
slutte at der har funnet sted en reell prisstigning
siden 1953 selv om det ikke er mulig & bedgmme hvilke
strukturforandringer i varetilbud og -etterspgrsel pris-
stigningene har fgrt med seg. Tar man hensyn til at det
har funnet sted en prisstigning, er det klart at det har
funnet sted en reell nedgang i salget av disse varene
fra grossist.

Tabell 4.21: Gjennomsnittllg Arssalg for glass- og sten-
tgyvarer totalt og i hver varegruppe for
18 grossister.

Tekst Gjénnomsnitt i 1000 kr.
1960 1958 1954 1953

Varegruppe 1 500 501 564 k71
Varegruppe 2 49 53 50 26
Varegruppe 3 203 218 195 196
Varegruppe 4 35 28 31 30
Totalt 787 800 840 731

T,

Jfr. ogsd diskusjonen nedenfor om kjgpernes og selger-
nes initiativ,
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Endringer i salget totalt og for de enkelte varegrupper,
er vist 1 tabell 4.22.

Tabell 4,22: Salget av glass- og stentgyvarer fra
ar til a&r.

1960 er basis&r = 100.

Tekst Indeks
1960 1958 1954 1953

Varegruppe 1 100 100 112 96
Varegruppe 2 100 108 102 52
Varegruppe 3 100 107 96 96
Varegruppe 4 100 70 88 87
Totalt 100 101 107 93

Denne tabellen understreker den utviklingen som er om-
talt, Til og med 1 1lgpende priser er der registrert en
salgsnedgang. I tabell 4.22 er det verdt & legge merke
t11 utviklingen i hver varegruppe, og speslelt vare-
gruppene 2 og 4. I varegruppe 2 skjedde der et skift
fra 195% ti. 1954, og skiftet representerer introduk-
sjonen av nye varer, Introduksjonen kan nok betraktes
som begynnelsen tll en stigende differensieringstendens.,
Varegruppenes andeler av hvert 4rs salg forandret seg
imidlertid ikke s& mye, se tabell 4,23,

Nedgangen 1 salg fra 1954 forandret ikke forholdet mel-
lom varegruppenc.. Mens ilmporten gkte fra 1958 til 1960,
glkk salget fra stentgyvareprodusentene ned og for en-
kelte produsenter var reduksjonen vesentllig, Under for-
utsetning av at det ikke forekom vesentlige endringer 1
grossistenes lagre, ble nedgangen 1 kjgpet fra de norske
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produsentene - stentgyvarer - oppveid av den gkte im-
porten.

Tabell 4.23: Varegruppenes andel av salget av glass-
og stentgyvarer hvert ar, 18 grossister.

&ekst Andeler
1960 1958 1954 1953

Varegruppe 1 64 63 67 66
Varegruppe 2 6 7 6 3
Varegruppe 3 26 27 23 27
Varegruppe 4 4 3 4 I
Sum 100 100 100 100

Basis mill kr. 14,2 14,3 15,1 13,2

I denne sammenhengen er det verdt & legge merke til at
den gkte importen fulgte etter liberalisering av porse-
lensvareimporten, men liberaliseringen hadde nok like
stor virkning overfor de norske flintvareprodusentene
som overfor porselensvareprodusenten. Varegruppene

analyseres spesielt i et senere avsnitt.

Grossistene i gruppen fordelte seg med hensyn til &rs-
salg mellom 190000 Kr. og 2200000 kr. i 1960. Spred-
ningen omkring gjennomsnittet er vesentlig og to tredje-
deler av grossistene hadde &rssalg under gjennomsnittet
som var knapt 800000 kr. Tendensen er for gvrig - selv
om den er noe svak, at de grossistene som var store i
1954 ble stgrre i 1958 og enda stgrre i 1960, mens det
motsatte gjelder for de mindre grossistene.

Forholdet mellom salget i hvert av &rene 1960 og 1954
er vist i figur &4.1.
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Figur 4.1: (rossistenes salg av glass- og stentgy-
varer 1954 og 1 1960. 18 grossister.

A

Salg 1960
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kr.

204 '
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{
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Salg 1954
100000 kr.

Hellogaritmisk skala.

1954-1958, 1958-1960 er vist i til-
svarende figurer i1 appendiks C.

Trass 1 de endringer som figur 4.1 gir uttrykk for og
som resultatene ellers gir, er hovedinntrykket at glass-
og stentgyvarene har vart stabile i grossistenes vare-

tilbud. Ingen grossist har hatt drastiske endringer i
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salget. Ingen grossist har i noe ar valgt ikke & selge
glass- og stentgyvarer i1 det hele tatt. P& den andre
siden er det heller ingen som har lykkes & vokse vesent-
lig med hensyn til disse varene og 1 forhold til andre.
Dette gjelder i fullt mon ogsd for de grossistene som

ikke deltok i undersgkelsen.

Stgrrelsesforholdet kommer fram 1 figur 4.2, som ogsa
viser hver enkelt varegruppes andel av salget hos hver

grossist 1960.
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Figur 4,2: Varegruppenes 1 andel av salget
hos hver grossist.

Grossistenes innbyrdes rangering uttrykt
i prosent av &rssalget hos stgrste grossist
1960.
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Gro;sistene rangert etter stgrrelse 1960,
an~itt i prosent av stgrste grossists
saig 1960.

ljSe side 4,50,
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Glass- og stentgyvaresalget har hittil hatt to markerte
sesonger 1 Aaret. Januar og Jull er tradisjonelt laveste
salgsméneder, mens mars og november topper de to sesong-
ene. Det er grunn til & hefte seg ved det .tradisjonelle
med hensyn til sesongene og deres varighet. Spesielt i
grossistenes salg skjer hovedsalget under utpaknings-
reiser hvor initiativet tas av grossisten. Det er for-
hold pa begge sider, hos selgeren savel som hos kjgperen
som har vsrt bestemmende for utviklingen mot akkurat to
sesonger. Hvorvidt dette igjen er en tilpasning til
forhold hos forbrukerne, er det ikke mulig & ha noen
sikker mening om. Eksperimenter som er gjennomfgrt i
detaljhandelen med glass- og stentgyvarer, har imidler-
tid vist at det har vert mulig & endre sesongene i sal-
get til forbrukernel). Detaljistene og grossistene gir
ellers som regel uttrykk for at begge parter driver til-
pasning til faktorer som virker bestemmende pi etter-
spgrselen 1 det etterfglgende ledd.

Utpakningsreisene som er grossistenes hovedinnsats i
gjennomfgringen av salget, foretas i januar-mars for
den fgrste sesongen og 1 august-oktober for den andre
sesongen, og etter at grossistene har begynt & bygge
opp vareutvalget for den forestdende sesongen. OGros-

sisten har fatt med nyheter fra norske og utenlandske

1)

Observert i1 vedkommende bedrifters salgsstatistikk.
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leverandgrer. Nyheter introduseres fgrst og fremst i1
forbindelse med inngangen til nye sesonger. Det er
grunn til & anta at dette vil forsterke sesongene, og
det er pd utbudssiden at initiativet tas til dette.
Motiveringen finnes imidlertid i horisontale forhold, i
grossistleddet sivel som i detaljistleddet, nemlig i
gnskene om differensiering i forhold til andre konkur-
renter - og muligens for differensieringens egen skyld.

N&r det "tradisjonelt" antas at det er pd etterspgrsel-
siden og underforstdtt hos forbrukerne at de faktorer
ligger forankret som bestemmer innkjgpsstidspunktet for

disse varene, er dette antakelser som sikkert er betyde-
lig overdrevet i praksis. Der foreligger neppe noen
verifikasjon av denne antakelsen. Selgernes tilpas-
ningsbestrebelser har fgrt til faste introduksjonstids-
punkter for nye varer i hvert ledd. I de aller siste
drene har ihvertfall en produsent tydeligvis lagt om
sin 1ntroduksjonspolitikk.D Det vil sikkert ta mange &r
fgr dette vil trenge igjennom i grossistenes og i1 detalj+
istenes oppbygging av varetilbudet slik at varer intro-
duseres jevnt gjennom hele &ret.

I den perioden som ble undersgkt, er det for hvert &r
funnet markerte sesonger. Bare i liten utstrekning har
der funnet sted noen forskyvning i disse sesongene.

For hgstsesongen har der skjedd en viss forskyvning idet
november er blitt viktigste leveringsmdned for Jjulehan-
delen istedet for oktober tidligere. En utvikling mot
stgrre konsentrasjon i leveringene, vil gke kravene til

grossistenes og produsentenes leveringskapasitet. Dermed

ljEtter- 1960, jfr. foregiende fotnote.
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forsterkes sesongvirkningene. I figur 4.3 er det gitt
en skisse som illustrerer salgets relative fordeling pa
drets méneder.
Figur 4.,3: Salgets fordeling p& maneder 1960 hos 19
grossister.
(Fra 228 observasjoner)
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Der synes & vare en sammenheng med Arssalgets stgrrelse
og salgsvariasjonene i &ret. For grossister med salg
P4 inntil 600000 kr. i éretl), varierte novembersalget
(egentlig verdien for novemberleveringene) mellom 6 og
29% av vedkommende grossisters &rssalg. For grossistene
med mer enn 1000000 kr. var den tilsvarende variasjonen
mellom 10 og 16%. Dette tas som et uttrykk for at de
stgrre grossistene har en kontaktstruktur med sine kjgp-
ere som er forskjellig fra de mindre grossistenes, Det
indikerer videre at utpakningsreisene er viktigere for

de mindre grossistene enn for de stgrre. Dette er ett

l}Se figur 4.1.
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uttrykk for forskjellen i kontaktstrukturen.

Grossistene selger ikke bare glass- og stentgyvarer,
men en rekke andre varer. Omfanget av dette er veks-
lende, men generelt vil andelen av glass- og stentgy-
varer av alle varer vere vesentlig mindre hos de mindre
grossistene enn for de stgrste. Dette henger ogsd sam-
men med antakelser om forskjeller i kjgper- og kontakt-
strukturen for store og smd grossister. Undersgkelser
viser imidlertid at grossistene oppndr ingen sesongut-
jamning gjennom de andre varenel . Det er derfor 1ikke
slik at andre varer selges, dvs. leveres, fgrst og

fremst utenom glass- og stentgyvaresesongene.

Hittil er det salget, dvs. verdien av leveringene, pr.
ar og mdned som har gitt grunnlag for analyse. Tas
leveringene inn i analysen, er det mulig & f4 en indi-
kasjon pd kapasitetsutnyttelsen. Fem av de stgrste
grossistenes salg og leveringer ble sortert etter lever-
ingsm&ned, og hver mdneds andel av drsverdiene ble av-
satt 1 et diagram. For den stgrste grossisten er re-
sultatet vist 1 figur 4.4, og for de gvrige fire er resul-
tatene gitt i1 appendiks C.

lebservert gjennom observasjonskontrollen.
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Figur 4.4: Manedenes relative andeler av salg og
antall leveringer 1954 og 1960 for
grossist 100%.(Se figur 4.2)
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For denne grossisten er det to mdneder som skiller seg
ut i begge Arene. Felles for minedene, som er april
1954 og mars 1960 og november begge ar, er at vedkommende
midneders andeler av salget overstiger andelene av lever-
ingene. Dette antyder at leveringene i sesongene er for-
skjellige fra leveringene f.eks. i begynnelsen av Aaret.
Dette reiser problem som bare en detaljanalyse kan gi
svar p&, og det vil fgre for langt her.
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Leveringene omkring toppene i Arssalgskurvene 1 figuren
ovenfor, har sammenheng med grossistens selgerinnsats.
Ordrene blir gjerne stgrre ved selgerbesgk enn ndr kjgpe-
ren selv tar initiativet. Grossilstenes virksomhet utenom
sesongmdnedene, har nok mer karakter av ekspedltgrvirk-

somhet enn aktivt salg.

Sammenhengen mellom sesongsvingninger og selgerbesgk for-
sterkes om avstanden tas inn i analysen. Avstanden be-
stemmer hyppigheten av selgerbesgk ettersom alle selgere
i undersgkelsesperioden reiste ut fra det sted hvor ved-
kommende grossist er lokalisert. Distriktsagenter o.l.
forekom bare i svart beskjeden utstrekning. Det er mulig
4 illustrere avstandens betydning gjennom et eksempel
hentet fra en grossist som er lokalisert i Bergen og sel-
ger 1 kystfylkene fra Hordaland til Finnmark. Figur 4.5
viser hvordan salget fordeler seg gjennom aret i fire
salgsdistrikter. Av hensyn til grossisten, er det her
lagt vekt pd & vise bare variasjonene. Man kan ikke lese
eksakte salgstall fra figuren. I salgsdistriktet "Innen-
bys" er der s& og si ingen sesongsvingninger. Dette be-
tyr ikke at detaljistene der ikke har sesongsvingninger,
men figuren viser at kontakten mellom leverandgr og de-
taljist er av en slik art at grossisten mid betraktes som
en slags suppleringsleverandgr som samtidlg fungerer som
detaljistenes lager. Detaljistene i dette distriktet be-

trakter vedkommende grossist som konkurrent, og sgker i
stor utstrekning levering fra utenbys leverandgrer, dvs.
fra produsentene, Man skal ikke se bort fra det at sel-
geren foretar hyppilge besgk 1 dette distriktet, og at

dette reduserer sesongsvingningene sett fra grossistens

synspunkt.
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Figur 4.5: Salgets variasjoner med avstanden fra
grossisten.

Eksempel hentet fra en grossist 1960
(utjevnet)

Salgsdistrikt: "Innenbys"

%
J F M A M J J A ] 0 N D

Salgsdistrikt: Sogn og Fjordane

%
" J F M A M J J A S O N D
Salgsdistrikt: Mgre og Romsdal

%
5 F W A M J J A S5 o ©§ D
Salgsdistrikt: Trgndelag - Finnmark

%
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De typlske sesongene gker med stigende avstand fra gros-
sisten. Dette har ikke sin forklaring i etterspgrsels-
forhold der hvor kJjgperne, dvs, detaljistene, er loka-
liserte, men forklaringen finnes i grossistenes besgks-
frekvens. I Nord-Norge besgkes detaljistene gjerne med
reisendebdt, og hittil har en selger som fgrst og fremst
bruker bat, som regel ikke maktet & besgke alle kjgpere

1 den tiden som anses som den beste for salget.

Grossistenes geografiske representasjon.

Ingen av grossistene selger glass- og stentgyvarer over
hele landet som fglge av egen selgerinnsats. Grossist-
ene har i sine reiseruter avgrenset de salgsdistrikter
de velger & arbeide innenfor, og bare rent sporadisk
forekommer det leveringer til detaljister utenom salgs-
distriktene. Et unntak fra dette finnes for enkelte
Oslo-grossisters vedkommende, idet disse er grossister
for varer som de samtidig er agenter for. Omfanget av
dette "grossistsalget" er imidlertid beskjedent. Gros-
sistene er heller ikke bare konsentrert til bestemte
byer, men fordeler seg over hele landet. Grossistrep-

resentasjonen er vist i tabell 4.24,



Tabell 4,24:

h.oy1

Grossistenes representasjon i fylkene
og antall grossister som er lokalisert

1 de enkelte fylkene. 1).

Fylke Antall grossister

Alle Utvalget Lokalisering

1960 1960 1958 1954 1960
gstfold 14 7 6 5 0
Akershus 14 6 6 L 0
Oslo 13 6 5 L 9
Hedmark 18 11 9 8 1
Oppland 15 8 7 7 1
Vestfold 13 6 6 6 1
Buskerud 13 6 6 5 2
Telemark 12 5 6 5 2
A.-Agder 9 5 6 4 0
V.-Agder 8 5 3 4 3
Rogaland 1% 8 8 7 6
Hordaland 10 7 8 6 0
Bergen 8 6 5 6 4
Sogn og Fj. 11 8 6 6 0
Mgre og R. 17 11 11 9 2
S.-Trgndelag 12 9 7 8 6
N.-Trgndelag 11 8 7 6 0
Nordland 14 8 7 7 3
Troms 13 7 5 5 1
Finnmark 14 6 6 5 0
Sum - 18 18 18 41
IjKilde: Innsamlete opplysninger.
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To tredjedeler av grossistene er lokalisert i COslo,
Stavanger, Bergen og Trondheim, og de gvrige i Drammen,
Larvik, Skien, Kristiansand, Sandnes, Alesund, Bodg,
Svolvaer og Tromsg. Utpakningsreisene gdr ut ifra disse
byene og alle grossistene har sine viktigste salgsom-
ridder i og forholdsvis nmr de byene der de befinner seg.
Tabellen ovenfor viser at enkelte fylker og szrlig der
hvor antallet grossister i fylket er lite, har hgy rep-

resentasjon.

I Mgre og Romsdal konkurrerte 17 grossister 1960 hvorav
2 mindre grossister er lokalisert i dette fylket. For-
klaringen her er at dette fylket er et grenseomrdde for
grossister 1 Bergen og Trondheim. Av 17 grossister var
der 6 fra Trondheim, 3 fra Bergen, 2 fra Stavanger, 3
fra Oslo. Tilsynelatende er konkurransen stor innenfor
dette omrddet. Nermere undersgkelser viser imidlertid
at grossistene har forskjellige kjgpertyper, og blant
de 17 var der 4-5 grossister som m& betegnes som hoved-
leverandgrer. At konkurransen er reell, vitner for-
skjeller i rabatter om, I grenseomrddene synes det som
grossistene er villige til &4 gi hgyere rabatter, og
s®rlig gjelder dette de mindre grossistene. Dette feno-
menet er observert i grenseomriddene mellom enkelte sel-
gerdistrikter. I &rene 1953-58 ga grossistene kategori-
rabatter med henholdsvis 20% til vanlige detaljister,

og 25% til spesialforretninger. I grenseomrddene er
det observert at grossister ga 20,5 - 21%, 25,5 - 26,5%.
De grossistene som dette gjelder for, har en forholds-
vis mindre del av sitt salg i grenseomrddene. De min-
dre detaljistene, dvs. ikke-spesialforretninger, 1 slike
grenseomrader synes & skifte leverandgr lettere enn til-
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svarende detaljister 1 omrdder som er "like" for alle
grossister,

En bestemt grossists leveringsstruktur for glass- og
stentgyvarer bestemmes av en rekke faktorer som kjgper-
nes sammensetning med hensyn til stgrrelse og varer,
avstanden mellom grossisten og kjgperne, kjgpernes inn-
kjgpshyppighet, grossistens lager- og distribusjonskapa-
sitet, andre konkurrerende leverandgrer, etc. Disse
faktorene virker avgjort ikke 1 samme retning med hen-
syn til leveringsstgrrelsen, og bare 1 en detaljanalyse
kan det eventuelt lykkes & f4 innsikt i hvordan slike
faktorer som er nevnt, virker inn p& utformingen av
leveringsstrukturen.

Dette avsnittet er ikke egnet en slik detaljanalyse,

men til en oversikt over forskjeller mellom grossistene
i gruppen. Disse forskjellene som fAr enkle uttrykk,
kommer fram i sammenhenger hvor enkle mdl for levering-
ene er satt 1 relasjon til grossistenes &rssalg av glass
-og stentgyvarer. Ett slikt mil er gjennomsnittlig le-
veringsbelgp eller -verdi hver gang. Tabell 4.25 viser
at der er et visst grunnlag for & si at de stgrre gros-
sistene leverer varer til en verdl som gjennomsnittlig
er hgyere enn hva tilfellet er for de minste grossistene.
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Tabell 4,25: Grossistenes fordeling pd leverings-
- stgrrelsesklasser etter deres Arssalg
av glass- og stentgyvarer 1960.

Arssalg 1
mill. kr.

(gvre kl.-
grenser)

Belgp pr. levering

101- 151- 201- 251- 351- Sum
150 200 250 350 500

0,4
0,6
0,8
1,0
1,2
1,4
1,6%)
1,8
2,0
2,2

~~
=
e

O O+ O O O O M v O
~~
o
e

O O O O O O OO +H
O O O O O O O N+ D
O O O O r O O O O

O O O H O H O O M
@[ O FH H H - H & &= &

o

1

™
Ne

Sum 2 5 5(6)
1)

Observasjonsenheten i1 parantes er
plassert noe usikkert.

Den forskjellen i det gjennomsnittlige leveringsbelgpet
som er blitt observert mellom store og smi grossister
1960, er ingen smrlig forandring i forhold til tidligere
ar. Resultatene for de tidligere Aarene er derfor ikke
tatt med.

Gjennomsnittllg antall varelinjer pr. levering tas som
et uttrykk for antallet forskjellige varer i leveringen
Ogs& for dette midlet finnes det en sammenheng med Ars-
salget, men som tabell 4.26 viser, er den mindre klar
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og tydelig enn for det gjennomsnittlige belgpet pr. le-
vering og arssalget.

Tabell 4,26: Grossistenes fordeling p& leverings-
stgrrelsesklasser etter deres Aarssalg
av glass- og stentgyvarer 1960.

Arssalg i Varelinjer pr. levering
mill. kr. (gvre klassegrense) Sum

(gvre kl.-

grense) 5 10 15 20

0,4
0,6
0,8
1,0
1,2
1,4
1,6%)
1,8
2,0
2,2

O O O O O O O O+ O
= O O O O +H P O O O

] O O O O O O N P
IO O O FH 2 O O MDD

Sum 1 (9

ASY
[
—
[
\O
~—

ITée tabell 4,25,

To grossister med omlag en million kr. i &rssalg har om-
lag like stort gjennomsnittsbeldgp og -varelinjer hver
gang som en grossist med dobbelt si& stor omsetning.
Grunnlaget er noe svakt for generalisering i dette til-
fellet, men et holdepunkt for en antakelse om at lever-
ingsverdien, s®rlig uttrykt ved antall varelinjer, gir
mot en grense, kan man sette fram, Arsakene til denne
likheten mellom grossister med forskjellig arssalg, vil

man vente er 4 finne i varetilbudenes sammensetning hos
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'‘grossistene., Observasjonene for de andre &rene som ikke
avviker vesentlig fra 1960, er ikke tatt med.

1)

ger hverandre, er hva en vil vente & finne. Resultatet
er gitt 1 tabell 4.,27.

Tabell 4,27: Gjennomsnittsverdierl>for belgp og
varelinjer pr. levering 1960.

At gjennomsnittsverdiene for belgp og varelinjer fgl-

Belgp Varelinjer
1 -5 6-10 11-15 16-20 Sum

101 - 150 1 1 0 0 2
151 - 200 0 5 0 0 5
201 - 250 ] 1 5 0 6
251 - 350 0 0 3 1 4
351 - 500 0 0 0 2 2
Sum gross. 1 7 8 3 19
Ijéjennomsnittsverdier pr. grossist.

Figur 4.6 gir et atskillig mer nyansert og presist bilde
av leveringsstrukturen. I figuren er det avsatt hvor
mange grossister som har en bestemt andel av egne lever-
inger i en bestemt leveringsstrgrrelsesklasse. Fire
grossister leverte glass- og stentgyvarer for 1 - 100 kr.
i mellom 40 og 45% av alle leveringene &ret 1960. Lever-
ingene mellom 1000 og 2000 kr. utgjorde f.eks. 1,25% av
alle leveringene hos 16 grossister. Felles for alle
grossistene er det at leveringsstgrrelsen 301 - 400 kr.
TYE;;;;;msnittsmél strekker ikke til i beskrivelsen av
slike hgyreskjeve fordelinger som er s& karakteris-
tiske her. Begrensninger i den elektroniske regnema-
skinen som ble nyttet i beregningene, gjorde at spred-

ningene fgrst og fremst ble vist i diagrammer, (se bi-
lag 2).
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skiller seg ut med hgyere andeler enn leveringene i
stgrrelsen 201 - 300 kr. Antakelig er forklaringen her
4 finne 1 det forhold at leveringene er forskjellige i
den forstand at det dreier seg om leveringer til visse
tider 1 4ret, til den del av kjgperne som under utpak-
ningsreiser kjgper varer til et bestemt belgp. Settes
det et skille mellom leveringer over og under 300 kr.,
viser figur 4.6 at utviklingen innen gruppene er felles.
I begge tilfeller nmrmer andelene seg den horisontale
aksen., Det er nmrliggende & anta at disse to gruppene
gjelder leveringer som er resultat av ordrer som er

oppstitt p4d to forskjellige miter.

I gruppen under omlag 300 kr., er det antakelig kjgperen
som selv fgrst og fremst har tatt initiativet, mens det
er selgeren, dvs. grossisten som har tatt initiativet
til de leveringene som er registrert 1 gruppen over 300
kr., Om denne sammenhengen er riktig, og det vil kunne
bekreftes ved en mer detaljert undersgkelse enn denne,
s stidr en overfor forhold som hittil ikke er blitt
trukket fram i1 distribusjonsgkonomiske analyser.
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Figur 4.6: (Grossistenes fordeling pd leverings-
stgrrelsesklasser 1960,

Tallet i hver rute forteller hvor mange
grossister som har en bestemt andel av egne
leveringer 1 en bestemt leveringsstgrrelses-
klasse.

Prosent

o,
Q

SNolole o \\]boL?oJ U(TQIJ ]4: Tc ]

QQM&\R‘\
SINR Y
QO | [sfon qlx&‘]

) }
7 7 72 72 |
0 700

A
.
R
A
=™
]

Leveringsstgrrelse 1 100 kr.

P4 grunnlag av figur 4.6 og tilsvarende opplysninger

for varelinjene er det i1 figur 4.7 trukket opp et median-
diagram hvor bide leveringsbelgps- og varelinjeandeler
er tegnet inn.
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Figur 4,7: Mediandiagram for grossistenes fordeling
p4 leveringsstgrrelsesklasser med hensyn
til leveringer og varelinjer 1960.

Varelinjer--------------.
Leveringer
prosent
h

35

36

454
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/’é 20
Leveringsstgrrelse 1 100 kr.
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Diagrammet avslgrer enda en topp, men denne gangen med
hensyn til varelinjer. Dette bringer ingen endring i
den antakelsen som ble satt fram om to forskjellige
grupper alt etter som initiativet tas av kjJgperen eller

selgeren. Antakelsen drgftes videre i neste avsnitt.
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Grossistenes salg i hver varegruppe og i varekombi-

I dette avsnittet analyseres leveringsstrukturen videre
innenfor hver varegruppe. Varegruppene er ikke alltid
like sterkt representert i leveringene. De fire vare-
gruppene,

Gruppe l: Stentgyvarer til bruk ved servering
og matlaging,

Gruppe 2: Stentgyvarer ellers,

Gruppe 3: Glassvarer til bruk ved servering
og matlaging,

Gruppe 4: Glassvarer ellers,

utgjorde i 1960 henholdsvis 64, 6, 26 og 4% av salget,
se tabell 4.23., Variasjonene innen grossistgruppen var
store, og det er ikke mulig & vise noen bestemt sammen-
heng mellom de enkelte varegruppers andeler av salget

og grossistenes 4rssalg av disse varene, se figur 4.2.

I analysen av leveringsstrukturen, som gjaldt alle vare-
gruppene sett under ett, ble det satt fram en antakelse
om at forskjeller som ble funnet 1 leveringsstrukturen
har sammenheng med leveringens tilkomst, dvs., leveringen
som et resultat av selgerens eller kjgperens initiativ.
I dette avsnittet er nettopp denne antakelsen ledemoti-
vet, og de resultater som gis, synes langt pid veil & be-
krefte antakelsen. En slik bekreftelse - eller det mot-
satte - kan 1 prinsippet bygges opp pd flere miter.
Dersom midlsettingen er & fd bekreftet at forskjeller i
leveringsstrukturen har sammenheng med og 4rsak i en
bestemt kontaktstruktur, kunne en oppfglgning med inter-
vjuer ha vist seg & vare tilstrekkelig. Dette ble for-
sgkt, men de resultater som kom fram oppfylte ikke de
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krav til presisjon som ble stillet opp. Under inter-
vjuene oppsto det atskillig tolkningsvanskeligheter som
pkte risikoen for feilobservasjoner. En alternativ
mite besto i & analysere de observasjoner som ellers
ligger til grunn for resultatene, og denne framgangs-
miten ble valgt. Den gir samtidig en videre analyse av
leveringsstrukturen. ‘

Varegruppene 1 og 3 har gjennomsnittlig omlag 90% av
salget hvert &r, og man vil vente at disse varegruppene
dominerer ogs& i leveringene. Om varegruppene finnes i
alle leveringer og i forhold til deres andeler av salget,
ville det bety at antakelsen om forskjellig opprinnelse
med hensyn til initiativ ikke har noe for seg. Om det
p4 den annen side skulle vise seg at en detaljanalyse
dekker bestemte mgnstre som tyder pd at der er en slik
sammenheng mellom leveringsstruktur og kontaktstruktur,
s&4 er lkke det 1 seg selv noe bevis for at antakelsen

er riktig, for det kan ikke her gis noen informasjon om
kontaktstrukturen utenom en beskrivelse av selgernes og
kjgpernes markedsatferd generelt. Om analysen skulle
glgres fullstendig ville det ha vart ngdvendig med et
motivskjema understgttet av kvantitative opplysninger om
madten ordrer kommer istand pa.

Inndelingen etter leveringsinitiativet kan fgres videre
til f.eks.

1. Ordren som ligger til grunn for leveringen
har til hensikt & bygge ut kjgperens vare-
tilbud, (nye varer).

2. Ordren har til hensikt & komplettere kjgper-
ens varetilbud, (gjenanskaffelse).
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I det fgrste tilfellet vil leveringen antakelig vare
stgrre enn gjennomsnittet og den vil antakelig inneholde
varer fra alle varegruppene om disse inngdr 1 grossist-
ens varetilbud. I det andre tilfellet vil en kunne
vente seg at varegruppene opptrer enkeltvis i levering-

ene.

Dette gir grunnlag for 4 studere hvordan varegruppene
samleveres. De fire varegruppene vil kunne forekomme i
15 forskjellige varekombinasjoner. Tabell 4.28 viser

hvilke varekombinasjoner som ble observert for grossist-
ene hvert ar.

Tabell 4.28: Varekombinasjoner og antall grossister som
ble observert i1 hver av dilsse.

Varekombina- Varegrupp;T) ) Antall grossister

sjoner (nr.) 1 2 3 4 1960 1958 1954 1953
1 1 18 18 18 18
2 2 . 16 13 15 10
3 3 18 18 18 18
4 4 16 11 12 15
5 1 2 3 4 17 17 16 15
6 1 2 3 17 16 17 16
7 1 2 4 12 9 8 4
8 1 3 4 17 16 17 16
9 2 3 4 12 4 4 5
10 1 17 16 17 15
11 3 18 18 18 18
12 4 17 12 12 13
13 2 3 12 10 10 9
14 2 4 6 4 3 2
15 3 4 16 12 14 12

17Se innledningen til dette avsnittet.
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Et trekk i utviklingen er det at.de enkelte varekombi-
nasjonene ble observert hos gjennomsnittlig flere gros-
sister i 1960 enn i de tidligere &rene. Varekombina-
sjonene 1 (bare stentgyvarer til bruk ved servering og
matlaging), 3 (bare glassvarer til bruk ved servering
og matlaging), 5 (alle varegruppene), 8 (alle vare-
gruppene unntatt 2) og 11 (bare stentgyvarer og glass-
varer til bruk ved servering og matlaging) er de vik-
tigste i salget. Tabell 4.29 gir opplysninger om vare-
kombinasjonenes og dermed varegruppenes betydning 1
salget. Tabellen viser at for en rekke andre varekom-
binasjoner er salget rent ubetydelig. Disse kombina-
sjonene er imidlertid ikke lettere & forklare for det.

Tabell 4.29: (rossistenes fordeling p& varekombina-
sjonene etter varekombinasjonenes andel
av salget hos hver enkelt grossist 1960.

Varekombi- Antall grossister med relativ
nasjoner andel av salget:(@vre kl.gr.)
0 1 3 5 10 20 30 40 50%

1 2 11 &4 1
2 214 2

3 2 7T 5 3 1

by 213 3

5 1 2 1 3 4 5 2
6 1 1 3 4 6 1 2
7 6 7 4

8 1 1 3 y 2 3 2 1
9 611 1

10 1 4% 8 2 2 1

11 8 7 2
12 112 4

13 6 9 3

4 12 5 1

15 214 2
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NAr enkelte varekombinasjoner har en beskjeden andel av
salget hos mange grossister, henger dette naturligvis
sammen med varegruppene 2 og 4's andel 1 salget, se
figur 4.2. Observasjoner for de tidligere &rene er tatt
med 1 appendiks C.

Leveringenes relative andeler fordeler seg i samsvar
med salget, men som tabell 4,30 jamfgrt med tabell 4.29
viser, er spredningen mindre for leveringenes vedkom-
mende. De viktigste varekombinasjonene 1 salget, er
hos de fleste grossistene viktigst, dvs. har stgrste
andel, ogsd med hensyn til leveringer. Ett bestemt til-
felle er verdt & studere nzrmere, For 3 av 18 grossis-
ter var omlag 50% av alle leveringer 1960 rene stentgy-
vareleveringer, men bare hos en grossist hadde denne

varekombinasjonen 1, si stor andel av salget.

Tilsvarende observasjoner for de tidligere &rene er tatt

med 1 appendiks C.

Ved sammenlikning mellom tabellene 4.29 og 4,30, vil en
finne at ndr andelen av salget er forholdsvis liten, vil
vedkommende varekombinasjon hos de aller fleste gros-
sistene ha en forholdsvis stgrre andel av leveringene -
den gjennomsnittlige leveringsverdien er fglgelig ogséd
lav. Denne sammenhengen kan studeres nsrmere i tabell
4.31. Tabellen viser i hvilke varekombinasjoner og
altsd for hvilke grupper de store gjennomsnittlige le-
veringsbelgpene finnes. NAar det gjennomsnittlige lever-
ingsbelgpet desidert er hgyest for varekombinasjon 5,

sd er dette helt i samsvar med antakelsen om leveringe-

nes tilkomst. Leveringene i denne kombinasjonen vil i
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de aller fleste tilfeller vmre resultat av selgerens
initiativ. Tabellen gir derfor en indikasjon pd at det
er 1 slike situasjoner at det kan bety noe for gros-
sistene &4 ha varer fra gruppe 2 og 4 med i1 varetilbudet.

Tabell %4.30: Grossistene fordelt pa varekombina-
sjonene etter varekombinasjonenes an-
del av leveringene hos hver enkelt
grossist 1960,

Varekombi - Antall grossister med relativ andel av
nasjoner salget: (@gvre klassegrenser)
0 1 3 5 10 20 30 40 50 60%
1 1 1 11 3 2
2 8 7 3
3 2 8 5 1 =2
4 3 11 2 1 1
5 > 1 1 3 5 1
6 2 1 1 2 T7 3 2
7 14 3 1
8 2 1 1 3 4 5 2
9 13 5
10 3 4 4 4 3
11 10 4 2 2
12 5 7 4 1 1
13 9 T
14 16 2
15 6 8 2 1 1




Tabell 4.31:

.56

Grossistene fordelt pd varekombinasjonene
etter det gjennomsnittlige leveringsbe-
lgpet for hver grossist i hver varékom-
binasjon 1960.

Varekombi- GJennomsnittlig leveringsbelgp (@vre kl.grense)

nasjoner
0 50 100 150 200 300 400 600 800 1200 1600 kr.
1 7 7 4
2 2 6 8 2
3 6 11 1
y 2 y 1 1 1
5 1 1 7 7 1 1
6 1 1 y 2 7 2
7 6 3 1 4 1 2
8 1 1 1 9 2 &4
9 6 1 3 1 2 3 2
10 1 1 4y 3 7 1 1
11 1 4 9 4
12 1 3 2 2 5 3 1 1
13 6 i y o1
14 12 3 1 1
15 2 2 7 1 2 1 1

Tabell 4.32 viser karakteristiske forskjeller mellom vare-

kombinasjonene, og forskjellen mellom de to omtalte typene

av leveringer

kommer sterkere fram.
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Tabell U4.32: Grossistene fordelt pd varekombinasjonene
etter det gjennomsnittlige antall vare-
linjer pr. levering for hver grossist 1
hver varekombinasjon 1960.

Varekombi- GJjennomsnittlig antall varelinjer
nasjoner 0 1 3 5 10 20 30 (41-) 50
1 10 T
2 L & 5
3 16
4 2 8 6 1 1
5 1 1 3 13
6 1 8§ 8 1
7 6 >3 7 2
8 1 9 T 1
9 6 2 Ly 6
10 1 1 8 6
11 9 9
12 1 2 8 5 2
13 6 6 2 3 1
14 12 31 1 1
15 2 2 4 T 2 1

Om varekombinasjonene 1 og 3 jamfgres med 5 1 de vari-
able som er tatt med i tabellene ovenfor, fis fglgende
resultat for gruppen sett under ett:

Varekombi- Andel av Andel av GJj.sn. Gj.sn.

nasjon: salget lever. belgp ant.
linjer

1 18% 184 117 kr. 3

Ly L4 61 kr., 2

5 25% 20% 650 kr. 40
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Det er fgrst og fremst forskjellen i leveringenes stgr-
relse med hensyn til antall forskjellige varer som gir
stgtte for antakelsen om at leveringsstrukturen slik
den kom fram 1 avsnittet ovenfor, er et samlet resultat
av forhold som gjgr seg gjeldende hos selgeren og for-
hold som gjgr seg gjeldende hos kjgperen. Uten at man
deler opp leveringsstrukturen i komponenter slik som

det er gjort her, er det ikke sd enkelt & f4 en over-
sikt over sammenhengen mellom kontaktstrukturen og le-
veringsstrukturen. N4r varekombinasjonene 1 og 3 har
nesten samme andeler av salg og leveringer som kombina-
sjon 5, mens der er en betydelig forskjell med hensyn
til belgp og varelinjer, er det klart at det dreier seg
om leveringer som er kommet til p& forskjellig mite.

Det kan heller ikke vesre tvil om at kombinasjonene 1 og
3 representerer leveringer som er et resultat av kjgper-
ens initiativ. En mindre del vil sikkert nok vzre rest-
leveringer av ordrer som kan ha kommet til etter initi-
ativ fra selgeren eller fra kjgperen. Hos grossistene
er restordrer et mindre problem enn hos de norske pro-
dusentene. I stor utstrekning strykes restordrer der
hvor grossistene ikke kan levere alle varene i ordren
samtidig. For fullstendighetens skyld er det ngdvendig
& fgye til at nar kontakthyppighet og leveringshyppighet
er stor, vil der ogsd vere et betydelig antall restle-
veringer. I en rekke tilfelle vil disse leveres sammen
med leveringer fra andre ordrer, og dermed lar de seg

vanskelig identifisere.

Leveringshyppigheten er generelt sett ikke s& stor hos
grossistene at denne modifikasjonen far noen betydning.
Grossistene har relativt og absolutt f& store kjgpere,

og det er fgrst og fremst i forhold til leverandgrenes
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stgrre kjgpere at restleveringene blir et markert bilde
og et problem 1 distribusjonssystemet. Restleveringene

kan man derfor se bort fra i denne delen av énalysen.

Kjgperens motiver for ordrer som resulterer i forholds-
vis smd leveringer, f.eks., 1 til 3 forskjellige varer,
er komplettering av varetilbudet, oppfyllelse av ordrer
fra enkeltforbrukere o.l. Der kan vmre vesentlig for-
skjell mellom disse to motiveringene. I det fgrste kan
ordren bli gitt p& basis av den informasjon som kjgperen
har hatt en tid. I det andre tilfellet kan ordren bli
gitt p&4 samme grunnlag, men dessuten kan forbrukeren ha
gitt sin ordre til detaljisten som fglge av informasjon
gjennom produsentenes reklame eller fra andre kilder.

I dette siste tilfellet er det ikke grossistene som stil-
ler detaljisten overfor et valg fra et bestemt varetil-
bud, men forbrukeren som pavirker detaljisten. Detalj-
isten kan selvsagt ta et ordreinitiativ som fglge av ny
informasjon fra andre kilder enn grossisten. Der finnes
en rekke eksempler p& ordrer som er kommet til som fglge
av gkt informasjon i1 detaljistleddet og da informasjon
som ikke er kommet fra leverandgren. Etter dette kan en
slutte at der hvor detaljisten stir overfor et bestemt
varetilbud, vil det fgrst og fremst kunne bli en lever-
ing av type varekombinasjon 5 eller en annen varekombi-
nasjon som likner denne, f.eks. 6 og 8. Det er for denne
situasjonen at grossistene bygger opp sine varetilbud,
og det er i denne situasjonen at importvarene har hatt
sin antatte selgerkraft for grossistenes samlete vare-
tilbud. I denne analysen er det vist at der er en sam-
menheng mellom leveringene som er en fglge av selgerens
initiativ, og leveringer som er en fglge av kjgpernes
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initiativ. Det er vist at disse to gruppene svarer for
omlag like store deler av leveringene, og trolig er det
at det overvelende antall leveringer skjer som fglge av
kjepernes initiativ. I grossistenes salgspolitikk er
det som regel aldri tatt smrlige hensyn til dette for-
'holdet, og det har bare i liten utstrekning pdvirket
deres valg av midler til 4 pavirke leveringsstrukturens
utforming. Det skal her bare kort nevnes at de rabatt-
differensieringssystemer som ble innfgrt etter 1958,
var knyttet til kundenes Arskjgp og fikk ingen innvirk-
ning p4 leveringsstrukturen. Enkelte grossister har
imidlertid tillempet visse enklere systemer for kvan-

tumsrabatter.

Til slutt 1 dette avsnittet er det tatt med en oversikt
som viser de viktigste varekombinasjonenes andel av sal-
get samt den gjennomsnittlige leveringsstgrrelsen hos de
13 stgrste grossister 1960, se tabell 4.33,
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Tabell 4.,33: De viktigste varekombinasjonenes andel
av salget, samt gjennomsnittlig lever-
ingsstgrrelse malt i antall varelinjer
pr. levering for 1960.

Grossistene er rangert etter stgrrelse,
se figur 4.2.

135 grossister.
S = relativ andel av salget

V = gjennomsnittlig antall varelinjer,
dvs. forskjellige varer i leveringen.

Rang- Varekombinasjoner
nummer 1 3 5 6 8 11
S VvV s Vv s vV s v s vV s
1 12 3 1 2 23 48 4 39 40 29 19 14
2 28 6 6 2 14 29 14 20 7 20 20 10
3 9 3 3 2 W 4z 23 25 4y 21 13 10
y 1z 3 4 2 22 29 8 21 27 28 24 12
5 10 3 2 1 56 b9 19 o7 2 17 6 12
6 12 4 1 2 34 47 32 26 1 12 13 8
7 23 3 10 2 5 24 7 16 3 19 43 11
8 19 6 =2 2 3 41 33 29 2 18 28 15
9 3 3 7 2 38 41 7 20 6 16 25 10
100 13 3 3 3 36 3% 4 14 18 21 16 12
11 17 4 3 2 36 37 2 19 17 20 15 11
l2 21 4 5 2 2 18 4 23 4o 23 27 11
12 13 4 2 2 35 34 4 13 26 22 13 8
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Andre varer enn glass og stentgy 1 leveringene.

Denne undersgkelsen er avgrenset til 38 gjelde distribu-
sjonssystemet av glass- og stentgyvarer til hushold-
ningsbruk. Innsamlingen av informasjon skjedde for &
belyse problemer innenfor denne rammen. Andre varer sel-
ges og distribueres sammen med glass og stentgy i1 et be-
tydelig omfang. For & fi et inntrykk av avgrensningens
betydning, ble alle observasjoner av fakturaer kodet
etter forekomsten av andre varer 1 leveringene. Av alle
leveringene hvor det forekom glass- og stentgyvarer, ble
det for 1960 funnet at

34,4% var rene glass- og stentgyvareleveringer,

og resten,

65,64 blandete leveringer, dvs. andre varer som
kjgkkenutstyr av metall, tre eller plast,kortevarer etc.

ble levert sammen med glass- og stentgyvarer.

Innen grossistgruppen varierer andelen for klasse 1, dvs.

rene leveringer, slik som figur 4.8 viser,

I noen utvaléte varekombinasjoner var de rene levering-

enes andeler for grossistene sett under ett:
Varekombinasjon 1, bare stentgy til serv. 57%
Varekombinasjon 2, bare glass til serv. 60%
Varekombinasjon 5, for alle varegrupper, 5%
Varekombinasjon 8, for alle varegr. unntatt 2, 7%
Varekombinasjon 11, for alle varegruppene 1 og 2, 28%
(gvrige varekomb., se tabell 4,28, 344

Dette resultatet md selvsagt ses i sammenheng med obser-
vasjonsmetoden. Om undersgkelsesobjektet hadde vert
andre varer, ville man etter alt & dgmme ha fatt til-

svarende resultat. Det betydningsfulle i resultatet her



4,63

kommer imidlertid fram ndr man ser det 1 sammenheng med
antakelsen om leveringenes tilkomst.

Figur 4.8: De rene leveringenes (klasse 1) andel av
alle leveringene for glass- og stentgyvarer
1960 sett i sammenheng med arssalget av glass
- og stentgyvarer hos 19 grossister 1960.

Lioe l/L'= andel i klasse 1 i forhold til
yp alle leveringer for glass og
stentgy.
"~
/00
L oo
type l/Lfa
404
prosent 40 ) .
704 ) .
30 oot )
. ’
25" :
/54
/01
1
74 .
4
A T r ) [T ST A B S Sa m 28 g 2 3 T T 7
0 2 3 & 546 & S /275 20 a5

Arssalg 1 100000 kr.

De rene leveringenes andel varierte mellom 7 og 57%.

De rene leveringene er lokalisert til leverings- eller
varekombinasjoner som antakelig er et resultat av kjép-
ernes initiativ. Etter dette md en ha lov til & trekke
den konklusjon at det er kjgperen som er den dominerende
faktor i utformingen av den leveringsstruktur som er

beskrevet. Om man vil sette det hele noe p& spissen kan
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man si at kanskje s& mye som 60% av leveringene er et
resultat av at detaljistene har villet kjgpe, mens res-
ten av leveringene er et resultat av grossistenes sel-

gerinnsats.

Den som vil pd&virke leveringsstrukturens utforming, vil
mdtte ta hensyn til dette forholdet. I den strukturen
som er beskrevet og analysert, ligger ogsd noen av ar-
sakene til at grossistenes tradisjonelle salgspolitiske
virkemidler ikke har hatt tilstrekkelig gjennombryt-
ningskraft. Uten at man tar hensyn til sammenhengen mel-
lom en leveringsstruktur og kontaktstrukturen, er selv-
sagt ikke de tradisjonelle distribusjonsgkonomiske kost-
nadsanalysene med udifferensiert kostnadsfordeling til-
strekkelige som underlag for beslutninger om & sgke og

pavirke leveringsstrukturens utforming.

Grossistenes rabatter for glass- og stentgyvarene.

I prissettingsprcolemene i bedrifter med s& store vare-
utvalg og -tilbud som i denne grossistgruppen, utgjgr
rabattgivningen bare en del. Rabattgivningen er imidlenr
tid en viktig del av grossistenes salgspolitikk som kan
studeres lgsrevet fra den aiminnelige prisdannelsen for
glass- og stentgyvarene. T dette avsnittet er det

fgrst og fremst den informasjon som kom fram gjennom

observasjoner med fakturaer, som ligger til grunn for
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résultatene.

Fgr 1960 ga alle grossistene, eller s& godt som alle,
fglgende hovedrabatter som ble trukket fra varens fast-
satte eller veiledende utsalgspris eksklusive omset-
ningsavgift:

20%

25%

27%

Disse rabattene var typiske kategorirabatter som ble

1)

gltt av alle grossistene pi& grunnlag av prisavtaler™’.

Omkring disse hovedrabattene er det observert en viss
spredning. Denne spredningen har sin forklaring i en
rekke forhold hvorav den geografiske differensieringen
ble nevnt ovenfor. Jamf¢rihger mellom grossistobserva-
sjoner og detaljistobservasjoner viser imidlertid at
grossistene m&d ha differensiert etter spesielle krite-
rier hos kjgperne der hvor differensiering har forekom-
met. I enkelte spredte tilfeller ble det tydeligsvis
tatt hensyn til leveringsstgrrelsen. Hvorvidt det i
slik tilfeller dreier seg om gkt rabattgivning som fglge
av lavere leverandgrkostnader eller eventuelt samtidig
gkt rabattgivning som resultat av en sterkere forhand-
lingsposisjon 1 og med en vesentlig stgrre levering enn
vanlig, har det ikke vsrt mulig & finne svar pid. En del
differensiering er blitt observert i tilfeller hvor en
grossist kan betraktes som en tilfeldig leverandgr. Alt
i alt var differensiering pd ingen mate et markert trekk
i bildet. Det er imidlertid all grunn til & anta at all
differensiering ikke lot seg fange gjennom observasjon-

Ds

e f.eks. Oversikt nr. 2 over Registret for konkur-
ransereguleringer og storbedrifter, 1957 s. 345.
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ene. S& lenge det fantes hovedrabatter i henhold til en
avtale, ville differensieringen ikke bli uttrykt gjennom
rabattdifferensiering, men gjennom varedifferensiering og
differensiering i prissettingen for spesielle varer. Den
overveiende delen av varemengden inkl. si 4 si alle nor-
ske varer,ble prissatt utenfor grossistleddet, men for

en del av importvarene hadde grossistene et visst spille-
rom for selvstendig prissetting selv om ogsd denne pris-
settingen skjedde etter utarbeidete retningslinjer, (se

nedenfor).

I 1960 var hovedrabattene bundet til kjgpernes arskjgp.
Dette var et prinsippielt brudd med den rabattgivning
som fant sted tidligere., PA grunnlag av fjorarets kjgp
Jjustert oppover i samsvar med forventninger for salget

i innevsrende 4r, ble det fra nettoprisene til detaljist
trukket fglgende hovedrabatter 1960:

I praksis Etter avtalen
0 - ingen rabatt - -
3% ved &rskjgp pd over 5000 15000
6% ved Arskjgp p& over 15000 26000

9% ved &rskjgp pd over 50000 -

Rabattene var avtalebestemte, ihvertfall for 3% og 6%,
men mange grossister tolket rabattavtalen forskjellig og
noen f& grossister brgt med de gvrige under avtaledrgft-
elsene. Det er disse siste grossistene som i1 de fleste
tilfellene ga 9%.
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For alle grossistene 1 gruppen sett under ett, fordelte
leveringene 1960 seg slik p& rabattklassene:
Rabatt i 4 0 69,2% av alle leveringene
2 0,2%
6,5%
0,5%
22,9%
0,5%
0,1%
e 100,0%

= \O Cco O U il

Sum al

Ingen rabatt, dvs. O, svarer til den tidligere kategori-
rabatten pd 20%, den sakalte landhandlerrabatten. Etter
dette skulle man tenke at den vesentlige delen av gros-
sistenes kunder har &rsuttak pd under 5000 kr. Dette be-
hgver absolutt ikke vzre slik, for det viste seg at det
nye rabattsystemet ble tilpasset det gamle systemet slik
at de som etter det hadde oppnddd en rabatt pd f.eks.
25%, de fikk etter det nye 6%. Arskjgpet eller det for-
ventede arskjgpet som bestemmende faktor i rabattgiv-
ningen fikk pd ingen mdte noen strukturendringseffekt &
snakke om. Om man tar distribusjonssystemets struktur

i betraktning, var det nye rabattsystemet faktisk en inn-
bydelse til detaljistene om & spille grossistene ut mot
hverandre. Dette skjedde ogsd i ikke liten utstrekning,
s®rlig i @stre handelsfelt.

Grossistenes rabattglvning varierer med grossistenes
stgrrelse, og de stgrre grossistene gir rabatt 1 stgrre
omfang enn de mindre. For grossistene i gruppen er dette

vist i figurene 4.9 og 4.10.



4.68

Figur 4.9: Leveringer uten rabatt's andel av alle
leveringer av glass og stentgy hos 19
grossister 1960.

L__/L' = leveringer uten rabatt's relative
ur
andel.

L /L' /04: -
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krssalg 1 100000 kr.

Der er imidlertid tre grossister som har en rabattgiv-
ning som tydelig avviker fra ikke bare grossister i sam-
me stgrrelsesorden, men fra alle de gvrige grossistene.
Avvikene er for store til at de kan bero pd tilfeldig-
heter. Alle disse tre befinner seg i @stre handelsfelt
som ogsd er deres hovedomridde 1 salget. De tre er av-
merket 1 figur 4,10, som viser hovedrabattklassenes an-
deler av leveringene, og de ga rabatt i desidert stgrre
omfang enn de gvrige grossistene. For den ene grossis-
tens vedkommende ble det gitt rabatt for 65% av lever-
ingene. Denne grossisten hadde en kJjgperstruktur som
ikke avvek smrlig fra andre grossisters, og grossisten
solgte sine varer til de samme kJjgpere og hadde ikke noen
form for samarbeid med andre grossister i innkjgp og hel-
ler ikke med detaljister i salg., Hverken med hensyn til

leveringsstruktur eller andre sammenliknbare faktorer
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skiller akkurat denne grossisten seg ut fra de andre
grossistene. Grossisten er forgvrig en av de fa som
gkte sitt salg fra 1954 til 1960,

Figur 4,10: Leveringsandeler for hovedrabattklassene
hos 19 grossister 1960.

X = andel for rabattklassen 3%
* = andel for rabattklassen 6%
o = andel for rabattklassen 9%
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2 3 ¥ 36 Fgv0 hrza jo

Arssalg i 100000 kr. (halvlag.)
Bare fire av grossistene ga 9% rabatt.

Grossisten som er omtalt ovenfor er en av disse.

Rabattstrukturen kan studeres 1 sammenheng med lever-
ingsstrukturen for & bringe pd det rene eventuelle dif-
ferensieringer med hensyn til leveringenes stgrrelse.
Ovenfor ble det vist at enkelte varekombinasjoner skilte
seg ut med vesentlig lavere gjennomsnittlige leverings-
belgp og leveringsstgrrelser mdlt i1 varelinjer. Vesent-

lige forskjeller mellom varegruppene md tas som et ut-
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trykk for en slik differensiering. Rabattene 3% og 6%
gjgr det mulig & finne ut hvilke kjgpergrupper som sva-
rer for leveringene i hver enkelt varegruppe. Tabell
4.34 gir svar p4 nettopp dette.

Tabell 4.34: Rabattklassenes andeler av leveringene
i enkelte utvalgte varekombinasjoner
for alle grossistene sett under ett 1960.

Vare- Rabattklasser
kombi-
nasjonerl) > 6 Sum
1 67,6 7,6 24,8 100
3 66,7 11,1 22,2 100
5 79,7 5,1 15,2 100
8 77,7 5,4 16,7 100
11 70,1 7,0 22,9 100
Zvrige 65,8 3,8 30,4 100
Totalt 69,3 6,7 24,0 100
1)

Se tabell 4.28.

Rabattklasse "O" svarer for minst to tredjedeler i alle
varekombinasjonene. Varekombinasjonene 5 og 8 skiller
seg vesentlig fra de gvrige, og krever derfor spesiell
oppmerksomhet. Disse kombinasjonene gjelder for varer
fra alle gruppene unntatt 2 for varekombinasjJon 8, med
gjennomsnittlig leveringsstgrrelse vesentlig over de to-
tale gjennomsnittene. Leveringene i i varekombinasjon
utgjorde omlag 20% av alle leveringene i gruppen. Dette
sammenholdt med resultatet i tabell 4.34, viser at det
er de minste kjgperne som svarer for den overveiende
delen av de stgrste leveringene, dvs. en forholdsvis

stgrre del av disse leveringene enn andre kjgperkatego-
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rierl). Dette kommer fram i tabell 4.35, som viser
hver rabattklasses leveringer fordelt p& varekombina-
sJonene. For varekombinasjonen 5 gidr det fram at lever-
ingsandelen synker med stigende rabatt.

Tabell 4.%5: Enkelte varekombinasjoners andel av
leveringene 1 hver rabattklasse for
alle grossistene sett under ett 1960.

Rabatt- Varekombinasjoner
klasser %.1 3 5 8 11 gvrige Sum
0 30,5 12,0 9,5 8,8 16,5 22,7 100

3 36,2 20,6 6,3 6,3 16,0 13,6 100
6 32,2 11,5 5,2 5,5 15,3 30,3 100

Totalt 31,2 12,4 8,3 7,9 16,1 24,1 100

3 Om grossistenes avanser og rabattgivning.

I det siste avsnittet ovenfor ble det konstatert at de
stgrre grossistene gir rabatt 1 et stgrre omfang enn de
mindre grossistene. Dette er i overensstemmelse med den
antatte evnen til 4 gi rabatter. Med den prissetting
som gjaldt 1 produsentleddet, oppnddde de stgrste gros-
sistene hgyere rabatter, dvs. lavere innkjgpspriser enn

l}Dette forutsetter en hgyreskjev kjgperstruktur, se
kapitel 3.
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de mindre grossistene. Det materialet. som foreligger
for de 20 grossistene i gruppen, gir et visst grunnlag
for den forelgpige konklusjon at de stgrre grossistene
oppndr etter alt & dgmme forholdsvis hgyere rabatter enn

hva de selv gir.

Forskjellen mellom input og output er en funksjon av
grossistenes stgrrelse, og de stgrre grossistene har et
forholdsvis stgrre bruttoresultat enn de mindre. Dermed
er ingenting sagt om nettoresultatet. Fg@r nettoresul-
tatet vurderes er det ngdvendig & ta hensyn til en rekke
faktorer som pdvirker grossistenes kostnader. Slike
faktorer er f.eks. skilnader mellom grossistene med hen-
syn til de salgsaktiviteter de pitar seg, det faktum at
mange grossister er kombinerte foretak med detaljforret-
ninger som gjennom sin beliggenhet og andre forhold nok
har hgyere kostnader enn gjennomsnittsdetaljistene,
skilnader i varetilbud bdde som grossist og detaljist

m.Me

Grossistenes bruttofortjeneste er lik grossistenes salg
minus deres kjgp justert med lagerendringer i den peri-
oden man betrakterl). Om lagerendringer foreligger der
ingen observasjoner, og det er for de beregninger som
gjgres her, ngdvendig & forutsette at de lagereﬁdringer
som forekom, ikke vesentlig pdvirker beregningene, dvs.
det forutsettes at der ikke forekom lagerendringer med
hensyn til verdi. Forutsetninger er realistisk om man
tar 1 betraktning sesongsvingningene. Grossistenes kjgp
skriver seg fra to kilder, norske og utenlandske lever-
andgrer,

TT_BEZZ; er en forenkling av bdde analysesituasjon og

virkelighet, for de definerte varer er neppe uavheng-
ige av andre varer i1 den enkelte bedrift,
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De norske produsentene brukte 1 1960 nettopriser til
detaljist og nettopriser til grossist. I prinsippet ble
det ikke skjelnet mellom grossister og detaljister nar
det gjaldt de virkelige nettopriser hver kjgper opp-
naddde. Fra nettoprisen ble det trukket en rabatt som
var bestemt av vedkommende kJjgpers Arskjgp aret fgr.

I en viss utstrekning ble det dessuten gitt ordrestgr-

relsesrabatter.

De innkjgpsfordeler som kan uttrykkes i forskjellen mel-
lom nominelle nettopriser og virkelige nettopriser, pa-
virket ikke prissettingen av varene til neste ledd.
Dette gjelder ogs& for importvarene. Mens prisene til
detaljister ble fastsatt gjennom prislister hvor det
ogsd var tatt med veiledende utsalgspriser, ble det 1
prissettingen av importvarene i stor utstrekning brukt
velledende multiplikatorer. Prissettingen for glass-

og stentgyvarene fulgte med andre ord kost-pluss prin-
sippet med den vesentlige forskjell at det ikke var kost-
naden som 14 til grunn, men veiledende priser i de enk-
elte ledd for de norske varene og inntakskost uten hen-
syn til mulige innkjgpsfordeler for importvarene. I
virkeligheten brgt denne prissettingen ikke med praksis
i tiden tidligere da utsalgsprisen var det faste punkt

i fordelingen av avansene mellom grossist og detaljist.
Blant detaljistene var det et utbredt gnske om & be-
vare den tidligere mdten 4 prise pi, og om det ikke kun-
ne lykkes, mi&tte det nye prissettingssystemet avvike

minst mulig fra det gamle.

N&r en skal forsgke & beregne avansen for grossistene 1
denne gruppen for glass- og stentgyvarer, er det ngdven-
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dig &4 forutsette at grossistene i sin prissetting ikke
avvek fra det mgnster som er trukket opp. S& langt det
har vert mulig &4 kontrollere, synes denne forutsetningen
4 holde. Prissettingen er beregnet under forskjellige
synsvinkler og resultatet for de norske varene er gitt

i tabell 4.36. I denne tabellen er grossistavansen og
prisene til grossist beregnet p4 grunnlag av observasjo-
ner for 19 grossister 1960. Det er ikke helt tilrddelig
4 generalisere ut ifra denne tabellen, for grossistene

i utvalget avviker noe fra de gvrige grossistene

med hensyn til &rskjgp av glass- og stentgyvarer. Med
grossistprisen 1ik 100, viser tabellen at grossistenes
gjennomsnittlige avanse er 29,7%, og detaljistenes bereg-
nete avanse er omlag 50% hgyere.I denne sammenhengen kan
det skytes inn at 1 dette ligger kjJernen til de kombi-
nerte foretakene. I flere av disse betraktes grossist-
virksomheten som marginal i den forstand at bedriften
driver grossistvirksomheten s& lenge de innkjgpsfordeler
man derved oppndr for hele foretaket ikke blir overskre-
det av de kostnader som er forbundet med grossistvirk-
somheten, De kombinerte foretakene har i praksis ikke
kjennskap til slike relasjoner.

For importvarene var den mest nyttede multiplikatoren
2,19 som ga velledende utsalgspris inkl. omsetningsav-
gift, mens 1,97 ga prisen ekskl. omsetningsavgift.
Prisen til detaljist ble beregnet med multiplikatoren
1,46, Disse multiplikatorene ble nyttet av de fleste
grossistene med visse justeringer. Den overveiende
delen av grossistenes kjgpere skjelnet ikke mellom nor-
ske og utenlandske varer 1 prissettingen, og priset
varene 50% hgyere i salget og oppnddde dermed en brutto

avanse pa 35%.
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Tabell 4.26: Oversikt over prissetting og avanser
for de norskproduserte varene 1960.

Tekst Pris til Pris til Virkelig netto-

forbruker detaljist pris fra produ-
sent

Pris til forbruker 100,00 150,00 194,55

Pris til forbruker

ekskl. omsetn.avg. 90,00 135,00 175,09

Beregnet detaljist-

avanse 23,31 35,00 43,35

Beregnet nettopris

til detaljist 66,69 100,00 129,70

Grosslistavanse i

utvalget 15,27 22,90 29,70

Grossistpris, gj.sn.

i utvalget 51,42 77,10 100,00

Etter observasjonene & dgmme ble det bare sjelden tatt
hensyn til smrlige kostnader forbundet med hver lever-
ing selv om disse framgikk av fakturaene. Disse detalj-
istenel) anvender fglgelig et tillempet kost-pluss-sy-
stem 1 sin prissetting.

Grossistenes avanse,

Med utgangspunkt 1 de retningslinjer som grossistene
fglger 1 sin prissetting, er det mulig & beregne den

11Dette gjelder alle typer detaljister.
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avanse grossistene i gruppen oppnddde for de varene som
ble kjigpt 1 1960, samt den avanse de ville fitt om alle
varene hadde blitt solgt videre til detaljist. I og
med at det ikke foreligger observasJoner over hvilke
andeler av grossistenes kjgp som fgres videre til egne
utsalg, lar det seg ikke gjgre & beregne ngyaktig den
totale avanse 1 de enkelte kombinerte foretak. Bare en
av de 19 grossistene som beregningene i dette avsnittet
gjelder for, har ikke egen detaljforretning. Det mate-
rialet som foreligger, danner grunnlag for et skjgnn
over hvilken andel av grossistenes kjgp som gdr til for-
handlere og hvilken andel som selges gjennom egne utsalg

I den beregning som er vist 1 tabell 4,37, er det ikke
tatt hensyn til grossistenes rabattgivning, og fglgelig
er deres avanse blitt noe for stor. Hvor stor denne

feilen er, framgdr av teksten nedenfor.

Selv om denne beregningen stdr og faller med de forut-
setninger som er tatt, er de likevel utsagnskraftige nar
det gjelder den nedre delen i tabellen. Det ble pekt

pad at det ikke er tatt hensyn til grossistenes rabatt-
givning i denne beregningen. Grossistene differensierer
ikke mellom norske og utenlandske varer 1 rabattgiv-
ningen som derfor ikke svekker vesentlig den konsklusjon
som tabellen tillater en & trekke med hensyn til gros-
sistenes avanse. Skjgnt de norske varene utgjgr 63% av
grossistenes kjgp, fAr grossistene 53% av sin totale
avanse fra disse varene,
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Tabell 4,37: Beregnete verdier for avansen 1 gros-
sist og detaljistleddet.

Observasjoner fra 19 grossister 1960.

Tekst Norske varer Utenl.varer Sum n. og u. var-
mill.kr. mill. kr. er mill, kr.

1 % 2 % 1+ 2 %

Grossistenes
kjgp 9,8 52 5,7 46 15,5 49

Ditto i _pros. ____ &3 3T 200,
Grossistenes
avanse 2,9 15 2,6 21 5,5 18

Ditto i pros. ____ 5 e g (S 1o, S
Salg til

detaljist___(12,7)_ _(60)__(8,3)_ _(40)_ _(21,0)a00) ____
Detaljistenes

avanse 4,4 23 2,9 23 7,4 23

Ditto i pros. 60 Lo 100

Salg til for-
bruker 19,0 100 12,5 100 31,5 100

I dette prissettingsforholdet, som i sin tid ble ut-
viklet pd grunnlag av de direktiver Prisdirektoratet
sendte ut for priskalkulasjon, se bilag D, ligger en
av de viktigste &rsakene til den 1lnnsats forhandlerne
har gjort gjennom Importutvalget og ellers for & gke
liberaliseringen av glass- og stentgyvareimporten.
Mens de importerte varene i de fgrste &drene som denne
undersgkelsen dekker, synes & ha vert attraktive pa
grunn av den antatte komplementsre sammenhengen mel-
lom disse varene og de norske varene, virker det som

importvarene i de senere arene i sterkere grad ble
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betraktet som alternative, jfr. importen fra Vest-Tysk-
land og Sverige. NAr dessuten grossistene kan prise
varene hgyere og dessuten selge dem med relativt sett
betydelig hgyere avanse enn hva de fAr gjennom de norske
varene, er dette en viktlig forklaring 1 de endringer som
ble gjort rede for 1 del 2 i dette kapitlet.

GJennomfgres tllsvarende beregninger for de enkelte
grossistene, viser det seg at der er en spredning om-
kring den gjennomsnittlige avansen som ble funnet til
brutto 22,9% og netto 21,4% idet grossistene ga en gjen-
nomsnittlig rabatt pd 1,5%. Resultatet fra disse bereg-
ningene er gitt i figur 4.11.

Figur 4,11: Grossistenes beregnete relative avanse
sett i sammenheng med Aarskjgpet regnet
1 netto detaljistpriser for 19 grossister

1960.
Avansen &zz\
prosent
35 ]
2&_ . . . l'. .0
ot
/ 2 3 ¥ 56289,5 7 %0

Arskj¢pet i detaljistpriser, i 100000 kr.
Hellogaritmisk skala.

Figuren viser at avansen stiger med stigende &rskjgp.
Dette er et uttrykk for de rabatter som de stgrre gros-

sistene oppndr, De stgrre grosslstene gir imidlertid
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ogs& hgyere rabatter, og hgy rabatt i innkjgpet er for-
bundet med gjennomsnittlig hgy rabatt i salget slik som

figur 4,12 viser.

Figur 4.12: Grossistenes gjennomsnittlige avanse
og deres gjennomsnittlige rabatt i
salget, (avansen er beregnet inkl. denne
rabatten) for 19 grossister 1960.

Rabatt 1
prosent av
detallist-
pris

V-
5

2..

081

a6 1

o4 :

03

2.2

a7

=~

10 20 Jo

Avanse i prosent (av detalj-
istpris)

Hellogaritmisk skala.

_Denne figuren bgr ses i sammenheng med de opplysninger

som er gltt om grossistenes rabattstruktur ovenfor.
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Grossistenes varer fordelt pd egne utsalg og andre

detaljister.

Det forsgk som er blitt gjort for & beregne kjgpets for-
deling pd eget detaljsalg og grossistsalg, bygger pd en
rekke forutsetninger som det her vil fgre for langt &
gJgre rede for. Det resultat som gis, md derfor tas med
alle forbehold. For 16 grossister gikk gjennomsnittlig
65% av de innkjgpte varene videre til andre forhandlere,
mens resten, 35%, ble solgt gjennom egne utsalg. Spred-
ningen omkring dette gjennomsnittet er stor. Variasjons-
bredden gl&r fra 31% til 874, og standardavviket er 16,5.
Der er ingen klar sammenheng mellom grossistsalgets an-
del av Arskjgpet og érskj¢pet. Det viser seg at flere
av de mellomstore grossistene har hgyere engrossalgsan-
deler enn de aller stgrste komblnerte foretakene. Dette

kan sette en rekke grossistforetak i nytt lys.

"Ovenfor ble nevnt at for mange komblnerte foretak kan
grossistvirksomheten vasre & betrakte som et middel for

4 3 lavere innkjgpspriser for hele foretakets A&rskjgp.
NAr det viser seg at grossistvirksomheten er forholds-
vis stgrre enn antatt, regnet 1 detaljistpriser, enn den
egne detaljistvirksomheten, er det pd& ingen mite sikkert
at denne midten & betrakte grossistene pd er tilnsmrmelses-
vis riktig.
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Appendiks A

1 Importreguleringens organisasjon.

Handelsdepartmentet fastsatte grensene for importen
hvert &r og kunngjorde hvilke kvoter som sto til dis-
posisjon for det nmrmeste halviret. Etter initiativ

fra Handelsdepartementet ble det tidlig opprettet et
Importutvalg som skulle ha en informativ og en velle-
dende funksjon i1 importsaker overfor departementet.
Utvalget var sammensatt av 1 representant for departe-
mentet, 1 fra forbrukerne, 1 fra NKL og 7 fra de gvrige
importgrene. Departementet ba Importutvalget hvert Aar
om & sette opp "gnskelister". Importutvalget innhentet
ikke oppgaver fra de omlag 150 importgrene 1 slike saker,
men gikk uten videre i de fleste &rene inn for en struk-
turvridning av importen med hensyn til leverandgrland.
Importutvalgets sammensetning fgrte altsid til at utval-
get ble et organ for importgrenes interesser. En eller
flere av de stgrste importgrene var som regel alltid
representert i dette utvalget.

De disponible kvotenes stgrrelse ble bestemt ut ifra

varebytteavtaler ndr det gjaldt @gstsoneland, og ut ifra
valutasituasjonen nidr det gjaldt andre leverandgrland i
vest. @stsonelandene var de viktigste leverandgrland i

1)
Dette appendikset bygger pd opplysninger fra grossis-
ter og fra personer ellers i bransjen, samt Glass-
posten, &rg. 1952 - 1963,
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begynnelsen av 50-&nene, og dette var en direkte fglge
av behovet for norske konkurransekraftige varer 1 gst-
sonelandene. Eksport av norske sild- og fiskeprodukter
la grunnlaget for importen av glass- og stentgyvarer.
Blant de norske importgrene var der ikke et tilsvar-
ende behov for glass- og stentgyvarer fra disse lever-
andgrlandene. I Glassposten, som er forhandlernes or-
gan, gdr det som en rgd tridd igjennom alle Arene etter
1950 at der var et utilfredsstilt behov for glass- og
stentgyvarer fra Vest-Tyskland, Sverige, Danmark og
andre land.

Handelsdepartementet tok etter hvert konsekvensen av de
unyttede kvotene for varer fra gstsonelandene, og 1 de
budsjetterte tosidige handelsavtalene ble kvotene satt
ned etterhvert. Dette viste at kvoter for levering fra
andre land etterhvert ble mer og mer attraktive og ver-
difulle for dem som var s& heldige & rfa tildelt kvoter.

P4 denne bakgrunn er det derfor naturlig at grunnlaget
for tildeling av kvoter og lisenser, ble tatt opp til
omprgving. Diskusjonen omkring kvotegrunnlaget og for-
slagene til revidering, ble temmelig hissig om man kan
dgmme etter Glassposten for disse Arene. Kvotene for den
enkelte importgr ble fordelt bl.a. etter den enkelte im-
portgrs andel av importen av disse varene fgr 1940.
Dette betydde fgigellig at de eldre bedriftene her hadde
en avgjort fordel overfor dem som enten hadde vokst gjen-
nom distribusjonen av de norske varene, og de stgrre im-
portgrer som hadde kommet til 1 mellomtiden.
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Blant importgrene var der en gruppe som hadde inter-
esser &4 forsvare og en gruppe som presset pi for & fi
gkte andeler i1 importen. Det ble satt fram flere for-
slag som alle led den skjebne at de ikke fgrte til noen
stgrre forandringer. Endel justeringer ble foretatt.
Det kvotegrunnlag som forhandlerne etter hvert samlet om
seg, ble avvist under henvisning til mulighetene for

bedringer i importsituasjonen.

Som regel ble det forlangt fra departementet at profor-
ma faktura skulle vedlegges en sgknad om import 1 til-
legg til eventuelle andre bilag. Dette betydde at im-
portgrene mitte tre i kontakt med leverandgrene og for-
handle om kjgp av varer som ingen av partene med sikker-
het kunne regne med ville bli kjgpt. Der er vel neppe
noen grunn til 4 tro annet enn at de norske importgrenes
forhandlingsposisjon ble svekket ved denne usikkerheten,
og det er ogsid rimelig om selgerne generelt tok hensyn
til dette i sin prissetting. Noe bevis for at leveran-
dgrene virkelig har utnyttet situasjonen slik, forelig-
ger imidlertid ikke.

Importutvalgets hovedoppgave om man ser dets funksjon
fra forhandlernes synspunkt, besto 1 & arbeide for en
strukturforandring av importen med hensyn til leveran-
dgrland for det fgrste, og for liberalisering av hele
importen som punkt nummer to, men ikke mindre viktig
for det. Der er ikke noenting som tyder pid at Handels-
departementet tok smriige hensyn til Importutvalgets
gnskemidl. PA den annen side er det heller ikke mulig
4 vurdere hvorvidt forhandlernes gnsker ville ha blitt
tatt mindre hensyn til uten denne innsatsen.
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Den generelle utviklingen i liberaliseringen gikk fra
en periode som var preget av kvotetildeling i henhold
til de relative andelstall til en periode med opprett-
holdelse av denne tildelingsmiten for enkelte leveran-
dgrland, men med samtidig tildeling av kvoter som ble
lisensiert fritt innenfor avtalebelgpet med kvotene
gjeldende innenfor flere land (sidkalt globalkvote).
Perioden 1953-1959 er preget av den siste typen. Fri
import fant sted bare i ytterst begrenset utstrekning
fgr 1960, skjgnt kvotene pid enkelte leverandgrland var
s rommelig at de ikke ble utnyttet. I en kortere peri.
ode fgr Jjanuar 1953 var det nesten fri import for varer
fra Japan. Motivene for oppheving av denne liberaliser-
ingen er hgyst uklare, og de forklaringer som er satt

fram, er likedan motstridendel).

2 Importreguleringen og distributgrenes interesser.

Det er ikke smrlig vanskelig & se at de importerte var-
ene kom til & f4 en meget stor betydning for den enkelte
importgr under de konkurranseforhold som gJaldt. Konkur-
ranseforholdene kan kort beskrives gjennom lAsing av kon-
kurransestrategiene. Prisene til forbruker og til dis«
tributgren var regulerte og forhandlerne hadde tilsyne-
latende hverken motiv eller anledning til A foreta ssmr-
lige forandringer av avtalte priser og rabatter. Peri-
oden er karakteristert ved et gjennomfgrt kategorisystem.
P4 prissiden hadde den enkelte bedrift svert liten hand-

l}Glt;-.ssposten 1952 - 1962,
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lefrihet. Med hensyn til dens #vrige konkurransemidler,
s& var der ikke store forskjeller med hensyn til valg

av midler for dem som hgrte til i samme konkurransegrup-
pe. Det gjensto da ett konkurransemiddel, nemlig vare-
tilbudets sammensetning. Hva de norske varene angir,

sd var de stgrre detaljistene (inkl. B-listekjgperne)

og alle grossistene kjgpere hos de norske produsentene.
Norske varer inngikk i alle varetilbud fra distributgr-
ene, og de forskjeller som fantes, kunne en distribu-
tgr relativt lett utlikne gjennom egne kj¢p fra de nor-
ske produsentene, Om der fantes ytterligere forskjeller
1 varetilbudene, skyldtes dette importvarene. Siden
mange distributgrer sid i importvarene et middel ikke
bare til gkt salg i seg selv, men ogsd gkte muligheter
til & selge de norske varene gjennom den antatte komple-
mentsre sammenhengen mellom disse, er ringen sluttet til
den intense diskusjon som oppsto om sammensetning av

grunnlaget for kvotetildelingenl).

Sammensetningen av varetilbudet ble fglgelig det viktig-
ste konkurransemidlet for grossistene i fgrste rekke,

og for detaljistene 1 annen. Importreguleringens mange
begrensninger med hensyn til valg av leverandgrland og
dermed leverandgr og varer, gjorde at importvarene fikk
en annen stilling i varetilbudet hos de norske distri-
butgrene enn de norske varene. De importerte varene
fikk en langt kortere levetid 1 varetilbudet enn de nor-
ske varene som distributgrene kunne gjenanskaffe.
Vanskelighetene med & gjenanskaffe utenlandske varer
fra bestemte leverandgrer, dvs. merkevarer, bidro sterkt
til importgrenes tilbakeholdenhet nar det gjaldt & in-

lj(}lasspos‘cen 1952 - 1962,
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trodusere eller gjenintrodusere kjente merker fra fgr
krigen. Importgrene hadde ingen rimelig sikkerhet for
at de ville bli tildelt kvote for kjgp av et bestemt
vareslag (f.eks. porselensvarer) fra et bestemt lever-
andgrland. I tillegg kom selve mdten kvotene ble til-
delt pd. Kvotene ble tildelt importgrene ofte pa tids-
punkter som presset importgrene til kjgp av varer innen-
for lisensbelgp der hvor leveringstiden var kortest,

noe som gkte kjgpene av partivarer. Partivarene er
gjerne varer som ikke skal produseres mer, eller enklere
varer som er masseprodusert og som gjennom sin lave pris
erstatter andre former for priskonkurranse mellom gros-

sistene.

Alle grossistene hadde ikke forholdsvis like store kvo-
ter. Enkelte grossister hadde derfor et konkurranse-
messig fortrinn. De grossistene som kjente at dette
gjorde seg gjeldende i konkurransen om salg til detalj-
istene, hadde flere veiler &pne med hensyn til forand-
ringer i1 sine varetilbud tatt i betraktning at bruken
av andre konkurransemidler var bundet gjennom reguler-
ing, avtaler og kutymer. Disse grossistene kunne bygge
ut sitt varetilbud med andre varer enn glass- og sten-
tgyvarer til husholdningsbruk. Dette ble gjort 1 flere
tilfeller, og det er verdt & merke at resultatene med
hensyn til salgsgkning eller opprettholdelse av salget
nok svarte til forventningene, men disse nye varenes
introduksjon fgrte med seg forandringer i kjgperstruk-
turen. Som et annet alternativ for grossistene kunne
disse pavirke de norske produsentenes varetilbud. Dette
ble gjort av sd 4 si alle grossistene, for selv de stgr-

ste importgrene distribuerte norske varer. Differensie-
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ringen i s#rlig grossistenes tilbud til detaljistene ble
muliggjort gjennom importen. Det var derfor rimelig at
de norske produsentene etterhvert kom til & legge stgrre
vekt p& produktutviklingen, men de var fgrst og fremst
interessert 1 & legge opp til varer som man kunne vente
ville ha en forholdsvis lang levetid i markedsfgringen.
Dette var 1 og for seg ikke 1 strid med forhandlernes
interesser, men forhandlerne var ssrlig interesserte i
varer som kunne gke deres differensiering med hensyn til
varetilbudet. Dette kunne bare gjennomfgres ved enesalg
av enkelte varer eller gjennom produksjon av varer med
stor produksjonsmessig omsetningshastighet. Dette siste
stred avgjort mot faktorer som gjorde seg gjeldende i
produsentenes oppbygging av varetilbudet ut ifra utvik-
lings- og produksjonshensyn. Det er i1 dette forholdet
forhandlernes kritikk av de norske produsentenes mangel-
fulle evne til & lansere nyheter er & finne. Produsent-
enes Interesser ble etter deres mening best tilfreds-
stilt gjennom varer med lang markedslevetid., Distribu-
tgrene hadde innbyrdes delvis motsatte interesser. De
var alle interesserte i varer med lang markedslevetid,
ettersom servisevarer gjerne utgjgr over 90% av deres
varekjgp, men differensieringen kunne ikke gjennomfgres

med slike varer.

Differensieringen utviklet seg til &4 bli en jakt pd ny-
heter. Nyheter er for grossistene i glass- og stentgy-
varer fgrst og fremst viktige ved utpakningsreiser. Nar
grossistene 1 samme konkurransegruppe stort sett hadde
de samme priser og salgsbetingelser ellers, sto forskjel-
lene 1 varetilbudet som det viktigste argument hos gros-
sistselgerne. Det er ikke kjent i hvilken utstrekning
distributgrene var istand til & pavirke produsentene 1
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deres sammensetning av varetilbudet. Alle produsentene
har imidlertid gitt uttrykk for at de kom til & sitte
under et gkende press etter nyheter. Det pivirket
flintfabrikkene mer enn glassverkene. Det dynamiske
aspektet gjorde sitt til at produsentene ikke kunne ha
sorlige forutsetninger for & bedgmme hvorvidt en eller
flere grossisters trang til differensiering ved hjelp
av norske varer kunne utvikle seg 1 den retning som pro-
dusentene gnsket, nemlig varer med lang levetid. Hva
glassverkene angdr, var det nettopp varesituasjonen,
dvs. gnsket om differensiering, som fgrte til opprettel-

1
sen av et tredje glassverk ).

Produsentene vegret & gi etter for de stgrste grossist-
enes og andres anmodninger om enesalg for bide varer

med forventet lang levetid p&d markedet og for partivaren
De stgrre distributgrene var imidlertid s& aktive 1 sine
innkjgp at de selv ofte si ut partivarer i produsentenes

lagre.

Blant 1importgrene ble det ved en rekke anledninger i
Arene 1952-60, gitt uttrykk for at de utenlandske lever-
andgrene tok hensyn til importreguleringens innvirkning
p&4 de norske importgrenes forhandlingsposisjon nir de
prissatte sine varer og 1 sin rabattgivning. Rimelig-
heten i dette resonnementet er det blitt pekt pd tid-
ligere. Resonnementet stidr imidlertid stikk 1 strid
med den dumpingpolitikk som de norske produsentene pa
sin side hevder fant sted 1 flere &4r. Selvsagt er det
like vanskelig 4 bringe p& det rene hvorvidt det ene
eller det andre eller eventuelt begge partene har rett.

Drgr 1953.
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Det viktigste er imidlertid at de inngikk i argumenter-
ingen. Det fgrste resonnementet om at de norske impor-
tgrene midtte betale varer dyrere pd grunn av at de uten-
landske leverandgrene kjente til at der ikke fantes
andre aktuelle leverandgralternativ, forutsetter at
etterspgrselen hos de norske importgrene var sterk.

I noen leverandgrtilfeller er det mulig & pdvise en slik
sammenheng og dermed finne bekreftelse for pastanden.

I andre tilfeller og sarlig i1 forbindelse med import

fra @st-Tyskland, er det mulig & finne tilfeller hvor
leverandgrene ikke har hatt tilsvarende forhandlings-
posisjon og hvor varene 1 seg selv ikke har vert sterkt
etterspurte av de norske importgrene fordi differensier-
ingsmulighetene etterhvert ble uttgmt ettersom forny-
elsesraten 1 det totale gsttyske tilbudet var betydelig
lavere enn den tilsvarende raten i1 importgrenes varetil-
bud.

I forhold til leveringer fra f.eks. Sverige, gjorde
spesielle forhold seg gjeldende, idet ihvertfall to
svenske produsenter av stentgyvarer nok la vekt p& Norge
som marked for varer av 2. sortering. Det er ikke u-
rimelig at de norske forhandlernes sterke etterspgrsel
etter de svenske varene, pavirket bade prissettingen
overfor importgrene, prissettingen av de norskproduserte
porselens- og flintvarene av 1. sortering. De svenske
varene pavirket i hvertfall enkelte norske produsenters
produktutvikling i den grad at det i 19561?1e pastatt

at saker om plagiat var under oppseiling™’.

o

Glassposten 1956.
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De norske produsentenes pistander om dumping md ses i
forhold til grossistenes oppbygging av varetilbudet.
De store kjgperne hos produsentene vil alltid vsre be-
tydelige grossister. Grossistenes selgervirksomhet og
kjgperstruktur gjgr at grossistene har lettest for &
skifte over til andre, dvs. utenlandske, leverandgrer.

Blant grossistene skjelnes det mellom grossistvarer og

detaljistvarer innenfor glass- og stedf¢yvarer. Gros-
sistvarene som ikke er de samme til enhver tid hos dis-
tributgrene eller geografisk sett, er kjennetegnet ved
forholdsvis lave priser, og i1 lengre perioder har disse
varene gjerne vert rikt dekorerte. Grossistene, i1 hvert
fall de aller fleste, vil bedgmme nye varer etter deres
salgspotensial i egen detaljforretning og i grossist-
salget. En vare som bedgmmes til 4 bli en god artikkel
i egen detaljforretning, kan bli det samtidig ogsd i
grossistsalget, men grossisten kan kanskje tenke seg at
vedkommende vare blir aktuell i grossistsalget om et
halvt eller ett a4r fra den tiden den introduseres i egen
detaljforretning. P& den annen side fins der da gros-
sistvarer som grossisten kjgper utelukkende med tanke
pd grossistsalget der kompletteringsbehovet er et helt
annet hos de mange smd detaljistene enn hva det er hos
de stgrre detaljistene som gjerne kalles spesialforret-
ninger. Dette skillet mellom varer etter hvorvidt de
skal distribueres videre eller ei, gjgr seg gjeldende
bdde overfor de norske og de utenlandske varene. NAr
grossistene eller enkelte grossister foretar spesielle
grossistvarekjgp, vil de vxre interesserte i forholds-
vis enkle og billige varer som forbrukerne bare i yt-

2

terst liten utstrekning vil komme til & komplettere.
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1 Leverandgrstrukturen for importvarene.

Tabell B 1:

A =

Leverdndgrenes stgrrelsesfordeling
hvert ar.

Relative tall (avrundet).

L = prosent leverandgrer som kom i

leveringsklasse 1.

akkumulerte belgpsandeler (av alle
leverandgrenes samlete salg til
16 grossister)

Leverings- 1960 1958 1954 1953
belgp 1
1000 kr. L A L A L A L A
2 6 0 0 4 0 1 0
11 1 6 1 0
10 15 3 17 18 3 13 2
20 20 9 23 13 20 10 19 6
50 20 23 28 36 28 29 26 19
100 13 41 10 55 11 46 16 36
200 10 72 4 73 6 60 13 64
500 L 100 L 100 7 100 7 100
Basis 103 - 97 - 71 - 69 -
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Tabell B 2: To av de stgrste leverandgrenes
leveringsstruktur 1960.

Relative tall (avrundet)

AL = prosent leveringer som kom 1
leveringsstgrrelsesklasse i, akku
akkumulert.

AB = som for AL, men belgp.

Belgpsklasse Vest-tysk leverandgr Svensk leverandgr

1100 kr. AL AB AL AB
y 18 1 42 3

10 30 4 50 5

20 53 12 67 16
30 65 20 79 29
50 71 27 87 4o
100 88 62 96 73
200 100 100 100 100

Tabell B 3: To av de stgrste leverandgrenes
kjgperstruktur,l) 1960.

Relative tall (avrundet).

AK = prosent kjgpere som kom i 3rs-
kjdperklasse 1, akkumulert.

AB = akkumulerte belgpsandeler.
Arskj¢p 1 Vest-tysk leverandgr Svensk leverandgr
1000 kr. AK AB AK AB
5 17 2 30 2
15 42 9 60 10
25 58 23 70 18
50 75 45 70 18
100 100 100 100 100
1)

Begrenset til grossistene 1 utvalget.
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Appendiks C

Pigur C 1: Salg 1954-1958. Hellogaritmisks skala, 100000 kr,
£ 4 .
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Figur C 2: Salg 1958-1960. Hellogaritmisks skala, 100000 kr.
AN

1960

¥5°

15 2 3 v 519‘5879 Jo 5 20
Se ellers figur 4.1 i teksten
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2 Manedenes andeler av salg og leveringer hos fire grossister.

Figur C 3: Ma&nedenes andeler for grossist 83% (se figur 4.4 1
teksten).

Relativ andel av salget

——————— Relativ andel av leveringene

1 1954 1960

o Y
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log. 701
'e
4 4
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Figur C 4: Manedenes andeler for grossist 76% (se figur 4.4 i
teksten).

Relatlv andel av salget

——————— Relativ andel av leveringene

7% 1954 1960
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Figur C 5:
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log.

Figur C 6:

halv-
log.

k.95

M&nedens andeler for grossist 66% (se figur 4.4 i
teksten).

Relativ andel av salget

Relativ andel av leveringene

1954 1960
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Manedenes andeler for grossist 52% (se figur 4.4 1
teksten).
Relativ andel av salget
~--~-~-- Relativ andel av leveringene
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Tabell C 1: Grossistenes fordeling pd varekombinasjoner
etter kombinasjonenes andel av salget hos
hver grossist 1958, (se tabell 4.29 1 teksten).

Varekomble Relativ andel av salget.
nasjoner nr.] 0 1 3 5 10 20 30 40 50 60 70
ntall grossister.
1 8 (4 1
2 5111 1 2
3 31516 211
4 7110 1
5 1 11515131 2 1
6 2 2 9 l21 1
I 91 316
8 21 212 4 16 [21 1
9 14 | 4
10 21 31514 311
11 . 1 1|6 [4] 31 2 1
12 6 110 | 2
13 81 8 2
14 4] 3 1
15 6 913

Tabell C 2: Grossistenes fordeling som 1 tabell C 1, for 1954,

k&rekombi- Relativ andel av salget
as joner. 0 1 3 5 10 20 30 40 50 60
Antell grossister.
1 3] 8 6 1
2 3 10] 5
3 315 5 5
4 6 913
5 1] 6 2 2 3 2
6 1 4 9 3 1
7 10 413
8 1 1153 3] 8 2
9 14 >3]
10 1 21513 5 1
11 4 7 2
12 6 814
13 8 8|2
14 15 3
15 4 17




(

3

Appendiks D

Leverandor:
Kalkulasjonsskjema for importvarer Faktura av Belop
4 kurs = kr.
Kurs
Varesort Antall | Veke Nn:s Prosk, | +-rabatt | Omk. | Toll | Selvkest u_”__"_. Avrundet
tura + tillegg plikator
1
R — o Lo o] ger | faktura
[ 2] 1 Frake
3 L
I Assuranse
5 Soed
= P
¢ - Fortoll., transp. til lager, utpakn.
7 — ! _ Event. andre omk.
3 [
9 = N
10
n - = Fordelt pi..... kg = ke
12
131 . | Toll og sportler
H‘A - e Fordelt p3 kg = k..
15
16 —
17 ] [ Samlede omk. pr. kg
18| ) Samlede omk. fordelt % vis
19 —_——
"0
7 -
2 |
23 | ) T
24
25
6| Multip! gning:
NLV - - 5545+ 104 11,11 = 198915
2 I . 604+ 104+ 11,11 = 195,554
29 60+ 5+ 104 11,11 = 205331
3ol - 65+ S+10+ 11,11 = 211,748
31| 65+104 11,11 — 201665
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Kapitel 5.

DISTRIBUSJONENS UTFORMING I DETALJISTLEDDET.

1 Innledning.

Omlag 7000 detaljister lar glass-, krystall-, porselens-
varer, flint- og fajansevarer dvs, det som i denne un-

dersgkelsen gdr under samlebetegnelsen glass- og sten-

tgyvarer til husholdningsbruk, inngd i det varetilbud

forbrukerne stilles overfor. Dette varetilbudet vil til
enhver tid vare forskjellig detaljistene imellom, og
det vil ogs& variere over tid for hver detaljist. Vare-
tilbudet hos detaljistene vil naturligvis henge sterkt
sammen med salgsvariasjoner for produsenter og grossis-
ter. Detaljistenes varetilbud gir muligheter for klas-
sifisering av detaljistene. I fgrste omgang kan vare-
tilbudets bredde og dybde vare tilstrekkelig som klassi-
fiseringskriterium. Etter dette kriteriet vil de hand-
lende selv minst skjelne mellom spesialforretninger og

andre forretninger. Gruppen andre forretninger er den
langt stgrste idet omlag 6700 hgrer til den. Det er
karakteristisk for denne gruppen at andre varer enn
glass- og stentgyvarer til husholdningsbruk vil utgjgre
den overveilende del av varetilbudet, mens glass- og
stentgyvarenes plass vil vare beskJeden.stort sett gjen-
nom hele &ret, Omlag 700 av de 6700 vil finnes i byer
og tettgrender. De #vrige 6000 detaljistene er typiske
landhandelforretninger.
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Nar det er viktig 4 ta utgangspunkt i varetilbudets sam-
mensetning, har dette sammenheng med detaljistgruppenes
forskjellige mite & bygge opp varetilbudet pid. Dersom
detaljisten fgrer en noenlunde aktiv varetilbudspolitikk,
noe som man ikke skal ta for gitt, vil det fgrst og
fremst vere forventninger om salg som vil styre beslut-
ninger om varetilbudets oppbygging. I den grad detalj-
isten gJ#r seg opp en begrunnet mening om dette, vil han
sgke varer og leverandgrer., Dersom glass- og stentgy-
varer utgjgr den vesentlige del av hans varetilbud, er
det under denne forutsetningen grunn til & anta at hans
aktive innsats og sgkning vil ha en annen karakter enn
om glass- og stentgyvarer utgjgr en beskjeden del rela-
tivt og absolutt av f.eks. &rets varekjgp regnet i kro-
ner. Det er en viktig begrensing i denne undersgkelsen
at de observasjoner som gjgres for distribusjonens ut-
forming i detaljistleddet, ikke kan settes 1 relasjon
til detaljistenes forventninger og dermed antatte aktive
innkjgps- og salgspolitikk,

I bilag 3 er det vist hvilke observasjoner som er fore-
tatt 1 detaljistleddet. Av de mange variable som er
registrert, er det bare en begrenset del som er tatt med
1 dette kapitlet.

Dette kapitlet er konsentrert om fire forhold som det er
av viktighet & f4 klarlagt i analysen. Disse forholdene
gjelder et utvalg spesialforretninger (ekskl. de spesi-
alforretninger som drives sammen med grossistvirksomhet
for de samme varene) og et utvalg samvirkelag. Analyse-

omridene er:
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1 Stgrrelsesforhold
2 Leverandgrforhold
3 Leveringsforhold
4 Porhold ved selve varene.

Alle observasjoner gjelder &ret 1960, og i1 motsetning
til de to fgrste leddene, produsentene og grossistene,
er det ikke foretatt noen sammenliknende analyse over
tid. Observasjonene 1 dette kapitlet bygger pd alle
registrerte fakturaer for leveringer av glass- og sten-
tgyvarer til husholdningsbruk. Leveringer til institu-
sjoner o.l. er ikke tatt med i de tilfeller hvor slike
leveringer er gremerket eller hvor det gjaldt levering
til detaljistens lager av institusjonsvarer.

Observasjonsenheten er altsd detaljister som 1 sitt va-

retilbud har med glass- og stentgyvarer til hushold-
ningsbruk. Innenfor hver observasjonsenhet er alle le-
veringer av slike varer registrert. Informasjonsenheten
er fglgelig fakturaen. I det fglgende er det tatt med
disse 1nformasjonsvariablenel):

1 Totalkjgpet for alle varer (Rt)

2 Totalkjgpet for glass- og stentgyvarer og andre
varer levert sammen med glass- og stentgyvarene

(R)
3 Totalkjgpet for glass- og stentgyvarer (R')
4 Totalkjgpet i hver varegruppe. Varegruppeinn-

delingen er den samme som 1 kapitel 4
(Bi i= 132:3)4)

5 Sum registrerte leveringer (dvs. hvor det fore-
kom varer i1 en eller flere av varegruppene)(L')

6 Sum registrerte leveringer i hver varegruppe
(Li 1= 1)2)3)4)

ljDet har ikke vart mulig 4 ta med alle variable i alle
figurer o,1l.
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Sum varelinjer (for L') (V')

Sum varelinjer i hver‘varegruppe(vi i=1,2,3,4)

O 00

Sum vareenheter (I)
10 Sum vareenheter for glass- og stentgyvarer (I')
11 Sum vareenheter i hver varegruppe
(Ii i=1,2,3,4)
12 Sum leverandgrer av glass- og stent?yvarer (s")

13 Sum leverandgrer 1 hver varegruppe
(Si 1= 112:334)

ObservasJonsenhetene ble loddtriukket fra rammer som var
oppsatt pd forhdnd, se bilag 1. Observasjonsenhetenes
sammensetning og karakter er &rsaken til at det i det
fglgende er gjort utstrakt bruk av dlagrammer 1 stedet
for andre statistiske beskrivelsesmil.

Det kunne vare gnskellg & fgre beskrivelsen fram til
hver enkelt detaljist slik at de spesielle trekk ved
innkjgpet kunne komme fram. Hensikten med det skulle

1 tilfelle vare & finne oppslag til sammenhenger som
kan analyseres videre. Et forhold som dermed kunne be-
lyses, ville vere detaljistens inntak av varer gjennom
aret. Det er lite kjent enda 1 hvilken grad grossist-
enes salgspolitikk er bestemmende for detaljistenes
kj#gpstidspunkt eller om den er & betrakte som en tilpas-
ning til forhold som gj¢r seg gjeldende for detaljJisten
og som altsd begrenser mulighetsomrddet for grossisten.

I de fglgende tabeller svarer gruppeinndelingen for var-
ene til den inndeling som ble brukt 1 kapitel 4. Gruppe
1 er stentgyvarer 1 serviser o.l., gruppe 2 er andre

stentgyvarer, gruppe Q.er glassvarer 1 serviser og indi-

viduelle drikkeenheter, og gruppe 4 er andre glassvarer.
1) Varegruppene er de samme som i kapitel 4. Se bilag 3.
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Tabell 5.1 viser de total- og gjennomsnittsverdier som
ble observert for 26 detalJisterl).

Tabell 5,1: Oversikt over observerte verdier for inn-
i kjgp av glass- og stentgyvarer 1 26 spesi-
alforretninger 1960.

Variabel Sum GJjennomsnitt pr.

nr. DetalJistl) Levering Leverandgr
2 G.0g S.+ 2275000 kr, 87500 kr. 607 kr. -
3 Bare g.s. 1969000 kr. 75800 kr. 526 kr. 6563 kr.
4 Gruppe 1 1223000 kr. 47000 kr. 496 kr. 5364 kr.
4 Gruppe 2 57000 kr. 2200 kr. 141 kr. kr.
4 Gruppe 3 549000 kr. 21100 kr. 281 kr. 281 kr.
4_Gruppe 4 _ 139000 kr. 5300 kr. 169 kr. ____ ____ k.,
5 Levers
inger 3746 stk. 144 stk. - 12,5 stk
6 Gruppe 1 2466 stk. 95 stk. - 10,8 stk
dvs. 66%
6 Gruppe 2 412 stk. 16 stk. - 2,9 stk
dvs. 11%
6 Gruppe 3 1955 stk. 75 stk. - 9,6 stk
dvs. 52%
6 Gruppe 4 825 stk. 32 stk. - 5,2 stk
dvs. 20%

Ta (jfr.nr.2) 54361 stk. 2091 stk. 14,5 stk. 181 stk
7b (jfr.nr.3) 42985 stk. 1653 stk. 11,5 stk. 143 stk
8 Gruppe 1 27625 stk. 1063 stk. 11,2 stk. 121 stk,

8 Gruppe 2 1690 stk. 65 stk. 4,1 stk. 12 stk.
8 Gruppe 3 11103 stk. 427 stk. 5,7 stk. 54 stk
8 Gruppe 4 . 2567 stk. 99 stk. 3,1 stk. 16 stk

1)N:S.r' summen i hver gruppe for variabel 4 er 200 kr.
mindre enn summen for variabel 3, skyldes dette avrun-
dinger

l:Se bilag 1.
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For 26 detaljister var gjennomsnittskjgpet av glass- og
stent¢yvarer 75800 kr. som ble levert med gjennomsnitt-
lig 526 kr. hver gang fordelt pi gJennomsnittlig 11,5
varelinjer i1 fakturaen, dvs, 11,5 antatte vareslag.

Av de fire varegruppene dominerer den fgrste som gjelder
stentgyvarer tilbruk ved servering og matlaging, med et
gjennomsnittlig &rskjgp pA 47000 kr., 62%, av glass- og
stentgyvarene., T alt utgjorde stentgyvarenes andel om-
lag 65%. Dette er lavere enn 1 grossistenes salg, men
helt i1 samsvar med hva en skulle vente & finne i en
gruppe detaljister som denne. Se ellers kapitel 4 om

grossistenes varekombinasjoner.

Speslelt om stgrrelsesforhold.

Observasjonene om stgrrelsesforhold er tatt med for & vise
forskjeller 1 oppbyggingen av varetilbudet hos detalj-
ister av forskjellig stgrrelse med hensyn til Aarskjep
av glass- og stentgyvarer. Arskjgpet av disse varene
varierte mellom omlag 20000 kr. og 230000 kr. En indi-
kasjon p& graden av spesialforretning er det mulig & f&

ved & sette glass- og stentgyvarenes relative andel av
det totale &rsk)gp 1 relasjon til &rskjgpet av disse
varene. Dersom denne andelen stiger med stigende &rs-
k)J@p, viser dette at glass- og stentgyvarene blir mer
selvstendige i detaljistenes varetilbud til forbrukerne.
En sterk positiv sammenheng vil kunne tolkes som et ut-
trykk for at det finner sted en overgang fra en situa-
sjon hvor glass- og stentgyvarene har en komplementssr
karakter i varetilbudet til en situasjon hvor disse
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varene sett under ett er selvstendige. En andel pd nmr
100% betyr at detaljistens ikke har noen forventning om
4 kunne gke sitt salg og fortjeneste ved & trekke inn
andre varer som 1 seg selv er uavhengige eller komple-
mentsre 1 forhold til glass- og stentgyvarer. En slik
sammenheng er nok tilstede i detaljistgruppen, men selv
den stgrste detaljisten som har en andel pd 74%, bygget
sitt varetilbud opp med andre varer ogsi. Resultatet
er vist i figur 5.1 for 21 detaljisterl). Mer enn en
indikasjon er ikke denne sammenhengen. Detaljistene er
her tatt ut av sin konkurransemessige sammenheng. Sann-
synligvis er det svsrt f4 detaljister som bygger opp
sitt varetilbud uten hensyn til hva som ellers tilbys
innenfor samme geogréfiske omride. Siden det er spesi-
alforretninger som inngdr i gruppen, er detaljistenes
lokalisering en faktor som md tillegges vekt, men som
det 1 denne sammenhengen ikke kan redegjgres for.

Figur 5.1: Glass- og stentgyvarenes relative andel av
totalverdien for de registrerte leveringene
1960 1 21 detaljistforretninger.
A
801 .
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R'/Rt 56 . . .
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prosent .

g— * » -
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% 1. T T >
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R' kroner (1000)
Hellogaritmisk skala

ljFor de fem detaljister omfatter_Rt endel varegrupper
som er helt spesielle.
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En annen indikasjon pd graden av spesialisering i inn-
kjgpet er det mulig & finne ved & studere i hvilket om-

fang andre varer leveres sammen med glass- og stentgy-

varene. Det viser seg at 1 detaljistgruppen synker de
andre varenes andel med stigende 4rskjgp av glass- og
stentgyvarer, se figur 5.2.

Figur 5.2: Glass- og stentgyvarenes relative andel
av totalkjgpet 1960 i forhold til Ars-
kjgpet av glass- og stentgyvarer.

26 detaljister.
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Hellogaritmisk skala

En grossist vil som regel vasre leverandgr til store og
smi detaljister hva glass- og stentgyvarer angdr. Sam-
menhengen i figur 5,2 kan fra grossistens synspunkt
tolkes slik at for de stgrre detaljistene vil andre
varer ha relativt liten betydning som salgspolitisk
virkemiddel, mens de andre varene nok kan vasre betyd-
ningsfulle i1 grossistens forhold til de mindre detalj-
istene.
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Grossisten stdr under ellers like forhold overfor en
situasjon som bringer ham 1 et dilemma. Der vil finnes
gkonomiske grenser for endringer i varesammensetningen

i1 de fleste grossistforetak. En utvidelse av varetil-
budet med andre varer synes & ha stgrst virkning overfor
de mindre detaljistene. Siden det fins fysiske grenser
for hva en grossistselger kan bringe med seg ved selger-
besgk o.l. vil en gkning med andre varer som regel mitte
skje pd bekostning av de egentlige glass- og stentgy-
varene. Dette vil pd sin side forringe hans konkurranse-
messige stilling overfor de stgrre detaljJistene som han

forventer gir de stgrste ordrene.

Sett fra detaljistenes synspunkt vil en grossist neppe
kunne sette fram et varetilbud som kan tilfredsstille
smd og store detaljlster. P4 detaljistsiden bringer
dette de stgrre detaljistene til & sgke leverandgrer
utenom grossistene, dvs. de importerer og sgker levering
fra produsent. De stgrre detaljistene vil selv i stor
utstrekning utfgre den funksjon som gdr ut pa a4 fgre
varer fra forskjellige kilder sammen, mens de mindre de-
taljistene bygger opp sitt varetilbud til forbrukerne
pd grunnlag av grossistenes varetilbud hvor denne funk-
sjonen allerede er utfgrt. Dette siste gjelder for den
vesentlige delen av de detaljister som ikke er tatt med

her (se innledningen).

Denne sammenhengen som det er pekt p& her, m& antas &
vare fundamental i forklaringen av den eksisterende
strukturen og til distribusjonens utforming og forand-

ring.
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Nar varer som glass og stentgy distribueres til detalj-
istene bdde gjennom grossistleddet og utenom, har dette
1kke bare sammenheng med salgspolitiske tiltak 1 produ-
sentleddet og i grossistleddet, men ogsd 1 temmelig
stor utstrekning med forhold som gjgr seg gjeldende
blant kjgperne enten disse er grossister eller detal]-
ister

Imidlertid er denne sammenhengen ikke entydig. I og
med at de stgrre detaljistene utgjgr et avgjort mindre-
tall bdde totalt og for den enkelte grossist samtidig
som grossistenes forhandlingsmessige stilling er svak-
ere overfor de stgrre detaljistene som har et effektivt
leverandgralternativ, vil man vente & finne at grossist-
enes andel av glass- og stentgyvarekjgpet vil synke med
stigende Arskj@gp av disse varene. Dette forholdet er
observert, og resultatet er gitt i figur 5.3. Det viser
seg da at der er to klart atskilte grupper blant detalj-
istene. For den ene gruppen er sammenhengen slik som
en ville vente, nemlig at grossistenes betydning som le-
verandgrer er relativt sett mindre hos de stgrre detal]-
istene. I den andre gruppen er grossistenes -andel tem-
melig fast, og den varierer mellom 98-100% opptil et
arskjgp pd omlag 100000 kr. Forklaringen er her & finne

i produsentenes reiseruter. Ingen av de 12 detaljistene

det gjelder, besp¥es av produsentenes selgere. Det er
altsd ikke bare grossistenes salgspolitikk som hittil
har gjort disse detaljistene s& grossistlojale. Det er
i denne gruppen og hos detaljister i liknende situasjon
at villigheten t1l 4 g& inn i samarbeidsforhold eller
kjeder antakelig er stgrst.
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Observasjonene for de enkelte varegruppene bringer ikke
fram noe nytt utover det som er gjengitt i kapitel &4,
Varegruppe 1, som gjelder porselen og fllnt/fajanse til
bruk ved servering og matlaging, har andel av alle glass:
og stentgyvarer som ikke varierer smrlig sterkt. Bade
stgrre og mindre detaljister har en andel for varegruppe
1 pd omlag 60%. Dette framgdr av figur 5.3.

Figur 5.%: Varegruppe 1's andel av A&rskjgpet av
glass- og stentgyvarer sett 1 sammen-

heng med Arskjgpet av disse varene hos
hver detaljist 1960.
26 detaljister.

Ri/R' = varegruppe 1l's andel.
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Hellogaritmisk skala.

(Varegruppe 1 er stentgyvarer til bruk ved servering
og matlaging. Se ellers bilag 3.)
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Spesielt om leverandgrforhold.

At leverandgrantallet stiger med stigende arskjgp av de
varene som studeres her, er 34 vente pd bakgrunn av det
som er kommet fram med hensyn till forskjeller mellom
stgrre og mindre detaljister. Observasjoner for de 26
detaljistene bekrefter fullt ut denne antakelsen.
Resultatene er gitt i figur 5.4 som viser at den stgrste
detaljisten hadde 40 leverandgrer for sitt Arskjgp pa
omlag 230000 kr., mens en av de minste fikk glass- og
stentgyvarer for omlag 20000 kr. fra 6 leverandgrer.

Figur 5.4: Antall leverandgrer av glass- og stentgy-
varer, antall leverandgrer av varer i
gruppe 1, og &rskjgpet av glass og sten-
tgy 1960 hos 26 detaljister.
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I figuren er der en gruppe pd 6 detaljister som bare
har 3-4 leverandgrer. Det er kanskje ikke s& bemerkel-
sesverdig at alle disse 6 inngdr i den gruppen 1 figur

5.2 som skilte seg ut ved sin store grossistandel.

De to punktene som er avsatt for hver detaljist, er for-
bundet med en linje. Linjestykket kan ses som en funk-
sjon av Arskjgpet av glass- og stentgyvarer. Der hvor
punktene faller sammen, har detaljistene det samme an-
tall leverandgrer for varegruppe 1l som for alle fire
varegruppene. Dette er tilfellet for ni detaljister.
For de gvrige detaljistene gir det fram av figur 5.4 at
der er noen leverandgrer som ikke leverer varer til
gruppe 1. Det er ellers tydelig nok at de stgrre de-
taljistene har et stgrre antall leverandgrer enn de min-
dre, men hva linjestykkets lengde angdr, er det ikke
mulig &4 avlese noen bestemt tendens. Om linjestykket
gkte med stigende arskjgp, ville det kunne tas som et
uttrykk for skilnader i innkjgpsaktivitet og dermed i _
distribusjonsfunksjoner mellom stgrre og mindre detalj-
ister.

Leverandgrantallet i seg selv er ikke tilstrekkelig i
beskrivelsen av leverandgrstrukturen. Likevel er det
kanskje det "m&l" som er hyppigst brukt, og dette av-
slgrer mangelen pad metoder i studiet av leverandgrstruk-
turen. Skal man f& fram de karakteristiske trekk 1 de-
taljistens innkjgp, er det ngdvendig & finne fram til
et mdl som viser hvilken betydning de enkelte leveran-

dgrer har for detaljlsten.

Ett mdl for dette er de stgrste leverandgrenes relative
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andel av detaljistenes Arskjgp av glass og stentgyvarer.
P& forhdnd kan en neppe stille opp noen bestemt hypotese
om denne betydningens karakter. Det minste en vil vente
er kanskje at en detaljist vil std 1 et temmelig fast
kjgpsforhold til et mindre antall leverandgrer, men det
er ikke kjJent hvorvidt disse samtidig vil vzre de stgr-
ste leverandgrene innenfor det sett av varer man stu-
derer. Ikke desto mindre viser dette seg & vsre til-
felle 1 denne detaljistgruppen. Observasjonene av dette
er gjengitt 1 figur 5.5, som viser de tre stgrste lever-
andgrenes relative andel av arskjgpet for glass- og
stentdgyvarer.

Figur 5.5: De tre stgrste leverandgrenes relative
andel av Arskjgpet av glass- og stentgy-
varer 1960 hos hver av 26 detaljister.
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Den stgrste leverandgrens relative andel varierer mel-
lom 16 og 80%. Hos 19 av de 26 har den stgrste lever-
andgren en andel pd 30% eller hgyere. Dette md anses
som tilstrekkelig til & vise at detaljistene stir 1 et
fastere leverandgrforhold til i hvertfall en leverandgr.
Ses de tre stgrste leverandgrene under ett, viser det
seg at disse hadde tilsammen 51% eller mer av 21 detalj-
isters kjgp, 71% eller mer hos 16 og 81% eller mer hos
12.

Etter dette er det naturlig & bygge videre pd antakelsen
om fasthet og dermed lojalitet overfor et fitall lever-
andgrer. Dermed er det like naturlig & anta at en rekke
av de leverandgrer som inngdr 1 oversikten ovenfor, opp-
trer tilfeldigl). N&r det ble funnet at leverandgran-
tallet stiger med stigende &rskjgp, md derfor dette ha
sammenheng med at antallet tilfeldige leverandgrer sti-
ger, mens antallet av faste leverandgrer forblir omtrent
ufaorandret med stigende &rskjgp. Det at antallet
tilfeldige leverandgrer stiger slik som i denne detalj-
istgruppen, har sin forklaring i den sortimentsfunksjon
som de stgrre detaljistene utfgrer selv, men som de min-
dre detaljistene vil std overfor i og med grossistenes
varetilbud.

Ogsd 1 denne sammenhengen er det mulig & peke p& et for-
hold som skaper problemer 1 grossistenes oppbygging av
sitt varetilbud. En grossist vil vanligvis vesre stgrste
leverandgr bare til et fitall av sine kunder, mens han
med den kontaktpolitikk som de fleste grossister har.
TTEE;_;; egentlig ingenting som sier at en "tilfeldig"
leverandgr ogsd har en forholdsvis liten andel en en

detaljists 4rskjgp.
Merk at observasjonene her bare gjelder for ett ar.
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fgrt hittil, vil vare "tilfeldig" leverandgr hos et
stgrre antall detaljister. Dette betyr at av hans sam-
lete varetilbud vil det hos detaljister 1 den siste ka-
tegorien, bare vsre en liten del som detaljistene har
Interesse av & f4 med 1 sitt eget varetilbud. Som regel
vil dette gJelde varer som andre grossisters og konkur-
rerende detaljister ikke har 1 deres varetilbud. Det

er altsd forskjellene 1 varetilbud som har interesse for
detaljisten. Hos grossisten vil forholdet imidlertid

vaere det at forskjellene 1 varetilbudet er gjort ut i
fra en forventning om at fellesvarene 1 varetilbudet
skal kunne bli lettere & selge. Forandringene har for
ham en komplementmr karakter, mens en detaljist derimot
betrakter dem som uavhengige 1 forhold til de andre var-

ene i grossistens varetilbud.

Spesielt om leveringsforhold.

Stgrre detaljister far levert glass- og stentgyvarer til
et gjennomsnittlig hgyere belgp hver gang enn de mindre
detaljistene. En slik sammenheng vil en kanskje vente

& finne fordi den er i samsvar med "optimal" handlemite
i enkle innkjgpsmodeller. N4 er det imidlertid stor
skilnad mellom en enkel modell for beregning av innkjgps-
stgrrelser til en organisasjon og de observasjonene som
er gjort for 26 forskjellige organisasjoner.

3iden ordrestgrrelse og &rskjgp er to variable som inn-
gadr 1 enkle modeller for beregning av optimal ordre-
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stgrrelse, er det av generell interesse & stille opp en
tilnsrmet analogi for forskjellige organisasjoner. I av-
snittet om leverandgrene ovenfor, ble det vist hvilke

statistisk sett skjeve strukturforhold man stir overfor

i det gjennomsnittstall lite egner seg som beskrivelses-
mal. Dette forholdet gjelder nok i enda stgrre grad
for gjennomenittlig leveringsbelgp som beskrivelsesmil.

Hgyreskjevheten er imidlertid et generelt fenomen som
gjgr seg gleldende hos alle detaljistene i gruppen om

enn 1 ulike grad.

En modell vil stilles opp for beslutninger som skal tas.
Observasjonene gjelder derimot beslutninger som er tatt
i1 den organisasjon som studeres og i den organisasjon
som har levert varen. En rekke faktorer av forskjellig
karakter og opprinnelse vil kunne ha influert p& den
beslutningen som observeres. Observasjonen er fglgelig
ikke tjenlig i en optimalitets- eller effektivitetsana-
lyse, men trekkes fram her i en sammenlikning mellom de-
taljister.

I figur 5.6 er det gjengltt en sammenheng hvor gjennom-
snittlig leveringsbelgp for hver detaljist i gruppen er
satt i forhold til &rskJgpet av glass- og stentgyvarer.
Den forholdsvis store spredningen viser klart at det er
ngdvendig & trekke inn andre variable i denne analysen.
Tendensen er avgjort at det leveres varer til et gjen-
nomsnittlig hgyere belgp for de stgrste detaljistene
enn for de minste, men selv blant de 11 detaljistene
som har et Arskjgp over gjennomsnittet, 75800 kr., er
det 4 som har lavere gjennomsnittlig leveringsstgrrelse

enn totalgjennomsnittet som er 526 kr. Felles for
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disse fire er det at de fikk sine glass- og stentgy-
varer fra et langt stgrre antall leverandgrer enn de
andre detaljistene av noenlunde samme stgrrelse. Disse
fire hadde heller ingen leverandgr som p& noen mite do-
minerte 1 &rskjgpet. Den stgrste leverandgren hadde 1
hvert tilfelle 18, 23, 16 og 35% av arskjgpet. En spe-
siell, men viktig Arsak til at de fire detaljistene og
enkelte andre skiller seg ut med hensyn til gjennomsnitt
lig leveringsstgrrelse fra produsent eller grossist, er
4 finne 1 deres lokalisering. Dette forholdet tas opp
nedenfor.

Figur 5.6: Gjennomsnittlig belgp for leveringer hvor
glass- og stentgyvarer er med, gjennomsnitt-
lig belgp for glass- og stentgyvarer pr.
levering, og Arskjgpet av disse varene 1960
hos 26 detaljister.
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I figuren er det for hver observasjonsenhet
avsatt ett punkt, (x), for gj.sn.belgp pr.
levering inkl. andre varer, og ett punkt, (.),
for gj.sn.belgp ekskl. andre varer.
Se ellers figur 5.4.
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Leveringsantallet er vist indirekte i figur 5.6, men
denne stgrrelsen kan ha interesse i seg selv, vare-
gruppe 1, dvs.stentgyvarer til bruk ved servering og
matlaging, er den viktigste varegruppen med omlag 65%
av arskjgpene. Figur 5.7 viser leveringsantallet for
hver detaljlist bade for alle glass- og stentgyleveringer
og for leveringer hvor varer i varegruppe 1 ogsi fore-
kommer. Det viser seg da at varegruppe 1 er represen-
tert 1 leveringene med en andel som i1 de aller fleste
tilfellene er hgyere enn 65%. At de stgrste detaljist-
ene har forholdsvis flere leveringer uten varer fra
gruppe 1, er helt 1 samsvar med hva en vil vente med
tanke pd den grossistfunksjon de utfgrer. Dette er i
seg selv et problemomride for grossistene i deres opp-
bygging av varetilbudet. En tilpassing til store og
smi detallister samtidig vil ikke vere mulig innenfor
de gkonomiske og fysiske grenser grossisten mid arbeide.
Det vil f.eks. ikke vemre mulig for ham & gjgre varetil-
budet stort nok innenfor hver av varegruppene 1 og 3

overfor de stgrste detaljistene.

Varegruppe > gjelder glass- og krystallvaser til bruk
ved servering og matlaging. For denne varegruppen viser
figur 5.8 et interessant forhold i detaljistenes oppbyg-
ging av varetilbudet. I denne figuren er det vist tre
gjennomsnittsbelgp for levering hver gang, nemlig for
varer 1 gruppe 1, og 1 3, foruten for totalen. GJennom-
snittsbelgpet for varer 1 gruppe > stiger relativt sett
omtrent like sterkt som gjennomsnittsbelgpet i vare-
gruppe 1. Dette har sin forklaring 1 krystallvarene og
de gvrige dyrere glassvarene som lnngdr 1 de stgrste de-

taljistenes varetilbud. Dette er en annen faktor som
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grossistene mid ta 1 betraktning ved oppbyggingen av
sine varetilbud.

Figur 5.7: Antall leveringer hvor glass- og stentgy-
varer er med, antall leveringer med varer
i varegruppe 1 og arskjgpet av glass- og
stentgyvarer 1960 hos 26 detaljister.
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Figur 5.8: GJjennomsnittlig belgp for glass- og sten-
tgyvarer pr. levering, gjennomsnittlig
belgp for varer i gruppe 1 pr. levering,
gjennomsnittlig belgp for varer i gruppe 3
pr. levering, og &rskjgpet av glass- og
stentgyvarer 1960 hos 26 detaljister.
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Fra figur 5.7 vil en kunne finne at de minste detalj-
istene fa&r varer fra sine leverandgrer fra 3-4 til 9-10
ganger pr. maned, mens de stgrre detaljistene far fra
6-7 til 20-30 ganger. P& samme mdte som for produsent-
enes og grossistenes salg, fordeler heller ikke disse
detaljistenes varekjgp seg jevnt over arets maneder,
men har to hovedsesonger, var og hgst. Det har ikke
vaert mulig 4 undersgke dette for detaljistgrunpen, og
heller ikke i hvilken utstrekning det er kjgperne eller
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selgerne som har tatt initiativet. Dette siste forholdet
er viktig p4d grunn av transaksjonenes forskjellige karak-
tér. Nir selgeren tar initiativet og bringer med seg en
varekolleksjon som det er vanlig blant selgerne av glass-
og stentgyvarer, kommer det eventuelle kjgp istand pd en
helt annen méte enn om initiativet kommer fra kjgperen.
Det kan imidlertid slas fast at en del av disse levering-
ene vil ha kommet istand som fglge av utpakninger som
detaljistene har besgkt, en avgjort mindre del vil v=re
restleveringer fra utpakningsordrer, en like liten del
vil vere restleveringer fra ordrer som kjgperen har tatt
initiativet til, og endelig vil en betydelig del av le-
veringene nettopp vere tilfeller hvor det er kjgperen
som har tatt kontakten.

For de observasjoner som er gjort, er det pavist at de-
taljister sbm befinner seg i eller n=r et grossistsenter,
(se kapitel 4), har et hgyere antall leveringer enn de-
taljister av tilsvarende stgrrelse som ikke har den sam-

me lokalisering.

Leveringsstgrrelsen er ogsd en funksjon av avstanden.
Det er naturlig & anta at fraktomkostnadene er en viktig
faktor i denne sammenhengen, for vanligvis er frakten en
funksjon av avstanden. For de varer det her dreier seg
om, er frakten ikke ubetydelig sett 1 forhold til verdi-
en, For 1960 som er det Aret observasjonene i dette
kapitlet gjelder for, fantes der ikke noe stgrre insita-
ment for detaljistene til & ta hensyn til frakten, for

i det overvelende flertall av tilfellene var konkurran-
sen mellom grossistene slik at de leverte varene frakt-
fritt. Se ellers kapitel 3 og kapitel 6.
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Det ble vist at antallet leveringer steg med stigende
&rskjgp, fra 3-10 for de minste til 6-30 for de stgrre
pr. méne@. Det overveiende antallet av leveringene vil
gjelde et lite antall forskjellige varer. Som et mdl
pd antall forskjellige varer i en levering, kan en
bruke antall varelinjer. Gjennomsnittlig for hele de-
taljistgruppen er der 14,5 forskjellige varer i lever-
ingen og 11,5 av disse er glass- og stentgyposter.

Flgur 5.9 viser at der er pdtakelige forskjeller mellom
de minste detaljistene innbyrdes og mellom de stgrre
detaljistene innbyrdes, mens forskjellen er mindre mel-
lom smd og stgrre detaljister selv om man skimter en
positiv sammenheng mellom antall forskjellige varer le-
vert pr. gang og arskjgpets stgrrelse. De minste detalj-
istene far 4-30 forskjellige varer hver gang, mens de
aller stgrste detaljistene f&r 8-18. Dette forholdet
har sammenheng med kontaktstrukturen og kjgpernes initi-
ativ. De mindre detaljistene er mer grossisttilbgye-
lige og far fxrre selgerbesgk enn de stgrre.

Tre av detaljistene har 22-60 varelinjer, dvs. forskjel-
lige varer i hver levering. For disse viser det seg at
de har fzrre leveringer i &ret enn detaljister av til-
svarende stgrrelsesorden. De hadde alle en hovedlever-
andgr som var forskjellig i de enkelte tilfellene, og
som leverte 50, 70 og U48% av glass- og stentgyvarene.

De hadde henholdsvis 15, 7 og 12 leverandgrer av disse
varene og alle var grossister, men ingen grossist var

lokalisert i den umiddelbare nmrhet..

For tre andre detaljister i samme stgrrelse, er forhol-

det omtrent det motsatte. De befinner seg alle nzr
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grossister og produsenter.

Figur 5.9: Gjennomsnittlig antall varelinjer for
glass og stentdgy inkl. andre varer,
gjennomsnittllig antall varelinjer for
glass og stentgy, og arskjgpet av glass-
og stentgyvarer 1960 hos 26 detaljister.
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Gjennomsnittlig antall varelinjer, dvs. forskjellige
varer, er i figur 5.10 satt i forhold til gjennomsnitt-
lig belgp pr.. levering. Jamfgrt med figur 5.9 gir det
fram at leveringens stgrrelse kanskje 1 stgrre grad er
en funksjon av andre faktorer enn &rskjgpet av glass-

og stentgyvarer,
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Norges Kooperative Landsforenings tre avdelinger for

jernvarer hvor glass- og stentgyvarer til husholdnings-
bruk inngdr. P& samme tid var innkjgpene i NKL i gan-
ske stor grad samordnet, og de tre avdelingene ble be-

traktet som en hos produsentene.

NKL har tre avdelinger, Oslo (med 319 samvirkelag som
mgter ved utpakning), Stavanger (264), og Trondheim
(448)1). Observasjonsenheten er her det enkelte sam-
virkelag og informasjonsenheter er fakturaene 1960,

I alt fins det brukbare observasjoner for 30 samvirke-
lag som fordeler seg over alle handelsfeltene unntatt
det Sgndre.

Tabell 5.2 er bygget pd samme mdte som tabell 5.1 for
spesialforretningene, og for forklaringen av variablene

vises det til innledningen 1 dette kapitlet..

Spesialforretningene og samvirkelagene er ikke uten vi-
dere sammenlilkmbare. Dette vil g& fram av diagrammet
nedenfor. Spredningen med hensyn til &rskjgpet av glass-
og stentgyvarer er naturligvis stgrre for samvirkelagene.
Det minste samvirkelaget med hensyn til glass- og sten-
tgyvarer, har et &rskjJgp p& omlag 200 kr. Dette viser

i seg selv hvor vanskelig det er & avgrense glass- og
stentgyvarene bransjemessig sett, og ogsd i forhold til

en rekke andre varer.

Do

allene i parantes gjelder antall samvirkelag som ble
kaét inn til utpakning av glass- og stentgyvarer 1959/
1960,
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Tabell 5.2: Oversikt over enkelte observerte verdier
for innkjgp av g%ass— og stentgyvarer i
30 samvirkelag 1960.

Variabel Sum GJjennomsnitt
S. lag pr. levering Leverandgr

——

2 G.og s.+ 635400 kr. 21180 kr. 955 kr. 7550 kr.
3 Bare g.s. 446900 kr. 14990 kr. 745 kr. 5290 kr.
n
4

Gruppe 1 308300 kr. 10280 kr. 560 kr. 3760 kr.
Gruppe 3 90700 kr. 3020 kr. 230 kr. 1120 kr.

5 665 stk. 22 stk. - 7,9 stk.
6 Gruppe 1 553 stk. 18 stk. -(83%) 6,8 stk.
6 Gruppe 2 132 stk. 4 stk. - (20%) 2,2 stk.
6 Gruppe 3 393 stk. 13 stk. - (59%) 4,9 stk.
6 Gruppe 4 156 stk. 5 stk. -(23%) 2,7 stk.

7a (geS.+) 18340 stk. 611 stk. 27,6 stk. 218 stk.
7b Bare g.s. 13942 stk. 464 stk. 21,0 stk. 166 stk.

8 Gruppe 1 7208 stk. 240 stk. 13,0 stk. 88 stk.
8 Gruppe 3 3221 stk. 108 stk. 8,2 stk. 40 stk.
12 84 stk. 2,8 stk. - -
13 Gruppe 1 82 stk. 2,7 stk. - -
13 Gruppe 2 60 stk. 2,0 stk. - -
13 Gruppe 3 81 stk. 2,7 stk. - -
13 Gruppe 4 58 stk. 1,9 stk. - -

Om man vil sammenlikne de to detaljistgruppene, er det
forskjellen i leveringsstgrrelsen som trer fram. Sam-
virkelagene far levert gjennomsnittlig flere forskjel-
lige varer hver gang og til et vesentlig hgyere belgp,
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745 kr. mot 526 kr. Dette har sammenheng med lever-
ingshyppigheten og leverandgrantallet.

Samvirkelagenes &rskjgp av glass- og stentgyvarer vari-
erte mellom 200 kr. og 100000 kr. med median-laget pa
omlag 3000 kr. I motsetning til spesialforretningene
kjgper samvirkelagene bare hos grossister, og selv om
mer enn halvparten av disse samvirkelagene har arskjgp
pd 20000 kr. eller mer, utfgrer de ikke den samme sorti-
mentsfunksjonen. Det er derfor ikke mulig & finne hol-
depunkter for noen form for spesialiseringsgrad for sam-
virkelagene. NKL's import har vesrt relativ beskjeden
og var det ogs&d i 1960. Samvirkelag som vil bygge sitt
varetilbud opp med importerte varer i tillegg til de
norske som ihvertfall utgjorde den overveiende delen,

md delvis ty til private grossister. Man kan derfor
tenke seg at de stgrre samvirkelagene vil ha private
grossister som leverandgrer i flere tilfeller enn de

mindre samvirkelagene,

Figur 5.11 viser at glass- og stentgyvarene utgjgr en
stgrre relativ andel av leveringsbelgpet (R) jo stdgrre
drskjgpet av glass og stentgy er. Dette kan imidlertid
ha saﬁmenheng med leverandgrenes varetilbud, Glass og
stentgy har ikke den samme andel 1 alle grossisters
varetilbud, se kapitel 4. Varegruppe 1l,dvs. porselen
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og flint til bruk ved servering og matlaging, utgjgr
hos samvirkelagene gjennomsnittlig 69% av A&rskjgpet.
Dette er noe hgyere enn i den andre detaljistgruppen,

og &rsaken er § finne i varegruppe 3 og 4 som tilsammen
utgjgr knapt 30%, og som her inneholder forholdsvis bil-
lige varer.

Figur 5.11: Glass- og stentgyvarenes relative andel
av totalverdien for de registrerte lever-
ingene 1960 i 30 samvirkelag.
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Spesielt om leverandgrforhold hos samvirkelagene.

Hos samvirkelagene vil en vanligvis finne en leverandgr
som ikke distribuerer til private forretninger. I de
fleste tilfeller vil en av NKL's tre avdelinger vare
eneste leverandgr eller ihvertfall vare blandt de stgr-
ste. Det viste seg at i denne samvirkelagsgruppen
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Avstandsfaktoren er s& viktig at de krever ytterligere
kommentar. Avstanden til leverandgrsentra pavirker
leveringsstrukturen og er ofte bestemmende for kontakt-
strukturen. Detaljistene vil ha fsrre valgmuligheter
og vil std overfor fmrre varevalgsituasjoner jo lenger
borte fra leverandgrsentra de befinner seg. Dette er
nok tilfellet til tross for det faktum at flere gros-
sister bereiser Finnmark fylke enn mange andre fylker,
se kapitel 4,

I en rekke enkelttilfeller viser det seg mulig & foreta
en grov klassifisering av leverandgrene. Denne klassi-
fiseringen ble begynt ovenfor hvor forekomsten av en

eller hgyst tre hovedleverandgrer ble pavist. I tillegg

ble en stgrre del av leverandgrene klassifisert som til-

feldige leverandgrer. En tredje type som i og for seg

kan vere en av hovedleverandgrene, er nxrhetsleverandgr-

en som 1 ikke-liten utstrekning fungerer som detaljis-
tens lager. I ett tilfelle leverte nmrhetsleverandgren
omlag 10% av &rskjgpet til en middelstor detaljist i en
gstlandsby. Det ble levert varer for gjennomsnittlig

27 kr. hver gang og hgyeste belgp 1 &ret 1960 var 161 kr.
og leveringene besto av gjennomsnittllg 1,5 forskjellige
varer. Det hgrer med til eksemplet at vedkommende le-
verandgr er en av de stgrste grossistene for glass- og
stentgyvarer. Det fins en rekke liknende eksempler som
viser forekomsten av nsrhetsleverandgren, og i alle til-
feller dreier det seg om detaljister som er uavhengige

1 forhold til denne leverandgren.
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Figur 5.10: GJjennomsnittlig antall varelinjer for
glass- og stentgyvarer inkl. andre varer,
gjennomsnittlig antall varelinjer for
glass- og stentgyvarer, og gjennomsnitt-
lig leveringsbelgp for glass- og stentgy-
varer 1960 hos 26 detaljister.
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Spesielle forhold ved varegruppene.

Varegruppe 1 har omlag 62% av &rskjgpet av glass- og
stentgyvarer, mens den overveiende delen av resten fal-
ler pd varegruppe 3, glass- og krystallvarer til bruk
ved servering og matlaging. Den fjerde varegruppen gjel-
der andre gjenstander av glass og krystall, dvs. kunst-
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glass, prydnadsting m.m. Denne gruppen skulle en tro,
er av speslell interesse for de stgrre detaljistene.
Imidlertid er det ikke mulig & pdvise noen klar sammen-
heng om stgrre relativ betydning for disse varene hos
stgrre detaljister som hos smd. For de aller stgrste
detaljistene utgjorde varegruppe 4 omlag 11% av vare-
gruppe 1 eller omlag 7% av Arskjgpet av glass- og sten-
tgyvarer, Varegruppe 3 hadde en noe lavere andel hos
de stgrre detaljistene, omlag 40% av varegruppe 1 eller
26% av totalen, mot henholdsvis 48% eller 29% for vare-
gruppe 3 hos de minste detaljistene.

De fire varegruppenes innbyrdes forhold er at varegrup-
pene 1 og 3 nok er gjensidig avhengige i forbruket selv
om det er mulig & peke pd enkelte varer av porselen
eller flint som konkurrerer med glass i forbruket. Det
er antakelsen om den komplementsre sammenhengen i for-
bruket som detaljistene i1 stor utstrekning bygger opp
sine varetilbud pd. Det er her tilstrekkelig & vise
til f.eks. alle de borddekningskonkurranser som er blitt
arrangert i de senere arene. Hvorvidt denne antakelsen
gjelder i den faktiske etterspgrselen, er ikke kjent.
Snarere er det slik at de der er alternative idet bud-
sjett- og likviditetshensyn gjgr at forbrukeren pd et
gitt tidspunkt og kanskje over en periode, md velge.
Varegruppe 2 og 4 m& antas & vere uavhengig 1 forhold
til hver av de andre, mens deres innbyrdes sammenheng
har ep preg av i vare alternativite b&de i forbruk og

1 etterspgrsel.

Det er uten videre klart at forventninger om forbruker-

nes etterspgrsel pdvirker de fleste detaljistenes sam-
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mensetning av varetilbudet, og at dette gjgr seg gjel-
dende ogs& overfor detaljistenes leverandgrer, er det
ikke tvil om. Imidlertid er det ikke vanskelig & vise
at detaljister har bidde overvurdert og undervurdert
smakspreferanser og kjgpevillighet. En av flintvare-
fabrikkene kan vise til et eksempel pd grossisters og
detaljisters undervurdering i s& midte. Produsenten
ville introdusere en ny vare i varegruppe 1. Grossist-
ene som kjgpte over 80% av produksjonen p& den tiden,
vegret & kjgpe varen idet de mente at markedet ikke var
"modent" for den. Produsenten skapte da gjennom for-
brukerreklame en gyeblikkelig etterspgrsel etter varen
hos detaljistene. Eksemplet viser at produsenten mitte
pdvirke distributgrene indirekte for & f& varen inn i
deres varetilbud.,  Varen i dette eksemplet kan trygt
karakteriseres som den stgrste salgssuksess en norsk
flintfabrikk har hatt.

3 Samvirkelagenes innkjgp av glass- og stentgyvarer.

Samvirkelagene er som regel knyttet til bestemte lever-
andgrer pd en sterkere midte enn hva tilfellet er for de
uavhengige detaljistene som ble studert 1 avsnittet
ovenfor. Samvirkelagene utgjorde pad det tidspunkt un-
dersgkelsen ble satt i verk, den antatt sterkeste gruppe
i distribusjonen, idet praktisk talt hvert samvirkelag
som 1 1960 fgrte disse varene, sto i kontakt med en av
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Figur 5.14: Gjennomsnittlig leveringsstgrrelse (belgp)
og arskjgpet av glass- og stentgyvarer
i 30 samvirkelag 1960.

R/L' = belgp inkl. andre varer pr.
levering.

R'/L' = belgp glass- og stentgyvarer
pr. levering.
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Spesielle forhold ved varegruppene.

Observasjonene for samvirkelagene synes ikke i gi grunnlag
for betraktninger utover de som er gitt ellers i dette
kapitlet og 1 kapitel 4.
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Kapitel 6.

SAMARBEID OG STRATEGI I DISTRIBUSJONSSYSTEMET FOR
GLASS- OG STENTZYVARER.

1 Innledning.

Glass- og stentgyvarer til husholdningsbruk finnes til
enhver tid i1 et bestemt sett bedrifter. En del av disse
bedriftene og det forhold de sto i1 til hverandre gJjennom
drene 1953 - 1960 er blitt beskrevet i de tre foregldende
kapitlene. Ser man alle bedrifter under ett, kan dette
settet av bedrifter sies & utgjgre hele distribusjons-
systemet for glass- og stentgyvarer. Gjennom forekomst
og ikke forekomst av varene, =r det mulig & avgrense
distribusjonssystemet eksakt p4d et bestemt tidspunkt.
Den foregdende analysen har vist at det er mulig & stu-
dere forandringene i distribusjonssystemt med hensyn
til antallet av bedrifter.

Dette distribusjonssystemét var 1 det undersgkte tids-
rom karakterisert ved en relativ hgy grad av stabili-
tetl). Ingen av de forholdsvis stgrre distributgrene
falt ut av distribusjonssystemet og det er forholdsvis
4 store som kom til. P& den andre siden er det en del

av de smid kJgperne som 1 undersgkelsesperioden har skif-

l:De forandringer som har inmntruffet etter 1960 som var
det siste &ret i undersgkelsen, synes ikke & ha brakt
vesentlige endringer i det distribusjonssystemet som
er beskrevet i kapitlene 3-5.



6.02

tet fra & tilby glass- og stentgyvarer til forbrukere
til & ikke-tilby disse varene. En del detaljister har
antakelig skiftet flere ganger i perioden, men sammen-
lagt betyr slike forandringer lite om man ser distribu-
sjonssystemet under ett. Det er heller ingen enhet som
fra en periode hvor vedkommende hgrte til de aller stgr-
ste av leverandgrene eller kjgperne, vokste vesentlig
stgrre absolutt sett og i forhold til andre leverandgrer
og kjgpere. Det er derfor tydelig at enkeltforetakene
ikke har vert tilstrekkelig sterke til & skape funda-
mentale endringer i distribusjonssystemet. Der kan
heller ikke ha foreligget spesielle forhold som kunne
ha bidratt til enkeltforetaks ekspansjon, men der kan
ha foreligget forhold som har hindret eller forsinket
en slik mulig utvikling, Slike forhold kan ha sammen-
heng med faktorer som er & betrakte som eksterne i for-
hold til distribusjonssystemet eller deler av dette.
Offentlig prisregulering, importregulering og skatte-
regler er eksempler pd faktorer som bedriftene i dette
systemet mitte tilpasse seg til.

Distribusjonssystemets stabilitet kan under visse vilkar
reguleres av de foretak som inngdr i systemet. De re-
sultater som er gitt om kjgperstrukturen i f.eks. kapi-
tel 3, viser at det ikke er urimelig & anta at systemet
i en viss grad reguleres mot stabilitet av et fatall av
enhetene, dvs. av produsenter, grossister og detaljister.
Under visse forhold kan det derfor tenkes at systemet
er selvstabiliserende over relativt lange perioder med
hensyn til antall enheter og deres relative stgrrelse.
Det at antall deltakere og hver enkelts relative posi-
sjon er bestemt pd grunnlag av salg eller kjgp av be-
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hadde NKL alle leveringer til 7 lag, og private gros-
sister alle leveringer til 4 lag. NAr A&rskjgpet over-
stiger 5000 kr., er en eller flere private grossister
4 finne som leverandgr vanligvis ved siden av NKL.

Sentraliseringen av innkj@pene i NKL gjorde at man der
konsentrerte seg om "stapelvarene" blant glass og sten-
tgy, dvs. varer i gruppene 1 og 3, mens utvalget av
varer i gruppene 2 og %4 var beskjedent. Detaljister
som gnsket & bygge varetilbudet utover det som ble satt
opp 1 vedkommende avdeling av NKL, kunne sgke levering
gJennom NKL eller gjennom en privat grossist. Det siste
var det letteste for slike varer. Smrlig grossister
anser varer i1 gruppe 2 og 4 for & vere mer risikofylte
enn andre glass- og stentgyvarer, mens avansen er - var
- relativt sett 1lik. Mange grossister s& i disse varene
ingen risikopremie. Varenes nyhetsgrad gjorde seg imid-
lertid gjeldende p& en slik m&te at slike varer i til-
budet ble ansett for & virke fremmende/pé salget av
varer i gruppe 1 og 3. Overfor en rekke samvirkelag,
s®rlig i Trgndelag, viste dette resonnementet seg ikke

4 holde. Samvirkelagene interesserte seg bare for en
liten del av sortimentet, mens de fikk varer i gruppe 1
og 3 fra NKL's avdeling i Trondheim, Flere private
grossister i Trondheim fikk se sitt salg til samvirke-
lag bli kraftig redusert for varer i gruppe 1 og 3's
vedkommende i 4rene etter 19551).

En annen faktor som forklarer forekomsten av private
leverandgrer hos samvirkelagene, er &4 finne i grossist-

enes selgerbesgk. De fire stgrste samvirkelagene hadde

Do

pplysninger fra grossister samt egne observasjoner.
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arskjgp fra #0000 kr. 100000 kr. og de hadde henholds-
vis 13, 3, 7 og 9 leverandgrer. Ikke mindre enn 7 hadde
bare NKL som leverandgr, 11 hadde bare 2, og 5 hadde 3
leverandgrer. Den stgrste leverandgrens relative andel
av Arskjgpet, er vist 1 figur 5.12. Selv om konsentra-
sjonstendensen synker med stigende arskjgp, er konsen-
trasjonsgraden stor. Bare i noen f& tilfeller har stgr-
ste leverandgr mindre enn 50% av leveringene. Det er
verdt & merke at i 22 tilfeller av 30, var en av NKL's
avdellinger desidert stgrste leverandgr.

Figgr 5.12: Stgrste leverandgrs relative andel av
drskjgpet av glass- og stentgyvarer 1960
i 30 samvirkelag.
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Spesielt om leveringsforhold hos samvirkelagene.

I denne gruppen av samvirkelag er der et klart skille
mellom lagene ved 10000 kr. 1 Arskjgp av glass- og sten-
tgyvarer. TFor lagene med Arsk]gp under 10000 kr. er
der en tendens tll at den gjennomsnittlige leverings-
stgrrelsen stiger med hensyn til belgp og forskjellige
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varer nidr man sammenlikner de minste lagene med de stgr-
ste innenfor denne gruppen, men spredningen er altfor
stor til at det lar seg gJdre & trekke noen bestemt kon-
klusjon., Tidligere er det pekt pd at glass- og stentgy-
varenes andel i leveringene gker samtidig som andre var-
ers andel minsker med stigende arskj@gp. Dette forholdet
kommer klart fram i figur 5.13, som viser gjennomsnitt-
lig leveringsbeldgp for glass- og stentgyvarer. N&r an-
delen for andre varer synker slik som 1 figuren, har
dette sammenheng med leverandgrantallet som ogsi er
svakt stigende med stigende A&rskjgp. NAar gjlennomsnitts-
belgpet pr. levering stiger s& sterkt som tilfellet er
for samvirkelagene med arskjgp 18000 - 100000 kr., er
det nettopp stdrrelsen som oppveler varenes fordeling
pd flere leverandgrer. Selgerbesgk og utpakninger er
sannsynligvis de viktigste informasjonskilder og kjgps-
anledninger for de mindre detaljistene enten det dreier
seg om samvirkelag eller privateide detaljistforret-

ninger.

For samvirkelagene gjelder det spesielt at glass- og
stentgyvarene hos NKL inngdr som egen avdeling i jern-
vareavdelingen. Dette betyr at samvirkelagene star
overfor flere forskjellige andre varer hos NKL enn hos
f.eks. private glass- og stentgygrossister. Det er &
vente at dette forholdet vil pavirke sammensetningen

og stgrrelsen av den ordren som kommer 1 stand.
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Figur 5.1

Gjennomsnittlig leveringsstgrrelse

(varelinjer) og Aarskjgpet av glass-
og stentgyvarer i 30 samvirkelag 1960,

V/L' = linjer i alt pr. levering
v'!'/L' = linjer glass- og stentgyvarer
pr. levering. o
% Al
X— =
e e
O
-
13
Fa
r——, B
<
.‘9‘ .
&
r X
— S 5
v o
P o3
R
o &=
L
&
»‘l
x— N
. o
P N
* Xa °
»—-=e LY
WP ey == i
&
X—— I
o 4 X
VAN - b
)
Wor———— e .
2
L oo
al
L&
K L
— .
X2
§
L ~
& — —
KR aF R I & e\NLr‘k\'vﬂ:"\ © ey

V/L' (x)
VL) o
stk.



6.03

stemte varer og forandrer seg lite over tid, er neppe
tilstrekkelig til & karakterisere et system som stabilt.
Utover det som ble vist i kapitlene 3 - 5 og smrlig

i kapitel 3, er det ngdvendig & kaste et visst lys over
andre sider ved distribusjonssystemet og ikke bare ka-
rakterisere systemet p& grunnlag av fordelingene av
varer og leveringer i bestemte perioder. NA&r enkelt-
foretak tydeligvis ikke har kunnet pavirke distribusjons
systemet vesentlig, er det ikke urimelig & anta at
ekslisterende ytre forhold kan ha vart sterke og at be-
driftene i systemet, eller et fitall, av dem.-har kunnet

bidra til stabilitetl).

Det er enkelte slike faktorer 1 distribusjonssystemet
og 1 distribusjonssyste@ets forhold til dets omgivelser
som trekkes fram i dette kapitlet.

2 Samarbeid mellom bedriftene.

Samarbeid mellom bedrifter som i1kke skal sluttes sammen,
men 1 store trekk skal beholde eksisterende beslutnings-

messig uavhengighet, kan ta to hovedformer. Samarbeidet

l:S’l:abilit:e’l:en er betinget av ytre faktorer. Med sterkt
varierende etterspgrselsforhold, hyppige endringer 1
offentlig regulering av import o.l., ville antakelsen
om stabilitet neppe holde.
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kan enten foregd direkte mellom bedriftene gjennom av-
taler 1 forskjellige former, eller de kan forme en for-
ening eller annen form for interesseorganisasjon som

represeﬁterer bedrifter med felles interesser. Innen-
for dette distribusjonssystemet forekommer begge hoved-
former. De grupper som dannes, er lkke alltid direkte
rettet mot systemets omgivelser, dvs. enkeltbedrifter,
andre grupper av bedrifter eller lnstlitusjoner som ikke
hgrer med tll distribusjonssystemet, men som likevel
pavirker distribusjonen.

Samarbeldet kan vmre vertikalt og/eller horisontalt.
ERFA-grupper er eksempler pd horisontalt samarbeid som
i forhold til andre bedrifter er indirekte. NAar for-
handlerne oppretter et utvalg som skal drgfte de vilkar
forhandlerne kan oppn& hos prod&sentene, dreler det seg
om horlsontalt eller vertlkalt samarbeld som har et di-
rekte - vertikalt - midl., NAar importgrene, som er gros-
sister og detaljister, sgker & pdvirke Handelsdeparte-
mentet gjennom sin representasjon i Importutvalget, er
samarbeidet vertikalt. Dette er ogsd tilfellet nir en
grossist inngdr et samarbeld med et spesielt ufvalg av
detaljistene, dvs. man former en frivillig grossist-
kjede.

Formidlene med samarbeidet vil kunne forandre seg over
tid. I en periode kan alt samarbeld ha som mdl & endre
forhold som gjgr seg gjeldende utenfra dilstrlbusjons-
systemet og bergrer alle eller en vesentlig del av be-
driftene 1 systemet. Om.dette milet nds, kan grunnlaget
for samarbeidet falle bort om det i1kke forholder seg
slik at bedriftene har en rekke andre saker hvor mil-
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settingen er felles. I si fall vil der som regel finne
sted en prioritering ettersom f& organisasjoner, for-

melle eller uformelle, disponerer over ubegrensete res-
surser, men arbeider med utvalg, sekretariat etc., med

forholdsvis lite foranderlig kapasitet..

Samarbeidet i dette distribusjonssystemet har hatt veks-
lende formdl og form i undersgkelsesperioden. Trass i
skiftningene, er det mulig & trekke fram de former av
samarbeid som nok har bidratt til stabilitet. En mer
detaljert analyse enn denne, ville krevet atskillig mer
konkret materiale og mer omfattende observasjon enn hva

ressursene strakk til for.

Det horisontale samarbeidet.

Produsentene stir hver enkelt overfor stort sett de
samme kJjgperne. Glassvareprodusentene har flere kJj@p-
ere enn produsentene 1 de to andre varegruppene. Dette
kjgperfellesskapet har imidlertid ikke fgrt til noe sam-
arbeid i vareslag og prissetting mellom varegruppenel>.
Derimot har det vert mulig & pavise at det 1 visse til-
feller har oppstidtt et tempormrt samarbeid overfor eks-
terne institusjoner. Dette samarbeldet har imidlertid

hatt et tilfeldig preg.

ljSe figur 6.1 om samarbeidet 1 Bransjeradet.
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Glassvareprodusentene har ikke hatt noe samarbeid seg

i mellom ndr det gjelder kjgpere, betingelser eller
prissetting. Porselensvareprocdusentene har likedan ar-
beidet uavhengig av de gvrige produsentene. Flintvare-
produsentene har derimot samarbeidet i prissettingen til
forhandlerne. Gjennom opprettelse av et uavhengig or-
gan, kunne de f& fram visse data som f.eks. &rskjgp fra
de tre leverandgrene under ett. Dette samarbeidet
gjaldt naturligvis felleskjgperne som utgjorde den ve-
sentlige delen av kj@gperne hos hver enkelt produsent.

I fellesskap utarbeidet man et bonus- og rabattsystem
og man bestemte hvilken rabatt hver enkelt kjgper skulle
f4 ut ifra hver enkelt produsents varepriser. Flint-
varekjgperne kom derved til & f& samme rabatt fra hver
produsent uansett kjgpets stgrrelse fra hver enkelt pro-
dusent. Dette samarbeidet, som varte i stgrstedelen av
perioden, hadde som formil & styrke disse produsentenes
forhandlingsposisjon overfor kjgperne.

Kjgperne arbeidet under importregulering og hadde derfor
begrensinger med hensyn til alternative leverandgrer.
Tilsynelatende likheter med hensyn til stgrrelse, kjgper-
sammensetning og varetilbud var avgjgrende argumenter
for samarbeidets tilkomst. Eierforhold og andre kanskje
mer personlige forhold var begrensinger for den videre
eksploatering av disse likhetene. I hvilken utstrekning
der fins sammenheng mellom dette samarbeidet og den for-
andring som fant sted 1 produsentenes relative andeler
av fellessalget av flintvarer, er det ikke mulig & slut-
te noe om ut 1 fra det materialet som foreligger. De an-
tatte virkningene av dette samarbeidet drgftes videre i
neste avsnitt. Samarbeidet mellom flintvareprodusentene

har vert fgrt ved direkte forhandlinger dem imellom.
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Grossistene har sin egen landsforening hvor omlag 3/4 av
alle grossister er medlemmer. NKL med sin grossistvirk-
somhet har 1kke vert medlem av grossistforeningen. Gjen-
nom grossistforeningens sekretariat har der regelmessig
skjedd utveksling av informasjon om omsetningsdata for

medlemmene.

Detaljistene vil kunne tilhgre en av flere detaljist-
foreninger. Samarbeid, uttrykt ved medlemskap i en
gruppe og forening, er typlsk for spesialforretningene,
dvs., de stgrre glass- og stentgyvareforhandlerne. Nar
glass- og stentgyvarene utgjdr en forholdsvis liten del
av varetilbud og omsetning i &ret, vil detaljistene sgke
til andre interesseorganisasjoner. Dette er f.eks. til-
felle for landhandleriene, dvs, forretninger som tilbyr
et sterkt begrenset utvalg av glass- og stentgyvarer.

Av omlag 7000 detaljister som markedsf@grer glass- og
stentgyvarer til husholdningsbruk, er det bare omlag 200
som samarbeider i en sdkalt bransjeorganisasjon. Selv
blant disse er den aktive gruppen forholdsvis liten, og
det overvelende antallet av disse vil antakelig vasre med-
lemmer som er bdde grossister og detaljister, dvs. spesi-
alforretninger. Foreningen for spesialforretningene,
Norges Glass- og Stentgilhandleres Forbund, vil derfor ha
medlemmer som samtidig kan vaere bdde grossister og de-
taljister. Det fins ogsd en egen forening for de spesi-

alforretninger som bare er detaljister.

Bade p& detaljist- og grossistnivd fins der ERFA-grupper
som gjennom utveksling av erfaring, samarbeid i opplegg
til reklame og andre sdlgsfremmende tiltak, sammenlik-
ning av resultater m.m. tar sikte pd 4 styrke det enkel-
te ERFA-medlem 1 den konkurransesituasjon som det be-
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finner seg i. Det er typisk at medlemmene i den enkel-
te ERFA-gruppe ikke er direkte eller indirekte 1 salgs-
konkurranse med hverandre. ERFA-gruppene er naturlig-
vis bygget p4 direkte samarbeid mellom medlemmene, og
de er dessuten 1 en viss grad hemmelige.

Tilfeldige gruppedannelser har oppstitt gjennom inn-
kigpssamarbeid i forbindelse med import. Samarbeidet
har 1 slike tilfeller vesrt sd sterkt formilsbestemt at
nidr mdlet ble nddd, opphgrte samarbeidet for eventuelt
senere & bli tatt opp igjen. Det fins en rekke eksemp-
ler pi& slike tempormre koalisjoner.

I den perioden som denne undersgkelsen dekker, 1953-60,
var der ikke noe varig samarbeid mellom bedriftene i
distribusjonssystemet utover det som fant sted i slike

grupper som nevnt.

I fgrste halvdel av 1960 ble det etablert et vertikalt

samarbeid mellom en grossist og detaljister innenfor et
avgrenset geografisk omrdde '. Dette kom til & repre-

sentere noe nytt 1 selve distribusjonssystemet.

1) 6.13.

Se s.
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Det vertikale samarbeidet.

Bide grossister og detaljister er representert i Norges
Glass og Steht¢1handleres Forbund. Innenfor distribu-~
sjonssystemet er denne hovedforeningen, og fra denne
har det vert sgkt &4 ivareta distributgrenes interesser
overfor produsentene, staten, forbrukerne m.m. Gjennom
denne foreningen har forhandlerne i stor utstrekning
foretatt en viss sentralisering av beslutningsmyndig-
heten innenfor enkelte omrider. Sentraliseringen er
imidlertid ikke s& omfattende at en kan karakterisere
Forbundet som overorgan. Forbundets oppgave er ikke pa
noen mdte & overvdke at fellesbeslutninger overholdes

og etterleves.

I begynnelsen av perioden da kategorirabattsystemet
gjaldt, var der et insitament for flere forhandlere enn
i slutten av perioden og senere til 4 sgke medlemskap

i Forbundetl). Da dette momentet falt ut av interesse-
fellesskapet, er det klart at en rekke forhandlere mis-
tet noe av interessen ettersom de ikke alltid hadde noe
interessefelleskap utover det & oppnd en viss pris fra
leverandgr. Som medlem av Forbundet og en lokal gruppe,
var man kvalifisert til en viss minsterabatt for spesi-

alforretninger ved kjgp fra produsent.

Dette samarbeidet kom blant annet til uttrykk i opprett-

elsen av Forhandling§utvalget2).' Mellom Forbundet og

de norske produsentene har der vel i alle &r s& lenge

disse to institusjonene har eksistert samtidig, funnet
; ) .

1 Medlemskapet var betinget av medlemskap i1 en lokal
glass- og stentgygruppe eller i grossistforeningen.

2)OgszSL kalt omsetningsutvalget.
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sted forhandlinger om forhandlernes rabatter og priser.
Etter at kategorisystemet. opphgrte og produsentene be-
gynte & ta 1 bruk systemer som differensierte prisen

etter kjgpernes individuelle &rskjgp, oppsto muligheter
for en forandring av forhandlernes andeler av den ende-
lige salgsverdi for glass- og stentgyvarene. Dette
madtte ikke ngdvendigvis fgre til at distributgrenes gjen-
nomsnittlige andel ble forandret, men der var store sjan-
ser for endret fordeling ettersom produsentenes system
nettopp bygget pd stgrrelsesfordeling med hensyn til
arskjgp og ikke pd et kategorisystem uten hensyn til

stgrrelse,

I prissettingen i produsentleddet var prisforskjellen
mellom leveringer til detaljist og til grossist, noen-
lunde konstant fram til 1959. I og med de nye systemene
fikk produsentene stgrre muligheter til & endre grossis-
tenes og detaljistenes relative andeler, noe som igjen
ville gjgre seg gleldene i forholdet mellom grossistene

og detaljistene.

Dersom grossistenes andeler ble redusert, ville de stéa
svakere 1 konkurransen om en rekke detaljister som med
en eventuell endring i andeler, ville f& et sterkere -

insitament til & kjgpe direkte fra produsent. Om pro-
dusentene eventuelt ga etter for en 1 og for seg natur-
lig tanke & selge til flere kjgpere, og endret fordel-
ingen i detaljistenes favgr, ble grossistenes tilbgye-
lighet til & kjgpe fra produsentene redusert, for gros-
sistene har stgrre muligheter til alternativ levering

gjennom import. Sammensetningen i Forbundet og styrke-

fordelingen der, tilsa at Forhandlingsutvalget ville
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sgke & bevare den fordeling som fantes, (det dé&rligste
alternativ) eller & bedre grossistenes vilk&r under
forutsetning av at detaljistene 1lkke tapte pad det (et
vesentlig bedre alternativ). Hos enkelte forhandlere
oppnéddde Forhandlingsutvalget & endre andelene 1 ret-
nig av det siste alternativet. Hvorvidt produsentenes
differensiering ville ha blitt stgrre uten Forhandlings-
utvalgets innsats er vanskelig & f& bekreftet. Forhand-
lingsutvalget lykkes etter alt & dgmme i & hjelpe de min-
dre grossistene til lavere priliser hos produsentene enn
hva disse selv kunne oppnd pd grunnlag av sin stgrrelse

alene.

Forbundet representerte medlemmene i deres bestrebelser
for 4 oppnd hgyere avanser. Forhandlingsparten var her
Prisdirektoratet. Det er tvilsomt om forhandlerne opp-
nddde noen positive endringer sett fra deres synspunkt,
men pd den annen side kan det tenkes at de bidro til &
beholde den avanse de hadde fra tidligere. Mye taler
ellers for at forhandlernes avansepress mot staten ble
fgrt indirekte gjennom forhandlernes press pd produ-
sentene. Produsentene hadde gjennom prissettingen pa
importvarene et temmelig kraftig insitament til & fa
gke forhandlernes avanser, se kapitel 4 og kapitel 3
avsnitt 8.

I og med importreguleringen som varte lenger for glass-
og stentgyvarer enn for de fleste andre varegrupper til
husholdningsbruk, hadde lmportgrene som var bade gros-
sister og detalllster, et viktig interessefellesskap.
Importens fordeling som er beskrevet 1 kapitel 4, viser
at det fgrst og fremst var de store grossistene som
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hadde interesser & 1lvareta. Grossistene ble fglgelig
sterkt representert i det Importutvalget som ble opp-
rettet etter initiativ fra Handelsdepartementet, se
appendiks A, kapitel 4,

Den overvelende delen av importgrene var medlemmer 1i
Forbundet, og Imporsutvalget ble forbundsmedlemmenes
talsmenn overfor Handelsdepartementet. Importutvalget
arbeidet derfor fgrst og fremst for & oppnd en liberali-
sering av lmporten, og dernest for en fordeling av im-
porten p4 leverandgrland som mer var i samsvar med med-
lemmenes interesser. I kapitel 4 ble det konstatert at
importen skrev seg fgrst og fremst fra ¢gstsoneland 1
Arene 1953-54, Tidligere medlemmer av Importutvalget
har konstatert at utv§lgets rgst ble sjelden hgrt av

Handelsdepartementet1 .

Dessto viktigere er det &4 trekke inn Importutvalgets
glass- og stent¢yvareforhand1ere som regulerende organ
for medlemmene. Importutvalgets bransjemedlemmer bygget
f.eks.,1 samarbeid med NGSF's sekretariat, videre det
kalkulasjonsskjema man nyttet for prissetting av import-
varene, og utvalget innfgrte retningslinjer ellers for
prissetting av 1mportvarene2>. Dette arbeldet ble fgrt
videre 1 de lokale gruppene der man utvekslet lister,
fastsatte normer for kostnadsfordeling m.m. Det har
veert mulig & konstatere at importgrene fulgte disse ret-
ningslinjene i stor utstrekning. Dermed kom prisset-
tingsrutinen av importvarene hos de enkelte importgrer

17,

Opplyst av forh.v. medlem av Importutvalget.
2 Se appendiks D kapitel 4,




6.13

til &4 bli fastlagt sentralt. I store deler av under-
sgkelsesperioden svarte dette til produsentenes brutto-
prissetting.

Bade overfor produsentene og overfor Prisdirektoratet
hadde forhandlerne samme slags midl, nemlig & maksimere
den relative avansen. For importvarene ville dette opp-
nds gjJennom den stgrste multiplikatorl) man kunne f&
tillatelse til & bruke. I og med at importgrene bare

1 beskjedent omfang kunne pavirke inntakskost, ville
utsalgsprisene bli direkte pdvirket av forhandlerne
selv., En stgrre muliplikator ville derfor medfgre hgy-
ere priser for de samme varene. Importgrene vaigte
imidlertid ofte & kjJgpe billigere varer slik at varene
kunne komme 1 bestemte prisklasser. De norskproduserte
varene ble derimot prissatt av produsentene, og forhand-
lerne endret ikke disse prisene som ble betraktet som
badde minste- og maksimalpriser. Endringer i avansen
for forhandlerne sett under ett, kunne for bestemte var-
er bare skje pd produsentenes bekostning. I og med at
disse ikke hadde dannet karteller med monopolkarakter,
hadde forhandlerne alternative norske leverandgrer bade
for glassvarer og flintvarer. Produsentene hadde imid-
lertid ett alternativ 1 sine strategisett, nemlig for-
andringer av varetilbudets sammensetning med hensyn til
priser og kvaliteter. Noen enkelte:produsenter kunne
derfor i kortere perioder ogsd padvirke forhandlerne di-

rekte som motvekt mot forhandlernes press.

ljMult:iplikza.tor'for'bruk: Inntakskost x (1 + m) = pris
til detaljist, m kan f.eks, vare lik 0,30, dvs. den
relative avansen er 30%. Utsalgspris ble funnet ved
4 bruke multiplikatoren f.eks. 2,19. Se kapitel 4.
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Forbundet sgkte etterhvert i undersgkelsesperioden &
spre opplysn.ng til forbrukerne. Det er karakteristisk
at denne utviklingen tiltok etterhvert som virkningene
av kategorisystemet avtok. Opplysningsarbeidet - kampen
om forbrukernes kroner - fgrte til opprettelsen av det
sdkalte Bransjerédetl) hvor ogsd produsentene var rep-

resentert.

Forandringer 1 distribusjonssystemene for andre varer
enn glass- og stentgyvarer, fgrte til at en kjJjedelik-
nende samarbeidsorganisasjon kom i gang fra mai 1960.
Det er karakteristisk for alle kjJedeforetak at de for-
utsetter en betydelig endring i kontaktstrukturen. Det
fgrste som skjedde i denne organisasjonen var & bygge
ut leveringsrutiner, ordrerutiner m.m. Mens kontakten
mellom kj¢gperne og leverandgren tidligere ikke hadde
skilt seg fra kutymene ellers, ble kontakthyppigheten
gkt vesentlig nesten allerede fra starten av. Mens det
tidligere kunne dreie seg om 3 - 5 selgerbesgk pr. ar,
ble dette antallet gkt til 25 - 30, samtidig som selger-
besgkenes form ble omlagt. Selgerbesgkene utgjorde
naturligvis bare en del av kontaktstrukturen i denne
organisasjonen som besto av en grossist uten egen de-

taljforretning og et utvalg av detalJister. Allerede

1960 var denne organisasjonen istand til & gjgre sin
gkte innflytelse gjeldende overfor produsentene. Sam-
tidig mistet antakelig enkelte av detaljistene 1 orga-
nisasjonen noe av interessen for den hovedorganisasjonen
de tilhgrte, nemlig Forbundet.

De enkelte "koalisjoner" er vist i figur 6.1,

Dy

ransjeradet ble permanent i 1963,
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Figur 6.1 : Skjematisk oversikt over organisasjoner og utvalg
i1 det vertikale samai?eidet, forhandlingsveler og

pavirkningsretninger
(Pavirkninger i pilens retning.)
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NGSF - Norges Glass- og Stentgihandleres Forbund
GSGL -~ Glass- og Stentgigrossistenes Landsforening

GSDF - Glass- og Stentgydetal jistenes Forening
Prisdirekto - Prisdirektoratet

Imputv - Importutvalget

Se ellers teksten.

1)Pévirkningsretninger for grupper o.l., men ikke for enkelt-

bedriftene.
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Det har 1lkke vart mulig & studere desisjonsmekanismene
for de enkelte grupper og koalisjoner som her ofte har
preg av karteller, I motsetning til Munthes horisontale
karteller, kan man her tale om partielle horlsontale og
vertikale kartellerl)'

Figur 6.1 fanger naturligvis inn bare en liten del av
det komplliserte nett som det vertikale samarbeidet
egentllig er, I figuren er det lagt vekt pd & vise hvilke
madl, dvs. hvilke institusjoner, samarbeidet er rettet
mot. T en del tilfeller, som f.eks.
[NGSFb&———’ﬁ&dsdirektoraﬂai, er der inntegnet en pil

i begge ender av forbindelseslinjen. Dette er gjort

for & markere at (1 dette tilfellet) Prisdirektoratet
kan ta beslutninger, fastlegge normer, etc. som (her)

NGSF m& tllpasse seg til, selv om presset etter endrin-
ger kommer fra Forbundet. Dette kan ogs& bll tilfellet
mellom NGSF og det enkelte medlem om hvert medlem fglger
reglene for samarbeld og f.eks. retter seg etter vedtak
gjort av dem som representerer forhandlerne i NGSF.
Generelt indikerer pllene pressretningen 1 distribusjons-
systemet nidr man ser bort fra den delen av kontaktstruk-
turen som ikke gjlelder selger- og kjgperinnsatsen fra

de enkelte bedriftene.

l}Se Munthes (1960) diskusjon av kartellenes desisjons-
mekanisme.
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Bransjeoppfatningen i distribusjonssystemet.

Med bransje kan en forst& en gruppe bedrifter som i det
vesentlig arbelder med de samme varene}).Ut i1fra fore-
komst eller ilkke-forekomst av varer som tilsammen ut-
glgr gruppen glass- og stentgyvarer til husholdnings-
bruk, vil hele distribusjonssystemets omlag 7000 bedrif-
ter utgjgre "bransjen". Dette er avgjort i strid med.
den bruk de bedrifter som inkluderer disse varene 1 sine
varetilbud, gJjgr av begrepet glass- og stentgybransjen.
Det avgl)grende hvorvidt en bedrift 1 systemet skal kunne
sies & tilhgre bransjen, er bestemt av varetilbudet.
Utg)gr glass- og stentgyvarer en forholdsvis liten del
av dette, vil vedkommende bedrift neppe hgre til bran-
sjen uansett salgets stgrrelse pr. are). Bransjen er
f#lgellg en undergruppe 1 distribusjonssystemet og be-
sto 1 hele perloden av omlag 200 bedrifter. I denne
gruppen inngAr produsentene, grossistene og de stgrre
detaljistene bedgmt ut ifra glass- og stent¢yvarénes
andel av salget. Bransjen er lkke ldentlisk med Norges
Glass- og Stentgihandleres Forbund, ettersom bl.a. NKL
og de enkelte stgrre samvirkelag ikke er medlemmer av
Forbundet. Av de gvrige 6800 i1 systemet, vil omlag 800
foretrekke & bli klassifisert under andre bransjebeteg-
nelser som f.eks., Jjernvarebransje, kortevarebransjen,
m.m. De gvrige 6000 vil vmre av landhandlertypen.

1jNix (19732 s. 12-18)

2 Varehus med atskilte avdelinger er unntatt.
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Foruten hos grossistene som for den overveiende delens
vedkommende samtidig er detaljister, er det blant de-
taljistene .1 200-gruppen at bfansjeoppfacningen er sterk,
og det er denne gruppen som sammen med produsentene har
funnct et organ for sine felles interesser gjennom opp-

rettelsen av Bransjerddet.

Samarbeidet innenfor distribusjonssystemet er i alt ve-
sentlig begrenset til bransjen. I bransjen er det imid-
lertid en stadig stigende tendens til & inkludere andre
varer enn glass- og stentgyvarer, og selv om man begren-
ser seg til detaljistene 1 bransjen, kan man sl& fast

at glass- og stentgyvarenes relative andel av salget har
sunket. Dette betyr at bransjebegrepet ikke lenger er
knyttet s& mye til varene som til et bestemt sett av be-
drifter. Det er bransjeforretningene som er kjernen i
distribusjonssystemet og det er tidligere slitt fast at
det er gjennom deres samarbeid - delvis pd grunnlag av
offentlig regulering - at strategisettene har vert léste
eller delvis liste i1 undersgkelsesperioden. I og med
glass- og stentgyvarenes synkende andel av salget som
fglge av at.bl.a. andre varegrupper tas med i varetil-
budene, vil antakellg den delen av samarbeidet som hit-
£il 1 ikke liten utstrekning har kunnet regulere til-
gangen av nye, stgrre detaljister til bransjen samt pa-
virke leverandgrvilkédrene og prissettingen,avta og f&
minsket betydning. Dette er for sdvidt allerede en
kjennsgjerning og interesseendringen i samarbeidet er
uttrykt i opprettelsen av Bransjeridet. Det faller imid-
lertid utenom rammen for dette arbeldet & kartlegge den

virkningen som denne strukturendringen kan ha fatt.
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I dette avsnittet er det vist at samarbeld kan ha visse
strukturbevarende virkninger under bestemte forhold.
Samarbeidet kan ha hatt ad hoc-karakter, men der er en
rekke eksempler p&4 at samarbeidet i virkeligheten fikk
mer varig karakter. Samarbeldet i interesseorganisa-
sJjoner har neppe f4tt den oppmerksomhet det fortjener
ndr det gjelder & forklare strukturforandringer for
varegrupper. I andre sammenhenger er det imidlertid

blitt pekt p&d fenomenets betydningl).

ljSe f.eks., Brems e. al. (1951 s. 27, 42, 190), og
Bain (1959 s. 108).
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% Strategi i1 distribusjonssystemet for glass- og sten-

tgyvarer.

Med strategi menes 1 dette avsnittet klasser av hand-
linger som kan tenkes & pivirke en bedrifts gkonomiske
médlsetting. Strategibegrepet er her nyttet i en langt
lavere grad av presisjon enn i1 enkelte deler av spill-
teorienl). I markedsgkonomien er strategi definert som
en generell handlingsplan som spesifiserer hva beslut-
ningstakeren eller spilleren skal gjgre under alle for-
hold og til enhver tid 1 et spill som antas & ha uende-
lig varighet. Det er verdt & merke at denne definisjo-
nen som bygger p& spillteorien, spesifiserer alle tenke-
lige situasjoner som kan oppstd, og gir handlingsresept
for hver av dem2). I dette avsnittet har definisjonen
fgrst og fremst et deskriptivt formdl, mens anvendelsen

og definisjonen ellers gjerne er normative.

KlassifikasJonen av handlinger 1 strategisettet gjelder
fgrst og fremst for det distribusjonssystemet som stu-
deres. Begrepet handling eller strategitrekk tolkes i
samsvar med Schellings definisjon3 . Et strategitrekk
influerer den andre personens (andre personers) valg pa
en mite som er fordelaktig for en selv og ved & pivirke
den andre (de andres) forventninger om hvordan ens eget
valg vil bli, Den andre eller de andre kan vsre be-
drifter som befinner seg 1 samme markedssituasjon, dvs.

1jLuce og Raiffa (1957, chapter 7).
2)Shub1k (1959, chapter 10 - 11).
3)Schening (1960, s. 155 ff.).
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de er produsenter som en selv, eller i forskjellig mar-
kedssituasjon, dvs. produsenter eller detaljister nar
en selv er grossist. Andre bedrifter kan pdvirkes til
4 begrense strategisettene som fglge av at man selv
gidr det. Dette er et strategisett i seg selv, noe som
egentlig ikke kommer klart fram hos Schelling. I dette
distribusjonssystemet er imidlertid akkurat dette gene-
relle strategitrekket av stor betydning. Dette vil g

fram av diskusjonen nedenfor.

Strategisettet kan 1 dette systemet deles inn i1 fglgende
klasser handlinger hos hver enkelt bedrift som inngidr i
distribusjonssystemet:

1 Prissetting.

2 Varesammensetning.

3 Kjgper/leverandgrsammensetning.

4 Xontaktoppbyggingen.

Denne klassifikasjonen nyttes til forskjell fra den mer
tradisjonelle inndelingen av handlingene i prispolitikk-
omridder som f.eks. prispolitikk, sortimentspolitikk etc.
fordi analysen er deskriptiv og ikke normativ, og fordi
det tradisjonelt 1 politikkbegrepet implisitt ligger en
forventning om at beslutningstakeren som setter opp en
gitt politikk, kan velge blaht alternative handlinger
innenfor ett gitt politikkomride.

Den inndelingen som er gitt og som drgftes nedenfor, er
selvsagt knyttet til beskrivelsen av distribusjonssyste-
met 1 kapitlene 3 - 5. De tre fgrste klassene er ana-
lysert ut ifra delvis andre synsvinkler enn den som gjgr
seg gljeldende 1 dette avsnittet, og analysen suppleres
nedenfor hvor det er lagt mest vekt pd & studere pro-
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dusentbedriftenes muligheter for forandring av strate-
glsettene 1 undersgkelsesperioden.

Distribusjonssystemet er karakterisert ved en temmelig
hgy grad av stabllitet, noe som har kommet tydelig fram
1 kapitel 3., Stabiliteten, dvs. de relativt smd for-
andringer som kan observeres, mi ha sammenheng med stra-
tegisettenel). Strategisettene kan helt eller delvis
ha blitt diktert utenfra for hele distribusjonssystemet
eller vesentlige deler av dette. Om de helt ble diktert
utenfra, kan man tale om ldste strateglsett, hvilket

for distribusjonssystemet som helhet betraktet, gir en
rekke analysemuligheter som her bare kort skal bergres.

Sett at strategisettene for alle bedrifter ble lést
gjennom offentlige pdbud og reguleringer. Dette ville
bety en fundamental sentralisering av beslutninger om-
kring alle handlingsalternativ.

Dersom en eller flere klasser handlinger innenfor fire-
delningen ovenfor, som i denne sammenhengen betraktes
som den relevante og uttgmmende klassifikasjon, &apnes
og hver enkelt bedrift kan beslutte hvordan sammenset-
hingen av varetilbudet skal gjigres, f&r man med en gang
en rekke mulligheter for forandringer 1 distribusjons-
systemet p& grunn av desentraliseringen.

Strategisettene kan ogsd lises innenfra distribusjons-
systemet selv, og la&sningen kan gjelde hele settet for
alle, deler av settet for alle, hele settet for enkelte,
deler av settet for enkelte osv. Virkningene kan 1

Do

m man ser bort fra ytre forhold som kan opptre slump-
messig overfor bedriftene 1 systemet.
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i mange tilfeller sikkert bli de samme enten strategi-
settene lises utenfra eller innenfra systemet. Om stra-
tegisettene ldses helt eller delvis innenfra systemet,
vil dette ofte skje gjennom avtaler mellom bedriftene,
dirigering som fglge av enkelte bedrifters forhandlings-
posisjon, gjennom vanedannelse og kutymer etc. Det be-
hgver ikke alltid vasre den stgrste, den gkonomisk sett
mest effektive bedrift som teller mest 1 slike situa-

sJonerl).

For dette distribusjonssystemet kan man finne en kombi-
nasjon av ytre og indre delvis lasning av strategiset-
tene. Det offentlige har 1 det meste av undersgkelses-
perioden detaljbestemt prissettingen. I den aller siste
delen av perioden tradte den indre lasningen mer og mer
1 forgrunnen. Med hensyn til kjgper- og leverandgrsam-
mensetningen har det offentlige gjennom regler om kon-
kurransebegrensning, delvis 14st denne klassen. For
gvrig vil det ha gitt fram av kapitlene 3 - 5 at den
vesentlige delen av systemet 1 seg selv var av en slik
art at den enkelte bedrift ikke hadde kraft til & gjen-
nomfgre sxrlige endringer med hensyn til sammensetningen

av egne leverandgr- og kjgperstrukturer.

Kontaktoppbyggingen har resultert 1 en sterkt kutyme-
preget kontaktstruktur, noe som vil g& fram av et senere
avsnitt. Varesammensetningen har derimot produsentene
kunnet bestemme over selv i1 stgrre grad enn hva tilfel-
let er for de andre klassene som er tatt med her. Effek-
ten av de handlinger som f.eks. produsentene kunne velge

ljl'v‘lun’che (1960, kapitel V).



6.24

mellom innenfor varesammensetningen, kan imidlertid
sjelden nds umiddelbart. I tid vil derfor forandringer
i varesammensetningen forekomme sjelden for bestemte
typer av beslutninger og hyppigere for andre. Denne
delvis tekniske, interne lasningen av strategisettet,
drgftes skjematisk nedenfor.

Det kan settes opp en rekke antakelser om den innbyrdes
sammenheng mellom de fire klassene i strategisettet, og
virkningene av de enkelte verdier for strategisettene
over tid., Slike virkninger har sammenheng med milset-
tingen i hver enkelt bedrift. MAalsettingen er imidler-
tid s& komplisert at den tas 1kke opp til drgfting her.
Problemstillingen er mer 1 orientert retning av hvilke
distribusjonssystemer man vil f4 ved at det i1 systemet
anvendes ulike strategisett over tid. Dette kan her
bare drgftes generelt. Det er heller ikke mulig & drgf-
te hvorvidt andre alternative distribusjonssystemer
ville ha vart mer effektive for de bedrifter som pr. de-
finisjon inngdr i1 systemet, for enkelte typer av disse
bedriftene, eller for distribusjonssystemet sett fra et
samfunnsmessig synspunkt. Ingenting kan uten videre
sies om dette systemets optimaliseringsgrad sett fra et
samfunnsmessig synspunktl).

ljSe diskusjonen hos f.eks. Koopmans 1957, part I.



Prissettingen.

N&r prissettingen bestemmes utenfor distribusjonssyste-
met opphgrer ikke dermed prismekanismen & fungere.

Hver enkelt bedrift vil imidlertid under prisregulering
ikke direkte kunne bruke prissettingen som en variabel

del av strateglsettet.

I dette distribusjonssystemet hadde alle bedrifter til-
passet seg til den offentlige regulering av prisset-
tingen lenge fgr 19531) som er fgrste undersgkelsesér.
Dette innebar rent praktisk at prissettingsteknilkken
fulgte de samme retningslinjer i omlag alle bedrifter.
Man kan si at dette elementet i prissettingen - og
usikkerheten omkring eventuelle avvik, skapte motstand
mot andre midter & prissette p& og selvsagt mot prisset-
ting som kunne fgre til nye og ukjente 1lnntektsfordel-
inger innenfor distribusjonssystemet. Hva prissettingen
tll forbrukerne angdr, s& dannet de bruttopriser som
framkom, grunnlaget for hele inntektsfordelingen innen-
for systemet.

I den stgrste delen av perloden og fram til 1959 ble det
brukt bruttopriser fra produsent. Til hvert enkelt dis-
tribusjonsledd og bedrift ble prisen redusert med en
bestemt prosentsats som var den samme for alle varer

til vedkommende kjgper. Distributgrenes relative andel
av salgsverdien for hver enkelt vare kunne bare endres
gjennom forhgyete forbrukerpriser. Forbrukerprisene

ble forhgyet i perioden 1953 - 1960, men sjelden mer
enn en gang hvert A4r for samme vare. Endringer i for-
brukerprisene fgrte ikke til noen endringer i distribu-

153e Olav Harald Jensen (1959 s. 36 - 52).
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tgrenes relative andeler av salgsverdien (prisen).

Prisforandringenes virlminger p4d sammensetningen av
varetilbudet og for etterspgrselsretningen lar seg ikke
aralysere pd grunnlag av det materialet som foreligger.
Prisgimingene var som regel 5% og mer sjelden 10% for
hele det varetilbud som fantes p& tidspunktet for pris-
¢kningenl). P4 forhdnd kan man anta at en like stor
relativ prisgkning for et stort antall ulike varer ikke
vil endre etterspgrselen etter enkeltvarene i dette til-
budete). I sin prissetting har bedriftene, i1 dette til-
fellet produsentene, ingen kvantitativ eller empirisk
informasjon om dette forholdet. N&r de likevel i en
viss utstrekning tar hensyn til hva de mener en vare
"kan tale", bygger de pd sine forventninger. I praksis
innebsrer dette at prisforandringene og prisforskyvning-
ene i forhold til tidligere blir smd. Det er sikkert
ikke ureallstisk & anta at en stgrre differensiering i
enkeltvareprissettingen kunne ha vart fordelaktig for

den enkelte produsent og kanskje ogsd for grossistene.

Overgangen til differensiering etter arsuttak som hoved-
faktor i rabattdifferensieringen, fgrte til en viss end-
ring 1 distributgrleddenes relative andeler av salgs-
verdien for hver enkelt vare. Men selv denne forand-
ringen avvek ikke si mye fra det tidligere pris- og inn-
tektsfordelingssystemet at distribusjonssystemet ble
vesentlig forandret, for fremdeles var andre deler av
strategisettene liste. Dette gjelder fgrst og fremst
kontaktoppbyggingen og dermed kontaktstrukturen i distri-

o

Observasjoner av priskataloger o.l.

2)En slik antakelse bygger pd homogenitetspostulatet,
se Baumol (1961 s. 235-6).
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busjonssystemet, og det gjaldt visse deler av varesam-
mensetningen i distributgrleddene idet importen var re-
gulert og bestemt utenfra distribusjonssystemet ogsd
etter forandringen i prissettingen.

Motiveringen til prisgkninger har sammenheng med gkte
kostnader generelt. Dersom dette gjorde seg gjeldende
hos produsentene, kunne det skje en viss prisglidning
eller ogsd kunne produsentene oppnd Prisdirektoratets
samtykke. Dersom motiveringen hadde samme &rsak, men
oppsto 1 distributgrleddene, ville den enkelte bedrift
neppe endre prisene. I og med at prisene var de samme
for samme vare for alle bedrifter 1 hvert distribusjons-
ledd, skapte forventningene omkring en mulig utvikling
som ville vare i samsvar med den knekkete etterspgrsels-
lkurvemodellen, en overbevisning hos vedkommende distri-
butgr at prisforhgyelser ikke ville lgnne seg uten at

de som befant seg i samme konkurransesituasjon ogsd gkte
prisene samtidig. '

Gjennom interesseforeningene oppsto der et press overfor
Prisdirektoratet om hgyere avanser, og overfor produ-
sentene om enten hgyere priser eller hgyere avanser
eller begge deler. Begrensningene i produsentenes mu-
ligheter er det gjort rede for tidligere. Overfor pro-
dusentene gjorde kJgperne smrlig gjeldende at de norske
varene hadde en relativt sett svakere posisjon med hen-
syn til avanse enn de utenlandske varene, Produsentene
brukte p& sin side det samme argumentet overfor Pris-
direktoratet. I det materialet som fins, synes denne
argumenteringen om hgyere priser og hgyere avanser aldri

4 ha bergrt varenes omsetningshastighet og forventede
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endringer i1 etterspgrselen som fglge av prisforandring-
er (dvs. gkninger).

Det er ikke vanskelig & slutte at de endringer som be-
driftene kunne ta innenfor denne delen av strategiset-
tet var smd. Det vil ogsd ha gldtt fram at forandring-
ene som gjerne hadde sin opprinnelse i produsentleddet
og som ble overfgrt til de andre leddene uten szrlige
endringer, bare kunne gjennomfgres relativt sjelden.
Friheten 1 prissettingen var stgrre for produsentene
enn for de etterfglgende leddene hvor Jamfgrbarheten
var stgrre innenfor hver lokalgruppe av konkurrenter.
Det synes som det er karakteristisk for stgrste delen
av distribusjonssystemet i denne perioden at med de
"verdier" som gjaldt for andre deler av strategisettet,
fant de fleste bedriftene og ihvertfall den delen av
bedriftene som kunne skape endringer at famrrest mulige
prisendringer var det beste valget i prissettingen.
Etter at andre deler av strategisettene ble "1last opp"
har dette endret seg.

Varesammensetningen,

Varesammensetningen kan neppe forandres fundamentalt pa
kort sikt. Dette gjelder generelt i alle bedriftene i
distribusjonssystemet. Forandringene i varesammenset-
ningen til enhver tid henger ngye sammen med hvilke al-
ternativer som inngdr i denne delen av strategisettet.
Den analysen av dette som fglger, bygger pid observasjo-
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ner fra de fire stentgyvareprodusentene. For glass-
vareprodusentene er mgnsteret i1 store trekk det samme,
men disse produsentene har vanligvis stgrre fleksiblli-
tet og kan derfor skifte over fra en vare til en annen
i produksjonen, skifte masse relativt ofte, fordele
halvfabrikata til alternative prosesser for ferdigpro-
duksjon m.m. Forandringene hos produsentene er av-
gijgrende for distributgrenes valgmuligheter og dermed
deres oppbygging av varetilbud.

Produsentene kan sies & std overfor tre hovedmuligheter
ved oppbyggingen av varetilbudet. Av disse kommer
varens tekniske kvalitet fgrst. Massens sammensetning

og renhet, ovnenes kvalitet er eksempler pid hva som
menes med teknisk kvalitet. En av produsentene skiftet
ut vannledninger av jern med tilsvarende av plast og
oppnéddde dermed en betydelig hgyere grad av renhet 1
massen., Dette fgrte umiddelbart til en lavere utsorter-

ing av feilvarer.

Varenes form og modeller er neste mulighet, Det tar
ofte forholdsvis lang tid & utvikle nye modeller. Et
kjent servise fra en av disse produsentene hadde en ut-
viklingsperiode pd to ar fgr det ble markedsfgrt.

Varenes dekor kan betraktes som siste mulighet. Her

skjelner man mellom tre slags dekor som 1 denne sammen-
hengen har betydning for vurdering av hvilke forandrin-
ger en produsent kan gjennomfgre med umiddelbar virk-

ning. De tre formene av dekor er overdekor (eller over-
glasur), i-dekor (i-glasur) og underdekor (underglasur).
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Overdekor settes p& ndr varen har fitt pilagt glasurlag.
Dette kan vere den dekormdten som lar seg gjennomfgre
hurtigst idet den ikke legger beslag pd ovnskapasitet

i samme utstrekning som for eksempel i-dekor.

Overdekor har hittil vart den dekor som har vert mest
nyttet. S& lenge produsenten kan produsere til lager,
vil denne metoden gi fordeler fra et leveringssynspunkt.
Der er naturligvis en sammenheng mellom form, modell og
dekor. Enkleste og billigste dekorer representert glen-
nom overdekorteknikken, settes gjerne pd de billigste
modeller. Overdekor kan under visse omstendigheter
bringe en vare opp 1 hgyere prisklasser. Generelt antas
modellen og dens form &4 vsre bestemmende for prisen.

I-dekor betegner at dekoren smeltes inn i glasuren.
Dette anses for & vmre en vanskelig dekorteknikk med
relativt hgy sannsynlighet for feilvare.

Underdekor settes pad fgr glaseringen eller allerede ved
stgpningen av eller formingen av massen, dvs. fgr varen
bremmes f@grste gang. Dette er en dekorteknikk som etter-
hvert har gjort seg mer og mer gjeldende. Underdekor
produseres til ferdigvarelager. Dette vil som regel
ogsé vare tilfelle for de andre mdtene, men for disse
kan alternativer sti &pne selv et stykke ut i produk-

sjonsprosessen.

Der er en sammenheng mellom disse tre dekormitene og
risikoen for sekundavarer, Risikoen er i alminnelighet
stgrst for i-dekor, noe mindre for underdekor, men til
gjengjeld er der en samtidig risiko for fell bade som
fglge av varens tekniske beskaffenhet og for varens
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dekor. Risikoen er minst for overdekor. For glassvar-
ene er risikoen for dekorfeil mindre enn risikoen for
teknisk fell som fglge av massens sammensetning og blés-

ningen, pressingen osv.

Mulighetene kan etter dette sammenfattes slik:l)

1l Fastlegge teknisk kvalitet A
Ingen endring Al
Positiv endring A2
Negativ endring A3

2 Valg av form/modell B
Ingen endring Bl
Positiv endring B2
Negativ endring B3

3 Valg av dekor Cc
Ingen endring Cl
Positiv endring 02
Negativ endring 03

Positiv (negativ) endring betyr 1 tilfellene 2 og 3 at
det settes inn (tas ut) en modell eller dekor. Dette
m& modifieres med at formen 1 mange tilfeller bestemmer
dekoren, mens det motsatte forekommer sjelden og bare

for forholdsvis billige varer.

Endringer 1 A har langsiktig karakter. I undersgkelses-
perioden har det skjedd en jevn gkning av den tekniske
kvaliteten, men stgrre, gjennomgripende forandringer i

le kan forandres gradvis (tilnmrmet kontinuerlig,)
mens B og C bare kan forandres diskontinuerlig.
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sammensetningen av massen for glass- eller for stentgy-
varer har det vart f4 av. Forandringene har hatt posi-
tiv karakter. Bare i et fatall tilfeller er det kjent
at produsentene forandret massens sammensetning i nega-
tiv retning, og det gjaldt imgtegdelse av importvarer
av en bestemt teknisk kvalitet. Produsentene ble her
sterkt presset fra noen f& grossister. Denne endringen
har ikke vasrt betraktet som en del av den "politikk"
produsentene fgrer. Mens produsentene var temmelig like
med hensyn til teknisk kvalitet i begynnelsen av under-
sgkelsesperioden, var der forskjeller meliom flintvare-
produsentene ved slutten av perioden. Dette var en ut-
vikling som ble presset fram fra former og modeller som
forutsattes produsert med bedre masse.

Forandringer i former og modeller (B ovenfor) har i
perioden vart alle produsentenes viktigste konkurranse-
middel, og representerer den delen av hele strategi-
settet som de har hatt stgrst herredgmme over. Mens
introduksjonstilbgyeligheten og -hastigheten var lav i
begynnelsen av perioden, ble nye modeller og former ut-
viklet og introdusert i stadig sterkere grad etter hvert
som produsentene bygget ut sine utviklingsavdelinger.
Fgr 1953% faptes der f4 utviklingsfolk og enda fsrre ut-
viklingsavdelinger. Bedriftene, produsenter savel som
distributgrer, betraktet ikke denne delen av strategi-
settet som vesentlig. I en overgangsperiode omkring
1955 vokste lagrene smrlig av sdkalte hvitevarer, dvs.
udekorerte varer. Som kortsiktige tiltak ble det intro-
dusert en rekke nye dekorer og midt i en periode med

relativt faste priserl), ble prisene redusert, 1kke for

ljFaste med hensyn til prisklasser og antall enheter i
serviser o.l.
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gamle varer, men for de nye. I enkelte produsentbedrif-
ter ble det ikke introdusert nye modeller i tiden fra
1939 til 1953. I andre begynte introduksjonen av helt
nye varer for alvor i 1954-5. Dette ble etterhvert det
karakteristiske for perioden. I kapitel 4 er det vist
hvordan salgsutviklingen var totalt og at salget regnet
i hvert 4rs kroner, totalt sett nmrmest stagnerte.

Dette bidro til & forsterke det press bedriftene i dis-
tribusjonssystemet fglte for & forandre varetilbudet

med nye glass- og stentgyvarer eller med andre varer
eller med badde andre varer og glass- og stentgyvarer.
Dette presset var betinget av at bedriftene ikke betrak-
tet prisendringer og endringer i kontaktstrukturen som
serlig relevante.

Det som nd er sagt om modeller, gjelder ogs& for dekorer
Dekorer kan betraktes som et korttidsvirkemiddel nir der
fins lagre av passende halvfabrikat, f.eks. hvitevarer.
Nar en ny modell lanseres vil tradisjonelt en rekke,
kanskje 4-5, nye dekorer bli pdsatt. Om modellen ikke
viser seg &4 bli en suksess umiddelbart, har produsentene
vart tilbgyelige til & introdusere flere dekorer fgr
modellen eventuelt er blitt trukket ut av varetilbudet.
Selv markedsfgring i1 korte perioder kan fgre til komplet
teringsetterspgrsel med de fglger dette kan ha for lever
ingsstrukturen, se kapitel 3. I de siste &rene, dvs.,
fra 1958-9 har det gjort seg gjeldende en tendens blant
produsentene t1l &4 markedsfgre en ny modell i 1 eller 2
dekorer samtldig som det legges mer vekt pd & utvikle
modellene.

Inndelingen av varetilbudet 1 serviser og fastsettelse
av kvanta, er ogsd en del av strateglsettet, men dette
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drgftes ikke her.

Om vareutbudet fra produsentene i 1953-4 sammenlikmet
med vareutbudet i1 1960, oppgir alle produsentene at
bortsett fra den stadige kompletteringsetterspgrselen,
ble vareutbudene fornyet flere ganger fram til 1960.
For glassvareprodusentene er det blitt pekt pid at for-
nyelsene og den videre utvikling var preget av varer i
en spesiell varegruppe, nemlig andre glassvarer til hus-
holdningsbruk enn servisevarer, se kapitel 3 del 7.

Hos stentgyvareprodusentene skjedde forandringene fgrst
og fremst innenfor den varegruppe som utgjorde den ves-
entlige delen av salget ogsd i 1953-4, nemlig servise-
varene.

Produsentenes generelle muligheter for forandringer av
varesammensetningen er vist i figur 6.2. De muligheter
som gis ved at en modell eller dekor tas ut av varetil-
budet, er ikke tatt med i figuren. Dette er gjort fordi
det for disse varene er ytterst tvilsomt & tidfeste
eller karakterisere denne muligheten med hensyn til tid
sd lenge varen markedsfgres av distributgrene og brukes
i husholdninger.

De mest typiske endringer for stentgyvareprodusentene
representeres av mulighetene 1, 2, 3, 4, mens mulighet-
ene 10, 11 og 12 har vsrt brukt under spesielle kort-
varige forhold. Den innsats som produsentene har satt
inn for &4 glgre sin tekniske kvalitet bedre gjennom
renere masse o.l., er ikke tatt med i det egentlige stra-
tegisettet. To av produsentene har imidlertid skiftet
fra en masse til en annen som skal vare kvalitetsmessig

bedre enn tidligere. Dette er endringer som vil hgre
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(3.3) (3)

Distribusionsgkonomiske forskningsprosiekter — Glass og stentgy
Utgdende fakturaer grossister.

) Navn: T :
Bedriftsnr. Distr.nr. Ar 1 Mined Fakt. henv.
Sted: R
Fakturaen gjelder: (institusjonssalg)
Ingen opplysning om vare 0 Merket vare (instruksionssalg) 3
Hush.varer av glass (ikke syltegl} og stenfgy 1 Bare andre varer. Spesifiser vareslag: 4
Glass og stentgy sammen med andre
varer, spesifiser vareslag: 2
HUSHOLDNINGSVARER Porselen og faianse Glass og krystall Alle varer i fakturaen Rabat-
Poster Belgp Poster Belzp Poster Belop sats
Hush.varer til bruk ved
servering og matlagning.
%
Andre husholdningsvarer.
Sum
Merknader: Bonus %
Sign.

50000. 3-61. Lo-Bo.



Distribusjonsgkonomiske forskningsprosiekter.

Observasionsskiema- glass- og stentgyundersgkelsen, Importfakiuraer — Grossistene.

. . ) AKTURAPOSTER
e, | A Kundenr. Distriks Mansd Bast Fraks Spes. | Vare- | Huwh. | Hush. FAKTURAPOSTH
- mite Oppl. | slap [ art | type Alle varer Hush, varer
1l 2] 3 |als [ s]7]8]s]mw0 n 12 13 1 15 16 7 18 w 20| n | 2 | 23
8
FAKTURABELOR {inntakskost) Rabalt (1) Rabatt (2) Homvisning Ant.
ord- Levr. nr. Land ar.
Belop alle varer Belep hush, varer % » Sonenr. ulv, ror

o [24 | 25 |26 | 27 [ 28 [ 29 {30 [ & [ 32 [33 | 34 [ 35 36 | a7 (8 Jsof a0 [a] 42 [as| aa | 45 [ 46 {47 ] a0
=

Fakturabelgp - F O B. Kr.
—_
2
~— Frakt "
—_
—..u Toll “
2
o

Andre kostnader ved inntaket Y

Inntakskost Kr.

Signatur
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(3.3) (1)

DISTRIBUSJONSZKONOMISKE FORSKNINGSPROSJEKTER

OBSERVASJONSSKJEMA - GLASS- OG mﬂmzﬂﬁmc.zdmwmmamﬁmmzh FRODUSENTENE .

PRO| AR | KUNDENR. DISTRIKT MANED [BEST-[FRAKT|EMB |SPES |VARE {HUSH|HUSH | FAKTURALINJER

DUS MATE OPPL |SLAG [SERV.|DIV. [ALLE VARER | HUSH.VARER

1| 23] 4tsl 61 7] 8{9fjlof 12]12 13 | 14 {15 |16 | 17 18 |19 {20 ] 21 [22 |23

FAKTURABELGYGFP RABATT BONUS |HENVISNING wmw
IBEL&P ALLE VARER BEL@P HUSH.VARER % % SONENR.UTV. | RER

2hlas laG o7 28 | 29| 3031 |32 33| 34 |35 [36 | 37 |28 |s9j4olsd) d2

ORDRE NR.1 ORDRE NR.2 ORDRE NR.3 ORDRE NR.

TYPE |[LINJER F@R (ETTER |LEV.TID| TYPE|LINJ.JFgR | ETTER [LEV.TID |TYPE]LINJ.[F¢R {ETTER|LEVT. |TYPE| FOR|ETT

53w s [16 [n7 i8] %o [50] 51 52 | 53 | 54 55 |56 |57 581 59 | 60| G1 |62]05] 68 |65 |66

MERKNADER:

STIGNATUR:
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vi 00 1 disse to kolonnene. Er rabattsatsen 8, skriver
vi- 0 i kolomne 34 og 8 i kolonné 35. Oppgis det flere
rabattsatser pd en og samme faktura, skal vi ta den som
gjelder for mesteparten av husholdningsvarene.

BONUS, % (KOLONMENE 36 og 37).

Det som er sagt ovenfor om rabatt, far tilsvarende virk-
ning for bonus. Der hvor det ikke er oppfgrt noen bonus-
sats, skrives O i hver av kolonnene 36 og 37.

HENVISNING, SONENUMMER OG UTVALGSNUMMER (KOLONKENE 38, 39
og 40, 419,

I de tre fgrste kolonnene, 38, 39 og 40, skriver vi sone-
nummeret. Sonenummeret henter vi fra slumptallstabeller,
og dette vil vemre det samme for 10 fakturaer. Dersom de
har sonenummeret 17, skriver vi O i kolonne 38, 1 i ko-
lonne 39 og 7 i kolonne #0.

T kolonne 41 skriver vi utvalgsnummeret som vi ogsd henter
fra slumptallstabellen. Dersom det gverst i tabellen stéar
utvalg nummer 4, skriver vi 4 i kolonne 41, stdr det O
gverst i tabellen, skriver vi O i kolonne 41.

Denne henvisningen viser altsd til vedkommende fakturas
plass i slumptallstabellen,

ANT. ORDRER (KOLOMME 42).

Her gnsker vi & f& med hvor mange ordrer fakturaen gjelder.

C - Ingen opplysning om dette i fakturaen.
1 - Fakturaen gjelder 1 ordre.

2 - Fakturaen gjelder 2 ordrer.

3 - Fakturaen gjelder 3 ordrer.

4 - Takturaen gjelder 4 ordrer.
5 - Fakturaen gjelder mer enn 4 ordrer.

Regel nummer %: ALILF KOLOMMER SKAL ¥YLLES UT, OO0 HVIS VI
INGEN OPPLYSNING FINNER, SKRIVER VI O
VEDKOMMENDE KOLONNE.

Regel nummer 4: ST@YTER VI PA TILFELLER SOM IKKE PASSER
INN I KODEN, SKRIVER VI DETTE UNDER
MERKNADER.

NAr observasjonsskjemaet er fyllt ut, skal det signeres.
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disse to gruppene vil vi finne f.eks. flgtesett, gele-
former, kabaretskiler, marmeladeglass, osteklokker etc.,
mens den andre gruppen vil omfatte ting som askeskdler,
blomsterglass, lysestaker osv.

0 - Ingen opplysning (som for kolonne 16).

1 - Varer laget av glass til bruk under servering og
matlaging.

2 - Andre bruksting til husholdningsbruk laget av glass
og/eller K-glass/krystall.

3 -~ Varer som nevnt under 1 sammen med andre bruksting.

FAKTURALINJER, ALLE VARER (KOLONNE 18, 19 og 20).

Med. fakturalinje menes en linje i fakturaen hvor det fin-
nes angitt vareslag, kvantum, pris og belgp. Disse lin-
jene 1 fakturaen telles, og antallet skrives i kolonnene
18, 19 og 20. Dersom det er f.eks. 14 linjer i fakturaen,
skrives Ol4 i disse tre kolonnene.

FAKTURALINJER, HUSH. VARER (KOLONNENE 21, 22 og 23).

I disse tre kolonnene skal vi fgre opp det antall faktu-
ralinjer som gjelder de varer vi har tatt med under ko-
lonne 16 og kolonne 17. Dersom dette tallet blir det
samme som vi har fgrt opp under 18, 19 og 20, skriver vi
det pd nytt under 21, 22 og 23.

FAKTURABELZP, BELZP ALLE VARER (KOLONNENE 24,25,26,270g28)

Her fgrer vi inn det belgpet som kunden skal betale, men
det er & merke at grene slgyfes. Er fakturabelgpet
1752,60 kroner, forhgyer vil til nmrmeste hele krone,
slik at vi i1 disse kolonnene skriver 01753.

FAKTURABELZP, BEL@P HUSH.VARER (KOLONNENE 29,30,31,320g33),

Her fgrer vi opp det belgpet som gjelder de varer vi tok
med under kolonnene 16 og 17. Dersom dette belgpet blir
det samme vi tok med under fakturabelgp, belgp alle varer,
skriver vi det opp pd nytt under belgp husholdningsvarer.

RABATT, % (KOLONNENE 74 og 35).

Her skal vi fgre opp den rabatt som er angitt i fakturaen.
Der hvor det ikke er oppfgrt noen rabattsats, skriver
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~
0 - Ingen opplysning i fakturaen om hva slags varer
som leveres. !

1 - Husholdningsvarer, det vil si slike varer som er
beregnet p& & bli brukt til servering av mat og
drikke 1 hjemmet, samt andre varer som er bheregnet
p& husholdninger. NAr det pd faktursen finnes
slike varer, skal tallet 1 fgres opp i kolonne 15,

2 - Husholdningsvarer og merket vare. Med merket vare
menes levering til spesielle institusjoner, hotel-
ler, skipsrederier etc., altsd tilfeller hvor
enten varen er laget pd& en spesiell mdte eller/og
dekorert pd en spesiell mite. Tallet 2 skal fgres
opp 1 kolonne 15 ndr det pad en og samme faktura
finnes b&dde husholdningsvarer og merket vare.

3 - Husholdningsvarer og andre varer, Med andre varer
mener vi varer som ikke er beregnet til bruk.i hus-
holdningen. Det kan gjelde suvernirer med dekora-
sjoner av kjente bypgninger etc. og hilsen fra et
hestemt sted.

4 - Merket vare som forklart ovenfor.
(5-8) Spesielle forhold som ikke er tatt med her.

HUSH. SERV. (KOLONNE 16).

I denne kolonnen skal tas med husholdningsvarer som hgrer
til bestemte vinserviser, eller andre serviser som bestlr
av flere drikkeenheter.

O - Ingen opplysning, det vil si at slike varer finnes
ikke p& fakturaen, eller at det ikke er mulig pia
grunnlag av de opplysninger som er gitt 1 faktu-
raen & slutte seg til om varene tilhgrer bestemte

serviser,
1 - Deler til serviser av glass.
2 - Deler til serviser av krystall.
3 - Deler til serviser av badde glass og krystall.

HUSH. DIV, (KOLOVNE 17).

Med diverse husholdningsvarer mener vi (1) ting som er
beregnet til servering og til bruk under "mat"-laging,
og (2) ting som gjerne har en mer dekorativ karakter og
som altsd tjener andre formdl enn det & bli brukt i for-
bindelse med servering og matlaging. I den fgrste av
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5 - Spesielle og diverse opplysninger om frakt, men
noe belgp er ikke oppgitt i fakturaen. Dette gjel-
der f,.ks. slike tilfeller som nar kunden selv
henter sine varer, eller disse er brakt med be-
driftens bil etc.

EMB _ (KOLONNE 13).

Dette punktet gjelder opplysninger om emballasje, og vi
vil gjerne finne fram til de tilfeller hvor det regnes
emballasjetillegg eller gis emballasjegodtgjgrelse.

0 - PFakturaen gir ingen opplysninger om emballasje-
tillegg eller emballasjegodtgjgrelse.

1 - Emballasjetillegg er regnet med i1 fakturabelgpet.

2 - Emballasjegodtgigrelse er trukket fra fakturabe-
ldpet.

3 - Det er ikke regnet noe belgp for emballasje i
fakturaen, men det er oppgitt at emballasje kredi-
teres ved retur.

SPES. OPPL. (KOLONNE 14).

Med spesielle opplysninger om salgs- og betalingsbeting-
elser, tenker vi pd de tilfeller hvor det er trukket
kasserabatt eller kontaktrabatt fra fakturabelgpet, og

pd de tilfeller hvor fakturabelgpet inkluderer omsetnings-
avgift. Derimot skal det ikke tas med tilfeller hvor det
i fakturaen stédr at ved betaling innen den og den tid,

kan trekkes 2% fra.

0 - Ingen spesielle opplysninger om kasserabatt eller
omsetningsavgift

1 - Kasserabatt, kontantrabatt er fratrukket faktura-
belgpet.

2 - Omsetningsavgift er inkludert i fakturabelgpet.

VARESLAG (KOLONME 15).

Undersgkelsen tar fgrst og fremst sikte pa & kartlegge
vareveiene for husholdningsvarer. For 4 kunne gzjgre det,
md andre leveringer skilles ut, og det er meningen & greie
dette gjennom den kode som er oppstilt nedenfor.



B.33

altsd & 4 vite pad hvilken mite bestillingen er kommet.
i stand, og for utfyllingen av kolonnen skal vi bruke
denne koden:

0O -

FRAKT

Ingen opplysninger, det vil si at det ikke er opp-
fgrt noe i fakturaen som kan si oss hvordan bestil-
lingen kom i stand.

Det stadr i bestillingen at bestillingen er kommet
i stand ved brev,

Bestillingen er kommet i stand ved besgk.

Bestillingen er opptatt av en av bedriftens reis-
ende.,

Bestillingen er kommet i stand ved telefon, even-
tuelt ved telegram.

Bestillingen er kommet i stand pd annen mite enn
de fire tilfellene som er nevnt ovenfor. Dersom
det i1 fakturaen stdr angitt noe om dette, skal
dette skrives under merknader nederst pad observa-
sJonsskjemaet.

(KOLONNE 12).

Under frakt skal vi registrere de tilfeller som er tatt
med i kKoden nedenfor. Imidlertid er det sannsynlig at
dette ikke passer for alle &rene. Det kan derfor tenkes

at det
frakt.

0O -

vil komme en tilleggsinstruks for opplysninger om

Fakturaen gir ingen opplysninger om frakt, det vil
si at det ikke er mulig & se av fakturaen om noen
av alternativene nedenfor passer pd tilfellet.

Fraktfritt, det vil si ordinsr forsendelse av en
stgrrelsesorden som tilsvarer de standardkasser
eller kartonger bedriften bruker.

Fraktfritt, annen forsendelse enn som nevnt under
1. Dette vil kunne gjelde for restordrer og f.eks.
ekspressforsendelser.

Frakttillegg, det vil si ordinsr forsendelse, men
hvor det er regnet frakttillegg fordi leveringen
er mindre enn det som tilsvarer de standardkasser,
kartonger, bedriften bruker for fraktfrie forsen-
delser.

Frakttillegg, dette vil kunne gjelde for forsendel-
ser hvor kunden har bedt om ekspress f.eks.
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Disse tre sifrene skrives i kolonnene 3, U4 og 5, slik at
1 kommer under 3-tallet, 4 under 4-tallet og 3 -under 5-
tallet. A/S Drammens filassmagasin har kundenummer 011,
og vi skriver da 011 i kolonnene 3-5.

DISTRIKT- (KOLONNENE 6, 7 og 8).

Kundens distrikt fremgdr av kundelisten, og utfyllingen
av kolonnene 6, 7 og 8 er som nevnt under kundenummer.
Holder vi oss til A/S Glasshuset, Bergen, har dette
distriktnummer 311, og under DISTRIKT er det akkurat
plass til disse tre tallene.

Skulle det vise seg at vi stgter pd en faktura med et
navn som lkke stir p& kundelisten, skal vi bruke kunde-
nummeret 271 dersom det gjelder salg av vanlige hushold-
ningsvarer, og kundenummeret 272 dersom det dreier seg
om salg av spesielle ting til en institusjon eller 1lik-
nende. Noe distriktnummer kan vi i disse to tilfeller
ikke fgre opp, derfor skriver vi 00,

MANED (KOLONNENE 9 og 10).

I kolonnene 9 og 10 skal vi skrive nummeret pd den maneden
fakturaen gjelder for. Er fakturaen skrevet i mars, skri-
ver vi O under kolonne 9 og 3 under kolonne 10. Begge
kolonnene skal altsad fylles ut.

00 - Dersom det skulle vise seg at fakturaen ikke
har fatt pafgrt noen dato, skriver vi O i begge
kolonnene.

01 - Januar
02 - Februar

03 - Mars

o4 - April °
05 - Mai

06 - Juni

07 - Juli

08 - August

09 - September
10 - Oktober

11 - November
12 - Desember

BESTMATE (KOLONNE 11).

Dette gjelder bestillingsmiten, og de opplysninger vi.tar
sikte p& & f& tak i, finnes ndr de er oppgitt, i faktura-
hodet eller like fgr slutten pd fakturaen. Vi gnsker
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nummer 3652, vil det ofte vmre greiest & telle opp de
fgrste 50, legge inn et skillemerke og s& finne fram til
de fakturaene man skal ha opplysninger fra. N&r man har
tatt de 10 fakturaene blant de fgrste 50, gidr man fram
pd tilsvarende mite for de neste 50.

Regel nummer 1: FINN FRAM TIL DEN RIKTIGE FAKTURAEN

Regel nummer 2: SKRIV FAKTURANUMMERET I DEN RUTEN
HVOR DET TALLET STAR SOM BESTEMMER
HVILKEN FAKTURA VI SKULLE FIKNE
FRAM TIL

Observasjonsskjemaet ser slik ut som vist i bilag 2. Ser
vi n@gye pad skjemaet, finner vi at hver kolonne har fatt et
nummer, og det skjemaet vi skal bruke for 1960, gir fra
nummer 1 til og med 68, mens skjemaet for de tre tidligere
4rene, gdr fra 1 til og med 47. Denne instruksen gjelder
bare for utfylling av kolonne til og med 42 i begge
skjemaene.

Over tallene i1 observasjonsskjemaet finner vi noen over-
skrifter. Disse skal forklares nedenfor.

PRODUS. (KOLONNE I).

Her skal sti produsentnummer, og denne bedriften har num-
mer: . Dette nummeret skal skrives pd hvert observa-
sjonsskjema under kolonne nummer 1.

AR (XOLONNE 2).

Hvert Ar som inngdr i undersgkelsen, far et nummer, slik:

0 - Tkke 1 bruk
1 - 1960
2 - 1958
3 - 1954
4 - 1953

Har vi for oss en faktura for 1953, skriver vi tallet 4
under kolonne 2.

KUNDENR. (KOLONNENE 3, 4 og 5).

Kundenummeret finner vi i bilag 3, kundeliste. Kunde-
listen er alfabetisk, og etter hvert navn stir det fgrst
et kundenummer og s& et distriktnummer., Har vi en faktura,
A/S Glasshuset, Bergen, ser vi at kundenummeret er 143,
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(3.1)
INSTRUKS FOR INNSAMLING AV MATERIALE TI:

I innsamlingsarbeidet skal det brukes to slags skjema,
slumptellstabeller og observasjonsskjema.

Slumptallstabellen brukes for & finne fram til de faktu-
raene som vi skal overfgre opplysninger til observasjons-
skjemaene fra. Det finnes to slags slumptallstabeller,
den ene kaller vi for 20%-tabell og den andre 10%-tabell.
20%-tabellen brukes for arene 1960 og 1958, mens 10%-
tabellen brukes for de to fgrste Arene, 1954 og 1953.

P4 hver slumptallstabell stdr det hvilket &r den gjelder
for, og det stdr videre sonevidde. Sonevidden vil vare
enten 50 eller 100. Stdr 50 angitt som sonevidde, betyr
det at vi blant disse 50 skal trekke ut 10 fakturaer.
Disse 10 finner vi tall for i slumptallstabellen. Ser

vi pd fgrste linje i1 en slik, finner vi at i slumptalls-
tabellens hode stidr det ogsd oppfgrt noen tall, det stéar
1, 2, 3, helt til 0., Under hvert av disse tallene som
betyr utvalgsnummer, finner vi en rekke tall. P& den
fgrste linjen finner vi fra venstre til hgyre 1 en tabell,
fglgende tall: 20, 17, 42, 28, 2% osv, Dette betyr da

at vi skal plukke ut de fakturaene som er henholdsvis den
20., den 17., den 42. osv. I det eksemplet som er lagt
ved, ser vi at 6gsd hver linje har et nummer, og fgrste
linje har nummer 1, Fgrste linje gjelder de 50 fgrste
fakturaene for vedkommende &r. Andre linje gjelder de

50 neste og gdr altsd fra den 51, fakturaen til og med den
100, Slik fortsetter vi utover helt til vi er kommet
gjennom hele fakturamassen for et ar. Slumptallstabellen
er en trekningsliste, og nar det for utvalgsnummer 2 star
at vi blant de fgrste 50 fakturaene i aret skal trekke ut
den 17., skal vi ta den 17. og ingen annen. Det er viktig
at denne regelen overholdes til punkt og prikke. Far vi
har funnet fram til en faktura som etter slumptallstabellen
er den rette, skriver vi fgrst nummeret pd fakturaen i den
ruten hvor trekningsnummeret stir. Arbeidsgangen er slik
at vi tar sone for sone, altsid linje etter linje. Nar vi
er ferdige med den fgrste linjen, gir vi over til den
neste, og dersom sonevidden er 50, skal vi blant de neste
50 fakturaene plukke ut de som har de oppfgrte numre i
slumptallsrekken. Den fgrste har f.eks. nummer 49, den
andre 4, den tredje 3 osv. Vi skal da ta den 49. av disse
50, den 4. av disse 4 osv. Det er ikke alltid at fgrste
faktura i 4ret har nummer 1. Dersom denne fakturaen har



Produsentdeltakerne og grossistdeltakerne fikk spesielle
henvendelser om 4 delta 1 undersgkelsen. Detaljistene
fikk imidlertid standardbrev med oppmodning om & delta

1 undersgkelsen,

Det ble sendt forskjellige brev til de tre detaljist-
gruppene som ogsd fikk vedlagt et spgrreskjema som var
utformet spesielt for hver gruppe. Med hver henvendelse
fulgte et mangfoldiggjort brev fra Norges Glass- og
Stentgihandleres Forbund, eller Norges Kolonial- og
Landhandlerforbund, eller Norges Kooperative Landsfor-
ening's hovedkontor.
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spesiell tabell, Kendall og Smith's Random Sampling
Numbers, Cambridge University Press, Tracs for Computers
No. 24, 1951,

Ideen til slumptallstabellen er hentet hos W. Edwards
Deming's Sample Design in Business Reseach, New York
1960. Denytabellen som nyttes i'unders¢kelsen, er be-
tydelig forenklet 1 forhold til Deming's.

Observasjonsskjemaer ble brukt for overfgring av infor-
masjon fra fakturaene (informasjonsenhetene) til hull-
kort, og observasjonsskjemaene ble derfor utformet som
"hullkort", se 3.3. Tre observasjonsskjemaer er tatt
med her, nemlig observasjonsskjema for produsentenes
salg, for grossistenes import og for grossistenes salg.
Observasjonsskjema for detaljistene er derimot ikke tatt

med.

Observasjonsskjemaet for grossistenes salg avviker noe
fra de to andre skjemaene ettersdm der ikke er tatt med
nummererte kolonner. Distriksnummer for kjgperen ble
padfgrt disse skjemaene etter at observasjonen i hver
bedrift var avsluttet. Alle poststeder i Postverkets
liste over norske poststeder ble kodet etter kommune-
listen 1 Kjenn ditt marked, og hver enkelt adressesteds
nummer ble pafgrt samtidig som observasjonen ble kon-
trollert. Observasjonsskjemaet tjente deretter som

punchegrunnlag pd samme mite som de to gvrige skjemaene.



% Kundeliste.

P4 grunnlag av produsentenes kj¢perlister var det mulig
4 sette opp en liste over alle kjgperne i produsent-
leddet. Grossister og detaljister ble nummerert etter
to koder og for hver kjgper ble det oppfdgrt et distrikt-
nummer bestemt etter inndelingen i Kjenn ditt marked.

Se ellers instruksen, 3.1.

En tilsvarende liste ble satt opp over de utenlandske

leverandgrene og opprinnelsesland.

I begge listene var det tatt med &pne nummer for regi-
strering av kjgpere og leverandgrer som ikke var tatt

med i de opprinnelige listene.

4 varelister.

Til hjelp for observatgrene ble det pd grunnlag av vare-
kataloger, brosjyrer o.l. utarbeidet varelister for &

underlette kodingen.

5 Slumptallstabell.

Slumptallstabeller fungerer som trekningslister. Det
ble utarbeidet tre slike tabeller som er tatt med under
3.2 nedenfor. I instruksen er det nedskrevet hvordan
slumptallstabellene ble brukt. Der er tre slumptalls-
tabeller, 20%, 10% og 5%. De to fgrste ble brukt i
observasjonen av produsentenes salg, den fgrste 1 ob-
servasjonen av grossistenes import og de to siste for

grossistenes salg.

Slumptallstabellene ble konstruert pd grunnlag av en
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For innsamlingen av materialet for undersgkelsen ble det
utarbeidet et antall instrukser og skjemaer av forskjel-
lig slag. I dette bilaget er det tatt med et utvalg av
de hjelpemidler som ble utarbeidet.

2 Instrukser.

Overfgringen av informasjon fra fakturaene til observa-
sjonsskjemaer skjedde i hver enkelt bedrift for produ-
sentenes og grossistenes vedkommende. For denne over-
fgringen var det spesielt ngdvendig & utarbeide detalj-
erte instrukser. Instrukser ble laget for observasjoner
av produsentenes salg, grossistenes import og for gros-
sistenes salg. Instruksene ble tilpasset den enkelte
bedriftstype, men forskjellene var s&d smi at den instruk-
sen som er tatt med her, kan tas som eksempel pd de to
andre typene ogsd. Se 3.1 "Instruks for innsamling av

" nedenfor.

materiale i:
For de observasjoner som resultatene i kapitel 3 avsnitt
6 bygger pa, ble det utarbeidet en spesiell instruks.
Disse observasjonene ble utfgrt av en person for alle
produsentbedriftene. Denne instruksen er ikke tatt med

her.

N&r det ble lagt si stor vekt pd & utarbeide instrukser,
hadde dette sammenheng med gnsket om & redusere antall
observasjonsfeil og & lette kontrollen av observasjon-
ene., Dessuten kommer det til at overfgringen av infor-

masjon fant sted samtidig i flere bedrifter.
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Ingen opplysninger for enkelte variable. I en del in-

formasjonsenheter kunne det av forskjellige grunner ikke
finnes opplysninger for enkelte klassifikasjonsvariable.
Dette gdr fram av tabellene (se f.eks. avsnitt 9 i kapi-
tel 3). I de tabeller som er tatt med i dette arbeidet,
antas det at de manglende opplysninger o.l. som har

fgrt til at et antall enheter kan vere plassert i sa-
kalte nullklasser, ikke har noen vesentlig betydning

for vurderingen av de enkelte variable som denne typen

klassifikasjoner finnes for.

Observasjoner for importen sammenliknet med offisiell-

statistikk. I sammenlikninger mellom importdata for
utvalget og offisiell statistikk, md man vere oppmerksom
pd at de observerte informasjonsvariable i utvalget
viser inntakskost hos vedkommende grossist. Dette vil

1 de fleste tilfelle vare forskjellig fra tilsvarende
observasjoner 1 offisiell statistikk. Se observasjons-
skjema 1 bilag 3.
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tingelser. Disse betingelsene og utsagnskraften for

linjestykkets lengde tas opp i1 en annen sammenheng.

Manglende enheter i enkelte tabeller. I enkelte stgrrel-
sesklasser i kapitel 3, forekommer det at antallet kjgp-

ere kin variere med en eller to enheter, tabellen skulle
eksempelvis ha vist 194 enheter, men viser 192. Dette
bortfallet kom til under de enkelte sorteringer for
tabellene. Savidt det har vart mulig & kontrollere, er
denne typen feil ikke vesentlig for tabellenes utsagns-

kraft.

Klasseviddene i tabellene. NAar stgrrelsesklassene i

enkelte tabeller har klasser som er forholdsvis store

absolutt sett, har dette sammenheng med bl.a. gnsket om
4 bevare en viss anonymitet for de stgrre enhetene i de
enkelte tabellene. De stgrre enhetene er ellers gjerne

lette & identifisere.

Stgrrelsesgrenser i tabellene er innfgrt med gvre klasse-

grenser slik:

I tabellen stdr der: Betyr:
Hele tusen og gvre
klassegrenser,
7 1 - T000
15 7001 - 15000
31 15001 - 31000
1023 511001 - 1023000
2047 1023001 - 2047000
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4 Spesielle forhold i beregningen av resultatene.

Stgrrelsestabeller. I kapitlene 3-4 forekommer der en

rekke tabeller som bl.a. viser kjgpernes stgrrelse,
grossistenes stgrrelse i salget m.m. i to forskjellige
perioder. I tabellene kan man lese av den effektive
vandring fra kjdgperklasse til kjgperkiasse m.m., fra en

periode til neste periode.

Den miten disse tallene er konstruert pd, muliggjgr en
beskrivelse og analyse som pid langt nsr er utnyttet i
dette arbeidet.

Analysemiten er hentet fra
P. E. Hart: The Size and Growth of Firms
(Economica Vol XXIX, 1962 s, 29—39)1).

Grafisk framstilling i kapitel 5. I kapitel 5 er der

tatt med et spesielt beskrivelsesmdl i enkelte figurer

som viser sambandet mellom en variabel og to andre.
pen'funksjonstypen‘som er framstilt, svarer tilnsrmels-
esvis til logaritmiske transformasjoner av y = ax + b,

I figurene er der satt inn observasjoner for ¥, 8 Y5
men med samme x-verdl., I de hellogaritmiske diagrammene
er de to olbservasjonsverdiene for hver x forbundet med
en linje. Dette linjestykket kan tenkes & forholde seg
til forandringer i1 x pad flere vis, det kan vare konstant,
stigende og minsl.ende med gkninger i x. Linjestykkets
lengde -kan under visse omstendigheter brukes som et

eget beskrivelsesmdl i en fordeling. For at dette skal

vaere tilfellet, kreves det oppfyllelse av en rekke be-

1jSe ogsd henvisningene 1 denne artikkelen.
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fattende m&l, hadde imidlertid forholdsvis stor varia-
sjonsbredde for de enkelte variable som skulle beskrives.
Antallet observasjoner var dessuten forholdsvis stort
for enkelte observasjonsenheter, Dette ville bety at
en stor del av maskinens kapasitet vil g& med til &
lagre kvadrerte tall for beregning av f.eks., standard-
avvik, og en enda stgrre del av kapasiteten ville bli
belagt for lagringsformdl om maskinen skulle produsere
et skjevhetsmdl basert p4d de enkelte observasjoner.

Med en gitt timepris for maskinen vill oppfyllelsen av
alle gnskemdl om utfgrlig beskrivelse av fordelingené,
sprenge det budsjett som var stilt opp for den maskin-
elle bearbeldelsen ettersom produksjonen av slike mal
som er nevnt ovenfor, ville medfgre en vesentlig reduk-

sjon i output pr. tidsenhet.

Problemet kunne antakelig ha blitt 1lgst gjennom trans-
formasjon av informasjonsvariablene, men dette ble ikke
overvelet. En slik transformasjon ville i alle hgve
krevet overfgring til omlag 15000 hullkort som i sin tur
mitte kontrolleres.

Som alternativ til dette kan de enkelte skjeve fordel-
inger vises som de er, og dette alternativet er brakt

ut i de tabeller som inngdr i kapitlene 3-5.

N&r beskrivelsen ikke er fgrt lenger i den statistiske
bearbeidelsen, har dette sin forklaring i tre forhold,
nemlig skjevhetene 1 fordelingene, omfanget av observa-

sjonene og i de budsjetter som var satt opp.



B.21

Variablene 1 - 3,kodet inn i observasjonsskjemaene,vil
framgd av kapitlene 3 - 5.

Med hjelp av en regnemaskin, IBM-650, ble det utfgrt et
stort antall sorteringer og kryssorteringer ut ifra de
klassifikasJonsvariablene som er vist ovenfor. Resultat-
ene for alle sorteringer ble overfgrt til lister som ble
nyttet i den manuelle bearbeidelsen. Den overveiende
delen av tabellene 1 kapitel 3 og avsnittene 3,4 i kapitel
4 er satt opp p& grunnlag av slike lister.

Avsnitt 2 i kapitel 4 og kapitel 5 gir tabellresultater
som utelukkende er manuell bearbeidelse av observasjonene.
Dette gjelder ogsd i stor utstrekning de krysstabuler-
inger som ligger til grunn for avsnitt 6 i kapitel 3.

% Avveiing mellom maskinell og manuell bearbeidelse.

Nar den maskinelle bearbeidelsen ikke fikk stgrre omfang
enn tilfellet, har dette sammenheng med enkelte forhold

i selve observasjonsmaterialet.

Serlig 1 kapitel ? gdr det fram at de aller fleste
stgrrelsesfordelinger i undersgkelsen har en karakteris-
tisk hgyreskjev form. Vil man beskrive slike fordelinger
med vanlig standard statistiske beskrivelsesmil som
aritmetisk gjennomsnitt, standardavvik og et skjevhets-
m&l, si kan dette la seg teknisk sett lgse i en IBM-650.

De observasjoner som skulle beskrives i slike sammen-
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Bilag 2: Om undersgkelsens resultater.

I dette bilaget gis det en oversikt over enkelte forhold
ved beregningen av de resultater som ligger til grunn
for analysen 1 kapitlene 3-5. Informasjonen er fram-
skaffet med maskinelle og manuelle metoder og for begge
disse typenes vedkommende gjorde der seg gjeldende en
rekke begrensninger som har vert bestemmende for den

form resultatene foreligger i.

2 Undersgkelsens klassifikasjonsvariable.

Fglgende klassifikasjonsvariable utgjgr et sammendrag
fra de detaljerte tablder som ble satt opp for observa-
sjonene fra observasjonsenhetene i hver ramme:
1 Tidsvariable
Maned, ar
2 Geografiske variable
Handelsfelt, -omrdde, -distrikt
Fylke, kommune
3 Beslutningsvariable
Varesammensetning (se instruks i bilag 3)
Rabatter, bonus
Frakt (egentlig fraktbetingelser)
4 Andre strukturvariable
Stgrrelsesklasser for belgp og varelinjer
Stgrrelsesklasser for kjgpere
Stgrrelsesklasser for leverandgrer

Stgrrelsesklasser for ieveringer
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Hgsten 1961 ble forarbeidet til beregninger av resultat-
ene gjennomfgrt, og sent pad hgsten kom de fgrste resul-
tatene fram. Bearbeidingen fortsatte helt fram til i
Juli mdned 1962 og resultatene ble fgrt fram i et ar-
beidsmanuskript som ble avsluttet i august/september
1962. Fra september 1962 til september 1963 1& arbeidet
helt nede pd grunn av utenlandsopphold. Det manus-
kriptet som foreligger her, er skrevet 1 perioden desem-
ber 1963 - mars 1964,
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Observasjonene 1 produsentbedriftene ble foretatt dels
av utsendte observatgrer og dels av observatgrer som

ble lmrt opp 1 den enkelte bedrift.

Observasjonene 1 grossistleddet ble foretatt pd samme
mdten, men under en del av observasjonsperioden ble ob-

servasjoner ogsd foretatt av et konsulentbyri.

Observasjonene for detaljistene ble foretatt pd den
miten at detaljistene ble bedt om & sende inn sine glass-
og stentgyfakturaer for de arene undersgkelsen gjaldt.
Som regel sendte detaljistene alle sine fakturaer for
vedkommende 4r. P& forhand ble det antatt at denne
spesielle observasjonsmetoden ville kunne fgre med seg
et forholdsvis stort bortfall p4d grunn av det arbeid
framplukkingen ville fgre med seg for hver enkelt del-
taker. Metoden ble likevel prgvet ikke minst for &
vinne erfaring med en slik mdte & foreta observasjoner
pd. De fakturaene som ble sendt inn, ble mikrofilmet
og informasjonen for spesialforretningene og samvirke-
lagene ble hentet ut av filmene. Dette materialet er

péd langt nmr utnyttet i det arbeid som foreligger her.

9 Observasjonsperioden for undersgkelsen.

Undersgkelsen ble planlagt hgsten 1960 og vinteren 1961.
Etter at testing av skjemaer, instrukser, observatgrer
m.m, hadde funnet sted, kom materialinnsamlingen igang

varen 1961 og den pagikk til ut pa& hgsten samme A&r.
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1960 loddtrukket. Informasjonsenhetene i dette subut-
valget ble observert pd nytt for & f4 inn tilleggs-
informasjon.  Dette skjedde i1 samband med observasjons-

kontroll for det samme subutvalget.

Det midtte organiseres et omfattende apparat for over-
fgring av informasjon fra fakturaene til et skjema som
egnet seg for videre bearbeidelse. Dette kunne gjennom-
fgres med et sett av skjemaer slik som vist i bilag 3.
Overfgringsprosessen kan ses som i figur 1,2.

Figur 1.2: Overfgringsprosessen for informasjon.
(Eksempel fra observasjonene hos produsentene
og grossistene.)

T

{Lokaliser informasjonsenhetf——

N
Overfgr kontrollnummer
(fakturanr.) til slump-
tallstabell

L

Overfgr informasjon til
observasjonsskjema

Kontroller at all infor—“
|{masjon er overfgrt .

Er der spesielle forhold
ved informasjonsenheten? -————7y

(skriv under merknader)

lSiste 1nformasjonsenhengk—————-—-Nei

Ja

Bunt observasjonsskjema-
ene sammen og fglg in-
struksen

&

=

Observasjonsskjemaene
samles og kontrolleres

—

Observasjonsskjemaene til
punching, Punchelister til
kontroll.

(Til bearbélding)
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selve observasjonsenheten for produsentenes og grossist-
enes vedkommende., Dette krevde at utvalgsprosedyren
mitte gjidres s& enkel og sikker som mulig. GJjennom en
spesiell plan som gdr fram av bilag 3 og smrlig skjema-
ene 3.1 ff., ble disse mdlene nadd.

Tabell 1.2: Utvalgsprosenter for informasjonsenheter

hvert ar,

Observasjonsenhet Ar
1960 1958 1954 1953

Produsent (salg) 20% 20% 10% 10%
Grossist 1 (import) 20% 20% 20% 20%
Grossist 2 (salg) 10% 5% 5% 5%
Alle detaljisttyper

{(kjgp) 100% 100% 100% 100%

Utvalgsstdrrelsen ble stgrst i produsentbedriftene fgrst
og fremst av den grunn at observasjonene der ga informa-
sjon om alle grossister samt muligheter for & studere
sammenhenger mellom varesammensetningen og leveringene
(se kapitel 3). Dessuten ble det antatt at der ville
bll ferre fellobservasjoner omkring de enkelte informa-
sjonsvariable 1 produsentbedriftene enn i andre observa-

sjonsenheter som mindre lett lot seg kontrollere.

+valgsstgdrrelsen var opprinnelig 20, 10, og 10% i gros-
sistenes salg (2). Av budsjettmessige grunner ble utvalgs.
prosentene redusert slik disse framgdr av tabell 1.2.

Slumptallstabellene i1 bilag 3 viser hvordan rammene var
ordnet 1 soner og 1 subutvalg. For & analysere sammen-
hengen mellom ordrer og leveringer, ble ett subutvalg
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ble delt i 20 like store soner og innenfor hver sone ble
det loddtrukket 10 observasjonsenheter. Alle utvalgene
ble satt opp i overensstemmelse med teknikken for sékalt

replicated samplingl).

T utvalget for spesialforretninger ble der 26 brukbare
observasjoner for aret 1960. I undersgkelsen er ana-
lysen og beskrivelsen av spesielle detaljistforhold
begrenset til disse observasjonsenhetene og til 30 ob-
servasjonsenheter som er samvirkelag. I alt inngir
1200 samvirkelag i totalrammen. NAr materialet for de
andre rammene ikke er tatt med i denne undersgkelsen,
har dette sammenheng med at det store antallet informa-

sjonsenheter ikke har kunnet blil bearbeidet enda.

Bortfallet i utvalget for spesialforretninger mi avgjort
ses 1 sammenheng med observasjonsmetoden., Denne forut-
satte en ikke ubetydelig innsats fra deltakernes side

og, omtales nmrmere i et senere avsnitt.

Utvalg av _informasjonsenheter:

De endelige utvalgsprosentene for informasjonsenhetene

i alle rammer er oppfgrt i tabell 1l.2.

Alle utvalg ble trukket i samsvar med teknikken for
replicated samplinge). Selve utvelgelsen midtte skje i

1:w. Edwards Deming: Sample Design in Business Research,
New York 1960. Se Part ITI Replicated Sampling Designs.
En fordel med replicated sampling er at man kan gd ned
i utvalgsstgrrelse, men disse fordelene er ikke nyttet
fullt ut i1 dette arbeidet.

2)w. Edwards Deming, se ovenfor.
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seg til grossistsalget eller til grossistenes eget de-
taljistsalg eller til begge deler, har det ikke vart
mulig & ta rede pa.

Der e.' forskjeller mellom grossistene 1 en rekke andre
variable enn akkurat arssalg og &rskjgp av utenlandske
@& norske varer, Slike forskjeller lar seg observere i
oppbyggingen av varetilbudet, i valg av konkurranse-
midler, i samarbeidsvillighet med andre grossister, o.l.
Om man tar et visst hensyn til slike forhold, synes det
som om grossistene i utvalget er noe mer aktive i inn-
kj@dps- og salgsvirksomhet enn de gvrige grossistene, men
alt 1 alt gir grossistene 1 utvalget et tilstrekkelig

grunnlag for karakterisering av grossistene som helhet.

Detaljistrammene: Tabell 1,1 viser antallet forretninger

i hver ramme for detaljistene.

Tabell 1.1: Detaljistrammer og -utvalg i undersgkelsen.

Spesial- Andre Landhand-
Sum forretninger forretninger lerier o.l
I rammen 7000 300 (260) 500 6200
I utvalget 310 60 50 200

Alle utvalg ble trukket ut etter slumptallstabellerl).
Utvalgsstgrrelsen ble bestemt etter de midler som sto
til disposisjon og etter avveiinger av forskjellige
muligheter for bortfall. Utvalgsprosenten var 20% av
rammen for spesialforretninger, 10% for andre forret-
ninger og . 3,2% for landhandlerier o.l. Den siste rammen

ljKendall og Smith's Random Sampling Numbers, Cambridge
University Press, Tracts for Computers No. 24, 1951.
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ved et Arskjgp pad 600000 kr. Dette Arskjgpet kan imid-
lertid ikke sammenlikmes med de drskjgp som er kommet
fram i undersgkelsen, for den §t¢rrelsen som er tatt
inn 1 dette avsnittet, inkluderer en rekke varer som
ikke inngikk i undersgkelsen. Etter en rekke forsgk
p& stratifiering, ble utvalgsprosentene 100 og 50 hen-
holdsvis over og under 600000 kr. 1 kjgp 1959. Ved
sammenlikning av virkelig Aarskjgp 1958 og 1960 med opp-
gitt Arskigp 1959 (og 1960), viste det seg at stratifi-
eringen egentlig var betydningslgs. Utvalget kom til
4 bestd av 22 grossister hvorav 2 ikke gnsket 4 delta

i undersgkelsen. Disse to grossister hgrte til de
stgrre.

Innstillingen til undersgkelsen ble forsgkt klarlagt fgr
undersgkelsen ble satt i gang. Dette fikk selvsagt
ingen innflytelse p& sammensetningen av utvalget. Om
man sammenlikner utvalget og rammen for grossistene,
viser det seg at de grossister som ikke er med i ut-
valget, fordeler seg jevnt over hele stgrrelsesskalaen
malt i virkelig Arskjgp fra de norske produsentene 1958
og 1960. Grossistene i utvalget fordeler seg ogsi over
hele landet, se tabell 4.24 i kapitel 4,

Importen er kartlagt bare for grossistene 1 utvalget,
og dette forholdet gjgr at grossistene ikke kan sammen-
liknes med hensyn til innkjgp hvert ar. Det synes som
grossistene i utvalget har et hgyere gjennomsnittlig
adrskjgp av importvarer enn alle grossistene sett under
ett, dvs. gjennomsnittet i rammen. Dette har antakelig
bidratt til 4 gjgre grossistene i utvalget noe stgrre

i salget, men hvorvidt forskjellene i salget refererer
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ninger 1960.

Detaljistene ble delt inn 1 disse tre gruppene ikke

bare fordl der fantes forskjeller mellom detaljistene
med hensyn til varenes betydning, men ogsd fordi det var
ventet at observasjonsenhetene innenfor hver ramme ville
reagere forskjellig pd anmodning om deltakelse 1 under-
sgkelsen.

7 Undersgkelsens utvalgsplan.

Undersgkelsens utvalgsplan faller i to deler:

1. Utvalg av observasjonsenheter ( i1 hver selvstendig
ramme.

2. Utvalg av informasjonsenheter ( i hver utvalgt obser-
vasjonsenhet).

Utvalg av observasjonsenheter:

Produsentrammen: Alle 7 produsentene ble tatt med og
alle sa seg villige til & stille sine fakturaer til dis-
posisjon.

Grossistrammen var den samme for observasjoner av import

og salg. Det var pd forhdnd klart at grossistenes stgr-
relsesforskjell betinget en viss stratifiering. Pro-
blemet besto imidlertid i & finne fram til et passende
stratifieringsgrunnlag. Grossistenes kjgp fra de norske
produsentene ble lagt til grunn. Rangert etter denne
stgrrelsen, ble der et klart skille mellom grossister
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Detaljistenes antall lar seg ikke fastsld sd lett som
antallet grossister. Antakelig fantes der omlag 7000
forhandlere av glass- og stentgyvarer til husholdnings-
bruk 19601). Der foreld ingen opplysninger i offentlige
bedriftstellinger og de lister som private organisa-
sjoner arbeidet med, var satt opp med andre formil for
gye. Detaljistrammen ble derfor satt sammen av opp-
lysninger innhentet fra alle typer grossister, flere
private detaljistorganisasjoner, selgere hos grossister
og produsenter og ellers fra en rekke kilder. Detalj-
istenes stgrrelse var det viktigste kriteriet for den
lagdelingen som fant sted for denne typen bedrifter,

og de stgrre forretningene lot seg lettest peke ut.

Spesialforretningene ble satt opp i en ramme som til-

slutt kom til & omfatte 300 forretninger. Denne rammen

ble forelagt en rekke selgere og andre som kjente for-
retningene. Vareutvalgets sammensetning og det antatte
kjdpet/salget av glass- og stentgyvarer, var de viktigste
kriteria for denne inndelingen., Landhandlerforretningene

utgjgr den stgrste rammen blant detaljistene med omlag
6200 forretninger 1960, Vanligvis har disse forretning-
ene et utvalg og salg av disse varene som er betydelig
mindre enn i den fgrste rammen. De andre forretningene

omfatter de forretninger som klart skiller seg fra begge
de andre gruppene og bestidr av forretninger som hoved-
sakellg selger andre varer enn glass- og stentgyvarer.
En rekke av disse forretningene kaller seg jernvare-
forretninger, kortevareforretninger, elektriske forret-
ninger o.l., Denne rammen kom til & bestd av 500 forret-
l:De tall som gis 1 dette avsnittet gjelder de rammene
som ble oppstilt pd forh&nd og som ikke m& forveksles

med de observerte mgnstre slik disse framglr i kapit-
lene 3-6,
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hvilke ulikheter m.m. som fins 1 systemet, og der fore-
14 ikke tilstrekkelig informasjon pd forhind.

Den lagdeling som er gjennomfgrt er ogsd en form for
stracifiering, men var ikke lagt opp med tanke pd &
"vele resultatene sammen" slik som i tradisjonell stra-
tifiering. De rammer (alternative navn er informasjons-
kilder, blokker, horisontale lag, m.v.) som er satt opp,
er uavhengige i forhold til hverandre. De observasjoner
som ble foretatt hos produsentene, var uavhengige av
hvilke observasjoner som ble foretatt for grossistenes
salg. Fglgende rammer ble satt opp:

Produsentene (norske produsenter) besto 1960 av tre
glassverk, en porselensfabrikk og tre flintvareprodu-

senter,

Grossistene besto 1960 av omlag 40 bedrifter. Dette
tallet avvek vesentlig fra de grossisttall som ble inn-
hentet fra offentlige og andre organisasjoner. Gros-
sistene kan deles i to grupper, private og kooperative.
Norges Kooperative Landsforening drev i 1960 grossist-
virksomhet fra tre avdelinger som ikke konkurrerte med
hverandre. NKL er regnet med som tre grossister selv
om disse ikke var uavhengige av hverandre i innkJjgps-
betingelser. De private grossistene kan deles 1 to
grupper, medlemmer og ikke-medlemmer av Glass- og Sten-
tgigrossistenes Landsforening hvor 34 var medlemmer 1960.
De private grossistene kan dessuten deles 1 to etter
hvorvidt de samtidig drev ett eller flere egne detalj-
utsalg. Av grossistene 1 1960 var det antakelig bare

4 som ikke hadde ett eller flere utsalgssteder.
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Figur 1.1 viser hvilke typer informasjonskilder som fins
1 distribusjonssystemet for de variable som er nevnt
ovenfor og som ellers er gjengitt 1 bilag 3, Figuren
forteller ingenting om antall observasjonssteder innenfor
hver kilde, dvs. hvilke rammer man m&tte arbeide med.

Er antallet lite innenfor en ramme, vil det antakelig
vare vanskellg 4 unngd observasjon 1 alle observasjons-
enheter innenfor rammen. Er rammen stor, dvs. antallet
observasjonsenheter er stort, vil det som regel vare
ngdvendig med observasjoner i utvalg av observasjons-
enheter. Er observasjonsenhetene i hver ramme merkbart
ulike med hensyn til de variable som observeres, vil det
kanskje vmre bade gnskelig og ngdvendig med en viss lag-
deling eller stratiflering innenfor rammen slik at man

i utvalgene kan ta hensyn til de ulikheter som fins om
man har kjemnskap til slike forhold pa forhénd.

6 Undersgkelsens rammer.

En ramme bestdr av de observasjonsenheter som er kilde
for samme type informasjon. Egentllg er hele distribu-
sjonssystemet en ramme, og den bestdr av omlag 7000 ob-
servasjonsenheter. Man kan imidlertid uten videre fast-
sld at en slik ramme ikke egner seg & arbeide med for de
variable som inngdr i undersgkelsen. En utvel ville
vare & stratifiere systemet. Dette ville vare en farbar
vei om man hadde tilstrekkelig informasjon som stratifi-
eringsgrunnlag, N& er hensikten med informasjonsinn-

samlingen 1 dette tilfellet nettopp & bringe pd det rene
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De utenlandske produsentene kan i praksis neppe regnes
som informasjonskilde om man vil observere variable av
den typen som inngdr 1 denne undersgkelsen. Dette gjel-
der smrlig i denne undersgkelsen hvor antallet av uten-
landske leverandgrer er stort og hvor de aller fleste
leverandgrene har svart beskjedne andeler av den norske
importen. 0gs& for agentenes vedkommende m& man anta at
deres betydning som informasjonskilde er liten for de
samme varliablene. Derimot vil agentene kunne ha stor
betydning nir det gjelder & forklare hvordan kontakt-

strukturen er sammensatt.

At de norske produsentene er en viktig informasjonskillde,
gir seg selv,

Grossistene har to hovedleverandgrkilder, de utenlandske
produsentene og de norske. Dokumenter som viser innkjgp
fra disse kildene, har grossistene plikt til & oppbevare.
Det er derfor ikke ngdvendig & observere det samme antall
variable mer enn ett sted noe som ellers gir fram av
figuren. Hos grossistene er det fglgelig ikke foretatt
observasjoner av kjgpet fra norske leverandgrer ettersom
dette kunne gjgres hos produsentene. Dette siste gjelder
ogsd for en del av detaljistene (se nedenfor). Grossist-
enes salg miatte observeres og dette kunne best gjgres
hos grossistene selv om motsvarende dokumenter skal
finnes hos de detaljister grossistene solgte til.

Detaljistene er delt i tre grupper og arsakene til denne
tredelingen er gitt nedenfor.

forts. Denne figurens form er ellers ikke bestemt
ut ifra noen spesiell oppfatning om distri-
busjonssystemets struktur og fordeling av
funksjoner 1 systemet.
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For observasjonsenheten:

3 Sum informasjonsenheter

4 Sum belgp (jfr. 1 ovenfor)

5 Sum varelinjer (Jfr. 2 ovenfor)

6 Sum antall leverandgrer og kjgpere.

Under planleggingen av undersgkelsen ble det brakt pi
det rene hvilke informasjonskilder som foreld for de
variable som er tatt med ovenfor. Disse kildene er av-
merket i figur l.1 som viser distribusjonssystemets prin-
sipplelle oppbygging (med hensyn til leveringer).

Filgur l.l: Informasjonskilder 1 distribusjonssystemetlz

Utenlandske produsenter Norske produsenter

0 /
/C’//,ﬂae 0
Agenter o—7? Grossister
\ [ /

@
Speslalforretninger

Andre forretninger

Forbrukerné Landhandlerier o.L
x - faktisk observasjon

0 - mullg informasjonskilde

l)Dvs. forekomst av informasjonsenheter som

bedriftene har plikt til & oppbevare et

bestemt antall é'r'Fot:not:en forts. neste s.
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Fakturaen, dvs. fakturaer for de varer som inngar i
undersgkelsen, er den primsre informasjonsenhet. Faktu-
raer er imidlertid som regel et resultat av en eller
flere ordrer som er kommet istand gjennom forhandlinger
0.1, som selger eller kjgper har tatt initiativet til.
Fakturaen har derfor som regel en motpart i en ordre,
og ordren vil derfor vsre supplerende informasjonsenhet.
Bedriftene har ingen plikt til & arkivere ordrer slik
tilfellet er for fakturaene (eller tilsvarende salgs-
dokumenter). Vil man analysere et distribusjonssystem
flere Ar tilbake 1 tiden, vil fakturaene antakelig vsre
den informasjonskilde som er beheftet med den minste
risikoen for observasjonsfeil.

I materialinnsamlingen ble det sgkt etter tre typer in-

formasjonsvariable:

1 Identifikasjonsvariable
2 Klassifikasjonsvariable

3 Kvantitative informasjonsvariable.

Alle disse tre typene gjaldt informasjonsenheten.
Identifikasjonsvariablen gdr i likhet med de andre typene
fram av instruks og observasjonsskjemaer. Klassifika-
sjonsvariablene er vist i bilag 2. De kvantitative in-
formasjonsvariablene er fglgende hovedvariable:
For informasjonsenheten:

1 Belgp pr. levering for de definerte varene

2 Varelinjer pr. levering av de definerte varene
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distribusjonssystemet virkemite.

Varevelene kan finnes ved 4 studere mellom hvilke be-
drifter varer overfgres 1 systemet. Det er her som 1
hele undersgkelsen sett bort fra forbrukerne som ledd
eller endelig stasjon for varene, Som regel vil vare-
overfgringer vasre reglstrert 1 et system som bestdr av
beslutningsuavhengige og Jjuridisk uavhengige bedrifter.
Dessuten kreves slik registrering av det offentlige.
Fakturaen er det dokument som viser overfgringen av
varer, Fakturaen er derfor viktigste informasjonsenhet

i kartleggingen av vareveiene. Ved & observere faktu-
raene 1 et system kan man fA fram en ny dimensjon 1
systemet, nemllg forskjellige aggregat som f.eks. verdilen
av salget og salgets fordeling pid et antall kjgpere.

Ved & kartlegge varevelene (forekomst og lagerkvantum) 1
flere perioder, kan man studere forandringer 1 varevel-
ene innenfor systemet, og man vil finne ut hvilke bedrif-
ter som har kommet til og som har forsvunnet ut av syste-
met. Denne kartleggingen er grunnlaget for et videre
studium av distribusjonssystemet., Forandringene - eller
mangelen p& forandringer, md forklares. Informasjonen
for dette formdlet, finnes antakellig best gjennom obser-
vasjon av salgskvanta. Observerer man aggregat, f.eks.
arssalg, er det imidlertid ikke uten videre mulig &
studere salgsforlgpet gjennom &ret eller med hensyn til
andre kriteria som leveringsstgrrelse o.l. De totalsalgs.
tall som bedriftene gjerne har for sine kjgpere 1 A&ret,
er derfor utilstrekkelig som informasjon for en mer dypt-
glende analyse av et distribusjonssystem. Det er blant
annet slike forhold som fgrte til valget av fakturaen

som informasjonsenhet 1 depne undersgkelsen.
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busjonssystemer bortsett fra problemet med full observa-
sjon kontra observasjon av et utvalg variable eller
bedrifter.

Informasjon om distribusjonssystemet vil man kunne skaffe
seg ved observasjon i selve systemet og i informasjons-
kilder utenfor systemet. Sdkalte bransjeorganisasjoner
sitter gjerne inn med betydelig kjennskap til distribu-
sjonssystemer, og gjennom offentlige registreringer kan
det skaffes fram informasjon som ofte vil vsre relevant
selv om den ofte ikke er tilstrekkelig ngyaktig. Det er
fglgelig ikke ubetinget ngdvendig & forutsette bedrift-
enes direkte medvirkning ved studiet av et bestemt dis-
tribusjonssystem. Imidlertid vil det kanskJe som regel
vere ngdvendig 4 observere 1 selve systemet og det bgr
man ha samtykke til i1 hver enkelt bedrift hvor observa-
sJonene foretas. De fglgende avsnittene i dette bilaget
gjelder informasjonsinnsamling fra bedrifter i et distri-

busjonssystem.

Formalet eller ett av formilene med denne undersgkelsen
var & kartlegge vareveliene for et .sett varer., I dette
14 der atskillig mer enn bare det & identifisere varer
og bedrifter, dvs, finne fram til distribus)onssystemet.
Formdlet er drgftet 1 kapitel 1. Der gdr det fram at
det & konstatere hvilke bedrifter et distribusjonssystem
bestdr av, ikke er tilstrekkellg 1 en beskrivelse av
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denne varen. Det kan tenkes at analytikeren anser en
bestemt variabel som tilstrekkelig for & karakterisere
systemet. For enkelthets skyld kan denne variabelen
vere leveringsstgrrelsen mialt i kroner. Det kan tenkes
at ved 4 finne den gjennomsnittlige leveringsstgrrelsen
fra produsent til grossist eller detaljist, og fra gros-
sist til detaljist si kan systemet beskrives tilstrekke-
lig ut ifra formilet. GJjennomsnittsmilet vil som regel
mitte suppleres med andre statistiske beskrivelsesmil.

Salenge alle informasjonsenheter for en gitt variabel
observeres, oppstidr der ingen statistiske utvalgsproble-
mer. Slike problemer melder seg derimot ndr det av gko-
nomiske grunner, dvs. man er ikke interessert i é betale
for informasjon utover et bestemt sikkerhetsniva, er
gnskelig & begrense observasjonen til et utvalg av in-
formasjonsenhetene. Disse statistiske problemene er
imidlertid lgste b&de 1 teori og praksis - ihvertfall si
lenge det gjelder mdling av f& variablel . Observasjons-
problemene blir som regel betydelig mer kompliserte i
statistisk forstand nidr det dreier seg om s&kalt multi-
purpose sampling (ogs& kalt general purpose sampling)g).

Vanligvis vil det lkke vare tilstrekkellg & mdle bare en
variabel for enhetene 1 systemet] man m& observere et

stgrre antall. Det & fastlegge hvilke variable som skal
observeres, er et betydelig problem i analyser av distri-

ljSe f.eks. Holbmk-Hanssen: Markedsforskning (1958),
Deming: Sample Design in Business Research (1960),
se ogsid Johnston: Econometric Methods (1963),
Mood og Graybill: Introduction to the Theory of Stati-
stics (1963) o.l.

2)Dalenius: Sampling in Sweden (1957).
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regne med & identifisere den overveiende delen av dis-
tribusjonssystemet for de varer man reiste spgrsmilet
for. Vanligvis er det ikke tilstrekkelig for analytik-
eren 4 identifisere vare med bedrifter. Han vil ogsé
vite hvordan systemet er bygget opp og hvordan det
fungerer. Den informasjon som er alment tilgjengelig,
vil som regel ikke strekke til i en slik analyse.
Analytikeren mi selv skaffe seg den informasjon som er
ngdvendig for & beskrive og analysere et distribusjons-

system.

Slik distribusjonssystemet ble definert i kapitel 1,
vil fgrste punkt i analysen bestd nettopp i identifika-
sjon av enheter. Demnne identifikasjonen kan bli temme-
lig omfattende om distribusjonssystemet skal totalbe-
skrives og totalanalyseres. Ved partielle beskrivelser
og analyser av deler av distribusjonssystemet, kan iden-
tifikasjonsprosessen ofte begrenses betydelig. Det er
forgvrig diskutabelt hvor mye arbeid man i1 praksis skal
legge ned i identifikasjon. Identifikasjon er egentlig
bare et utgangspunkt for videre analyse. Dersom det
fins muligheter for & komplettere distribusjonssystemet
under selve analysearbeidet, kan det vazre en fordel &
begrense identifikasjonenl). Serlig gjelder dette nar
der er usikkerhet omkring tilgang og bortgang av be-

drifter fra det distribusjonssystemet man vil undersgke.

NAar distribusjonssystemet for en vare er fastlagt med
den ¢gnskete grad av ngyaktighet, vil analytikeren sgke
informasjon om bedriftenes forhold til hverandre for
1jw. Edwards Deming (1960) diskuterer praktiske identi-

fikasjonsproblemer i kapitlet om The Frame and Elements
of a Sampling Plan, s. 38-40.
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I dette bilaget redegjgres det for organiseringen av
materialinnsamlingen, dvs. for hvordan distribusjons-
systemet ble fastlagt, hvordan observasjonsenhetene og
informasjonsenhetene ble valgt ut og hvordan informa-

sjonen ble overfgrt i hver enkelt situasjon.

I bilag 2 er det vist hvordan resultatene ble beregnet
og hvilke begrensninger som gjorde seg gjeldende i den
statistiske bearbeidelsen av den informasjon som ble
samlet inn. I det tredje og siste bilaget er det tatt
med et utvalg av de instruksjoner og skjemaer som ble
brukt. Disse instruksene og skjemaene er eksempler pi
hvilke beslutninger som ble truffet i undersgkelsens
planleggingsperiode. De fglgende avsnittene i dette
bilaget viser en del av de problemene man sto overfor

ved organiseringen av materialinnsamlingen.

Om man spgr hvilket distribusjonssystem som gjelder for
en bestemt vare eller ett sett bestemte varer pa ett
tidspunkt eller i en periode, er det lite sannsynlig at
man vil kunne finne et presist svar. Den informasjon
som fins, er i liten grad organisert omkring varer. Like-
vel er vareklassifikasjoner i offentlige og private be-

driftsregistreringer s& pass rommelige at man vil kunne
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driver aktiv forbrukerpidvirkning.

Detaljistenes pavirkning.

For glass- og stentgyvarer har vareeksponeringen sann-
synligvis alltid vert viktigste padvirkningsmiddel for
detaljistene, og dette har vert direkte pavirkning.

Alle detaljJistene i systemet har brukt dette midlet.

De som har brukt indirekte pdvirkning i perioden, er
forholdsvis f&4. For detaljistene er selve lokaliser-
ingen viktig. Lokaliseringen muliggjgr ofte direkte
pavirkning utenom selve vareeksponeringen, f.eks. ved
varedemonstrasjoner. Stgrre detaljister har regelmessig
deltatt i samdemonstrasjoner og utstillinger, men ytterst
sjelden har detaljister som konkurrerer innenfor det
samme geografiske omrddet, hatt noe samarbeid i pAvirk-
ning. Derimot har detaljister i forskjellige byer,
etablert samarbeid med hensyn til reklameopplegg.

Der er en klar sammenheng mellom stgrrelse og pavirk-
ningsinnsats. Mens de mindre og aller minste detalj-
btene stort sett ngyer seg med de direkte.vareeksponer-
ingen, gir de stgrre detaljistene lenger og deter disse
som fgrst og fremst deltar pd 50/50 basis ndr det gjel-
der lokal avisannonsiering o.l. Alt i alt er det neppe
flere enn omlag 100 detaljister som utnytter produsent-
enes indirekte pavirkningsmuligheter.



av reklamefilmer,

I undersgkelsesperioden var det vanlig at produsentene
dannet grupper som gjennom utstillinger, mgnstringer o.l.
sgkte &8 pavirke produsentene direkte. Slike tiltak ble
lansert under slagord som "Velkommen til bords" og andre
varer som bestikk, duker etc. fra andre varegrupper ble
tatt med., Slike tiltak ble presentert i de stgrre byene.

Grossistenes pdvirkning.

Grossistene har som grossister ikke hatt direkte eller
indirekte forbrukerpdvirkning. Grossistenes beskjedne
rolle har sammenheng med det faktum at omlag 90% av
disse bedriftene var samtidilig detaljister. Likevel
kunne man ha tenkt seg eksempler hvor grossistene har
forsgkt & ravirke kjgperunderlaget for enkelte detalj-
ister 1 detaljistenes konkurranseomrdder. I si tilfelle
ville det ha vert mulig &4 peke pd paralleller til
Munthes betraktninger om produsentens muligheter for
indirekte pdvirkning av forhandlerne gjennom forbrukerneq
Nar det 1kke synes & ha forekommet slike situasjoner i
dette distribusjonssystemet, kan dette kanskje tas som
indikasjon p& at bedriftene md ha en viss stgrrelse

og at varene m& kanskje ha en relativ hgy innkjgps-
frekvens for at grossistene skal kunne ta et initiativ
til pdvirkning av forbrukerne. Bare en svsrt beskjeden

del av grossistenes kjgpere kan regnes blant de 200 som

l:Munthe (1960 s. 44 og kapitel VI).
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produsentens ettersom disse fysisk sett er identiske.
Vareeksponering 1 vinduer var tradisjonelt - dvs. fgr
TV - detaljistenes viktigste direkte padvirkningsmedium.
Dette har produsentene tatt hensyn til ved & utarbeide
utstillingsmateriell. Fellesskapet kommer ogsd til ut-
trykk gjennom deling av utgiftene forbundet med avis-
annonsering. Denne delingen som ofte er pd 50/50 basis,
begynte omkring 1957, men er lkke ssrlig utbredt. Pro-
dusentene har gjennom store deler av perioden stilt ma-
triser til disposisjon for detaljistene og for grossist-
ene. MatrisetJenesten har antakelig vert minst effektiv
av de mdter som produsentene har brukt for indirekte
padvirkning. Detaljistene (dvs. de kombinerte foretakene)
hevder at produsentenes matriseservis og kinoplateservis
ikke har vert koordinert med forandringene i produsent-
enes varetilbud og at de derfor har hatt liten nytte av
disse mulighetene. Produsentene p& sin side har gjort
gjeldende at matriseservisen komil stand etter press fra

forhandlerne.

Det har ikke vart mullg & fastsld omfanget og verdien av
produsentenes indirekte pavirkning. For en av glass-
vareprodusentene utgjorde den direkte pavirkningen omlag
50% av utgiftene for all padvirkning i a&rene 1958 og 1960.
All pdvirkning utgjorde i penger fra 0,3 til 2,4% av
hvert &rs salg av respektive stentgy- og glassvarer.
Generelt gjelder at de produsenter som hadde de forholds-
vis hgy grossistandel i salget, hadde de forholdsvis
laveste utgiftene til pavirkning.

Produsentenes direkte pavirkning besto 1 perioden fdgrst

og fremst av ukeblads- og avisannonsering og senere ogsi
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pooling av en del av distribusjonssystemets pavirkning
som samtidig skal kunne gl hver enkelt bedrift stgrre
tyngde i pavirkning gjennom bruk av media som ellers
bare vil vare forbeholdt de stgrre bedriftene 1 syste-
met. I de kampanjer som Bransjerddet har gitt inn for,
har produsentene biret den vesentlige delen av utgift-
ene. Tilsvarende tiltak har forekommet innenfor andre
varegrupper, f.eks. skotgy.

Innenfor distribusjonssystemets omlag 7000 bedrifter,
er det bare omlag 300 som i perloden og senere aktivt
sgker & pdvirke forbrukerne pi annen mite enn ved vare-
eksponering. De 300 bedriftene er produsentene og
spesialforretningene.

Produsentenes pavirkning.

Spesielt for de norske varene gjelder det at de er
produsentmerket og dermed identifiserbare. Dette letter
sammenlikningen fra detaljist tll detaljist og det mu-
liggj#r en varekontroll vertikalt og horisontalt. En
slik kontroll vil alltid vsre gnskelig og tildels ngd-
vendig innenfor et system der prissettingen bestemmes
sentralt, dvs. utenfor detaljisten, og for eksempel
gjennom et bruttoprissystem.

Det at de norske varene som regel alltid vil kunne fgres
tilbake til produsenten, gjgr at en detaljist gjennom
en vareoppstilling samtidig eksponerer sine varer og
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Figur 6.4: Pavirkningsveler 1 distribusjonssystemet.
(Forbrukerorientert pavirkning).

Produsentene r—‘\\\

Bransje-
rédet

A %

¢//,—-—Gross1stene

Detaljistene

Forbrukerne

(Kjgperne 1 forbrukerleddet)

Om produsentene pavirker forbrukerne gjennom ukeblads-
annonsering, si er dette direkte pAvirkning. De andre
bedriftene 1 systemet har her smd muligheter for & for-

andre pavirkningens retning til samme tid.

I et system som bestdr av uavhengige bedrifter, kan ikke
produsentene kontrollere grossistenes, detaljistenes og
eventuelt forbrukernes valg. Den som gir indirekte péa-
virkning kan med sikkerhet regne med at pavirkningen
endres og eventuelt stoppes om den gir gjennom tilstrek-
kellg mange ledd. Holbmk-Hanssen og Munthe har begge
pekt pad dette.problemet 1 sammenheng med produsentenes

vertikale markedspolitikkl).

GJjennom Bransjerddet, som vokste fram til fullbyrdelse
ved slutten av undersgkelsesperioden, ble det skapt en

l}Holbaelc-Hanssen (1958, diskusjon), Munthe (1960 s. 44),
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dette er en fglge av tilbudsstrukturen og pavirkningen
fra distribusjonssystemet eller av forhold som gjgr seg
gjeldende 1 forbruks- og kjgperenhetene i forbruker-
leddet, er det ikke mulig & ha noen bestemt mening om.

I dette avsnittet blir distribusjonssystemets forbruker-
orienterte pavirkning vist i1 prinsippet. Det er mulig

& rekonstruere tiltakene etter art, men ikke i detalj.
Dermed er det heller ikke mulig & vise endringene i
denne pavirkningen. Alle opplysninger i dette avsnittet
kom til 1 intervjuer og diskusjoner i observasjonsperi-

oden,

Pavirkning utgjgr all den informasjon, opplysning og
argumentering som rettes mot forbrukerne, enten direkte
eller indirekte. P&virkningen i dette distribusjons-
systemet fglger de veier som er trukket opp i figur 6.14.
Med direkte pavirkning er her ment den p&virkning som
detaljistene eller grossistene eller produsentene eller
grupper av disse, retter mot f.eks. forbrukerne. Dette
vil innebasre at den som gir informasjon eller fgrer
fram argumenter, kontrollerer sitt medium eller sine
media i forhold til andre bedrifter i i systemet. Det
er tidligere i dette kapitlet pekt pd at enkelte produ-
senter har kunnet konstatere at brosjyrer og eksponer-
ingsmateriell er blitt liggende ubenyttet hos f.eks.
grossistene. Dette er et eksempel pd& indirekte pavirk-

ning.
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distribusjonssystemets utforming.

Glass- og stentgyvarer er typiske gruppevarer. I denne
undersgkelsen er det bare gruppevarene, dvs. glass- og
stentgyvarer til husholdningsbruk, som er kartlagt av
alle glass- og stentgyvarer. Husholdningen er dermed
betraktet som forbruksenhet. I sin levetid vil gruppen
ha en bestemt sammensetning av de definerte glass- og
stentgyvarene, For distribusjonssystemet er det av
vesentlig betydning & ha tilstrekkelig informasjon om
innkjgpstidene for de glass- og stentgyvarer som bringes
inn i en slik gruppel). I sin forbruker- og kjgper-
pavirkning bygger distribusjonssystemet pd i hvertfall
to antakelser som bedriftene 1 systemet har tatt ut i
fra sine erfaringer. Disse antakelsene er at glass- og
stentgyvarer bringes hovedsakellg inn i en forbruks-
enhet ved dens start, dvs. 1 de fgrste &rene. Enkelte
holder pd at det skjer i det aller fgrste &ret og under
bryllupet! Den andre antakelsen gir ut pd at det 1
stor utstrekning er andre personer enn de som inngdr 1
forbruksenheten, som bringer slike varer inn i gruppen
og 1 hvertfall i fgrste omgang velger hvilke varer som
skal inngd.

Det faller utenfor rammen av dette arbeidet & drgfte
disse antakelsene. Det skal her bare fgyes til at i
undersgkelsesperioden og med den forbrukerpdvirkningen
som da fant sted, md glass- og stentgyvarene ha hatt en
meget lav innkjgpsfrekvens 1 forbrukerleddet. Hvorvidt
ljDet er antakelig av vesentlig betydning for markeds-

fgringen 1 systemet om gruppens initialbeholdning er
stor eller om beholdningen akkumuleres over tid.
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f.eks. prisbetingelser fgrst, ville andre leverandgrer
i distribusjonssystemet kunne ha kopiert strategiend-
ringene og man ville sannsynligvis fdtt en utvikling
som i store trekk ville svart til beskrivelser av pris-

konkurranser i tradisjonell gkonomisk teori.

Denne analysen av kontaktoppbyggingen som del av strate-
gisettet lkunne ha vart bygget pd en sterkere detaljana-
lyse og beskrivelse av den faktiske kontaktstrukturen

i1 perioden. N&ar denne beskrivelsen ikke er tatt med her,
er det fordi kvantitative opplysninger mangler. De opp-
lysninger som er gitt i dette avsnittet, bygger pd sam-
taler og intervjuer med leverandpgrer og kjgpere innenfor
distribusjonssystemet.

4 pistribusjonssystemet og forbrukerne.

Distribusjonssystemet slik dette er definert, inkluderer
ikke forbrukerne. Forhold som gjelder forbrukerstruk-
turen er ikke trukket inn 1 analysen. Dette er en sterk
avgrensning av undersgkelsen ldet distribusjonssystemet
som helhet betraktet, er avhenglg av forbrukernes evne
og vilje til a4 kjgpe de glass- og stentgyvarene som til-
bys gjennom distribusjonssystemet. Likedan er forbruk-
ernes innkjgpsvaner, innkjgpstidspunkt i aret, innkjgps-
sted og innkjgpsfrekvens, av avgjgrende betydning for
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stgrre detaljister pd bestemte miter og til bestemte
tider, og det ble like vanlig at grossister besgkte den
overvelende delen av de gvrige detaljistene til bestemte
tider. Mellom disse besgkene eller andre former for
kontakt, ble det like vanlig at kjgperne sendte ordrer
til leverandgrene. Dette kontaktsystemet har rgtter
langt tilbake og er ikke noe som kom til som fglge av
ldsningen av andre deler av strategisettene, men det er
grunn til & anta at den offentlige regulering savel som
den indre regulering i systemet har bidratt til & holde
stabiliteten 1 kontaktstrukturen. Dette kan man si,
minimaliserte dammelsen av nye former for kontakter
vertikalt og horisontalt.

Fgrst 1 det siste Aret, 1960, oppsto det et brudd med

de tradisjonelle kontaktformene innenfor systemet. Man
fikk en "rfrivillig kjede", dvs. et system med en kontakt-
struktur som avvek vesentlig fra den som fantes for
systemet ellers. Det nye systemet, er fgrst og fremst
karakterisert ved hyppigere kontakter mellom leverandgr-
en og kjgperne. Denne gkningen 1 kontakthyppighet kom-

penserer 1 en viss grad informasjon som kjgperne ikke
lenger fir fra andre leverandgrer ettersom det er en
forutsetning at kJj#gperne skal konsentrere sine kjgp hos
leverandgren 1 subsystemet. Endringen i kontaktstruk-
turen m& betraktes som en vesentlig forutsetning for at
det skulle kunne oppstd en koalisjon med tilnsrmet team-
karakterl). I og med forandringen 1 kontaktstrukturen
ble grunnlaget lagt for valg av nye verdiér for andre
deler av strateglisettet badde hos leverandgren og kJgp-
erne. Om man hadde gdtt den motsatte velen og endret

ljMarschak (1955 s, 127-37) har drgftet samarbeid 1 team.
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forhandlingssituasjoner som er kompliserte og som fglge-
lig ikke kan forklares pd samme enkle skissemessige
mite.. Det vesentlige er imidlertid at det fgrst og
fremst er i1 de perioder hvor initiativet til kontakt

tas av leverandgren at det eventuelt finner sted for-
handlinger om priser. Betrakter man en periode pd ett
ar, vil det vsre under en begrenset del av dette Aret

at bedriftene i systemet forhandler om betingelser for
priser, rabatter, fraktgodtgjgrelse og stgtte av annet
slag. Under resten av aret, dvs. i1 den tiden da initi-
ativet kommer fra kjgperen, vil priser og betingelser
ellers betraktes som faste, og sividt det har vert mulig
4 bringe pd det rene, spiller kjgpernes stgrrelse liten
rolle. Enten kjgperen er stor eller liten er det van-
ligvis en forutsetning at leverandgrens priser aksepte-
res for den ordren som kjgperen eventuelt sender eller
gir p4 amnen mdte. At dette forholder seg slik, kan
man lett f& bekreftet gjennom de rutinene som leveran-
dgrene har for ordrer som mottas gjennom post eller

pr. telefon.

Dette viser at forhandlingssituasjonen er en helt annen
i1 de fleste tilfeller der kJjgperen tar initiativet til
kontakt enn ndr initiativet kommer fra leverandgren,

Kontaktstrukturens utforming og dens stabilitet i peri-
oden, viser at bedriftene ogsi for den delen av strate-
gisettet som behandles her, anvendte en tilnzrmet sta-
sjonxr strategi. Det er grunn til & anta at der er en
npr sammenheng med det kategorisystem som bare langsomt
opplgste seg, og kontaktstrukturens utforming. Det ble
vanlig at produsenter tok kontakt med grossister og
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De mindre og aller minste kjgperne har antakelig klare
restriksjoner med hensyn til oppbyggingen av varetil-
budet for disse varene. Disse restriksjonene kan vsre
uttrykt i antall meter utstillingsplass, eller i ordre-
stgrrelse med hensyn til kroner. Det er ikke uvanlig
at mindre kjgpere setter sammen en ordre slik at den
ikke overstiger for eksempel 500 kr. eller 1000 kr.

En leverandgr som kommer sist eller 1 den senere delen
av besgksperioden hos en slik kjgper, vil matte regne
med en forholdsvis hgy sannsynlighet for salg av varer
bare 1 den delen av varetilbudet som er forskjellig fra
det de tidligere besgkene har vist kjgperen. PA den
annen side er det ikke utenkelig at en viss eksponer-
ingseffekt kan vere til fordel for de leverandgrene som
kommer 1 den siste delen av besgksperioden.

Det er fgrst og fremst under utpakningsreisene som
leverandgrene tar initiativet til at selger og kjgper
forhandler om hvilke varer kjgperen skal ta og eventuelt
til hvilke betingelser han skal f& dem. De stgrste
kjdperne drgfter ikke prisbetingelser med leverandgrens
representanter i slike situasjoner, siframt ikke lever-
andgrens representant er en disponent, salgssjef eller
liknende. De mindre kjgperne forhandler utelukkende om
den eventuelle ordrens sammensetning og ikke om pris-
betingelsene fordi disse blir vanligvis akseptert. Der-
imot kan de gjgre sine ordrer betinget av at de far
bestemte glass- og/eller stentgyvarer til lavere priser,

dvs. en slags partiell prisforhandling.

Mellom disse kjgperformene, dvs. for de stgrste og de
minste kjgperne, inngédr de gvrige kjgperne i en rekke
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seringen av importen gkte deres alternative innkjgps-

muligheter.

Dette at de forskjellige kjgperne har ulik informasjon

i de perioder da varesammensetningen skjer, har betydning
for den forhandlingsposisjon de kommer i, De virkninger
dette kan tenkes & ha for de stgrre kjgperne, er antydet
ovenfor. De mindre kjgperne som ikke besgker produsent-
ene eller besgker agentene i 0Oslo, far ikke simultan-
‘informasjon, men sekvensinformasjon. Produsentene og
grossistene har ikke alle utpakning samtidig p& samme
sted, men fglger etter hverandre. I presentasjonsperi-
oden, som gjerne er konsentrert til mars og til august/
september, vil en kjgper i begynnelsen av perioden sann-
synligvis ikke ha s®rlig kjennskap till hva som kommer til
4 bli tilbudt i den senere del av perioden. Det er

sveert sannsynlig at dette vil pavirke de kjgp som kommer
1 stand til enhver tid. I undersgkelsesperioden da opp-
byggingen av varesammensetningen var bedriftenes viktig-
ste del av strategisettet, mitte dette forholdet fgre
til en spredning av kjgpene p& en rekke leverandgrer.

Varesammensetningens betydning er en funksjon av kjgp-
ernes stgrrelse. Jo stgrre kjgperne er, jo viktigere

er oppbyggingen av varesammensetningen i dette distri-
busjonssystemet. I kapitlene 3-5 er det pavist en tyde-
lig sammenheng mellom stgrrelse og antall leverandgrer,
I kapitel 5 ble det ogsd drgftet hvilke leverandgrtyper
som kan tenkes for de mindre detaljistene, dvs. leveran-
dgrer av glass- og stentgyvarer til husholdningsbruk.
Den inndelingen som ble‘gitt her, har sammenheng med de
antakelser som her er satt fram om informasjonens betyd-

ning.



6.48

Utpakningsreisene har vanligvis Oslo som fgrste stasjon.
Dette har tradisjonelt sammenheng med utenlandske pro-
dusenters utpakning av glass- og stentgyvarer hos sine
agenter 1 Oslo., Agentene, som for den overvelende
delens vedkommende er lokalisert 1 Oslo, reiser forholds-
vis 1lite. I undersgkelsesperioden da forhandlerne pres-
set etter flere importvarer, hadde de etter alt A& dgmme
fordeler av ikke & relse. Grossistene og en del av de
stdrre detaljistene vil regelmessig reise til Oslo pa
grunn av importvarene og under slike reiser vil de ofte
ogsd ha skaffet seg informasjon om de norske produsent-

enes varesammensetning for det kommende halvéiret.

En del stgrre grossister besgker regelmessig pi eget
initiativ hver enkelt produsent fgr produsentene har
lagt ut pd sine utpakningsreiser. Dette viser at kjgp-
erne innen dette distribusjonssystemet slett ikke har
den samme og like mye informasjJon. De stgrre kjgperne
har hetydelig mer informasjJon om det totale varetilbud
til for eksempel grossistene eller detaljistene enn hva
de mindre kjgperne har. De stgrre kjgperne har fglgelig
stgrre muligheter for varesammenlikning i den perioden
da hovedbeslutningene tas for oppbygging av deres egne
varetilbud. Dette forholdet har vesrt karakteristisk
for systemet 1 si& godt som hele undersgkelsesperioden,
Forskjellen mellom 1953-4 og 1958-60 synes 4 ligge 1 noe
gkt tilbgyelighet blant produsentene til & ta initia-
tivet til kontakt med kjgperne. Blant kjgperne er imid-
lertid ‘de stgrre kjgperne noe mer aktive overfor produ-
sentene enn tidligere, noe som har sammenheng ikke minst
med deres forhandlingsposisjon som er sterkere etter at
kategorirabattsystemet opphgrte og etter at liberali-
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Produsentenes hovedreiser:
Fordeling, hyppighet og varighet 1958.

Utpaknings- Antall Varighet Utpaknings- Antall Varig-
sted turer i dager sted turer nge%
oslo” 2-3 6-12  Kristiansand 2-4% 2-6
Halden )l Stavanger” 2-4 2-6
Fredrikstad ) 1-4 1-3 Haugesund " 2 1-2
Sarpsborg ) Bergen* 2-4 6
Moss 2 1 Alesund™ 2.4 2
Hamar 2 1-2 Molde* 2-4 1-3
Lillehammer 2 1-2 KristiansunS: 2-4 1-3
Gjgvik 2-4 1-3 Trondhe im* 2-4 5-6
D]:'ammenz:< 2-3 2 Mo 1 Rana 1 L
Skien 2-4 3-6 Bodg " -2 1-2
Horten )l Svolver 1 1-2
Tgnsberg ) Harstad 1 1-2
Sandefjord ) 2-4 2-3 Tromsg 1 1-2
Larvik ) Hammerfest 1 1
Arendal 1-3 1-2 -

Kilde: Intervjuer med selgere.

*Disse byene far 1-3 suppleringsbesgk.

lInnenfor disse to by-gruppene holdes utpakning vanlig-
vis i en av byene hver gang, men produsentene har

ingen avtale seg imellom om fordelingen.

gjerne 1-2

Hver by far
suppleringsbesgk.

Glassvareprodusentene har som regel hatt flere utpak-

ningsreiser hvert ar enn stentgyvareprodusentene, og

porselensvare

reiser enn de andre produsentene.

produsentene har hatt flere supplerings-
Av produsentene er

det bare produsent 7 som bare besgkte de stgrste byene

i undersgkelsesperioden.



6.46

verk, hvilke matriser man l&ner ut m,m. En del av dette
materialet er ment som direkte hjelp for grossistene i
deres kontaktvirksomhet overfor detaljistene. GJjennom
sine besgk hos kjgperne har imidlertid produsentene
kunnet konstatere at den overveiende delen av dette ma-
terialet stopper i grossistleddet. I den utstrekning
at dette materialet ikke stoppes pad grunn av mangel p&
oppmerksomhet blant grossistene, viser dette at produ-
sentenes informasjonsinnsats lkke gidr i samme retning
som grossistenes. Dette er delvis slik fordi grossist-
enes kontaktstruktur til detaljistene er forskjellig
fra den som fins mellom produsentene og deres kjgpere.
Grossistenes kjgpere har dessuten vanligvis fmsrre varer
enn hva f.eks. brosjyrer og foldere dekker, og grossist-
ene kan som fglge av de muligheter som fins, ha valgt &
bygge opp sitt varetilbud med andre varer i1 samme pris-
klasse.

Produsentenes direkte form for kontakt skjer fgrst og
fremst gjennom utpakningsreiser. Denne delen av kontakt-
strukturen har vsrt forholdsvis uforandret gjennom hele
perioden. Fordelingen av utpakninger og utpakningenes
hyppighet og varighet er vist i tabell 6.1 som bygger
pa opplysninger fra 1958. Alle produsentene har imid-
lertid opplyst at forandringene i disse reisene, gJjerne
kalt hovedreiser, har vart smid. Det nye trekk som kom
til fra 1956-8 var nye reiser uten utpakning, sdkalte
suppleringsreiser. Suppleringsreisene styres gjerne av
ordrebeholdningen og gdr gjerne til de viktigste kjop-
erne.
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Analysen av leverings- og ordrestrukturen viser at
kontaktstrukturen er satt sammen av en rekke andre
former for kontakt og at kjdperne etter alt & dgmme

tar hyppigere initiativ til kontakt enn leverandgrene.
Det at kjgperen skal ta initiativet vil vmre en funk-
sjon av kjgperens stgrrelse, avstanden til leverandgren,
vanedannelse og andre faktorer. Enkelte produsenter
hevder at kjgpere med forholdsvis dirlig likviditet
gjerne tar initiativet til kjgp fordi de m& kjgpe hyp-
pigere. En forholdsvis stor kjgper vil i dette distri-
busjonssystemet fi leveringer hyppigere enn smid kj@gpere.
Det gelder generelt og for bade produsenter og grossis-
ter som leverandgrer. (Enkelte stgrre kjgpere har
etablert et system for dette som nmrmer seg rekvisisjon
av varer fra produsentleverandgrene, og de fi&r f.eks.

i fakturaene gjennomfgrt utstrakte henvisninger til

sine ordrer til leverandgren.) Nir avstanden mellom
leverandgr og kjgper stiger, synker kjgperens tilbgye-
lighet til & ta initiativet til direkte kontakt.

Leverandgrene kan ta direkte kontakt gjennom besgk hos
kjgperen eller ved & invitere kjgperen til & besgke
leverandgrens utstillingsplass eller utpakning. Alle

disse formene forekommer gjennom hele distribusjons-
systemet. Leverandgren kan ta indirekte kontakt gjennom
postforsendelser og telefon. Ingen leverandgr hadde i
perioden organisert telefonsalg, men det er karakteris-
tisk at denne aktiviteten ble gjerne styrt av ordrebe-
holdningen til enhver tid. Det var og er produsentene
som fgrst og fremst orienterer sine kjgpere ved hjelp

av kataloger, prislister, informasjonsfoldere for be-
stemte varer, hvilke reklameopplegg som skal settes 1
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systemet selv gJjennom fordelingen av forhandlingsstyrken,
og pd grunn av den offentlige regulering, har leveran-
dgrene i1 systemet bare delvis fritt kunnet velge sine
kjgpere. Dette har antakelig bidratt sterkt til den
stabilitet som er omtalt tidligere. Ogsad denne delen

av strategisettet kan man karakterisere som relativt
stasjonxsr selv om man tar hensyn til de vandringer som
kom fram i kapitel 3.

Kontaktoppbyggingen.

Bedriftenes mite & st& i kontakt med andre bedrifter

i distribusjonssystemet kan betraktes som den fjerde
delen i strategisettet. Det er karakteristisk for den
vesentlige delen av distribusjonssystemet at det bestar
av selvstendige stort sett beslutningsuavhengige be-
drifter. En leverandgr vil vanligvis ikke levere til
en kjgper uten at denne pd forh&nd har tilkjennegitt at

varene gnskes.

Innenfor dette systemet kan en levering tenkes & vsre
et resultat enten av at leverandgren har tatt initiativ
eller av at kjgperen har gjort det. At begge skal ha
tatt kontakt samtidig er lite tenkelig, men derimot vil
swrlig kjgperen kunne vente at leverandgren tar kontakt.
Produsentene har tradisjonelt foretatt sine utpaknings-
reiser til bestemte tider av &ret, og det samme har
grossistene gjort. Dette er en viktig, men ikke den
eneste form for kontakt mellom leverandgr og kjdgper.
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en fglge av de valgmuligheter som fantes innenfor syste-
met. Ingen leverandgr har vert i en slik stilling at

de har kunnet nekte & levere til stgrre kjgpere som i
sine betalingsvaner 1lkke avvek vesentlig fra det som
ellers var vanlig for stgrre kjgpere. Dette gjelder
b&de produsenter og grossister. Derimot har bdde gros-
sister og produsenter kunnet vegre levering til mindre
kjgpere. Enkelte produsenter har hatt som regel &
henvise kjgpere som man ikke har forventninger om vil
vokse vesentlig, til de grossister som dekker vedkom-
mende distrikt. Dette er ikke si mye et uttrykk for
lgnnsomhetsbedgmmelse av den enkelte eventuelle kjgper
som det er et uttrykk for at leverandgren gnsket & ta
hensyn til den stilling han ville komme 1 overfor de
grossister som dekket vedkommende distrikt. Det tilfel-
let som er omtalt i avsnitt 8 kapitel 3, dreier seg
nettopp om en slik situasjon.

Muligheten for 4 velge de kKjdpere en leverandgr vil sti
1 leveringsforhold til, er vanligvis en funksjon av ved-
kommende leverandgrs forhandlingsstyrke. Muligheten
for en kjgper til & velgé en bestemt leverandgr er ikke
alltid avhengig av en kjgpers forhandlingsposisjon for-
di kjgperen som nevnt, ofte kan stgtte seg til offentlig
regulering. Kjgperens muligheter for & pavirke lever-
andgrens priser er derimot en funksjon av den relative
forhandlingsstyrkel).

P4 grunn av restriksjoner som har gjort seg gjeldende i

ljForhandlingsposis;jonen antas & vare bestemt av ved-
kommendes plass i distribusjonssystemet. Den rela-
tive forhandlingsstyrken kan veore uavhengig av part-
enes posisjon.
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ventet at andre i samme konkurransesituasjon ville gjgre
dette. A nytte en stasjonsr strategi betyr noe forenk-
let at man velger samme strategi hver periode. Selv om
man ikke kan overfgre hele betraktningsmdten og forut-
setningene i Shubiks mite & analysere markedsmodeller
pd, synes det som man kan trekke fram enkelte paraleller.

Valg av leverandgr og valg av kjgpere - valg av distri-
busjonskanaler, betraktes gjerne som en del av strate-
gisettet for en enkelt bedrift. Valg av en bestemt
leverandgr eller kjgper, innebmrer at velgeren star i
en forholdsvis sterk forhandlingsposisjon overfor lever-
andgren eller kjgperen. Generelt er denne posisjonen
sterkere om velgeren kan utgve et tilnmrmet monopol
eller monopsoni. En bedrift som p& et tidspunkt be-
finner seg 1 en slik posisjon, kan f4 sin posisjon svek-
ket gjennom offentlig regulering, ved f.eks. forbud mot
leveringsnektelse. Posisjonen kan ogséd bli svekket om
kjgperne organiserer seg og utnytter sine samlete res-
surser overfor en sterk leverandgr. Posisjonen svekkes
ogsd nar det kommer til alternative leverandgrer av
samme vare eller ndr alternative varer introduseres 1

distribusjonssystemet.

I dette distribusjonssystemet har ingen bedrift hatt en
sd sterk stilling som i eksemplet ovenfor. Dette har
delvis vaert en fglge av offentlig regulering og delvis
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sammenhenger, uavhengighet kontra alternativitet eller
fullstendig uavhengighet som kan ha gjort seg gjeldende
i de tilfeller der selgerne har tatt kontakten, blir
svert komplisert.l) Det materialet som resultatene
ellers bygger p&, strekker ikke til for en slik analyse.
Det har imidlertid ikke vert hensikten & kunne forklare
distribusjonssystemets virkemite i detalj, men & vise

at det ogsd i denne delen av strategisettet, varesammen-
setningen, har gjort seg gjeldende en rekke restrik-
sjoner som har vart av avgjgrende betydning for hver
enkelt bedrifts valg. Likevel er det i varesammenset-
ningen at bedriftene i systemet har hatt stgrst valg-
frihet selv importreguleringen tatt 1 betraktning.

Markedsfgringen i perioden synes ikke & ha vert vesent-
lig forskjellig fra tiden fgr 1953. Heller ikke i peri-
oden 1953 - 1960 synes det som om markedsfgringen har
blitt ssrlig forandret med hensyn til introduksjons-
tidene for nye varer selv om man nok kan snakke om en
viss aksellecrasjon fram mot 1960. Nye varer ble mar-
kedsfgrt fgrst og fremst to ganger 1 &ret, vir og hgst.
Fra 1954-5 ble det introdusert et stadig gkende antall
nye produkter. Dette skapte 1 seg selv en forventning
om ytterligere flere nyheter ved neste utpakning og pa-
virket antakelig ogsd de enkelte varers levetid og sel-
gerinnsatsen for de enkelte varer. I markedsfgringen
kan man for distribusjonssystemet sett som et hele,
snakke om en hgy grad av periodisitet. Bedriftene 1
systemet har fglgelig ikke hare selv nyttet en tilnmrmet
stasJonsr strategi, men ogsd handlet som om hver for-

ljSe kapitel 2.
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frokostserviser. Antallet i hver enkelt bedrift var
delvis bestemt ut i1fra interne forhold, dvs. ledig pro-

duksjonskapasitet, forekomst av nyutviklete varer, for-
ventninger om nye produkter hos andre produsenter, fal-
lende likviditet o.1l., og delvis ut fra restriksjoner
som gjorde seg gjeldende hos hver enkelt kjgper under
utpakningsreisene. Om en produsent valgte 3 markeds-
fgre ett middagsservise, ville salget ikke kunne gl den
gnskete kapasitetsutnyttelse fordi enhver kJdgper vil
kjgpe et begrenset antall serviser som andre kjgpere
f3r til samme pris. Om produsenten valgte & markeds-
fgre to forskjellige serviser, vil han handle som om
markedsfgringen og salget av det siste serviset ikke
padvirker salget av det fgrste serviset i negativ ret-
ning. I virkeligheten markedsfgrte produsentene gjen-
nomsnittlig omlag 20 middagsserviser til enhver tid.
Glassvareprodusentene hadde 20-80 vinserviser med i sine
varetilbud. Dette tyder pd at tanken om uavhengighet
mellom varene md ha gjort seg sterkt gjeldende 1 opp-
byggingen av varetilbudene i alle tre ledd. Grossistene
og selv de stgrste detaljistene utenom de kombinerte
forretningene har ikke alle samtidig med alle norske
serviser i sine varetilbud. Dette tyder pd at det sam-
tidig med at uavhengighetsbetraktninger har gjort seg
gjeldende, ogs&d fantes et konkurrerende element. Kjgp-
erne, dvs. grossistene og detaljlstene hos produsentene
og detaljistene hos grossistene, kunne ikke inkludere
alle tilbudte serviser 1 egne-varetilbud, men mitte
velge innenfor det tilbud de sto overfor.

Alt dette viser at det & fgre denne analysen over 1 selv
elementare betraktninger om hvilke gkonomiske funksjons-
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Grossistene har hver en eller flere selgere som skal
beskjeftiges. Detaljistene har et bestemt antall meter
utstillingsplass. Produsentene har visse normer som de
gnsker & fglge 1 brenneprosessene for & fi best mulig
utnyttelse av ovnene. I det hele tatt vil det til en-
hver tid finnes et bestemt, avgrenset sett restrik-
sjoner som samtidig kan betraktes som mdl bedriftene
strever mot. Generelt vil bedriftene madtte holde seg
med et sett av varer, dvs. et lager, for 4 kunne ni

disse mélene.

For de restriksjoner som bedriftene antakelig betrakter
som kortsiktige midl blant annet p& grunn av mangel pé
annen informasjon, gj@gr der seg gjeldende en bestemt
periodisitet som kan vasre bestemt pd en tilfeldig mate
eller fglge av utviklingen 1 stgrrelser og forhold som
bedriften kjenner til, Bedriftens problem p& kort sikt
vil da kunne vsre begrenset til det & allokere den gitte
kapasitet pd det sett av varer som fins innenfor distri-
busjonssystemet.

Det er ikke mulig & rekonstruere denne allokeringspro-
sessen for undersgkelsesperioden. De resultater som er
gitt, kan imidlertid tas som et uttrykk for at en slik
prosess har pagdtt. Det ble i kapitel 3 vist at flint-
vareprodusentene leverte hovedsakelig servisevarer, dvs.
hele serviser, enkle deler til serviser og enkle deler
som kopper o.l. Ved gjennomgdelse av kataloger og pris-
lister samt fakturaer for perioden, viser det seg at de
tre flintvareprodusentene til enhver tid tilsammen hadde
50-70 forskjellige middagsserviser 1 sine aktive vare-
tilbud, og tidligere et ennd stgrre antall kaffe-og
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slike forhold som samtidig er restriksjoner og mil eller
kvoter for bedriften.

Figur 6.3: Varesammensetningen hos distributgrene 1
systemet (grossister og detaljister).
Klassifikasjonseksempel.
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ljFor bade glass og stentgy kunne klassifikasjonen gatt
etter andre produksjonskriteria ogsd. Glass kan f.eks.
vaere bldst eller presset, Stentgyvarer kan formes
for hadnd eller stgpes eller eventuelt begge deler.

Om man vil anvende skjemaet i en detaljforretning, kan
man bygge inn klassifikasjon etter leverandgriype,
ordretilkomst m.m.
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Alle bedrifter som ikke hgrer til de aller minste med
hensyn til salg av glass- og stentgyvarer pr. ar, har

i sine varetilbud bade glass- og stentgyvarer, bade
servisevarer og andre varer. P4 et gitt tidspunkt kan
vareomsetningen beskrives som i figur 6.3. Mengden av
varer ved hver "stasjon" eller forgrening i treet, er
ikke observert fullt utl), men begrenset til de fgrste
fordelingene, se kapitlene 3-5. Denne oppdelingen viser
at bedriftene i distribusjonssystemet er multi-vare-
bedrifter. Varenes levetid i1 det aktive varetilbudet
kan variere mellom 1 og 4 Ar. Enkelte varer kan ha en
betydelig lengre levetid. To flintvareprodusenter anser
en levetid for en bestemt modell med en bestemt dekor og
n®r gjennomsnittsprisen for middagsserviser av flint pi
3 &r for & vmre meget bra. Vanligvis lever en dekor
ikke sd lenge aktivt i varetilbudet. Tilsvarende syns-
miter gjgr seg gljeldende i grossistleddet, men selv om
man gnsker lang levetid 1 varetilbudet, anser 7 av 10
grossister det for & vsre optimistisk &4 hdpe pd en sam-
menhengende levetid for en vare pd mer enmn 1 - 1 1/2 &r
1 grossistenes varetilbud. Dette gir en viss stgtte

for det syn som enkelte gjgr gjeldende om multivare-
bedriften. Det hevdes at hva en slik bedrift har &
selge, er ikke ett produkt eller en produktlinje, men

2)

snarere dens kapasitet, dvs. dens evne til & produsere-.

Til dette kan man fgye andre uttrykk for kapasitet som
evnen til 4 kJgpe inn, lagre, finansiere, markedsfgre,
kort sagt her evnen til 4 distribuere. Innenfor dette
distribusjonssystemet gjgr der seg gleldende en rekke

l]Observas,jonene gjelder dessuten ikke ett tidspunkt,
men en periode.

2)Clemens (1950-51 s. 1-11).



6.36

Mulighet 1 betyr at produsenten og for sdvidt en distri-
butgr velger & fortsette med uforandret teknisk kvalitet
og samme modell og dekor som tidligere. Mulighet2er et
korttidsvirkemiddel og betyr ny dekor pd en modell som
har vert med og kanskje fortsatt er med i varetilbudet
med en eller flere gamle dekorer. Mulighet 4 med ny
modell og ny dekor har betydning ved stgrre endringer i
varetilbudene eller kolleksjonene. Nye modeller med nye
dekorer ble i perioden introdusert to ganger pr. ar og

i forbindelse med de store utpakningsreisene hver vir og
hgst. Dette viser at i1 multivarebedrifter er det be-
grenset hvilke forandringer som kan gjennomfgres pa kort
tid, og de forandringer som det blir besluttet & gjennom-
fgre, vil vanligvis gjelde en begrenset del av det to-
tale varetilbudet. Slik var det i perioden 1953-60.
Ettersom mer enn halvparten av distributgrenes varer
kommer fra de norske produsentene, kan mulighetene for
forandringer hos distributgrene studeres analogt, se
ellers kapitel 4 og 5.

S4 langt er det utelukkende muligheter for teknisk for-
andring i varetilbudet som er blitt drgftet pad bakgrunn
av forhold som gjgr seg gjeldende i produsentleddet.

De tekniske forandringene m& antas & ha sammenheng med
gkonomiske forhold og motiveringer. Innenfor dette dis-
tribusjonssystemet m& en anta at det ikke bare er for-
hold hos varetilbyderen som er bestemmende for varesam-
mensetningen. De stgrste kjgperne vil ofte kunne pavirke
oppbyggingen av varetilbudet hos produsentene idet disse
kjgperne utnytter bade sin relative og absolutte styrke
og det at de som regel har alternative leverandgrer &

velge mellom,
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blant mulighetene 5-8.

Figur 6.2: Produsentenes generelle muligheter for
endringer i varesammensetningen.
Mulighetsomrdde for forandringer i tre variable: Nr.:

C A.B,C 1

Stiii/f/<i%::; %1%
Start B
co—R18105 2

Start:A

Nr. 1 betyr:

Nr. 2 betyr:

Nr. 4 betyr:

Nr.lO betyr:

B — ¢ AB.C
/]/ C)/ 1271 3
B3 72;\\\1,202 4
c. —42B1C1 5
B o A2B102 6
c. —RBC1 7
c; AxBoCH 8
ALB.C 9
Bl //i/// 37171
N ALB.C 10
o371
TN 1
12
c, A5B,Co

Bedriften velger uforandret teknisk kvali-
tet, A,, uforandret modell, Bl’ og uforan-
dret dekor, Cl'

Forandringer i A vil som regel gjelde alle
varer, mens forandringer i B og C gjelder
enkeltvarer.

Bedriften setter inn ny(e) dekor(er), C,,
med ingen forandring 1 teknisk kvalitet]
A, og modell(er), B.. Nr. 2 er gjerne
brukt som et korttidsvirkemiddel.

Bedriften velger ny(e) modell(er), B,, og
ny(e) dekor(er), C,, med uforandret “tek-
nisk kvalitet, Al.

Bedriften velger ny teknisk kvalitet
("darligere®), A,, uforandret(e) modell(er)
B;, men ny(e) dékor(er), Cye
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