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Forord

Det arbeidet som foreligger her, er i det vesentlige
utfØrt ved Distribusjonsøkonomiske Forskningsprosjek-
ter ved Norges Handelshøyskole hvor det er den fØrste
undersØkelsen av vertikale markedsforhold. Arbeidet
kan i en viss grad betraktes som en prØveundersØkelse
ettersom man gjerne ville vinne erfaringer i å gjen-
nomfØre en undersØkelse av denne typen.

En undersØkelse som denne satte store krav til sam-
arbeidsviljen i de bedrifter og organisasjoner hvor
informasjon om undersØkelsens problemområder kunne
skaffes tilveie. UndersØkelsens gjennomfØring forut-
satte en sterk og positiv innstilling til undersØkel-
sen og forståelse for dens formål.

Når de mange bedrifter og organisasjoner som bidro
med informasjon av forskjellig slag, hadde så stor
positiv innstilling til undersØkelsen, er det fØrst
og fremst professor Olav Harald Jensen som skal ha
æren for det. Som leder for DistribusjonsØkonomiske
ForSkningsprosjekter besØkte han høsten 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 undersØkelsen var det at den
kunne støtte seg til et rådgivende utvalg. Det råd-
givende utvalget besto av representanter for organi-
sasjoner, forhandlere, varegrupper og av styret i
Distribusjonsøkonomiske Forskningsprosjekter; kontor-
sjef Alf Songstad (daværende formann i Norges Glass-
og StentØihandleres Forbund), disponent Rolf Davidsen
(representant for detaljistene), disponent
Egil Gade Greve (representant for importørene),
direktØr 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), underdirektØr Arvid Strand (Norges Kolonial-
og Landhandelforbund), professor Eilif W. Paulson,
professor dr. Dag Coward, professor Leif Holbæk-
Hanssen, professor Olav Harald Jensen og professor
dr. Preben Munthe.
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Forfatteren fungerte som utvalgets sekretær.

UndersØkelsen står i stor takknemlighetsgjeld til de
mange personer og bedrifter som gjennom sin imØte-
kommenhet muliggjorde materialinnsamlingen og materi-
alets bearbeiding. Uten denne adgang som ble åpnet
til opplysninger som ofte var fortrolige, ville denne
undersØkelsen ikke ha blitt gjennomført etter planen.
Det vil stride mot de lØfter om anonymitet som ble
gitt hver deltaker, om hver enkelt skulle takkes ved
navns nevnelse. Forfatteren takker alle som har del-
tatt i undersØkelsen for den hjelp som hver enkelt
ytet til denne undersØkelsens gjennomfØring.

Jeg takker også de som har deltatt i diskusjoner om-
kring problemer i undersØkelsen.
En spesiell takk går til fru Solveig HerØ og fru
Solveig Salbu som i måned etter måned tålmodig arbeidet
resultatene fram, og til fru Inger Mareta Lampe som
har skrevet ut det endelige manuskriptet.

Til slutt, men ikke minst, takker jeg Distribusjons-
Økonomiske Forskningsprosjekter ved Norges Handels-
høyskole for at jeg fikk utfØre undersØkelsen og for
den Økonomiske støtte til trykkingen. Dette retter
jeg spesielt til min veileder, professor Olav Harald
Jensen, som også takkes for all støtte og oppmuntring
under arbeidet.

Bergen i mai 1964.

Forfatteren.
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Kapitel l.

DISTRIBUSJONEN AV GLASS- OG STENTØYVARER I NORGE.
Innledning til analysen av distribusjonssystemet
for glass- og stentØyvarer.

I dette arbeidet legges det fram resultater fra en ana-
lyse av distribusjon av glass- og stentøyvarer i Norge
i årene 1953, 1954, 1958 og 1960. Resultatene bygger
hovedsakelig på observasjoner som ble foretatt hos pro-
dusenter, grossister og detaljister som regelmessig har
hatt glass- og stentøyvarer med i sine varetilbud. Ob-
servasjonene ble gjort i 1961-62.

Med denne undersØkelsen har det fØrst og fremst vært
tatt sikte på å studere distribusjonens utforming og
forandringer. Utgangspunktet for undersØkelsen ble tatt
i de norske produsentbedriftene, hvor det gjennom om-
fattende observasjoner ble tatt rede på hvilke grossis-
ter og detaljister som kjØpte glass- og stentøyvarer
og hvordan salgsverdiene for disse varene fordelte seg
på kjØperne. Importvarenes betydning i 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 stentØyvarer, fra produsent
til detaljist, er i dette arbeidet sett som et system
bestående av de bedrifter som regelmessig markedsfØrer
disse varene. Dette systemet arbeidet hvert år under
forhold som ble bestemt utenfor systemet, men som på-
virket nesten hver enkelt bedrift i systemet gjennom
regler for prissetting og regulering av importvilkår,
for å ta to eksempler. I dette arbeidet er det forsØkt
påvist at slike forhold, så lenge de er relativt ufor-
andret, påvirker hele distribusjonens utforming og for-
andringsgrad. De ytre forhold som bedriftene i systemet
arbeidet under, kom til å influere ganske sterkt på
mange bedrifters valg av konkurransemidler. Stabilite-
ten i de ytre forholdene bidro antakelig også ganske
sterkt til den likhet man kan observere for bedriftenes
valg av konkurransemidler i årene etter 1952. Når ob-
servasjonene for grossistene viser forholdsvis små end-
ringer i grossistenes stØrrelse i salget hvert år, lig-
ger antakelig en vesentlig del av forklaringen i stabi-
liteten i kontaktforholdene mellom grossistene og deres
kjØpere. Initiativet til kjØp og salg synes å ha vært
fordelt mellom kjØpere og leverandØrer på en måte som
resulterte i de karakteristiske hØyreskjeve leverings-
strukturene med forholdsvis mange små leveringer og for-
holdsvis få leveringer på store belØp og med mange
varer.

I dette kapitlet og i det neste er det trukket inn i
analysen en rekke generelle betraktninger om distribu-
sjonssystemer. Disse betraktningene er fØrt betydelig
lenger enn hva undersØkelsens egentlige observasjoner
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og resultater gir anledning til. Under arbeidet med
denne undersØkelsen oppsto der et betydelig savn av ter-
minologi og teori for distribusjonssystemer. I dette
kapitlet og i det neste presenteres det derfor spredte
forsØk på systematisering av dette analyseområdet.
Etter kapitlene 3-5 tas dette synspunktet fram igjen i
kapitel 6, men i det kapitlet gis det også en oversikt
over de muligheter som sto åpne med hensyn til valg av
konkurransemidler.

Hva er en vare?

I beskrivende analyser av distribusjonens utforming og
problemer, oppstår 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 å
avgrense en vare i forhold til en annen vare. Dette av-
grensingsproblemet har minst t'o sider. For det fØrste
gjelder det å bestemme hva det er som skiller en vare
fra en annen eller flere andre på ett tidspunkt. Dessuten
må man i en analyse qom strekker seg over tid, ha mulig-
heter for å bedØmme om forandringsgraden for den varen
man har tatt utgangspunkt i, er så 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 drØftet
i litteraturen uten at det er blitt utviklet noen gene-
rell metodikkl). I empiriske analyser av distribusjons-
forhold synes regelen i hovedsaken å ha vært at man har
definert en vare i overensstemmelse med almene varebe-
tegnelser som matvarer, klær, skotØY, jernvarer, bloms-

2)ter. o.l. . Fra disse generelle betegnelsene har man
gått videre i klassifikasjon etter to-delingen bredde
og dybde foruten andre inndelinger av et avgjort prak-
tisk tilsnitt. I undersØkelser hvor man har gått temme-
lig detaljert til verks, har man spesifisert varen eller
settet av varer gjennom utarbeidete vare kataloger og -
lister3) •

Den mest nyttede inndelingen har kanskje en viss sammen-
heng med den organisasjon av varedistribusjonen som har
vært karakteristisk her i landet fram til de siste år-
ene. Denne inndelingen starter med inndeling av distri-
busjonen i bransjer. Man taler om jernvarebransjen,
glass- og stentØyvarebransjen osv.4). Innen hver bran-
sje deles varene gjerne opp i varegrupper. For at et
foretak skal kunne sies å tilhØre en bransje, bØr en
bestemt varegruppe utgjØre en vesentlig del av foretakets
omsetning ettersom det er foretakene og ikke varene som
utgjØr en bransje. Hver varegruppe deles gjerne videre
inn i vareslag og hvert vareslag i varianter. Variant
er gjerne den aller minste enhet man betrakter.
l)Kihlstedt (1961 kapitel 3) vier metodeproblemene at-

skillig oppmerksomhet og drØfter enkelte klassifika-
sjonsmåter som er blitt foreslått.

2)se oversikt over varehandelen i Norge, Innstilling
I-III (1955)

3)SjOberg of,Hansson (1955, varelistene), Kihlstedt
(1961 kapitlene 5 og 6).

4)Nix (1932 s. 16 ff.). Se kapitel 2 i dette arbeidet
hvor inndeling av distribusjonen drØftes nærmere.
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Det man Ønsker med en slik klassifikasjon og liknende
andre klassifikasjoner, er å fange visse atferdsfeno-
mener i et marked. Nedenfor i kapitel 2 er det vist
at faste klassifikasjonsmåter som regel ikke egner seg
for dette formålet ettersom klassifikasjonssystemer
er bygget på en ofte tradisjonell organisering av han-
delen. Klassifikasjonene fanger ikke inn årsaker og
motiver til forandringer for varianter, vareslag og
varegrupper over tid.

I denne undersØkelsen, som strekker seg over en periode
på tilsammen åtte år, er det av særlig stor interesse
å nå fram til et klassifikasjonssystem som muliggjØr
analyse av den overveiende delen av et vareområde over
tid, og som samtidig ikke er så grov at viktige forhold
i forklaringen av forandringer i vareområdet faller
bort gjennom analysemetoden.

I en analyse av distribusjonsforhold vil det være av
vesentlig interesse å finne fram til de Økonomiske
funksjonssammenhenger som gjØr seg gjeldende i fordel-
ingen av varer på foretak mellom produsenter og for-
brukere (endelige kjØpere). Det er imidlertid klart
at selv om man kan ta utgangspunkt i f.eks. teorien om
prisdannelsen på sammenhengende gOderl), så har man
forelØpig ingen særlige muligheter for å observere Øko-
nomiske funksjonssammenhenger i de enkelte foretak.
Det står derfor tilbake å fortsatt arbeide med forholds-
vis spesielle definisjoner aven vare, et vareslag og
en varegruppe.

l)se Frisch (1962 ekskurs 10). Se også diskusjonen i
neste kapitel.
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I denne undersØkelsen er vareområdet, dvs. varegruppene,
avgrenset til glass- og stentøyvarer. I neste avsnitt
er varegruppene spesifisert nærmere. Vareområdet er
definert og avgrenset så vidt som tilfellet er for at
forandringsproblemet med de enkelte varianter ikke
skulle kunne gjøre seg særlig gjeldende i observasjon
og i analyse.

~~~_~E_~~_9~~~E!~~~J~~~~l~~~~~
Dersom en vare eller et sett varer er blitt definert og
dermed avgrenset i forhold til andre varer, vil det som
regel også være mulig å lokalisere varen til et antall
Økonomiske enheter som produsenter, distributØrer og
forbrukere. Et distribusjonssystem består fØlgelig av
de enheter som inngår i den organiserte tilpasning mel-
lom produksjon og forbruk aven vare og hvor produksjon
og forbruk regnes som ytterpunktene. Distribusjons-
systemet er fØlgelig bare definert for en bestemt vare,
eller et sett av varer som kansje utgjør en varegruppe
eller et vareslagl).

Når varespesifikasjonen er vid, som tilfellet er med
f.eks. en varegruppe, vil kanskje en og samme enhet hØre
til et fåtall distribusjonssystemer. Er varespesifika-
sjonen trang og spesiell som når man vil vite hvilke en-
heter som inngår i distribusjonssystemet for nylonstrØm-
per med ett bestemt antall denier, eller når man spØr

l)se 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 hØre
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 å organisere overfØringen av
varer fra produksjonssted til forbrukersted (eller siste
ledd i en organisert omsetningskjede), så kan den uav-
hengige handelen selvstendig utfØre de funksjoner som
dette medfører, bare så lenge dette kan gjøres like bil-
lig eller billigere enn om produsentene eller forbruk-
erne selv kan organisere overfØring og tilpasningl).
Dette er imidlertid en så generell antakelse at den bare
vil kunne gjelde store vareområder hvor det kan være
mulig å få i stand den nØdvendige maktkonsentrasjon i
ytterpunktene. Slik konsentrasjon har man eksempel på
i kooperasjonen og i distribusjonen av biler og driv-
stoffer til biler. Betrakter man de enkelte forbruks-
varer individuelt, vil det som regel være klart at det
bare er for varegrupper og som nevnt store vareområder
at produsenter og forbrukere vil ha tilstrekkelig sterke
Økonomiske motiver til å organisere distribusjonssyste-
mer for bestemte vareslag.

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

l)EtableringSprOblemene kompliseres aven rekke forheld
hvor blant annet det offentliges muligheter for på-
virkning av etablering kommer inn. Det er derfor an-
takelig ikke tilstrekkelig å se etableringsproblemene
utelukkende som pristeoretiske problem.
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budene for kortere eller lengere tid alt etter hvordan
de vurderer de Økonomiske funksjonssammenhengene. Over
tid vil derfor en og samme vare kunne fØres fram til
f.eks. detaljistenes tilbud på flere forskjellige orga-
niserte måter og i ulike sammenhenger.

I varedefinisjonen vil det som regel være de fysiske
egenskapene ved varen som spesifiseres og i mindre grad
de Økonomiske. Dette betyr at det kanskje er fØrst 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, så kan det oppstå
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 i distribusjonssystemet.

Det er gjennom varddefinisjonens innhold at avgrens-
ningen skjer ro~lom ett distribusjonssystem og et annet.
Om det inngår i den spesielle definisjon at man skal
studere et distribusjonssystem for varer som i distribu-
sjonen inngår i andre varer (som produksjonsfaktorer
eller annen hel eller delvis forandring) eller blir vi-
dere'bearbeidet, kan dette fØre til både observasjons-
prablemer og til problemer i avgrensninger innenfor det
vareområdet man vil studere. I slike tilfeller vil man
måtte arbeide med varedefinisjoner som er avpasset etter
forandringsgraden for varene. Distribusjonssystemet for
hvetemel til husholdningsbruk vil utelukke alle bake-
rier o.l. som ikke selger hvetemel videre til forbrukere.

Det system som overfØringen av varer er organisert gjen-
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nom, kan ha kommet til som følge av initiativ tatt av
produsenter, eller distributØrer, eller forbrukere eller
av kombinasjoner av disse tre. For de fleste varegrup-
per inngår alle tre typer enheter i distribusjonenI) •
Distribusjonen kan imidlertid i det vesentlige bli ut-
fØrt 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 markedsfØring av varer, kan være
fordelt på flere ulike enheter i distribusjonssystemet.

Denne undersØkelsen er så vidt mulig avgrenset til et
distribusjonssystem som består av stort sett beslutnings-
uavhengige enheter. Dette har imidlertid ikke betydd
at en distributØr alltid har kunnet beslutte seg til å
tre inn i distribusjonssystemet uten videre.

Distribusjonssystemet kan generelt ses som en organisa-
sjon hvor medlemmene eller en vesentlig del av medlem-
mene har felles Økonomiske interesser. Dette interesse-
fellesskapet kan f.eks. fØre til en viss grad av etable-
ringskontroll. Distribusjonssystemet for en varegruppe
kan derfor komme til å forbli uforandret i forholdsvis
lang tid. Distribusjonssystemet for de enkelte varian-
ter og delvis vareslag innenfor varegruppen, vil i slike
tilfeller bestå av enheter som også tilhØrer distribu-
sjonssystemet for varegruppen. Om man velger å studere
systemet for varegruppen eller for underoppdelinger inn-
enfor varegruppen, bestemme formålet med analysen
hvor omfattende den skal være.

l)se kapitel 2.
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Et distribusjonssystem vil være bygget opp av et antall
enheter som står i kontakt med hverandre på bestemte
måter. Hvert enkelt kjØp vil i et system som består av
beslutningsuavhengige enheter, som regel være en avslut-
tet og selvstendig transaksjon som ikke forplikter par-
tene til nye kjØp. På den annen side er ikke avsluttede
transaksjoner uten betydning for eventuelle nye transak-
sjoner.

UndersØkelsens varer er industrielt framstilte glass- og
stentøyvarer til husholdningsbruk. Å trekke grensen mel-
lom industrielt framstilte varer og framstilling av sli-
ke varer på annen måte, innebærer ingen varediskriminer-
ing. Avgrensingen er foretatt utelukkende for å vinne
i oversiktlighet. Blant alle glass- og stentøyvarer
til husholdningsbruk inngår det typisk håndverks fram-
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
fØrst og fremst gjelder glass- og stentøyvarer til hus-
holdningsbruk. Avgrensningen innebærer et tap i full-
stendighet, men en vinning i oversiktlighet og i under-
sØkelsens praktiske gjennomføring.
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Industrielt framstilte glass- og stentØyvarer er varer
fra norske og utenlandske bedrifter som har produksjons-
apparat og salgsapparat, og det forutsettes at disse
bedriftene driver regelmessig produksjon og markedsfØr-
ing. I Norge er det lett å finne ut hvilke produsenter
som oppfyller disse betingelsene.

I avgrensningen til husholdningsbru~ er det trukket et
skille i markedsfØringen til forskjellige forbrukergrup-
per. Der er andre forbrukere av glass- og stentØyvarer
enn private husholdninger. Et betydelig kvantum glass-
og stentØyvarer kjØpes hvert år av offentlige institu-
sjoner, rederier, restaurantnæringen, foreninger og in-
stitusjoner av forskjellig slag. Disse forbrukertypene
skiller seg som regel ut både i produksjon og i markeds-
fØring av disse varene. I produsentbedriftene går slike
varer gjerne under betegnelsen merket varel) •

Glass- og stentØyvarer til husholdningsbruk dekker selv
etter avgrensningene ovenfor et stort og varierende
vareområde. Vindusglass, sylteglass og glassemballasje
av alle slag samt stentØyplater av alle slag 'er derfor
heller ikke tatt med i denne undersØkelsen.

Etter alle disse avgrensningene omfatter undersØkelsens
vareområde industrielt framstilte glass- og stentØy-
yarer beregnet til bruk ved matlaging, serverinE og til
dekorasjon i private husholdninger.

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

l)Disse varene har gjerne individuelle, brukerbestemte
modeller og dekorer.
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teristisk for glass- og stentøyvarer at all produksjons-
messig bearbeiding er avsluttet i produsentleddet.
Ingen norsk produsent og neppe noen utenlandske har mar-
kedsfØrt glass- eller stentøyvarer som forutsetter vi-
dere bearbeiding i distribusjonssystemet etter at varen
har forlatt produsenten. Glass- og stentøyvarene er i
så måte vel egnet som objekt i en analyse av et distri-
busjonssystems sammensetning og virkemåte.

Glassvarene i undersØkelsen.----------_-----------------
Glassvarene er i denne undersØkelsen en samlebetegnelse
på varer som har sin opprinnelse i glassverk. og omfat-
ter da selvsagt en rekke former av glass som vanlig
glass. krystall, kunstglass osv.

Til glassvarene hØrer 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 det fins visse standarder og avtaler om
hva produsentene skal markedsfØre 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
Øye til for å kunne skjelne mellom krystallvarer med
forskjellig blYinnholdl) •

1)8e ellers Glass og keramiske produkter, varehåndbok
(1963 s. 68-70. 72-75).
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Til glassvarene hØrer også fruktserviser, mugger, flØte-
sett, blomsterglass, askefat, dekketallerkener, boller
av ymse slag, figurer og andre dekorasjonsgjenstander
(av glass- eller/og krystallmasse)l) •

~~~~~~~~~~~~_!_~~9~~~~~~~~~~·
Stentøyvarer er samlebetegnelse på flint- og porselens-
varer. Stentøyvarer 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 stentøyvarer og andre keramiske varer
ved omlag 20%. Stentøyvarene i denne undersØkelsen har
stort sett lavere vannabsorbsjonsgrad. De norske flint-
varene har en absorbsjonsgrad på maksimum 3_4%2) •
Porselensvarer omfatter all tradisjonell porselen, og
til denne gruppen hØrer serviser av alle slag samt lØse
porselensgjenstander til bruk ved servering og matlaging
Gruppen inneholder dessuten askefat, blomstervaser,
urner og andre prydgjenstander.

Flintvarer som gjerne også kalles fajansevarer (skjØnt
fajanse pr. definisjon skal ha en hØyere absorbsjonsgrad
enn flint) omfatter samme typer gjenstander som porse-
lensvarenel).

l)se kapitel 3, avsnitt 7. Se også bilag 3 pkt. 4.
2)se ellers Glass- og keramiske produkter, varehåndbok

(1963 s. 68-70, 72-75).
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y~~~~~~~~~~~~~_~~~~~~e~~J~~~~l~~~~~
Slik glass- og stentøyvarene er definert for denne un-
dersØkelsen, består distribusjonssystemet av de enheter
som produserer, distribuerer og forbruker disse varene.
Enhetene i dette distribusjonssystemet lar seg identi-
fisere forholdsvis lett når det gjelder produsentene,
mens identifiseringen av enkelte typer distributØrer og
forbrukerne medfØrer betydelige registreringsproblemer.
Forbrukerne er derfor ikke med i undersØkelsens distri-
busjonssystem som består av produsenter, grossister og
detaljister.

På ett bestemt tidspunkt vil et distribusjonssystem be-
stå av de enheter som har de definerte varene på lager
eller under transport. Lager kan her gjelde både egent-
lige lagre og varer som eksponeres i en butikk. Obser-
verer man et slikt distribusjonssystem på ett eller
flere tidspunkter, får man informasjon om beholdninger.
Beholdningsoppgaver muliggjØr en rekke analyser og sam-
menlikninger innenfor systemet, men gir ingen muligheter
for tidsanalyser. Distribusjonssystemet kan alternativt
defineres med de enheter som i en eller flere perioder
har kjØpt og solgt de definerte varene. Observasjoner
fra et slikt distribusjonssystem kan settes inn i f.eks.
et strØmdiagram, og man får altså informasjon om vare-
strØmmer.

UndersØkelsens distribusjonssystem er i overensstemmelse
med den siste definisjon. De enheter som ble tatt ut
som observasjonsenheter, ble observert i perioder på
hele år.
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Det ville av flere grunner ha vært en fordel om man i
en undersØkelse som denne kunne kombinere disse defini-
sjonene til enheter som både lagerførte varer på de
eventuelle observerte tidspunktene ~ kjØpte/solgte
varer i den mellomliggende periode. Dette lot seg imid-
lertid ikke gjøre i dette arbeidet som derfor gir resul-
tater fra et distribusjonssystem hvor lagerverdier og
lagersammensetninger ikke er blitt observertl) •

Om distribusjonssystemet inndeles etter det antall ledd
varene overfØres gjennom fra produsentene til og med
detaljistene, kan undersØkelsens distribusjonssystem
klassifiseres som en kombinasjon av et totrinnssystem
og et tretrinnssystem2).

Der er i Norge 7 produsenter innenfor vareområdet og
hver av disse overfØrer varer til grossister og detalj-
ister. Utenlandske produsenter. som det ikke uten videre
er mulig å fastslå antallet av. overfØrer varer til gros·
sister og detaljister. Grossistene overfØrer varer til
detaljister (deres egne utsalg er ikke medregnet),
men bare sjelden til andre grossister.

l)r dette ligger en viktig begrensning i undersØkelsen.
Lagerverdier vil vanligvis påvirke både ordrestØrrel-
ser og leveringsverdie~ og dermed kanskje hele kontakt-
og leveringsstrukturen i et distribusjonssystem.
Gjennom hele perioden vil dette forholdet kunne ha
gjort seg gjeldende. Det ideelle ville være å ha in-
formasjon om lagerverdier og lagersammensetning ved
ordre- og leverings- samt mottaks tidspunktet for de
overfØringer som det blir tatt initiativ til.

2)se kapitel 2 figur 2.2.
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Bedriftstypene i distribusjollssystemet er vist i figur
1.1 som også indikerer vareveiene.
Figur 1.1: Oversikt over bedriftstyper i distribusjons-

systemet for glass- og stentøyvarer til hus-
ho ldningsbruk.
(Se ellers bilag l).
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- - - - --- \fOrretnin-
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I Minste

--_._----
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'rier, sam-
virkelag 0.1

Av de norske produsentene er 3 flintvareprodusenter,
l porselensvareprodusent og 3 glassvareprodusenter.
Disse 7 produsentene leverte varer til et kjØperantall
som ikke forandret seg særlig over tid. Det overvei-
ende antallet av de større kjØperne fikk varer fra alle
7 produsentene eller fra 6 av de 7 som dermed har og
hadde en betydelig del av kjØperne felles. Ingen kjØper
oppnådde i undersØkelsesperioden å bli eneforhandler
for bestemte varer eller i bestemte områder for en eller
flere produsenter. Betrakter man alle kjØperne i pro-
dusentleddet under ett, er der store forskjeller mellom
kjØperne med hensyn til kjØp av norske varer hvert år.
Et fåtall kjØpere dominerer med hensyn til stØrrelse og
dette gjelder både blant grossister og detaljister.

Mens alle grossister får varer fra en eller flere av de
norske produsentene og som regel fra en rekke utenland-
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ske,"e!'det vanligvis bare de større detaljistene som
kjøper direkte fra norske og utenlandske produsenter.
Slike ,større kjøpere får sjelden norske varer fra gros-
sister. Det egentlige kjøpergrunnlaget for grossistene
består av de mange kjØperne blant landhandlerier og sam-
virkelag.

Siden hele distribusjonssystemet eksklusive de uten-
landske leverandørene består av omlag 7000 bedrifter,
og produsentene tilsammen står i kontakt med omlag 3%
av disse, er det bare gjennom grossistene at produsenter
og mindre detaljister kan komme i leveringskontakt.
I undersØkelsesårene var der omlag 40 grossister som
alle med unntak av noen få 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 stentøyvarene.
Figur 1.1 indikerer at produsentene bare kan utvide
sitt kjøperantall på grossistenes bekostning. Dette
vil si at om produsentene Øker sitt kjØperantall for å
kunne Øke sitt salg, så risikerer de å få solgt mindre
til grossistene. Samtidig har grossistene større alter-
native leverandØrmuligheter enn de fleste andre kjØpere
i systemet. Bedriftene i systemet er altså uavhengige
i den forstand at de i prinsippet kan velge sine leveran-
dØrer og sine kjøpere. Ingen selger kan dirigere sine
varer fram gjennom distribusjonssystemet til og gjen-
nom bestemte enheter. En produsent vil i prinsippet
ikke kunne influere på hvilke kjøpere en grossist skal
selge produsentens varer til.

NORGES HANDELSH0YSKOll:
BIBLlOT~KH
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~~~~~~~~~~~_!~~_~~~~~_9~~~~~~~~~9~~~¥~~~~~~!
Detaljistene i distribusjonssystemet for glass- og sten-
tøyvarer til husholdningsbruk vil som regel inkludere en
rekke andre varer i sine varetilbud. Mange detaljister
vil derfor hØre til i flere andre distribusjonssystemer
alt etter hvordan man deler andre varer inn i vareområ-
der og varegrupper. Det er f.eks. ikke uvanlig at de-
taljistene i dette distribusjonssystemet fØrer bestikk-
varer, kjøkkenutstyr av forskjellig slag m.m. En del av
de andre varene kommer fra de samme leverandØrene som
leverer glass- og stentøyvarer. 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 leverandØr og kjØper
er de samme i flere distribUSjOnssystemerl).

l)I kapitel 4 fins der opplysninger om graden av sam-
levering i grossistenes salg.
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4 Samspillet mellom leverandØr og kjøper i distribu-
~J~~~~!~~~~~~! _
Samspillet mellom leverandØr og kjØper kan illustreres
med et forenklet utsnitt av kontakt- og leveringsproses-
sen. Dette utsnittet er gitt i figur 1.2. I figuren
er det pekt på et forhold som antas å være av prinsipi-
ell betydning for oppbyggingen av et distribusjonssystem.
Dette forholdet er markert i figuren ved at det spØrres
etter hvem av partene som har tatt initiativet til den
ordren som foreligger. Senere i dette arbeidet spiller
denne inndelingen av leveringene en fundamental rolle i
forklaringen av leveringsstrukturen. I figuren trekkes
det ellers fram en rekke forhold som antakelig er karak-
teristiske også for andre distribusjonssystemer hvor be-
driftene er gjensidig uavhengige beslutningsmessig sett.

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

==-=.---.... Nei
Ja II

Kilde: Egne observasjoner.
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Dette prosessutsnittet indikerer at en ordre kan komme
istand på to prinsippielt forskjellige måter. Den kan
enten være et resultat av selgerens initiativ eller av
kjØperens initiativ. Utsnittet viser videre at behand-
lingsmåten kan være forskjellig i en leverandØrbedrift
alt etter måten ordren kommer istand på.

I det fØrste av tilfellene kan det tenkes at selger og
kjØper forhandler om en rekke vilkår som priser og le-
veringsbetingelser m.m. Når ordren derimot kommer fra
kjØperen etter dennes initiativ, er det ikke uten videre
gitt at man forhandler på tilsvarende måte. Snarere kan
det være at begge parter handler som om kjØperen aksep-
terer leverandØrens vilkår.

I et distribusjonssystem som i det vesentlige består av
beslutningsuavhengige bedrifter, og hvor kjØperne har
flere leverandØrer å velge mellom, vil kjØp fra en lever
andØr fortrenge kjØp fra andre leverandØrer eller redu-
sere andre leverandØrers salgsmuligheter betraktelig.
Denne formen for alternativitet gjelder enten det er
selgeren eller kjØperen som tar initiativet til kontakt.
Under visse forhold som ved tilbudsbegrensninger og ved
leverandØrfastsatte bruttopriser med samtidig fastlås-
ning av distributØrenes avanser, kan kjØperne ha et Øko-
nomisk motiv til å spre sine kjØp på en rekke leveran-
dØrer. Dette vil antakelig gjelde under importreguler-
ing som jo er en form for tilbudsbegrensning.

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

l)Dette gjelder antakelig like sterkt ved privat regu-
lering som ved offentlig regulering.
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til konsentrasjon i innkjøp som når slike forhold ikke
gjelder. KjØper- og leveringsstrukturen i et distribu-
sjonssystem blir gjerne sterkt påvirket av ytre forhold
som i stor grad vil være bestemmende for forandrings-
takten i distribusjonssystemet. Når kjØperne ikke har
Økonomiske motiver for å konsentrere sine kjØp i rime-
lig grad, kan man gjennom leverandørspredningen få et
stort antall "ulønnsomme" kjøpere i distribusjonssyste-
met. Hos den enkelte leverandØr og kjØper vil man kunne
observere tilsvarende "ulønnsomme" ordrer og leveringer.
Et distribusjonssystems evne til forandring og Økt ef-
fektivitet avhenger i vesentlig grad av samspillet mel-
lom leverandØrer og kjØpere.

J_~~~~~~~~~~~~~~_!9~~~~~
Formålet for den undersØkelsen som har resultert i dette
arbeidet, er blitt berØrt gjentatte ganger ovenfor. I
drØftingen av distribusjonssystemets avgrensninger kom
det fram at formålet for undersØkelsen var å studere
ett bestemt distribusjonssystem, nemlig distribusjons-
systemet for glass- og stentøyvarer til husholdnings-
bruk. I dette avsnittet spesifiseres dette generelle
formålet.

Undersøkelsen ble knyttet til vareområdet og ikke til
bransjen på grunn av forhold som er pekt på ovenfor.
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Bransjebegrepet har ikke lenger noe klart og entydig
innhold på grunn av to viktige forhold som gjør seg gjel-
dende. Glass- og stentøyvarer selges tradisjonelt i et
stort antall detaljistforretninger hvorav bransjeforret-
ningene i undersØkelsesperioden 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 i 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 går under betegnelsen bransje-
blanding.

Distribusjonssystemet for glass- og stentøyvarer består
av de foretak som regelmessig markedsfØrer disse varene.
Det kan være en tvilsom sak å presisere hva man skal for-
stå ved regelmessighet. Om en forretning lar glass-
og/eller stentøyvarer inngå i det varetilbud forretningen
vanligvis har, anses kravet til regelmessighet oppfylt.
I denne undersøkelsen har det ikke vært mulig å kart-
legge distribusjonssystemet fullstendig hva de enkelte
kjØpere hvert år angår. Det er fØrst og fremst de aller
minste kjØperne som hver enkelt ikke er plassert inn i
det kartlagte systemet, og det er for disse at tvils-
tilfellene med hensyn til regelmessig markedsfØring kan
oppstå.

l)se kapitel 6 og bilag l.
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Med utgangspunkt i definisjonen av vareområdet vil dis-
tribusjonssystemet være fastlagt når bedriftene er iden-
tifiserte. Hvordan denne identifikasjonen skal foregå,
avhenger av hva man Ønsker å oppnå gjennom analysen ut-
over identifikasjonen av bedriftene i distribusjonssy-
stemet. Denne unde~sØkelsen startet som en såkalt for-
utsetningsfri undersØkelse, dvs. undersØkelsen var ikke
bundet til et bestemt sett av hypoteser og antakelser
om sammenhenger i distribusjonen. Dette arbeidet er
fØlgelig å betrakte som resultat aven eksplorativ under-
sØkelse av et distribusjonssystem som det ikke forelå
noen informasjon om ved undersØkelsens begynnelsel).

Distribusjonssystemets sammensetning på ett observasjons-
tidspunkt kan være forskjellig fra sammensetningen på et
senere eller i et tidligere tidspunkt. Observerer man
distribusjonssystemets sammensetning på ett eller flere
tidspunkter har man ikke uten videre særlige muligheter
for å vurdere hva som skjer i distribusjonssystemet i de
mellomliggende perioder. Observerer man distribusjons-
systemet i en eller flere perioder, får man muligheter
for å studere dets virkemåte og nærmere oppbygging.
Man kan observere et distribusjonssystems sammensetning
på ett eller flere tidspunkter med hensyn til fordelingen
av varer og beholdninger av varer i distribusjonssyste-
met. Slike observasjoner gir antakelig ikke særlige mu-
ligheter for å analysere samspillet mellom leverandØrer
og kjØpere innenfor distribusjonssystemet. Legges det
vekt nettopp på å analysere kontakt- og leveringsforhold,
vil det antakelig være nødvendig å observere distribu-
sjonssystemet over en eller flere perioder. Av praktiske

l)DVS. informasjon som kunne brukes direkte i undersØk-
elsen.
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grunner ble det for denne undersØkelsen besluttet å
foreta observasjoner som muliggjorde en analyse av dis-
tribusjonssystemets virkemåte over tid, og periodeleng-
den ble måneder og år.

Distribusjonssystemet vil i en periode på ett år bestå
av alle bedrifter som har kjØpt og solgt glass- og sten-
tØyvarer i lØpet av året. I avsnittet om samspillet i
distribusjonssystemet ble det antydet at ordrer kan
komme istand på flere forskjellige måter og at dette
ikke er uten betydning for leveringene. Om leverandØrer
og kjØpere trer i kontakt med hverandre etter et bestemt
mØnster, vil dette antakelig som resultat gi leverings-
strukturer med tilsvarende bestemte mØnstre. utover det
å kartlegge distribusjonssystemets sammensetning, inn-
gikk det i undersØkelsens formål å kartlegge leverings-
strukturer i forskjellige deler av distribusjonssysteme~

Et distribusjonssystem som stort sett består av beslut-
ningsuavhengige bedrifter, vil som regel ha både bort-
fall av eldre bedrifter og tilgang av nye. De gamle tar
kanskje glass- og/eller stentØyvarer ut av sine varetil-
bud, eller de kan bli mer eller mindre tvunget til det
på grunn av maktfordelingen i systemet. Selv blant be-
drifter som ikke forlater systemet over lengre perioder,
vil man kunne regne med vekstforandringer, forandringer
i leverandØr- og kjØpersammensetning. Det vil kunne
tenkes at bedriftene fØlger bestemte mØnstre i sine
vekstforandringer at de Øker leverandØrantallet på be-
stemte måter osv. For denne undersØkelsen ble det tid-
lig en del av formålet å kartlegge forandringer av det
slaget som er nevnt. Dette betydde at distribusjons-
systemet måtte kartlegges for flere år, for med korte
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perioder kan man risikere å observere vekstrorandringer
som skyldes observasjonsperiodens lengde.

Et observert renomen vil sØke sin forklaring i rorhold
som kan settes i relasjon til fenomenet. Uansett om en
undersØkelse legges opp forutsetningsfri eller ikke, så
vil det under arbeidet måtte foretas en rekke valg med
hensyn til hvilke veier man skal fØlge blant analyse-
mulighetene. Dette arbeidet gir relativt detaljert in-
formasjon om en rekke delområder i distribusjonen. I
en rekke tilfeller og særlig der hvor informasjonen har
muliggjort detalj analyser, er det særlig lett å finne
fram til forklaringene til de observerte fenomen. I
andre tilfeller kan det være at de observerte fenomenene
kan ha sin forklaring i en rekke uobserverte forhold.
I slike tilfeller som for Øvrig forekommer orte i dette
arbeidet, er de konklusjoner som gis, mer å 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 årsak-
virkninganalyser lar seg kanskje ikke bestride, men an-
takelig vil det kreves mer informasjon enn hva som fore-
lå i undersØkelsen for at alle de konklusjoner som trekkes
i dette arbeidet, skal kunne aksepteres fullt ut. For
dette spesielle distribusjonssystemet er ytre forhold
blitt tillagt stor betydning i forklaringen ikke bare
av systemets forandring, men også av dets virkemåte og
de enkelte bedrifters valg av konkurransemidler. Denne
delen av analysen har ikke kunnet støtte seg til kvanti-



1.26

tative observasjoner i samme grad som analysen og kart-
leggingen av systemets sammensetning med hensyn til be-
drifter, leveringer o.l.

§-y~~~~~~~~~~~~~-y~~!~p~~!
!~~~~~~!~~-~~-~y~~~!~~!
I tre bilag til dette arbeidet er det redegjort i detalj
for opplegget og gjennomfØringen av undersØkelsen. Bi-
lag l gir en oversikt over organiseringen av innsam~
lingen av det informasjonsmaterialet som ble ansett for
å være nØdvendig 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 å finne fram til denne informasjon. Bilag l
viser også hvilke informasjonsenheter og hvilke observa-
sjonsenheter som inngikk i undersØkelsen. Bilag 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 undersØkelsens· forskjellige variable.
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Informasjonsenheter og observasjonsenheter i under-

~~~~!~~~~------------------------------------------
I distribusjonssystemet for glass- og stentøyvarer er
hvert enkelt salg og kjØp en avsluttet transaksjon som
det skrives ut en faktura for. Fakturaen som gir opp-
lysninger om leveringen, er undersØkelsens primære in-
fOrmaSjOnsenhetl). Ettersom både kjøper og selger får
minst hver sitt eksemplar av fakturaen, kan man finne
identiske opplysninger om en og samme transaksjon hos
begge parter. Både selger og kjØper 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 undersØkelsen ble det som observasjonsenheter
valgt ut 7 produsenter, 22 grossister og 310 detaljister
av et antall på tilsammen omlag 70002).

I disse observasjonsenhetene ble det overfØrt opplys-
ninger fra' et antall informasjonsenheter som ble valgt
ut etter oppsatte trekningslister3).

l)se observasjonsskjema'i bilag 3.
2)se distribusjonssystemets rammer i bilag l.

3)se slumptallstabeller og instruks. i bilag 3.
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~~9~~~~~~~~~~~_~~~~~~~~!
I materialinnsamlingen ble det sØkt etter opplysninger
om tre typer informaSjOnSvariablel),

l Identifikasjonsvariable
2 Klassifikasjonsvariable
3 Kvantitative informasjonsvariable

Alle disse variable gjaldt informasjonsenheten og de kan
leses ut av instruksen og observasjonsskjemaene i bilag
3.

De kvantitative informasjonsvariable som har fått denne
benevnelsen fordi variabelverdiene varierte i kroner og
i vare linjer, var for informasjonsenheten,

l Beløp pr. levering av de definerte varene
2 Varelinjer pr. levering av de definerte varene,

og for observasjonsenheten,
3 Sum informasjonsenheter
4 S~ beløp
5 Sum varelinjer
6 Sum antall leverandØrer/kjØpere

Klassifikasjonsvariablene svarte til delområder som inn-
gikk i undersØkelsen og som skulle belyses gjennom denne.
Klassifikasjonsvariablene kan deles inn i tidsvariable,
geografiske variable, beslutningsvariable (her brukt i
en spesiell betydning som forklares nedenfor), og andre
strukturvariable2). Hver av disse gruppene drØftes i
neste avsnitt. Identifikasjonsvariablene ble fØrst og
fremst brukt i kontroll av observasjonene.

l)se bilagene 1-3, særlig 2.
2)1 prinsippet kan alle variable betraktes som klassifi-

kasjonsvariable.
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Q~~~~Y~~~~_P~~~~~~~!
Informasjon ble samlet inn om distribusjonssystemet for
glass- og stentøyvarer for perioden 1953 - 1960. Obser-
vasjoner av faktiske leveringsforhold i samsvar med
undersøkelsens variable ble gjennomfØrt for årene 1953,
1954, 1958 og 1960.

Det er fØrst og fremst eEne observasjoner som ligger
til grunn for dette arbeidet, men all informasjon for
alle årene har ikke kunnet bli bearbeidet her. I de
egne observasjonene inngår besØk i de observerte bedrif-
tene, samtaler, diskusjoner og intervjuer med et stort
antall personer i produsentbedrifter, hos grossister og
i arEanisasjoner som bedriftene tilhØrer.

7_Y~~~~~~~_9~_~~~9~~~9~~_~_~~9~~~~~~~~~~!
~~~~~9~~~~!
Klassifikasjonsvariablene ble delt inn i tidsvariable,
geografiske variable, beslutningsvariable og i andre
strukturvariable. Hver av disse gruppene drØftes nær-
mere i dette avsnittet.

~~9~Y~~~~~~~_~~_~~~~~9~~~~~~_~_~~~~~~~~~~9~~~¥~~~~~~~
Hver informasjonsenhet ble klassifisert etter måneder
og år. Ved å summere de egentlige informasjonsvaria-
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blene, beløp og varelinjer pr. levering, for hver måned
er det mulig å studere f.eks. salgets variasjoner gjen-
nom året i den enkelte observasjonsenhet og dermed i
hele distribusjonssystemet. I distribusjonssystemet for
glass- og stentøyvarer er der typiske svingninger i sal-
get hvert år, men som fØlge av blant annet kontaktstruk-
turen i systemet, er likhetene i årsvariasjonene i sam-
svar med hva man vil vente. Årsvariasjonene er kartlagt
for produsenter og grossister i systemet.

Observasjonene pr. år muliggjØr sammenlikninger av ver-
dier for de enkelte observasjonsenheter hvert år. Med
observasjoner for fire år, er det mulig å studere foran-
dringer hos de enkelte observasjonsenheter fra år til
år. Slike forandringer er i dette arbeidet kalt vand-
ringer, og særlig i kapitel 3 er det lagt vekt på å
vise produsentkjØpernes effektive vandringer bl.a. fra
periode til perioden.

For hver periode, dvs. hvert år og hver måned innenfor
de observerte årene, er det mulig å klassifisere infor-
masjonsvariablene etter alle de Øvrige klassifikasjons-
variablene. I dette arbeidet er det imidlertid bare
tatt med få resultater av kryssorteringer hvor tiden,
f.eks. måneder, har vært fØrste klassifikasjonsvariabel.

Geografiske variable og distribusjonssystemets geogra-

!~~~~-~~~~~~~~~~~~~!_---------------------------------
Hver informasjonsenhet ble klassifisert etter geogra-
fiske kjennetegn hos leverandØr og kjØper. Dette mulig-
gjorde analyser av geografiske områder og sammenlikning
av geografiske områder 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 Kjenn ditt marked, mens inndel-
ingen for grossistenes salg måtte byttes til den vanlige
fylkes- og kommuneinndelingenl).

I en viss grad er det i dette arbeidet tatt med resul-
tater fra kryssorteringer hvor de geografiske områdene
har vært fØrste klassifikasjonsvariabel.

Beslutningsvariable og konkurransemidler i distribusjons·
~l~~~~~~~ o

Beslutningsvariable er her i denne sammenhengen anvendt
som betegnelse på en gruppe klassifikasjonsvariable som
i en viss grad har sammenheng med beslutnings- eller po-
litikkområder i hver enkelt bedrift i distribusjonssyste-
met for glass- og stentøyvarer. I undersØkelsen ble det
lagt vekt på å foreta enkle observasjoner innenfor om-
råder som rabattpolitikk, fraktpolitikk, varepolitikk
o s L, hos leverandørene. Nå er det -,klart at en ikke uten
videre kan trekke noen særlige vurderende konklusjoner
om en bedrifts politikk og valg av konkurransemidler på
grunnlag av observasjoner og leveringer. Leveringer kan
være resultat av leverandØrens politikk, men kan kanskje
like godt være resultat av press o.l. fra kjØpersiden.
I en analyse som strekker seg tilbake i tiden, vil det
kanskje bare være visse enkle retningslinjer som kan

1)3e Kjenn ditt marked, publikasjon fra Statistisk Sen-
tralbyrå. Klassifikasjonsproblemer fØrte til denne
forandringen.



sies å ha utgjort bedriftenes politikk og valg av kon-
kurransemidler som observasjonene kan vurderes mot.
De observasjoner som er foretatt innenfor de nevnte om-
rådene, er i undersøkelsen ikke ansett for å være fullt
ut tilstrekkelige når det gjelder å vurdere de enkelte
bedrifters beslutninger, men likevel tilstrekkelige til
å få fram en rekke synspunkter. Hver informasjonsenhet
ble kodet etter klassifikasjonsvariable (klasser) som
var oppsatt på forhåndl). På samme måte som for de
Øvrige klassifikasjonsvariablene, kan hver enkelt be-
slutningsvariabel inngå som fØrste klassifikasjonsvari-
abel i kryssorteringer.

Andre strukturvariable og strukturforhold i distribu-
~~~~~~l~!~~~!! _
De to kanskje viktigste variablene blant de øvrige struk-
turvariable er inndelingene i stØrrelsesklasser for le-
veringer, leverandØrer, kjØpere m.m. I beskrivelsen og
analysen av distribusjonssystemets sammensetning har
disse variablene fått stor plass. Hos norske produsenter
og grossister ble alle informasjonsenheter sortert etter
stØrrelse for belØp og varelinjer. Hos produsentene ble
alle informasjonsenheter sortert etter kjøperne som
igjen ble sortert etter stØrrelsesklasser for årskjøp.
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. I kapitlene 3-5 er det kanskje fØrst og fremst
sorteringer hvor denne typen strukturvariable har vært
brukt som klassifikasjonsvariable, som kommer til uttrykk
i resultatene.

l)se instruks i bilag 3.
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Kapitel 2.

DISTRIBUSJONENS ORGANISASJON OG OPPBYGGING.

~_!!:!:~~9~~~~~
Der fins en rekke mulige måter som overfØringen av varer
fra produsent til forbruker kan være organisert på.
Skjelner man mellom tre parter i distribusjonen, produ-
senter, distributØrer 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 så å si, tas ikke
opp i dette kapitlet hvor det er fØrst og fremst distri-
busjonssystemer som består av beslutningsuavhengige en-
heter som har interesse. Dette innebærer et system med
distributØrer 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, distributØrene og forbrukerne, eller
man kan begrense seg til å studere et system som over-
fØrer varer til forbrukerne. Et slikt system vil bestå
av produsenter ~ distributØrer. Diskusjonen i dette
kapitlet er begrenset til å gjelde et distribusjonssy-
stem hvor bare produsenter og distributØrer inngår, men
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mange synsmåter vil ha gyldighet utover denne avgrens-
ingen.

Distribusjonssystemet kan være definert i forhold til
en bestemt vare, et sett bestemte varer som f.eks. ut-
gjør et vareslag, eller alle varer som fØres fram til
detaljister i et avgrenset geografisk område ••

Selv om det i det fØlgende ikke alltid er spesifisert,
så gjelder diskusjonen fØrst 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 å forklare virkemåten for et distribusjonssystem
synes ikke å ha fanget Økonomenes interes3e i særlig
grad. Der fins derfor ikke noen teori for distribusjons·
systemer. I dette kapitlet gjøres det et forsØk på å
trekke inn elementer fra andre områder enn den egentlige
markedsØkonomiske teorien. Dette er gjort for å vise at
man antakelig må kombinere en rekke elementer fra mar-
kedsøkonomisk teori, spillteori og forhandlingsteori
samt diskrimineringsteori og moderne organisasjonsteori
om man vil forsØke seg på mer dyptgående analyse av et
distribusjonssystem.

Som i foregående kapitel, ses distribusjonen som et sys-
tem. Et system har gjerne fØlgende typer komponenter:

l Et endelig sett av elementer D, dij,(i = l, ••• , n. j = l, ••• , m, };

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 på diskusjonen slik at det fØrst og
fremst er lagt vekt på å vise enkelte modeller for ord-
ning av elementene, dvs. enheter i distribusjonssyste-
met. I tilknytning til dette trekkes det inn i disku-
sjonen enkelte egenskaper ved enhetene. Hva antakelsene
om samband angår, er det ikke i dette kapitlet gjort noe
forsØk på systematisk ordning av denne delen av studiet
av distribusjonssystemer. I det siste avsnittet, er det
pekt på enkelte oppgaver for fortsatte undersØkelser av
distribusjonssystemer.

g-~~-~!~~~~~~!~~~-~y-~~~~!~p~~j~~~~!
!~~~~~~~~!
Litteraturen om distribusjonens organisasjon kan deles
i to forskjellige deler. Den fØrste delen omfatter be-
skrivelser av faktiske distribusjonsstrukturer og be-
skrivelser og spekulasjoner omkring distribusjonens ut-
forming ~t ifra gitte kriteria for klassifikaSjonl).
Den overveiende delen av litteraturen hØrer til denne
gruppen. Det gis eksempler på denne litteraturen neden-
for. 'Den andre delen omfatter den litteratur som gjen-
nom teoretiske modeller har analysert noen av de Økono-
miske fun~sjonssammenhengene som danner grunnlaget for
oppdelingen av distribusjonen slik denne kan observeres.

l)se Bartels (1962).
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Mellom disse markerte retningene i litteraturen, kunne
man plassere den mer praktisk-politiske diskusjonen om-
kring distribusjonens utforming, mellommennenes plass
i distribusjonen osv. Dette forholdet som har sammen-
heng med samfunnsmessige Ønsker og preferanser, blir
ikke berØrt i denne sammenhengen.

Klassifikasjon av distribusjonen etter varer, funksjoner
konkurranse struktur o.l.--------------------------_-----------------------------
En inndeling som Copeland (1924) la grunnen til og som
Kjær-Hansen (1931) og Tornquist (1946 s. 33) bygget
videre på, er orientert fra forbrukernes antatte behov
og innkjØpsvaner. Inndelingen har tre klasser:

l Dagligvarer og dagligvarebut~kker (convenience
goods)

2 Utvalgsvarer og utvalgsvarebutikker (shopping
goods)

3 Spesialvarer og spesialvarebutikker (speciali ty
goods).

Denne inndelingen ga grunnlaget for en relativt stiv
inndeling av strukturen i detaljistleddet og i bransjer.
En påstand 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 innkjØp enn pris og kvalitet. Så 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 i resten av distribusjonssyste-
met kunne bevares forholdsvis uforandret gjennom lange
tider. De forandringer som etterhvert har fUnnet sted

l)NiX (1932 s. 16), Holbæk-Hanssen (1963 s. 9-14),
Alderson (1957 s. 324-5).
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i distribusjonens utforming også i Skandinavia, viser
klart at denne inndelingen ikke gir noe grunnlag for
analyser av virkemåten for distribusjonssystemene.

Den utstrakte bransjeblandin~ som karakteriserer detalj-
handelen nå i motsetning til f.eks. i tredveårene, viser
det Økonomisk rasjonelle i å betrakte distribusjonssys-
temets sammensetning som en variabel og ikke som noe
uforanderlig. Mange forutsetninger for slike forand-
ringer hØrer naturligvis sammen med forbrukernes etter-
spØrsel, innkjØpsvaner, 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 innkjØpsstrukturer m.m.) har vist seg util-
strekkelig både 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 fØlger 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.

For-
bruks-
vare-
kon-
kur-
ranse

. Spesifikk konkurranse
IDag1igVarekOnkurranse ~ .

Generisk konkurranse
Spesifikk konkurranse

utva1gsvarekonkurr.
Generisk konkurranse
Spesifikk konkurranse
Generisk konkurranse

Spesia1varekonkUrr.

Produsent konkurranse
Po1ypo1konkurranse
Oligopo1konkurranse
Monopolkonkurranse

Grossistkonkurranse

Detaljistkonkurranse

Etter Mickwitz (1959).

I diskusjonen av konkurransebegrepet støtter Mickwitz
seg fØrst og fremst til Rasmussen (1954), Machlup (1952)
og Abbott (1955). Når Mickwitz skjelner mellom produkt-
konkurranse og bedriftkonkurranse, spesifikk konkurran-
se og generisk konkurranse, synes han å bruke en utvidet
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tolkning av det generelle elastisitetsbegrepetl) • Den
vage presiseringen synes videre å være 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 inndelinE av
distribu~jonssystemet i trinn oS for valg av konkurran-
semiddel i de enkelte konkurransesituasjoner, men dette

l)Mickwitz (1959 s. 30):
"••• we 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. In 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 term 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 gjØres her. Denne inndelingen som i ameri-
kanske lærebØker gjerne går under betegnelsen "the com-
modity approach to the study and description of market-
ing", blir betraktet som en av de tre hovedmåtene i be-
skrivelse av distribusjon og markedsfØring. De andre
er "the institutional approach" og "the functional
approach"l). Det kan nok hevdes at de retninger som
enkelte forfattere gjØr seg til talsmenn for, har ster-
kere sammenheng med pedagogiske formål enn med det å
finne fram til årsakene til distribusjonens utforming
og forandringene i denne. Felles for alle tre måtene
er at de kan fØres tilbake til bestemte perioder i ut-
viklingen i praksis, noe som Bartels (1962) gir en over-
sikt over.

Mens utgangspunktet for de såkalte institusjonalistene
er en beskrivelse av de bedrifter, agenter og offentlige
organer som direkte eller indirekte påvirker distribu-
sjonens utforming, er funksjonalismen (i den betydning
som beskrives her) generell og mer abstrakt. Det fØrste
skrittet etter denne metoden er å identifisere funksjo-
ner i markedsfØringen ut ifra et bestemt begrepsskjema
og en oppfatning om at distribusjon og markedsfØring 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 instrument~ 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-ordni~tion 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
or replacing Of components." (s. 29, 31, uthevelsen
her. )

Det vesentlige i denne måten å betrakte distribusjonen
på er at distribusjonen ses som et system med bestemte
egenskaper til samtidig selvbevarelse og til forandring.
Dermed er analogien kanskje strukket så 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 så stort antall komponenter, faktorer,
konstanter og variable av mange slag at man i de analyse-
metoder som nyttes, som regel ikke kan dra særlig nytte
av dem i modeller som nettopp gjelder koordinasjon i ut-
valgte markedssituasjoner. Et annet problem i "the
functional approach" er å fastlegge grensene for syste-
met, dvs. å avgrense systemet til omgivelsene.
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Alderson's tOlkning av denne måten å studere distribu-
sjonen på, er mer abstrakt enn hos andre forfattere som
gjerne legger vekt på å 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 forsØker å 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 å 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 undersØkelser har vist at dette er fullt over-
ensstemmende med virkeligheten. Når Alderson som et
neste skritt i analysen deler det bytte, dvs. det antall
kjØp og salg som f.eks. finner sted mellom uavhengige
bedrifter som utgjØr et distribusjonssystem, inn i fire
prosesser, så er dette bare en ny klassifikasjon.
Kihlstedt (1961 s. 4-6) som diskuterer Alderson's be-
greper, taler om "kvalitativ fordelning" og "kvalitets-
graderingsfunktion", "kvantitativ ackumulering" og
"insamlingsfunktion", "kvantitativ fordelning" og "for-
delningsfunktion", "kvalitativ ackumulering" og "den
rena sortimentsfunktionen eller sortimentsfunktionen i
inskrankt bemarkelse". Selv etter denne utvidelsen av
Alderson's begreper, er begrepene egentlig bare navn på
en arbeidsdeling som ikke har fått noen logisk forklar-
ing i den mer deskriptive litteraturen om distribusjon og
markedsfØring. Målet har kanskje i fØrste rekke vært å
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beskrive faktiske forhold ofte så fullstendig som mu-
l. l)~g •

Etter "the commodity approach" vil man klassifisere
alle varer etter et bestemt system som for forbruks-
varenes vedkommende bygger på antakelser om at varer
hØrer "naturlig" sammen i det tilbud som møter forbruk-
erne. Så snart bestemte varer inkluderes i "uvanlige
kombinasjoner", oppstår bransjeglidning, og klassifika-
sjonssystemet bryter sammen. Etter "the institutional
approach" legges vekten på å studere de enkelte enheter
i distribusjonen, og hovedvekten legges gjerne på for~
hold ved distributØrene, dvs. grossister og detaljister.
",The functionalist approach" innebærer at man studerer
hvilke funksjoner som utfØres og som anses nødvendige
for å tilpasse tilbud og etterspØrsel til hverandre.

Det sier seg selv at en undersØkelse vil måtte foretas
ut ifra alle disse tre generelle måtene. Dette gjelder
særlig 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 i relasjon til hverandre for en
gitt vare (eller strøm av varer, Balderston 1958 s.155).
Dette er en videre eefinisjon 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 på grunn av
de aascat asjoner- uttrykket gir.

l)Clewett (ed.) (1954), Kihlstedt (1961), Persson (1960),
m.fl.
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I dette ~rbeidet er begrepet distribusjonskanal knyttet
til den enkelte enhet i distribusjonssystemet. I den
utstrekning en enhet er i en slik posisjon at den kan
velge flere overfØringsveier i systemet, kan valg av
distribusjonskanal ses som et konkurransemiddel for denne
enheten. De eksisterende distribusjonskanaler utgjØr
tilsammen distribusjonssysyemet.

Den trinnvise oppdelingen av distribusjonen er viet en
liten oppmerksomhet i Økonomisk teori. I pristeorien
går man, som Munthe sier (196oA s.9), vanligvis stillti-
ende ut fra at produsenten selger direkte til de endelige
forbrukere. Dette fØlger av teoriens forutsetninger.
Endrer man eller opphever man bestemte forutsetninger,
er det mulig å introdusere forhandlerne i distribusjons-
systemet. Med fullkommen konkurranse og noenlunde full
informasjon i alle markeder, vil antallet ledd og aktØrer
i hvert ledd antas å være i overensstemmelse med de kost-
nader og fordeler som er forbundet med organiseringen av
varefordelingene på en optimal måte gjennom desentrali-
serte markedsbeslutninger.

Det må videre antas at en beslutningsenhet som enten be-
finner seg i systemet eller overveier å tre inn i det,
kan måle den Økonomiske Ønskeligheten av nye aktivite-
ter ut ifra marginalbetraktninger. Når det ikke leng~r
er fullkommen konkurranse, men kanskje potensiell mono-
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polisering av viktige trinn i distribusjonen, eller der
er potensielle storbedriftsfordeler, så er situasjonen
mer uklarl). Situasjonen blir forverret om man slipper
forutsetningene om full informasjon og at enhetene tar
beslutninger under full sikkerhet. Når det ikke er tatt
særlig hensyn til distribusjonen i Økonomisk teori, kan
dette som nevnt ovenfor, ha sammenheng med forutset-
ningene.

I Økonomisk 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 inngår i systemet noe motiv til forandring
av sine handlinger. Den hØyeste grad av måloppfyllelse
oppnås bare under forhold som tilfredsstiller betingel-
sene for paretooptimum. Noen slike betingelser kan tas
fram her for å antyde at forutsetningene i et virkelig
distribusjonssystem neppe er i overensstemmelse med de
forutsetninger som den Økonomiske teori stiller opp2).

Om bedriftene hver har ett sett produktkombinasjoner
å velge mellom og forbrukerne har hver sin bestemte pre-
feransestruktur, så er det ~ forutsetning for den op-
timale tilpasning at en bedrifts produksjonsmuligheter
ikke avhenger aven eller flere andre bedrifter og at
forbrukernes preferanser er gjensidig uavhengige.

Grossisters og detaljisters "produksjonsmuligheter" er
i hØY grad avhengige av andre "produsenter". Dette er

l)Balderston (1958 s. 154).
2)Henderson og Quandt (1958 s. 86, 206-8, 210-11).
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da ett eksempel på et tilfelle av "externatity". En
~ forutsetning for paretoptimalitet er at alle
(Økonomiske) beslutningstakere har fullstendig prisin-
formasjon. I et distribusjonssystem ville dette være
oppfylt om alle Økonomiske enheter hadde simultaninfor-
masjon. Med den spredning enhetene har med hensyn til
Økonomiske og geografiske kriteria, er dette neppe til-
fellet.

I Økonomisk teori stilles det opp bestemte postulat om
rasjonell atferd. og disse fØres gjerne fram til et sett
regler. Det er en forutsetning for paretoptimalitet
at bedriftene fØlger disse reglene og at bedriftene ikke
selv forsØker å velge en pris som avviker fra de priser
som kan observeres i 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 ~ noe annet produk-
sjonsalternativ eller noen annen varekombinasjon. I
forhold til betingelsene for paretooptimali teten l) er
dette et skritt i retning av monopolistisk atferd i mar-
kedet. Nok ~ forutsetning som har sammenheng med den
siste, ligger i det forhold at bedrifter og forbrukere
finner det altfor vanskelig å ta rede på sine produk-
sjonsmuligheter og sine preferanser fullt ut for å velge
det "beste" alternativet. I stedet bestemmer forbruk-
eren seg for fØrste "tilfredsstillende" alternativ som
dukker opp, og bedriften velger å produsere eller kjØpe

l)Henderson og Quandt (1958 s. 7, 43), Luce og Raiffa
(1958 chapter 2).
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det f'ørste "tilf'redsstillemle" alternativet den f'år ide
til eller som blir p~esentert aven selgerl). Nettopp
slike f'orhold som inf'ormasjonsgrad# evne og vilje til å
sette sammen settet av alternativer så "f'ullstendig" som
mulig# er en variabel i distribusjonssystemet og skaper
kanskje det sterkeste grunnlaget f'or dif'f'erensiering i
systemet. Ozga (1960 s. 29-52) setter f'ram liknende
synsmåter i sin analyse av inf'ormasjonsspredning under
markedsf'orhold som ikke oppf'yller f'orutsetningene f'or
fullkommen konkurranse. Dette at uf'ullkommen inf'orma-
sjon synes å være en av de viktigste f'orutsetningene f'or
dif'f'erensiering og dermed for bruk av andre virkemidler
enn prisen# diskuteres i et senere avsnitt.

~!~~~!9~~J9~~~l~~~~~~_9~_~~~_~~~~~~~~~_~~~~~~~~~9~!~~!
Den mest generelle klassif'ikasjon som er utviklet for
analyse av et markedssystem# er antakelig Frisch's
modell f'ra begynnelsen av tredveårene2). Frisch's
modell er meget generell og abstrakt hvor ledd og antall
bedrifter i hvert ledd er variable. Ved å spesifisere
f'orutsetningene er det antakelig mulig å utlede av model-
len de aller f'leste av de markedsstrukturer eller kon-
kurransef'ormer som de gjerne kalles3).

l)ShUbik (1959 Chapter VIII) drØf'ter 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 på selgersiden.
Det avgjØrende er hvorvidt selgerne gjennom sine markeds-
handlinger påvirker de andre selgernes måloppfyllesle.
Dette innebærer at påvirkningen kan ha positiv og nega-
tiv effekt på andre selgeres måloppfyllelse. Er effekten
negativ, dreier det seg vanligvis om ~otsetningsforhol~
mellom selgerne. Er effekten positiv, har forholdet en
komplementær karakter som når en selgers reklameinnsats
Øker salget av selgerens egne varer og andre selgeres
tilsvarende varer. Det er verdt å understreke at mot-
setningsforholdet gjØr seg gjeldende mellom selgerne og
ikke mellom selgerne ~ kjØperne. Det forutsettes gjerne
at kjØperleddet består av mange uorganiserte enheter.
I den generelle markeds teori er det gjerne de horison-
tale motsetningsforholdene som dominererl). Enkelte for-
fattere synes ikke å ha lagt særlig vekt på den interde-
pendens som kan oppstå gjennom motsetningsforholdene2).
Andre har derimot drØftet interdependens forholdsvis inn-
gående3) •

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

l)ShUbik (1959 chapter 2).
2)Robinson (1933).
3)Fellner (1949), Holbæk-Hanssen (1958), Munthe (1960A),

Shubik (1959) m.fl.
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Chamberlin til Holbæk-Hanssen og Shubik preget aven
stadig utvidelse av strategisettetl). Selv Frisch's
modell inneholdt i prinsippet et fUllstendig strategi-
sett. og ikke bare pris og kvalitet slik som Mickwitz
gjØr gjeldende2) •

Når det gjelder den vertikale interdependensen. så synes
det som om detr¢rst og fremst er Holbæk-Hanssen og Munthe
som har drØftet slik interdependens som kan oppstå gjen-
nom andre variable enn pris. Den vertikale interdepen-
densen skiller seg på mange måter fra den horisontale
ettersom der samtidig vil være et motsetnings- og et
samarbeidsforhold mellom selger og kjØper. Dette for-
holdet drØftes nærmere i et senere avsnitt.

I prisdiskrimineringslitteraturen er det lagt vekt på
å studere en enhets Økonomiske tilpasning i kjØp av pro-
duksjonsfaktorer og i salg av varer3). Prisdiskriminer-
ing forutsetter at selgeren befinner seg i bestemte
typer av markedssituasjoner hvor selgeren i kraft av
sin posisjon kan få en betydelig forhandlingsstyrke vis
a vis kjØperne. Det er fØrst og fremst diskriminering
uttrykt i variabelen pris som er blitt analysert. I
mange distribusjonssystemer kan det sikkert være realis-

l)ShUbik (1959 s. 24-25) bruker uttrykket strategy space
der hvor strategisett brukes her. Nedenfor i avsnitt
5 skjelnes det mellom virkemidler og alternativer.
Strategisett svarer nærmest til settet virkemidle~.

2)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 just
the concept. the action parq.meter."

3)se f.eks. Simkin (195l1s. 1-13).



2.18

tisk for selgeren å diskriminere gjennom andre variable
enn prisen. Slik diskriminering, som ikke er uavhengig
av prisen, kan skje gjennom varesammensetningen, for-
delingen av selgerbesØk osv. Diskrimineringslitteratu-
ren forutsetter at selgeren kan segmentere kjØperne og
at kjØperne ikke organiserer seg. Realismen i denne
typen forutsetninger trekkes i tvil i den diskusjonen
som fØlger i de senere avsnittene.

~_~9~~_~~~~~_~~9~~~~:_~~_9!~~:!~~~j~~~~~~~~~~:~
OverfØringen 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, være virksomme på et bestemt tidspunkt. Andre,
mer konkrete eksempler er gitt av Holbæk-Hanssen (1963,
illustrasjoner av utviklingsmØnstre).

Generelt vil n, dvs. antall dis~ributørledd, være lite.
Dette gjelder enten man begrenser analysen til nye varer
eller til nye og brukte varer.

på et tidspunkt vil man finne at ~ bestemt kombinasjon
av disse modellene utgjØr distribusjonssystemet.
på et annet, senere tidspunkt kan det tenkes at distri-
busjonssystemet har en annen struktur med hensyn til
hvilke modeller distribusjonssystemet består av.
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Figur 2.2: Modeller av distribusjonssystemer.
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Variabelen, dvs. den stØrrelsen som forandres, er her
antall distributØrledd som varene passerer gjennom.
I innledningen ble det presisert at denne undersØkelsen
gjelder et system hvor distributØrene er stort sett uav-
hengige i forhold til produsenter og forbrukere. Man kan
derfor tenke seb at det er distributØrene som selv vel-
ger å gå inn o; ut av systemet fra en periode til en
annen. I store deler av litteraturen om markedsfØring
som ofte er produsentorientert, drØfter man gjerne pro-
dusentens valg av varevei som et konkurransemiddel for
denne.
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Hvilke faktorer det enn er som bestemmer antall distri-
butØrledd, kan man slå fast at for de fleste vareområ-
der og særlig forbruksvarer, er der som regel flere
ledd i distribusjonssystemet. Figur 2.2 gjelder egent-
lig bare den fysiske vareoverfØringen. Denne overfØr-
ingen forutsetter gjerne andre tilsvarende systemer for
den kontakt som etableres i systemet og for de betal-
inger som presenteres innenfor systemet. Disse syste-
mene kan med hensyn til ledd og bedrifter innenfor hvert
ledd være 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 påvirkning m.v. Senere i dette arbeidet
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 i
systemet.

De forandringer som skjer ~ et distribusjonssystem og
som måles gjennom antall ledd i systemet på bestemte
tidspunkter, eller i bestemte perioder, kan man fØrst
forklare nærmere når antallet bedrifter i hvert ledd er
trukket inn som variabel i analysen. Dette gjØres i
neste avsnitt.
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~-~~~~~~_~~~~~~~_~_~~~~~~9~~~9~~~?~~~~~~~
J~~~~~~~~~.
Distribusjonssystemet kan være 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 består av produsenter,
distributØrer i ett ledd, og forbrukerne. Som ellers
i dette kapitlet, er det forholdet mellom produsentene
og distributØrene som fØrst og fremst har interesse,
og oversikten er begrenset til forhold som gjelder for
systemets enheter med unntak av forbrukerrle. Det be-
grensete distribusjonssystemet som denne avgrensningen
leder til, er aVhengig av de Øvrige enhetene på en rekke
nåter. I denne oversikten forutsettes det at dette kom-
mer til uttrykk i en fallende etterspØrselskurve (en
pris-kvantumrelasjon) i salget til de mange, små for-
brukerenhetene for de varer som distribusjonssystemet
er definert forI). Hvorvidt forbrukeretterspØrselen er
produsent- eller distributØrorientert avhenger av sam-
mensetningen av strategiene i hver enkelt markedssitua-
sjon.

I modell 2 kan enhetene, dvs. antallet selgere og kjØp-
ere, variere slik som vist i figur 2.3.

l)La dette gjelde de definerte varene sett under ett.
Se Shubik's kritikk av Chamberlin's etterspØrsels-
kurver, (Shubik 1959 s. 27).
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Figur 2.3: Antall selgere og kjØpere i et to-trinns-
system hvor forbrukerne ikke er med.
Antall kjøpere: l, 2, 3, ••• , m
Antall selgere: l, 2, 3, ..., n
(Summen av selgere og kjØpere er N)

~
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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 stentøyvarer.

Det er ikke meningen å kartlegge variantene på modell 2
i detalj eller å presisere forhold ved dem i matematisk
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'form. Oversikten i dette avsnittet viser hvordan dis-
tribusjonssystemer og deler av slike systemer kan være
ordnet. Enkelte forhold som har sammenheng med antallet
enheter og dermed med de strategier som er mulige for
enhetene, trekkes fram i den utstrekning man kan si at
markedsØkonomien ikke har tatt tilstrekkelig hensyn til
dem.

De enkelte varianter.---------------------
Rll - en selger og en kjøperl). Denne varianten svarer
til det bilaterale monopolet i markedsteorien. I denne
situasjonen er det· åpenbart at partene er gjensidig av-
hengige. Hver av dem kan blokere handelen til forbruk-
erne og de kan som regel i hØY grad påvirke hverandres
fortjeneste. uten samarbeid vil der ikke bli noen han-
del, men samarbeidet kan godt tenkes å komme istand
bare etter press og trusler fra den ene av partene.
Situasjonen er et typisk forhandlingstilfelle hvor res-
sursenes stØrrelse kan være av avgjØrende betydning for
sluttresultatet. "Løsningen" i dette tilfellet kan bli
at partene i det bilaterale monopolet blir enige om å
maksimere den totale vinsten, dvs. koalisjonens vinst,
overfor forbrukerne og at partene i koalisjonen gjør
opp seg i mellom ved sidebetaling. Shubik (1959 s. 42-
57) sammenlikner enkelte lØsninger som er blitt fore-

l)Fotskriftene i D betyr antall enheter i fØrste ledd
og antall enheter i annet ledd i systemet. Se ellers
nedenfor under kombinasjoner av varianter.



slått for det bilaterale monopolet. I distribusjons-
systemet lar enhetene gjerne andre varer enn de systemet
er definert for, inngå i sine totale vare sammensetninger.
En glass- og stentØyforretning fØrer ikke bare glass-
og stent.øy, men trolig også bestikk, kjØkkenutstyr o.l.

De definerte varene som helhet betraktet, vil kunne inn-
gå i tre ulike sammenhenger med andre varer i kjØpernes
varetilbud til forbrukerne. Disse sammenhengene som
drØftes nærmere nedenfor, kan være av prinsippielt tre
forskjellige slag. På et tidspunkt eller i en periode
som kjøperen og selgeren mener å ha oversikt over, kan
systemets varer være alternative, komplementære eller
uavhengige med hensyn til etterspØrselen av andre varer
som kjØperen fØrer. Det forutsettes i dette at kjØperen
ikke tenker å forandre sin sammensetning av konkurranse~
midler i denne perioden da sammenhengene antas å gjelde,
og at dette også gjelder ellers i den konkurranse situa-
sjon kjØperen befinner seg.

Om det forutsettes at kjØperen representerer eneste
kjØpermulighet for selgeren i dennes markedsfØring, vil
hans forhandlingsstyrke kunne påvirkes om han kjenner
til de Økonomiske funksjonssammenhenger som gjØr seg
gjeldende i kjØperens etterspØrsel. Antakelig vil han
kUnne presse kjØperen til å betale en hØyere pris om
varene inngår i en komplementær sammenheng i etterspØrs-
elen hos kjØperen. Dette vil være tilfellet når de de-
finerte varene fremmer salget av andre varer. Det al-
ternative tilfellet ses det forelØpig bort fra her. Det
er det uavhengige tilfellet som de fleste analyser av
det bilaterale monopolet er begrenset til.
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~12 - en selger og to kjøperel) • Om kjØperne begge står
overfor de samme forbrukerne, vil selgeren kunne velge
den ene kjØperen eller den andre alt etter hvilke kapa-
sitetsforhold som gjør seg gjeldende hos kjØperne. I
denne situasjonen kan en anta at selgeren er den sterk-
este part, men som i tilfellet ovenfor, vil hans for-
handlingsstyrke være avhengig av hvilke funksjonssammen-
henger som gjør seg gjeldende i etterspØrselen. Både i
denne varianten og i Dll, vil selgeren kunne påvirke
etterspØrselsammenhengene og dermed overfØringsprisen
gjennom f.eks. forbrukerreklame.

Som forhandlingstilfelle er denne situasjonen belyst
gjennom et eksempel hos Luee og Raiffa (1957 s. 206-9,
231-3). I den forenkle te situasjonen de behandler, for-
handler partene om en udelelig vare, og dermed unngår de
et problem som har krav på interesse i distribusjons-
systemet, nemlig fordeling av varer det kan være knapp-
het på.

Om kjøperne står overfor hver sin gruppe forbrukere som
ikke har noen· innbyrdes sammenheng, vil varianten svare
til Dll ovenfor og et visst grunnlag for diskriminering
kan være tilstede. Om selgeren i dette tilfellet har
begrenset produksjonskapasitet, begrenset leveringskapa-
sitet e.l., oppstår der konkurranse mellom kjØperne ikke
i deres salg, men i den felles leverandØrkilden. Denne
typen konkurranse kalles gjerne for interaksjon. Inter-
aksjon i produsentleddet er ikke uvanlig i praksis og
kan være en direkte årsak til ~t kjØperne sprer sine

l)Hos Fellner (1949) vil en finne spesialtilfeller for
denne varianten, se f.eks. s. 113-114.
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kjØp på flere leverandØrer der hvor det er anledning
til det. D12 skiller seg ellers lite fra den neste va-
rianten i denne oversikten.

~13 - en selger og tre kjØpere. Denne varianten er
gjerne drØftet som et prisdiskrimineringstilfelle. For-
utsetningene er da at ingen interaksjon gjØr seg gjel-
dende mellom kjØperne i deres markeder, dvs. selgeren
er istand til å kontrollere at de midler kjØperne kan
ta i bruk for å dra til seg etterspØrsel fra andre mar-
keder, ikke blir effektive. I pristeorien er det fØrst
og fremst selgerens situasjon som er analysert. Oppgir
man forutsetningen om at denne kan kontrollere og hindre
overfØringer av etterspØrsel hos kjØperne, oppstår den
muligheten at man kan trekke inn samarbeid mellom kjØp-
erne som et middel disse kan ta i bruk overfor selgeren
eller overfor andre kjØpere. Forutsetningen for at de
enkelte enheter skal gå inn i en koalisjon, må antas å
være at de derved vil sikre seg en måloppfyllelse som
er minst like stor som den de oppnår 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 hØY-
ere grad av måloppfyllesle ved å stå alene eller ved å
inngå i nye koalisjoner, vil den gamle koalisjonen falle
sammen. Koalisjonens stabilitet bestemmes av medlemme-
nes tilbøyelighet til å tre inn og ut av kOaliSjonerl).

l)Stabilitet er her forenklet i forhold til den bruk
Luce og Raiffa gjØr av begrepet. Se Luce og Raiffa
(1957 s. 220-236). Selgeren i denne varianten kan
muligens utØve en viss grad av monopol. Varigheten
av dette monopolarrangementet kan tenkes å være be-
stemt av kjøpernes evne til å skape markedsmotvekt.
Galbright (1952 s. 119).
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I.varianten Dl3 kan der til enhver tid tenkes 15 for-
skjellige koalisjoner, men ftre av dem er trivielle.
Selgeren, S, kan inngå en koalisjon med en kjØper på
tre forskjellige måter, med to kjØpere på tre måter osv.
Slike koalisjoner kan betegnes som vertikale. KjØperne
kan danne fire horisontale koalisjoner; to kjøpere kan
samarbeide i en koalisjon på tre forskjellige måter og
alle tre kjØperne kan inngå i en koalisjon.

I praksis vil det kanskje bare være noen få koalisjoner
de enkelte enheter kan tenke seg å tre inn i, og de koa-
lisjoner som kommer istand, kan tenkes å få forholdvis
lang levetid blant annet på grunn av den kontaktstruk-
tur koalisjonen skaper mellom medlemmene.

Interaksjon i leverandØrleddet vil antakelig styrke sel-
gerens forhandlingsposisjon og redusere hans tilbøyelig-
het til å inngå i vertikale koalisjoner. Om kjØpernes
etterspØrsel er avledet av forbrukernes etterspØrsel,
vil et slikt tilfelle kunne klassifiseres som selgers
marked. KjØpers marked kan man tale om i denne sammen-
hengen når kjØperne har optimal kapasitetsutnyttelse
gjennom den etterspØrsel hver enkelt står overfor, men
hvor denne etterspØrselen gir leverandØren underoptimal
kapasitetsutnyttelse. Denne typen interaksjon kommer
klarere fram i D21 nedenfor.

Om kjØperne i denne varianten, Dl3, har med andre varer
enn selgerens i sine varetilbud til forbrukerne, er det
antakelig av atskillig betydning for partenes forhand-
lingsstyrke å ha kjennskap til de Økonomiske funksjons-
sammenhenger varene inngår i. Om selgerens varer inngår
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i en komplementær sammenheng i kjØpernes etterspØrsel,
kan andre selgeres markedsbeslutninger i realiteten bli
restriksjoner som selgeren må rette seg etter. Dette
forholdet vil kunne påvirke hans forhandlingsstyrke
overfor kjØperne alt etter hvor sterk den komplementære
kraften er.

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

~lm - en selger og mange kjØpere. Om de mange kjØperne
forutsetter man gjerne i Økonomisk teori at de er små
og at de ikke påvirker hverandres måloppfyllelse gjennom
sine markedshandlinger. Dette betyr blant annet at de
i kraft av sin stØrrelse neppe kan regne med å påvirke
overfØringsprisen for de varer monopolisten, i dette til-
fellet, selger til dem. KjØperne blir gjerne opsjons-
mottakere. Stabiliteten i et slikt arrangement har sam-
menheng med flere forhold som etableringsmulighetene på
selgersiden, samarbeidsmulighetene på kjØpersiden, kjØp-
ernes ressurstlr osv.

Etablering betyr ikke her at det nØdvendigvis 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 i denne varianten kan dermed
bli alternativ leverandØr.

Dette blir tilfellet også om kjØperne gjennom en koali-
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sjon kan samle sine re~surser og dermed skape grunnlag
for anskaffelse av alternative varer. Dermed bortfaller
det fullstendige monopolet, og man får et partielt mono-
pol istedet. Denne situasjonen er gjerne analysert
under rubrikken monopol med outsidere, men da er det
som regel forutsatt fullkommen konkurranse på kjØper-
sidenl). I den situasjonen som ble trukket fram like
ovenfor, kom initiativet fra kjØperne. Det er ikke så
vanskelig å finne eksempler på dette tilfellet i prak~
sis. I virkeligheten er der gjerne store forskjeller
mellom kjØperne med hensyn til stØrrelse målt i deres
kjØp av de definerte varene i hver periode. Selgeren
vil vanligvis ha forholdsvis få store kjøpere og for-
holdsvis mange små. KjØpernes stØrrelsesfordeling er
gjerne sterkt høyreskjev2). Dette forholdet avspeiler
gjerne selgerens ekspansjonsproblemer. Om han vil Øke
sitt salg, må han kanskje sØke sine kjØpere blant kjØp-
ere som er mindre enn de minste av hans nåværende kjØp-
ere. Hvor lenge selgeren vil fortsette å inkludere nye,
små kjØpere, avhenger av hans kostnadsfunksjoner. Hans
totalinntekt vil imidlertid også være aVhengig av hvor-
dan han kan utnytte de diskrimineringsmuligheter som
ligger i den høyreskjeve stØrrelsesfordelingen.

Det antas gjerne at de større kjØperne .kan arbeide mer
effektivt med hensyn til innkjØp enn de mindre som ikke
kan dra fordel av den samme driftsstØrrelse. Om det er
slik at de større kjØperne tar ut større ordrer o.l. hos
selgeren og dette derved gir lavere leveringskostnader

l)se 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. Så-
len~e de større kjøperne ikke kan presse selgeren gjen-
nom mulige alternative leverandØrer, har forskjellen i
stØrrelse mellom kjØperne antakelig liten eller ingen
betydning for eventuelle lavere overfØringspriser til
en del av kjØperne. Det vil si at selgeren har ikke
noe Økonomisk motiv for å prisdifferensiere etter kost-
nadsdifferanser i sin kjØper- og leveringsstruktur.

I denne varianten kan selgeren muligens gjennom sin for-
brukerpåvirkning omfordele forbrukeretterspØrsel mellom
kjØperne i samsvar med sine muligheter for diskriminer-
ing overfor kjØperne. Dette forutsetter antakelig at
selgeren kjenner den etterspØrsel som er rettet mot den
enkelte kjØper eller grupper av kjøpere under de eksis-
terende Økonomiske funksjonssammenhenger. Om selgerens
varer er komplementære i forbrukeretterspØrselen, vil
antakelig komplementariteten variere fra kjØper til
kjØper. Gjennom sin diskrimineringspolitikk og sin for-
brukerpåvirkning kan selgeren ha visse muligheter for
å endre de Økonomiske funksjonssammenhenger i sin fa-
vørl) •

Q21 - to selgere og en kjØper. Denne varianten er den
omvendte av D12• Om den varen varianten gjelder for,
er homogen, og kjØperens totaletterspØrsel er mindre
enn selgernes optimale produksjons- og leveringskapasi-
tet, vil kjØperen kanskje bare ha interesse av varer

I)Det vil fØre for langt i denne sammenhengen å drØfte
tilpasningsbetingelsene for likevekt i denne eller de
Øvrige variantene. Hva Dl angår, så fins det hos
Munthe (1960A) en en rekkem, synspunkter som kan sies
å ha gyldighet for denne varianten.
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fra den ene leverandØren i visse perioder og varer fra
den andre i andre perio~er og kanskje varer fra begge
i enkelte perioder. KjØperen i denne varianten har an-
takelig den samme forhandlingsstyrke som selgeren i D12•
Er varen derimot ikke homogen, kompliseres varianten
betydelig i en analyse. Det er ikke sikkert at kjØperen
i dette valget vil kunne basere seg på lØnnsomhetsbe-
traktninger for .hver selgers vare. Antakelig vil han
måtte bedØmme hvilke funksjonssammenhenger som vil gjØre
seg gjeldende bl.a. mellom varer fra de to selgerne,
mellom variantene fra hver selger, mellom selgernes
varer og andre ~ (fra andre leverandører) som inngår
i varetilbudet hos kjØperen.

Hvorvidt kjØperen kan beholde sin monopsonistposisjon,
avhenger av selgernes muligheter for å finne alternative
distributØrer eller deres muligheter for selv å utfØre
kjØperens funksjoner.

£23 - to selgere og tre kjØpere. I denne varianten har
selgerne alternative kjØpere og kjØperne alternative
leverandØrer. Dette skaper en rekke situasjoner som kan
være sterkt forskjellige fra de variantene som er omtalt
hittil. Analysen av enhetenes muligheter kan lett bli
meget komplisert og uoversiktligl). Varianten er an-

l)Morgenstern skriver i forordet til Shubik (1959 s.x):
" ••• that the outcome of the behavior of firms •••does
not depend on their 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.



takelig hyppig forekommende i mange distribusjonssyste-
mer.

Om det står enhetene fritt å samarbeide, kan varianten
utvikle seg i retning av to forhandlingsenheter slik
som i Dll• Er derimot kjØpernes interaksjon betydelig
i forbrukerleddet, kan dette skape sterk motvilje mot
samarbeid mellom kjØperne. Derimot kan d~t vel tenkes
at vertikale koalisjoner kan oppstå i denne varianten.
I praksis er det ikke sjelden at man støter på verti-
kale koalisjoner, dvs. integrering. I det forholdet
at kjØperne har alternative leverandØrer, ligger nye
funksjonssammenhenger som delvis kan være i strid med
sammenhenger som gjør seg gjeldende i kjØpernes etter-
spørsell) •

Om man betrakter de Økonomiske funksjonssammenhenger
som gjør seg gjeldende i ~nkelt selgers (produ-
sents) oppbygging av varetilbudet i multivaretilfellet,
i hver enkelt kjØpers (distributØrs)innkjØp og salg, og
i forbrukernes etterspørsel, så må man anta at de enk-
elte enheter utenom forbrukerne har visse muligheter
for å påvirke de eksisterende parametre i de Økonomiske
funksjonssammenhengene. I praksis kan disse mulighet-
ene være begrenset til noen få, og begrensningene kan
være påfØrt enhetene fra det offentliges side eller be-
grensningene kan være en fØlge av den praksis som har

l)se Frisch (1962 ekskurs 10) som diskuterer de
Økonomiske funksjonssammenhengene.
Se også Jensen (1960).



utviklet seg mellom enhetene i distribusjonssystemet. l)

I multivaretilfellet vil hver selger som regel ha en
rekke varer med i sine varetilbud.2) I noen tilfeller
vil disse varene være innbyrdes alternative, i andre
tilfeller vil de være innbyrdes komplementære, og i
atter andre tilfeller vil de være innbyrdes uavhengige.
I praksis vil man nok finne eksempler på at alle tre
typer sammenhenger gjør seg gjeldende i ett og samme
varetilbud. Graden av gjensidig avhengighet i selgerens
varetilbud bestemmes av de konkurransemidler som til
enhver tid er virksomme i distribUSjonssystemet.3) Ved
priskrysselastisiteten/priskryssfleksibiliteten kan
selgeren få et uttrykk for hvor fØlsom etterspØrselen
er ved små kvantum-/prisforandringer. De parametre som
synes å gjelde, forutsetter imidlertid at andre virke-
midler holdes uforandret. Selgeren får gjennom de typer
parametre som er nevnt, ingen informasjon om hvor fØlsom
etterspørselen er for forandringer i andre virkemidler.
(Det ses bort fra det tilfellet at andre virkemidler er
sterkt kor~elerte 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.

1)1 omtalen av strategiene i denne undersØkelsens dis-
tribusjonssystem, er det i kapitel 6 skjelnet mellom
ytre og indre låsning, hel og delvis låsning av stra-
tegiene. Se også Shubik (1959 s. 277) som peker på
"trade associations, industrial ethics, codes of
behavior".

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

3)Distribusjonssystemet behØver ikke være uavhengig i
forholdet til andre distribusjonssystemer.



Slike sammenhenger som her er antydet mellom varer hos
~ selger, gjØr seg gjeldende også mellom selgerne.l)
For hver av de sammenhenger som gjØr seg gjeldende hos
selgerne, vil der finnes tilsvarende mulige sammenheng-
er i kjØpernes (distributØrenes) og forbrukernes vare-
valg. Om flere selgere har innbyrdes alternative varer,
og kjØperen har simultaninformasjon om hvilke varer
og betingelser som inngår i selgernes tilbud, vil kjØp-
eren kanskje i fØrste omgang velge mellom de alterna-
tive varene og deretter mellom selgerne. Imidlertid kan
det tenkes at de varer som eventuelt velges, inngår i
en komplementær sammenheng i kjØperens oppbygging av
varetilbudet. I så fall vil kjØperen kanskje ikke kunne
oppnå de innkjØpsfordeler som selgernes bonusskalaer
o.l. innbyr ham til. I stedet for å konsentrere seg om
få leverandØrer, vil kjØperen måtte spre sine kjØp på
en rekke leverandØrer. Konsentrasjon kan derfor være
i strid med de Økonomiske sammenhenger som eventuelt
gjØr seg gjeldende i kjØperens etterspØrsel hvor varer
fra to leverandØrer som er alternative i innkjØpet, kan
ha blitt brakt inn i en komplementær sammenheng gjennom
de virkemidler som nyttes.

Det er lett å se at det bare er i de tilfeller hvor
varene er uavhengige i innkjØp og i salg hos kjØperen
at denne kan basere kjØpsbeslutninger på lØnnsomhet for
den enkelte vare. Så snart han nærmer seg kapasitets-
grenser vil imidlertid alternative sammenhenger gjØre
seg gjeldende på nytt.

l)KrYSSelastisiteter gjelder gjerne forholdet mellom
varer fra forskjellige enheter (på samme trinn),
dvs. varer fra for eksempel tre flintvareprodusenter,
fra tre glassverk, o.l.
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Hos distributØrer vil dette kunne bli tilfellet på
grunn av manglende lage~plass, mangel på kredittmulig-
heter, for liten utstillingsplass, manglende varekunn-
skap hos selgerne osv. Liknende forhold vil kunne danne
såkalte trange sektorer hos selgerne (produsentene) om
de ikke tar hensyn til dem. Produsentene kan for ek-
sempel gjennom sin produktutvikling legge vekt på å
få fram varer som for eksempel ikke krever det samme
med hensyn til varekunnskap hos distributØrens folk
som tidligere.

Denne oversikten uttØmmer på ingen måte de mulleheter
man nok bØr ta i 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 nærmest beslutningsuavhengige enheter. Ved
utstrakt integrasjon, sterke koalisjoner o.l., kan det
tenkes at en rekke av de problemene som er antydet, vil
falle bort bl. a. som en mulig fØlge av den sentrali-
seringsmulighet integrasjonen bringer med seg. Til
gjengjeld vil man måtte ta opp de problemer som sam-
arbeidet kan reise i seg selv.

R2m - to selgere og mange kjØpere. De betraktninger
som ble satt fram for D23 vil stort sett ha gyldighet
også for denne varianten. Finnes der stØrrelsesfor-
skjeller mellom kjØperne slik som nevnt ovenfor i om-
talen av DIm' vil selgerne i den varianten som betraktes
her, stå i en langt svakere stilling i forhandlinger
med de større kjØperne enn tilfellet vel vil være for
den ene selgeren i DIm' Når der som her, er to selgere,
kan det tenkes at kjØperne, i hvert fall de større, vil
kunne diskriminere overfor selgerne, mens selgerne på
sin side vil kunne være opsjonsstillere overfor de små



kjØperne. For at dette skal kunne være tilfellet, kre-
ves det oppfyllelse aven rekke betingelser som det vil
fØre for langt å gjøre rede for her.

Q33 - tre selgere og tre kjØpere. Denne varianten av-
viker ikke vesentlig fra D23• Forandringene i antallet
selgere og kjØpere, sier i seg selv ingenting eller i
hvert fall svært lite. Det er relasjonene mellom dem
som teller. Imidlertid kan man straks se at denne vari-
anten vil være atskillig vanskeligere å analysere enn
andre på grunn av de nye muligheter for koalisjoner som
her melder seg. I praksis Økes gjerne vareantallet ves-
entlig ved introduksjon aven ny selger i en slik vari-
ant som denne. Dermed kan de Økonomiske 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.

Q3m - tre selgere og mange kjØpere. For denne som for
D33 gjelder at varianten lett kan bli meget uhåndterlig
i den form for analyse som de enkelte variantene er blitt
gjort gjenstand for ovenfor. Innenfor denne varianten
kan man kanskje finne eksempler på flere av de variantene
som er tatt med i figur 2.3. Det synes ikke urimelig at
om distribusjonssystemet er av typen D3m, og m er stor,
så kan det oppstå visse leverandØr-kjØpermØnstre som har
likhet med variantene ovenfor. Særlig gjelder dette om
man trekker inn nye forhold som for eksempel enhetenes
geografiske spredning.

Qnm - mange selgere og mange kjØpere. I sin "klassiske"
form svarer denne varianten til fullkommen konkurranse
om man forutsetter at varene er homogene og at n og m er



store. Med differensierte varer svarer varianten til
Chamberlin's "large group theory".l) For denne under-
sØkelsen er denne varianten uten særlig interesse.

Kombinasjoner av varianter. De varianter som er tatt
med ovenfor, hØrer alle til modell 2 i figur 2.2. Et
virkelig distribusjonssystem består kanskje av enheter
som er ordnet i flere ledd enn i denne modellen. Be-
trakter man systemer med to distributØrledd slik som
i modell 3, vil man lett få et antall varianter som lett
blir uoversiktlig. Et system med flere enn ett distri-
butØrledd vil imidlertid være sammensatt av varianter
fra den modellen som er blitt drØftet i dette avsnittet.

Om man betegner enhetene i systemet med d og m~d for-
skriftene i og j angir vedkommende enhets posisjon i
systemet, vil d12 bety at enheten er selger/enhet
nr. 2 i systemets fØrste ledd. på tilsvarende måte
er d38 enhet nr. 8 i det tredje leddet i distribusjons-
systemet. Nummereringen av enhetene innenfor hvert ledd
behØver ikke å fØlge noe bestemt system.

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

dll O

d21 d22

Et distribusjonssystem som består av tre ledd, vil få
betegnelsen Dijk og der i, j, og k betegner hvert enkelt
ledd. Med denne måten å betegne et distribusjonssystem
på, vil D23m være et distribusjonssystem som består
av to selgere som kanskje er produsentene, tre distribu-
tØrer og m enheter som kanskje er forbrukerne.
l) Chamberlin (1950 6. utg.)
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D23m skrives slik fullt ut:

dll d12 O O O

d2l d22 d23 O O

d3l d32 d33 d34 d3m

Dette er bare ~ av sikkert mange måter å ordne enhet-
ene i et distribusjonssystem på. Med denne ordnings-
måten som utgangspunkt skulle det være mulig å sette
opp tilsvar€nde ordningsmåter 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 består av flere enn to ledd, synes ikke
å ha blitt viet særlig oppmerksomhet i Økonomisk teori.
Dette kan nok ha en viss sammenheng med det forhold
som er trukket fram ovenfor, nemlig at analysene gjerne
blir svært kompliserte om man skal forsØke å introdu-
sere faktorer som ellers kan være lette nok å obser-
vere i virkeligheten.

De synsmåter som er satt fram ovenfor, er mer å betrak-
te som utgangspunkt for den som sØker hjelpemidler for
analyser av distribusjonssystemer enn som anvisninger
for den enkelte enhet i systemet. I praksis vil den
enkelte enhet i stor utstrekning vite hvilke enheter
den vil stå i forbindelse med. Likevel kan enheten ha
nytte av å se noe utover sine fastsatte begrensninger
ettersom dens problem er å bedØmme sammenhengen mellom
de strategier den kan velge mellom og de tilhØrende
Økonomiske resultat under hensyn til risiko, usikkerhet
og uvitenhet i enheten selv og i den delen av distribu-
sjonssystemet som berØrer enheten.
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l)
Gjennom videreutvikling av variantanalyser skulle der
kunne rinnes muligheter ror ~ studere de tilreller der
enhetenes interesser rØper noenlunde i samme retning
og de tilreller der motsetnirger gjør seg gjeldende.
Eksemplene i dette avsni.ttet har vist at produsenter
ikke nØdvendigvis vil ha særinteresser som leder til
horisontale konrlikter. Vertikalt sett vil der som
regel i salgsrorhandlinger gjøre seg gjeldende både
samarbeidsrorhold ~ motsetningsrorhold. Det rørste
gjelder med hensyn til det å rå kjØp i stand og det
andre gjelder - kan gjelde - bestemmelsen av overrØr-
ingsvilkårene.

~~~~~~~~~~~~-~-~~~~~~~~~~~~~~¥~~~~~~.
I et distribusjonssystem vil man kunne observere rølg-
ende typer hovedrorandringer:

l Antall enheter i systemet vil kunne Øke, minske
eller holde seg urorandret alt ettersom netto-
tilgangen er positiv, negativ eller lik null.

2 I systemet vil enhetene kunne skirte rorbindelser
over tid. En kjØper som i en periode rår varer
rra ~ leverandØr, vil kunne skirte til en eller
rlere andre leverandØrer i en senere periode.
Med observasjoner rra et visst antall perioder,
vil en kanskje kunne avdekke bestemte vandrings-
mønstr~ ror enhetene i systemet.

l) I så fall vil man kanskje best kunne hente det nØd-
vendige verktøyet rra "the theory or graphs". Se for
eksempel Avondo-Bodino (1962) som i noen modeller
viser "graph"-teoriens muligheter i analyser av
organisasjonsliknende problemtyper.



2.40

3 uteno~ forandringer i systemets sammensetning og
forandringer med hensyn til hvilke enheter som
forhandler med hverandre, vil en kunne finne for-
andringer i de overfØrte varemengdene mellom en-
hetene. Slike forandringer kan måles gjennom ob-
servasjoner av karakteristika ved de enkelte over-
fØringer og ved summen av verdiene for slike over-
fØringer i bestemte perioder.l)

Med observasjoner av alle disse tre forandringstypene,
vil en kunne bedØmme systemets stabilitet. I en viss
grad vil en kunne bruke observasjonene som grunnlag for
prognoser om forandringer i distribusjonssystemet. Dette
avhenger imidlertid aven 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 temmelig stor om man
bygger utelukkende på de forandringssannsynligheter som
kan avledes av observasjonene. Som regel vil man måtte
sØke forklaring til de forandringer man kan observere,
både i og utenfor systemet.

I en desentralisert Økonomi vil det være de enkelte enhet·
ene selv som bestemmer om de skal tre inn i systemet.
Tidspunktet for dette og varigheten av "deltakelsen", kan
være avhengig av hvilke konkurransemidler enhetene bruker
og hvilke Økonomiske funksjonssammenhenger den enkelte
enhet tror vil gjelde. I virkelige distribusjonssystemer
vil der antakelig gjØre seg gjeldende en viss treghet
slik at når en vare fØrst er kommet inn i en produsents
eller en distributØrs varetilbud, vil sannsynligheten

l)se kapitel 3 hvor alle tre typer forandringer fore-
kommer.
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kunne være forholdsvis stor for at varen vil bli å finne
der i flere perioder. Dessuten må man anta at de konkur-
ransemidler som eventuelt tas i bruk og forandringene
i dem, ikke virker momentant, men fØrst etter en tid og
da ikke for alle enheter på samme måte og til samme tid.
I praksis kan det derfor være at man vil finne visse
terskelverdier som bremser bortfallet av enheter i sys-
temet og derved gjør det mer stabilt.

Har produsenter og distributØrer fØrst besluttet å
inkludere systemets varer i sine varetilbud, vil man
i systemet kunne observere kjøpervandringer. Hva som
skal til for at en kjØper skal "skifte" leverandØr eller
at en leverandØr "skjalter " ut en del av sine kjØpere,
er lite kjent. Det skal antakelig mer tungtveiende år-
saker til for at det skal oppstå brudd i forbindelsen
mellom to parter enn for at partene endrer det over-
fØrte kvantum og dets sammensetning med hensyn til var-
er. Generelt vil man anta at de preferanser som selger-
ens faktiske valg av kjØpere og kjØperens valg av lever-
andør viser, vil være rasjonelt i den forstand at valget
gjøres etter en rangering av de mulige alternativ-
resultatkombinasjoner velgeren står overfor eller tror
han står overfor. Dette resonnementet stiller imidler-
tid sterke krav til den informasjon selgeren har for
sin sammenliknipg av alternativer. I virkeligheten hvor
alternativene opptrer i sekvenser og ikke simultant, er
dette som regel ikke oppfylt. Velgeren har kanskje hel-
ler ikke så klart for seg hvilke retningslinjer som
styrer hans beslutninger (valg) fra valg til valg.
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5 Strategi i distribusjonssystemet.-------------------------------~--
~!!~~~~!~~_~9~_~~~~~~~_!_~¥~~~~~~·
Et distribusjonssystem vil opphØre når alle enheter i
systemet beslutter seg til ikke lenger å selge og kjØpe
de varer som systemet er definert for. I et distribu-
sjonssystem av typen D13m kan det være tilstrekkelig at
den ene enheten i fØrste ledd beslutter å eliminere
varen for at systemet skal opphØre. Hvor lenge systemet
vil bestå etter en slik beslutning, avhenger av lager-
beholdningene, lagerfordelingen og hvilke andre virke-
midler den fØrste enheten brukte. Er systemet av typen
D31m hvor distributØren har et monopol, vil systemets
fortsatte eksistens være avhengig av produsentenes og
forbrukernes evne til å organisere overfØringen gjennom
nye markedsfØringsenheter.

Om man antar at beslutninger om å ta opp en vare eller
å eliminere en vare, og at dermed inn- og uttreden av
et distribusjonssystem, er Økonomisk motivertl), har
slike beslutninger sammenheng med den Økonomiske mål-
settingen i de .enkelte enhetene. Det er sikkert all
grunn til å anta at enhetene i et distribusjonssystem
ikke har noen ensartet målsetting. Snarere er det grunn
til å anta at enhetene vil være svært ulike i så måte.

Om man videre antar at der er en positiv sammenheng mel-
lom valg av virkemidler og den måten disse settes sammen
til strategier på, og de forventninger om Økonomisk re-
sultat og måloppfyllelse som hØrer til, så ligger der i
dette forholdet en kjerne til konflikter mellom enhetene
i systemet ettersom fordelingene av målsettingsvariable
ikke er uniform. Gjennom valg av strategier vil enheter
l)Dette gjelder kanskje ikke forbrukerleddet selv om for-

brukernes budsjettrestriksjoner gjØr seg gjeldende.
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i et system som er karakterisert ved en forholdsvis hØY
grad av interaksjon. påvirke hverandres målsetting. Lar
man enhetenes aspirasjonsnivå uttrykke målsettingen. blir
denne konfliktimuligheten kanskje intuitivt klarerel).
Aspirasjonsnivåer er ikke umiddelbart sammenliknbare. men
i et system som f.eks. distribusjonssystemet for glass-
og stentøyvarer. kan enhetene i samme ledd ha en rekke
likhetspunkter og en sammenlikning kan derfor være til-
latelig. En enhet som aspirerer til uforandret salg fra
periode til periode. vil være "tilfreds" om salget i en
periode ikke avviker i negativ retning utover de subjek-
tive toleransegrenser som inngår i beslutningsreglene for
vedkommende enhet. Har derimot en enhet absolutt eller
relativ salgSØkning som en part av aspirasjonsnivået. vil
kanskje enheten velge strategier på en helt annen måte
enn i det fØrste eksemplet2).

Enhetene i systemet kan tenkes å være forholdsvis sterkt
gjensidig avhengige gjennom forskjellene i aspirasjonsni-
vået og fordelingen av disse forskjell~ne i systemet.
l)MarCh og Simon (1958 s. 48-49) har stillet opp en gene-

rell aspirasjonsmodell for den enkelte organisasjon.
Derimot har ikke disse forfatterne og så vidt det er
kjent. heller ikke andre gjort noe forsØk på å bruke
resonnementet i modellen i analyse av f.eks. distribu-
sjonssystemer.

2)r deler av organisasjonsteorien spiller organisasjon-
enes søking (searCh) etter alternativer en fundamental
rolle. Enkelte organisasjonsteoretikere bygger store
deler av kritikken mot den Økonomiske teoris forutset-
ninger om fullstendig informasjon, på dette forholdet.
Se Simon (1955), March og Simon (1958), Cyert og March
(1963 chapter 2 og f.eks. s. 80). Se også Charnes og
Cooper (1958). Om målsetting under full sikkerhet,
se Frisch (1962A s. 152 ff.) Andre synspunkter på
målsetting, se Holbæk-Hanssen (1958) og Baumol (1962
s. 198-199). Baumol (1959 chapter 6, spesielt s. 47).
Baumol synes imidlertid å ha gått i en observasjons-
felle når 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 distributØrene har en målsetting som finner uttrykk
i at de har uforandret salgsmål fra periode til periode
og produsentene sØker vesentlige salgsØkninger. vil det
avhenge av produsentenes makt om de skal nå sine aspira-
sjoner. Med et.uforandret antall distributØrer vil
disse måtte endre sine målsettinger om produsenten når
sine mål. Nå kan det hende at om distributØrenes kapa-
sitet er noenlunde konstant fra periode til periode. så
vil konflikten i målsettinger fØre til relative forskyv-
ninger i salgsandeler mellom produsentene i systemet og
mellom produsentene sett under ett og andre varer som
inngår i distributØrenes varetilbud. Den gjensidige
avhengigheten kommer kanskje best fram i det vertikale
aspektet. og spesielt i distribusjonssystemer hvor det
inngår en eller flere bilaterale varianter. I slike
tilfeller hvor det ikke finnes realistiske alternativer
for partene. vil de bare kunne nå sine salgsmål gjennom
samarbeid om det ikke inngår i enhetenes målsetting å
eliminere motparten.

Når det dannes vertikale og horisontale koalisjoner. vil
dette kunne tas som et uttrykk for den avhengighet som
gjØr seg gjeldende mellom enhetene i deres måloppfyl-
lelse.

De eksterne forhold som mØter enhetene gjennom andre
enheters markedsposisjoner. synes ikke å ha fått den
plass i beslutningsteorien som de kanskje burde. De er
antakelig ikke uten betydning for utformingen av bedrif-
tens delaktiviteter og ulike prosesser i organisasjonen.
Cyert og March (1963 s. 18-19) som søker å revidere
visse deler av den bedriftsøkonomiske teorien sier:
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"The decision-making approachhas 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 i bedriftens omgivelser vil
nettopp være avhengige av hvilken posisjon enheten har
i systemet og enhetens forhold til de enheter den har
interaksjon med samt hvilke andre enheter som mØtes i
interaksjon i denne enheten.

De relativt kompliserte målsettings- og interaksjonspro-
blemene i et distribusjonssystem skal ikke tas opp til
diskusjon i denne sammenhengen. Det synes imid~ertid å
være av betydelig viktighet å få brakt en viss klarhet i
hvordan fØlgende typer målsettinger griper inn i hver-
andre:

l Målsettinger internt, dvs. i den enkelte enhets
organisasjon. D~t foreligger en omfattende lit-
teratur om bedriftenes mål og hvordan de indre
konflikter i dannelsen av målsettingen lØses.

2 Målsettinger for enheter som inngår i et system
synes ikke å ha fått noen utfØrlig behandling i
Økonomisk teori selv om man i en viss grad kan
trekke inn forhold som har kommet fram i disku-
sjonen omkring sentralisering og desentralisering
i et Økonomisk samfunn.

3 Målsetting for distribusjonssystemer. Distribu-
sonssystemets enheter kan ha visse restriksjoner
som er felles for enhetene. Gjennom dannelsen av
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en koalisjon kan det tenkes at enhetene kan
lempe på slike restriksjoner. Når f.eks. bran-
sjeorganisasjoner kan opptre som en enhet over-
for omgivelsene. så ligger den Økonomiske be-
tingelsen for dette i en målsetting som er felles
for enhetene. I slike tilfeller kan man mulig-
ens tale om en målsetting for distribusjonssyste-
met. Om slik fellesopptreden får en viss varig-
het. oppstår den muligheten at den virker unifor-
merende på målsettingene eller i systemet. Dette
kan i seg selv redusere mulige konflikter i og
med de begrensninger som kan oppstå i valg av
strategi for den enkelte enhet. Det er all grunn
til å anta at ensartete kalkyleregler, avtaler
og kutyme med hensyn til selgerbesØk osv. er re-
elle begrensninger i så måte.

Til denne typen målsettinger kan man kanskje
føye det tilfellet hvor enkelte deler av distri-
busjonssystemet sØker å påvirke andre deler av
systemet gjennom systemets omgivelser. Distribu-
tørene vil kanskje være interesserte i å få opp-
hevet importrestriksjoner. mens de innenlandske
produsentene vil sØke å motarbeide dette.

I forhold til målsettingen i den enkelte enhet, vil dis-
tribusjonssystemets varer måtte betraktes som et middel.
Forskjellene i målsetting indikerer fØlgelig at enhetene
vil vurdere varene· som middel på en måte som varierer
med bl.a. målsettingen.
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Distribusjonssystemets varer er ett av enhetenes virke-
midler.---------------------.----~---------------------------
En analyse av et distribusjonssystem innebærer a~ man
tar utgangspunkt i ett av enhetenes virkemidler. Dette
innebærer at et distribusjonssystem vil kunne bestå av
enheter som spesialiserer seg på de definerte varene og
kanskje bare markedsfØrer slike varer. og enheter som
for kortere tid inkluderer varene i sine varetilbud for
å skape kortvarige forandringer i funksjonssammenhenger
i etterspØrselen. Varene kan i disse tilfellene være
middel for to vidt forskjellige målsetninger. I det
ene tilfellet har man spesialforretningen og i det andre
kan man ha bedriften som driver såkalt lokkevarekonkur-
ranse.

For enhetene i systemet er dette virkemidlet felles.
I en analyse av et· distribusjonssystem vil man derfor
antakelig måtte ta hensyn til hvilke andre varer enn de
definerte som inngår i de varetilbud enhetene setter
fram. Om distribusjonssystemets varer ses som ett av
enhetenes virkemidler, så har enhetene som regel visse
virkemidler for selve varene. I distribusjon og markeds-
fØring kan der finne sted en Økonomisk forvandling av
varene og denne forvandlingen kan skje gjennom beslut-
ninger som tas i den enkelte enhet. Slike virkemidler
er prissettingen generelt, kontaktvirksomheten overforl)kjøpere, m.m. •

l)Virkemidlene i distribusjonssystemet for glass- og
stentØyvarer er klassifisert på denne måten, se kapi-
tel 6. Der er det skjelnet mellom virkemidler som det
sto enhetene fritt å bruke og virkemidler som har
vært helt eller delvis låste: Låsing av et virkemid-
del har den effekten at virkemidlet kan anta bare en
verdi, dvs. enheten kan ikke velge mellom alternative
verdier. I praksis er dette tilfellet når det fast-
settes priser som samtidig er både maksimal-og minste-priser.
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Inndelingen av alle virkemidler i 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 på ett tidspunkt behØver kanskje ikke være et
virkemiddel på et senere tidspunkt. Et virkemiddel hØyt
opp i en hierarkisk organisasjon behØver ikke å være det
langt nede i samme organisasjon. Av to enheter i det
samme distribUSjonssystemet som forhandler med hverandr~
kan det tenkes at den ene står forholdsvis fritt orga-
nisasjonsmessig sett når det gjelder å kombinere seg
fram til en strategi, mens den andre enheten kan være
forholdsvis bundet gjennom den organisasjonSmessige
status vedkommende har. En. forhandler fra "toppen" i
organisasjonen i en enhet har gjerne et sett av virke-
midler som er prinsippielt forskjellig fra det sett en
forhandler har som kanskje har sin plass forholdsvis
iangt nede i organisasjonen. Likedan vil man vente at
settene av virkemidler varierer med "det som står på
spill" for de enkelte enhetene.

De varer det dreier seg om, vil kunne ha ulik relativ
betydning for to parter. Det kan tenkes i praksis at
når de definerte varene utgjØr en forholdsvis liten del
av innkjØp og salg, og når de legger beslag på en for-
holdsvis liten del av enhetenes ka~asitet samtidig som
"bidraget" til fortjenesten ikke avviker synnerlig fra
gjennomsnittet ellers, så vil dette forholdet kanskje
være bestemmende for hvorvidt enheten vil akseptere
eller forhandle med leverandØrer og kjØpere om priser
og betingelser. Er andelen derimot forholdsvis stor,
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kan dette forholdet fØre til at enheten i tilsvarende
situasjoner legger betydelig mer vekt på forhandlinger.
I det fØrste tilfellet kan enheten være opsjonsmottaker
hva prisen angår.

Y~!'~~~~~~~!'1. _~~!!:!'!.l~!~~~!'_~fL~!!'~!~~~~
En enhet i distribusjonssystemet kan ha et sett virke-
midler vI ,v2 ' ••• ,v som kan sammenfattes i V... n.
Mye av diskusjonen i organisasjonsteorien gjelder full-
stendigheten av V og hva man skal kreve av kjennskap
tilV for at enheten eventuelt kan sies å handle rasjo-
nelt, dvs. i overensstemmelse med den målsetting som
settes opp. I et distribusjonssystem må man forutsette
at kommunikasjon tar tid og at det kan være forbundet
med en oppofring å skaffe informasjon. Enheten har der-
for som regel ikke simultaninformasjon, men får sekvens-
informasjon enten etter- eget eller gjennom andres initia-
tiv. Antakelig mangler det mye på at de enkelte enhet-
ene har informasjon om hvilke vi~kemidler som vil være
relevante. I et:distribusjonssy~tem vil der derfor an-
takelig være en forholdsvis stor uvitenhet.

Denne uvitenheten kan dessuten referere seg til de ver-
dier det enkelte virkemiddel kan ta. En enhet kan f.eks.
være helt uvitende om hvilke varer som inngår i enkelte
selgeres varetilbud. Hadde den visst om varen, ville
den kanskje gjort forsØk på å 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
få fØlgende matriks:

vll v12 v13 vlj vlm
v2l v22 O O O O O

v3l v32 v33 O O O

Vil vi2 vi3 vij Vim

vnl vn2 O O O O O

Denne matriksen viser for det fØrste at de forskjellige
virkemidler kan tenkes bare å innta diskrete verdier og
for det andre at virkemidlene ikke behØver å ha det samme
antall verdier og følgelig ikke det samme antall alter-
nativer. I praksis er virkemidlene gjerne innbyrdes av-
hengige. Enkelte virkemidler kan gjensidig utelukke
hverandre fra betraktningene, men de kan også tenkes å
være så sterkt komplementære at de gjensidig forutsetter
hverandre. Dette kompliserer i betraktelig grad slike
enkle strategibetraktninger som de fØlgende.

La en enhets sett av alternativer være fØlgende matriks:

vll v12 v13 O

v2l v22 O O

v3l v32 O O

v4l O O O

som forutsettes å bestå av virkemidler som er uavhengige
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i forhold til hverandre. Her har enheten 4 virkemidler
l)'hvorav ett bare kan in~ta to verdier, v41 og O • Det

fØrste virkemidlet kan innta verdiene vII' v12' v13 og
O. Uavhengighet i denne sammenhengen innebærer at der
ikke gjør seg gjeldende noen komplementær effekt mellom
alternativene samtidig som valg av ett alternativ ikke
utelukker valg av et annet.

Til denne matriksen hØrer der et sett resultater

Dersom det svarer ett resultat, f.eks. ri.' til ett
virkemiddel, f.eks. v. , vil enheten velge laveste verdi

l.
for vedkommende virkemiddel. I tilfellet ovenfor vil
enheten rangere resultatene, velge det resultat som gir
største måloppfyllelse og lete etter det alternativ som
gir den laveste oppofring.

Svarer det ett resultat til hvert alternativ, blir re-
sultatmatriksen:

"ii r12 r13
r21 r22
r31 r32
r41

IlDette kunne gjerne skrives v41 v42 ••• v4m' v4j
O for j ~ 2 •



2.52

Også i 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 så fall blir sam-
menhengen mellom alternativ og resultat atskillig mer
komplisert, men i prinsippet ikke forskjellig fra det
enkle eksemplet som er gitt ovenfor.

I stedet for det enkle målmiddelskjemaet som er blitt
betraktet her, får man et skjema hvor alternativene kan
være gitte, men hvor resultatene uttrykkes i form av
forventningsverdier. Enheter vil betrakte forventnings-
verdiene og deres spredning på den ene siden og alter-
nativene på den annen. Valget er i og med introduksjon-
en av sannsynligheter blitt knyttet til enhetens "utvid-
ete" målsetting idet enhetens innstilling til "usikker-
het" kan gjøre seg gjeldende i seg selv. Bare om denne
delen kan uttrykkes som en lineær transformasjon i
kroner, svarer betraktelsesmåten til tifellet under
full sikkerhet.

De "sikre" resultatene vil bli veiet med sannsynlig-
heter, men fremgangsmåten vil i valget være den samme
for enheten. For hvert alternativ multipliseres r- og
p- verdiene og de enkelte produkter adderes for hvert
alternativ. De veiete resultater er forventnings-
verdier som enheten vil rangere på samme måte som tid-
ligere.



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 være nØdvendig å skjelne mellom
enkelte forhold som påvirker resultatene.

I tilfellet ovenfor, ble et sett sannsynligheter inn-
fØrt uten nærmere begrunnelse. De enkelte sannsynlig-
hetsfordelinger var enhetens informasjon om hvert alter-
nativ-resultattilfelle. Enhetens strategi vil bestå i
valget av den kombinasjon av alternativ og resultat som
maksimerer vedkommende enhets måloppfyllelse. I spill-
terminologien kan dette beslutningstilfellet ses som et
spill mot "naturen". I en variant som DIm hvor m be-
står av mange små 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 distribusjonssyste-
met gjelder for, men de vil kanskje kunne velge forskje~
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 verdiene 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 fØlgelig lite realistisk. Den enkeltes
salg vil i denne situaSjonen være betinget av hvilke
kombinasjoner av alternativer med komplementær effekt
som enheten kan finne fram til.

Om de to selgerne i D2m selger til de samme forbruk-
erne, vil den enes resultat kunne være betinget av
hvilke kombinasjoner den andre velger. Denne gjensidig-
heten behØver i et distribusjonssystem ikke innebære
noen spire til markedskonflikt mellom partene. Det kan
vel tenkes at de to selgernes varer er komplementære i
etterspØrselen fra distributØrene 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 D2m vil
være vesentlig forskjellig fra tilfellet ovenfor.

Et distribusjonssystem har som regel en viss varighet
og beslutninger av noenlunde samme type gjentas. Dermed
kan det oppstå en viss læringseffekt. I et annet beslut-
ningstilfelle kan resultatene kanskje være betinget av
hvilke alternativer som ble valgt i tidligere situasjo-
nero Dette kan komme til å lede til stasjonære strate-
~ i distribuSjonSsystemetl) •

l)ShUbik (1959 S. 228) skjelner mellom konstant markeds-
strategi og stasjonær strategi gjennom sine defini-
sjoner:
"An over-all
mic survival
player i, if

or complete strategy for a game of econo-
is called a constant market strategy for
and only if - for t O l 2mi,t = mi = , , , "'J

in which mi is a market move available to player i
during eyery period."

Fotnoten fortsetter på neste side
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Dette betyr i dette tilfellet at enhetene velger den
samme strategi i beslutningss~tuasjoner som likner hver-
åndre og dermed i periode etter periode. I slike til-
feller kjenner enhetene kanskje et sett virkemidler som
er større 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
i denne sammenhengen. De normative analyseskjernaene i
spillteorien kan ikke uten videre overfØres på en des-
kriptiv analyse av et distribusjonssystem selv om det
synes åpenbart at den enkelte enhet i systemet befinner
seg i typiske spillsituasjoner. Diskusjonen har forhåp-
entlig vist at skal man vurdere et distribusjonssystems
virkemåte, vil det være nØdvendig å finne fram til de
sett av beslutningsregler som enhetene fØlger. Om man
tar utgangspunkt i deler av spillteorien, så kan dette
kanskje komme til å bli en brukbar - og kanskje den
beste, strategien for den som vil analysere distribu-
sjonssystemer. Den sterkt forenklete diskusjonen oven-
for er bare å betrakte som et fØrste vaklende skritt i
denne retningen.

"A complete strategy for a game ••• is called a statio-
nary strategy for player i, if and only if

Si,t = si' for t = 0,1,2, ••• ,
••• 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.



§-~~~~~~~~~!_~_~~~!~~e~~J9~~~l~!~~~!!
Usikkerhet i et distribusjonssystem refererer seg til
den enkelte enhet i systemet og gjelder den begrensete
innsikt denne har med hensyn til de begivenheter
(events) som utlØses gjennom egne og andre enheters
markedsbeslutningerl) •

l)usikkerhetsfenomenet har opptatt en lang rekke for-
fattere som det vil falle utenfor rammen for dette
arbeidet å komme nærmere inn på. De sitater som er
tatt med her, er på ingen måte representative for dis-
kusjonen omkring usikkerhet og tolkning av usikker-
hetsbegrepet. De tas med her fordi der synes å være
spesielle usikkerhetsforhold i et distribusjonssystem.
Shubik (1959 s. 172) skriver i forbindelse med disku-
sjon av valg i situasjoner hvor informasjonen er li-
ten:
"Knight has made the distiction between risk and un-
certainty. His concept of uncertainty is 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 ~ules 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 De described
as ignorance. This occurs when a player does not know
all the rules of the game."
Faxen (1957 s. 44) som også 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. In cases of uncertainty, therefore, the ru-
les for calculating probabilities can only be applied
when all the probabilities cant·ained in the calcula-
tion belong to one and the same individual's assess-
ment of the probabilities. Ih cases of risk there is
no differentitation between different individuals'
assessments of the probabilities, so that no similar
requirement is necessary ••••
I! (A) special case of uncertainty may be called
'ignorance'. It occurs when the acting person es ti-
~ates at zero the probability of an event which actu-

forts. neste s.



enhetene vil vanligvis ha forskjellige måter for behand-
ling av usikkerhetsproblemene. men generelt vil enhetene
antakelig være interesserte i å redusere sin usikkerhet.
De kan tenkes å utvikle metoder fur behandling av usik-
kerhet ved sikkerhetsekvivalenter og de kan på forskjel-
lig vis unngå usikkerhet. Det er det siste tilfellet
som skal drØftes her på grunnlag av Cyert og March's
bokl). Aksepterer man at bedrifter sØker å unngå usik-
kerhet. vil de antakelig sØke å utvikle metoder som mi-
nimaliserer behovet for prognoser av begivenheter i
framtiden. Den usikkerhet som Ører til begivenheter
som er betinget av at enheter i et system har visse in-
teressekonflikter. vertikale såvel som horisontale. vil
enhetene kanskje ha spesiell interesse av å unngå.

Cyert og March diskuterer spesielt det tilfellet at når
en organisasjon utvikler regler og rutiner som fØlges
og etterleves. så vil dette i realiteten være en måte å

ally has positive probability. The importance of
making a distinction between zero probability 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 cf firms. Rela-
tionships which exist for each firm in the set may be
insignifica~t for each particular firm and ignored by
each firm iri its planning. They are given probability
zero. But when the set of firms is 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 decisions 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."
Når Cyert og March (1963) diskuterer uncertainty
avoidance uten at de synes å ha definert usikkerhet.
er det antakelig usikkerhet i samsvar med Shubik-
Faxen's framstilling de mener.

l)cypert og March: A Behavioral Theory of the Firm (1963).



redusere usikkerhet pål).

Tilsvarende synspunkter kan en gjøre gjeldende i 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 svært stabile komponenter. Dette kan bety at
enhetene har akseptert visse begrensninger i sine al-
ternativer, dvs. de kan tenkes å avstå fra å bruke
disse virkemidler og bare bruke bestemte alternativer
for de virkemidlene som de virkelig gjør bruk av. En
kjØper vil kanskje ta det for gitt at bare bestemte
leverandØrer skal komme i betraKtning. En kjØper
venter kanskje å bli besØkt av leverandØrene til be-
stemte tider i året, og den venter å få en ordre ef-
fektuert i lØpet aven bestemt tid, leverandØrene ven-
ter å få betaling for sine varer til bestemte tider,
osv. Om slike og andre tilsvarende oppfatninger er
uniforme i distribusjonssystemet, kan man nok si at
enhetene unngår usikkerhet.

Enhetene i systemet kan tenkes å gå aktivt inn for å

unngå usikkerhet og ikke bare dra nytte av den læring
som finner sted i distribusjonssystemet. Tidligere
er det blitt pekt på at i spillsituasjoner vil spil-
lerne (enhetene) måtte skaffe seg rede på de alterna-
tiver de andre spillerne rår over og hvilke resulta-
ter som hØrer til. Eksemplene i siste avsnitt viste
klart at slike analyser kan bli Svært så kompliserte
og uoversiktlige. Når avhengigheten blant enhetene
kan tenkes å skape store variasjoner i de resultater
den enkelte forventer, vil enhetene ha den utveien
l) Op.cit. s. 102 ff.



åpen at de kan sØke å redusere settet alternativer.
Dette kan de gjøre gjennom avtaler om mer eller mindre
langt gående samarbeid. Det kan tenkes at en del av
enhetene i et system utveksler informasjon om de for-
andringer de tenker å foreta. Ved å sammenholde denne
nye informasjonen, kan de revidere sine Ønskemål, in-
formere på nytt, osv. Dette er antakelig en utbredt
måte å redusere usikkerhet på.

Cyert og March bygger mye av den teorirevisjon de set-
ter fram, på den hypotesen at bedrifter sØker å unngå
usikkerhet. De skriver: l)

"Our studies indicate ••• (that) ••• organizations
avoid uncertainty: (l) 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.)

Når bedrifter velger å redusere usikkerhet direkte
eller indirekte gjennom avtaler, samarbeid i ulike
former og i interesseorganisasjoner o.l. så 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 å nøye seg med å slå fast at be-
drifter (organisasjoner) foretrekker å unngå usikker-
het framfor det å ta hensyn til usikkerhet på andre
måter.

Det synes rimelig å forbinde det forhold at bedriftene
sØker å unngå usikkerhet, med be,-'driftenes målsetting.
Her peker Cyert og March på at motivet for forhand-
linger med bedrifter og andre deler av omgivelsene
behØver ikke å være "collusion for profit maximiza-

" l)tion • De formulerer motiveringen slik at det å
unngå usikkerhet må antas å være et mål i seg selv.
De sier at forhandlinger

i" •••is an attempt toavoid 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 (l)
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 også at enhetene
i systemet avstår fra å bruke "mixed strategies"?
En enhet som nytter slike strategier sØker å holde
motparten(e) på et så lavt informasjonsnivå som mUlig.
Dette strider mot de påstander som Cyert og March.for-
sØker å underbygge.

Dette sk1.l1et har sammenheng med Cyert og March's
framstillingsmåte. Det virker som om de stiller opp
fØlgende måter å behandle usikkerhet på som gjensidig

l)cyert og March (1963 s. 120).
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utelukkende alternativer:

l Å behandle uSikkerhet ved å finne sikkerhets-
ekvivalenter (forventningsverdier og deres
spredning)

2 Å behandle usikkerhet gjennom regler avledet
fra spillteorien o.l.

3 Å behandle usikkerhet ved å unngå usikkerhet.
I virkeligheten utelukker disse "metodene" ikke hver-
andre. Det er antakelig realistisk at enhetene i et
system søker å unngå usikkerhet omkring virkningene
av bestemte virkemidler samt usikkerhet omkring tid
og sted for virkemiddelforandringer. I enkelte situa-
sjoner kan enhetene være villige til å gi avkall på
sine muligheter til å gjennomfØre prisforandringer,
men de vil kanskje ikke være det minste interesserte
i å utveksle opplysninger om innkjØps- og salgsbeting-
elser, om sammensetningen av varetilbudene osv.

7_QPP~~Y~~_!_~~~~~~~_~Y_~~~~~~~~~J~~~~l~~~~~~!
~~~~~~~~~~!

I dette arbeidet er der introdusert noen mulige måter
å studere et distribusjonssystem på, og det er også
blitt pekt på enkelte oppgaver som synes å være sen-
trale i stUdiet av distribusjonssystemer som en del av
markedsØkonomien og dens problemer.
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På bakgrunn av de synspunkter som har gjort seg gjel-
dende i dette arbeidet og ut ifra de erfaringer og
den innsikt som er vunnet, er det i avsnittene neden-
for fØrt opp enkelte oppgaver som melder seg i studiet
av distribusjonssystemer.

~~~~~9~9~!!
I studiet av distribusjonssystemet inngår det å kart-
legge enhetenes gjensidige omgivelser og spesielt de
deler hvor enhetenes Økonomiske aktivitet griper inn
i andre enheters aktivitet gjennom overfØring av varer
fra enhet til enhet. Det vil ha gått fram i disku-
sjonen ovenfor at kjennskapet til de prosesser som
finner sted innenfor et distribusjonssystem, er bety-
delig mindre enn kjennskapet tii distribusjonsproses-
ser i den enkelte Økonomiske enhet. Der eksisterer
en relativt velutviklet terminologi og metodikk for
analyser av Økonomiske funksjoner og deres prosesser
i det enkelte foretak, men der fins ingen tilsvarende
terminologi for teoretiske og empiriske analyser av
distribusjonssystemer. Og terminologi fra et område
kan som regel ikke uten videre overfØres til et annet.
Imidlertid synes det å være fra visse deler av orga-
nisasjonsteorien og Økonomisk teori at man kan over-
fØre begreper og analysemåter.

Der synes å være behov for en samordning av den termi-
nologi som kan utvikles for studiet av distribusjons-
systemer, med den terminologi som er utviklet for den
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normative delen av markedste~rien, markedsfØringens
terminologi. Det prinsipielle skillet mellom studiet
av distribusjon og markedsføring, synes å ligge nett-
opp i det deskriptivt analytiske som karakteriserer
studiet av distribusjonssystemer sammenliknet med det
normativt analytiske som kjennetegner store deler av
markedsfØringslitteraturen. I dette arbeidet er det
skjelnet mellom distribusjon og markedsfØring på denne
måten. MarkedsfØringen er bedriftsorientert og i sine
markedsslutninger sØker bedriften å løse sine proble-
mer og kartlegge sine muligheter i forhold til ~-
givelsene. I studiet av distribusjonssystemet inngår
bedriften sammen med den eller de deler av dens om-
givelser som den samme varedefinisjon gjelder for, som
enheter i en større enhet, distribusjonssystemet.

I distribusjonssystemet er der to komponenter, varer
og enheter (bedrifter og forbrukere). Slik denne un-
dersØkelsen er organisert, er det definisjonen av
varer som bestemmer hvilke enheter distribusjonssyste-
met skal bestå av. I andre undersØkelser kan det være
fordelaktig å ta utgangspunkt i definerte enheter.
Det faste utgangspunktet i denne undersØkelsen var et
sett bestemte varer. I en annen undersØkelse kan det
nettopp være det andre utgangspunktet som har inter-
esse. Ikke desto mindre kan man tale om et distribu-
sjonssystem. I den fortsatte diskusjonen er det imid-
lertid den fØrste definisjonen som gjelder.
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Om D betegner distribusjonssystemet, kan dij betegne
enhet nr. j i det i-te leddet i distribusjonssystemet.
For D vil der til enhver tid finnes en rekke forhold
som er eksterne og som D må tilpasse seg til, eller
som D vil forsØke å påvirke. Likedan vil der for D
finnes indre forhold, interne, som systemet som helhet
må tilpasse seg til osv. De eksterne krefter som på-
virker D, kan som i distribusjonssystemet for glass-
og stentØyvarer fØre til opprettelse av organer som
forhandler med systemets omgivelser.

D bestemmes av stØrrelsene i og j. Antall ledd i et
distribusjonssystem, i , vil normalt være 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-
sØkelser vil pr. definisjon være begrensete undersØk-
elser. Særlig i undersØkelser av grensene mellom dis-
tribusjonssystemer vil denne typen undersØkelser bli
utfØrt.

Forhold som er eksterne for D, vil vel som regel også
være eksterne for hver d, men ikke alle eksterne for-
hold behØver ~ være eksterne for alle d. I distribu-
sjonssystemet for glass- og stentØyvarer hadde f.eks.
produsentene og grossistene motsatte interesser når
det gjaldt importen som i perioden var regulert. I en
undersØkelse av et distribusjonssystem vil det være en
sentral oppgave å kartlegge hvilke forhold D og di.
og muligens også hver enkelt dij betrakter som eks-
terne og interne forhold og hvordan slike forhold tol-
kes.



Enkelte slike forhold. ihvertfall slike som er interne
for systemet, kommer fram nedenfor. Hensikten med å
kartlegge slike forhold. eller betingelser. skulle
være for å kunne bedØmme deres sannsynlige varighet
og forandring.

Komponentene varer og enheter beskriver ikke syste-
met fullstendig. Det vil også være nØdvendig å ta
rede på de organisatoriske aspekter i fordelingen av
funksjoner i distribusjonssystemet. Slike funksjoner
kan betraktes fra synsvinkelen sentralisering/desen-
traliseringl). Funksjoner kan være sentraliserte/de-
sentraliserte for distribusjonssystemet og for de
enkelte enheter. Denne fordelingsstrukturen vil være
et uttrykk for systemets virkemåte. Man kan stille
opp noen enkle modeller for hvordan dette forholdet
kan gjØre seg gjeldende i et distribusjonssystem. Om
to enheter i systemet er henhol~svis leverandØr og
mottaker. vil antakelig leveringsstrukturen, pris og
sikkert en rekke andre forhold. påvirkes 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 gjØr seg her antakelig
gjeldende på den måten at asymmetriske forhandlings-
enheter opererer med forskjellige sett av eksterne
be t.f.nge Lse r ,

l)se Marschak (1959) og (1963).
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Hittil har det i dette kapitlet bare vært tale om
varer som overfØres i 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 på sin måte kunne ha fordeler av kjØper-
ens butikkutforming, hans innsats i opplæring av bu-
tikkselgere, hans direkte reklamevirksomhet, hans valg
av andre varer fra andre leverandØrer osv. Om slike
faktorer, som påvirker den Økonomiske måloppfyllelsen
og sikkert også inntektsfordelingen fra en bestemt
vare eller et sett varer kunne "prissettes", ville
dette antakelig kunne påvirke sammensetningen av alter-
nativsettet i den enkelte bedrift.

Dette generelle resonnementet forutsetter at bedrift-
ene har frihet til å 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 påfØre andre bedrifter
eller grupper av bedrifter sine trusselstrategier, og
i verste fall tvinge bedrifter ut av distribusjons-
systemet. Et system for overfØringspriser som utvik-
lesfra 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 på systemer hvor "opera-
sjonsanalyseanalogien" kan tenkes å finne anvendelse.

l)Arrow (1959).



2.67

Balderston har diskutert målsettings- og strategi-
problemet for en organisasjon med mange utsalgssteder
etter slike linjerl).

P!~~~!~~~J9~~~l~~~~~~~_!9~~~~~!~~~~_9~_~~~~~~~!
Alt etter hvordan varedefinisjonen er utformet, vil
man kunne få en rekke typer forandringer i distribu-
sjonssystemet. Forandringene vil antakelig kunne
studeres som dØds- og fØdselsprosesser.

Innenfor systemets varesett (vareslag, varegruppe,
vareområde osv.) vil der antakelig skje fornyelse og
foreldelse av varianter. Denne typen forandringer
kan i seg selv fØre til forandringer i distribusjons-
systemets sammensetning av enheter ettersom disse for-
andringene i varesettet ventelig vil påvirke enkelte
enheters bedØmmelser av den forventede inntekt. Noen
enheter, kanskje bare noen få i lØpet av et år, vil
tre ut av distribusjonssystemet mens en del nye kan
komme til som fØlge av variantforandringer. Antake-
lig vil denne forandringsårsaken ha forskjellig virk-
ning alt etter på hvilket nivå i distribusjonssystemet
nye varianter eventuelt introduseres. Forandringer i
den enkelte enhets sammensetning av varer, anses gjerne
som et av enhetenes viktigste konkurransemidler. Det
er derfor å vente at forandringer både i varesettet og
de enkelte enheters sammensetning vil føre til for-

l)Balderston (1963).
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andringer i salgsandeler mellom leverandØrer og til
forandringer i sammensetninger i leverandØrstrukturen
hos kjØpere i systemet.

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

Om varesettet i et distribusjonssystem ikke er altfor
omfattende, vil andre varer gå inn i varetilbudet
sammen med de definerte varene. Forandringer i dis-
tribusjonssystemet kan derfor bli påfØrt systemet
gjennom forandringer i andre varer f.eks. fordi de
definerte varene kanskje ikke lenger forventes å gi
like stor inntekt som alternativene. For studiet av
slike forandringer kan teorien for prisdannelsen for
sammenhengende goder være et verdifullt utgangspunkt.

De tre typer forandringer man kan få, tilgang av nye
enheter, bortgang av gamle enheter og forandring
(m.h.t. kjØp i en periode i forhold til en senere),
vil antakelig ha en bestemt fordeling geografisk.
Over tid kan det tenkes at forandringene fØlger et
visst utviklingsmønster som fØlge av urbaniseringen.



~~~~~~~~~~~~~~~~~_~~_f~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~
Et distribusjonssystem som består av beslutningsmessig
sett uavhengige enheter, og hvor varenes omlØpshastig-
het ikke er altfor særpreget, vil være karakterisert
ved en betydelig kontaktvirksomhet fra de enkelte
enhetenes side. I et slikt system vil hver enkelt
enhet selv bestemme om varen skal kjøpes. I et system
som derimot ikke er desentralisert i samme grad, som
f.eks. i en produsentdrevet detaljistkjede, har enhet-
ene kanskje ikke muligheter for å velge varer fritt.
Det samme kan gjelde for organisasjonsformer som er
basert på 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 også variere. En sterkt integrert vertikal
organisasjon i distribusjonssystemet vil antakelig ha
lagt en større del av kontaktarbeidet i rutiner. På
den måten vil en slik organisasjon skille seg vesent-
lig fra resten av systemet hvor hver enkelt kjØper
fritt, kan velge leverandØrer og varer, og hvor hver
enkelt leverandØr forutsettes å stå fritt med hensyn
til å akseptere en kjØper eller ikke.

Et av de kanskje mest interessante oppslagene til
fortsatte undersØkelser av aistribUsjonssystemer, er
denne undersØkelsens resultater - eller mangel på re-
sultater for ~ontaktstrukturen. Det er pekt på at
leveringsstrukturen i distribusjonssystemet for glass-
og stentøyvarer ikke kan forklares uten at det tas
hensyn til hvordan ordrene har kommet istand, hvem som
har tatt initiativet til eventuelle forhandlinger osv.



Selv om det kommer fram i denne undersØkelsen at ini-
tiativet synes å ha en bestemt fordeling, så har det
ikke vært mulig å følge dette fram til full bekreft-
else. Om sammenhengene mellom leveringsstruktur og
kontaktstruktur virkelig fØlger de mønstre som antake-
lig er tilfellet i distribusjonssystemet for glass-
og stentøyvarer, vil det være av atskillig interesse
å fØlge opp dette med detalj studier av slike sammen-
henger eventuelt for andre distribusjonssystemer.

Selv i et system med selvstendige, uavhengige enheter
kan det ha utviklet seg rutiner i kontaktarbeidet.
Presentasjon av nye varer kan f.eks. skje på bestemte
tidspunkter i året, 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 å redusere
forandringer i 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 kjØp.

l)Se Skår (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 inngår i en eller annen form for samarbeid
med andre enheter. Formålene for samarbeid kan være
mange og motiveringen bak samarbeidet behØver ikke
nØdvendigvis være av økonomisk 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 0.1., men også fastsettelse av
vertikale avregningspriser og fordeling av markeds-
funksjoner i systemet. Gjennom samarbeidsorganisa-
sjonene kan f.eks. medlemmene bli pålagt avgifter til
finansiering av opplysningskampanjer osv.

Kartellene, enten de er vertikale eller horisontale,
er gjerne en markedsreguleringsform som organiserer
en viss fellesopptreden overfor endelige kjøpere sam-
tidig som kartellene kan fØlge oppsatte regler for
deling av kartellets totale vinst, forventede salg 0.1.
Innenfor distribusjonssystemet vil en kunne finne or-
ganisasjonsformer som skaper blokker med kartellkarak-
ter. Slike blokker kan opptre som innovatorer i dis-
tribusjonssystemet. I sPi11teorien1) kalles slike
blokker gjerne for koalisjoner. Det er typisk at
koalisjoner står i motsetningsforhold til andre deler
av distribusjonssystemet som er leverandØrer til den
samme typen enheter, og de utvikler gjerne sine egne
regler som styrer koalisjonens opptreden. Koalisjon-
ens virkemåte og medlemmenes lojalitet kan man studere

l)Luce og Raiffa (1957 s. 156-7).



ved å ta elementer fra teamteorien til hjelpl).

De ulike formene for samarbeid totalt og i koalisjoner
henger naturligvis sammen med en rekke konkrete for-
hold i systemet som enhetenes antall, kjØpefrekvensen
i de enkelte ledd, enhetenes stØrrelsesfordeling
innen hvert ledd og geografiske områder osv.

Y~~~9~:_~~_~!~~~~p~~~~~~~~~!~~j~~~~!
Et av undersØkelsens resultater har sammenheng med
omtalen av kontaktstrukturen ovenfor. Resultatet kan
formuleres som et spØrsmål om salgsvariasjoner for
varer i mange distribusjonssystemer egentlig ikke er
mer å betrakte som en fØlge av selgerinnsats og for-
delingen av selgerinnsatsen gjennom året enn en fØlge
av forhold som gjør seg gjeldende hos de endelige
kjøpere av varene. Dette spØrsmålet er ikke besvart
av undersØkelsen, men det er pekt på at svaret kanskje
kan finnes i kontakt strukturen og initiativfordel-
ingen innenfor systemet.

l)MarsChak (1955).
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Gjennom studiet av distribusjonssystemer kan man
fastlegge den enkelte enhets posisjon i forhold til
andre enheter i systemet. Den enkelte enhet vil
antakelig sØke å presisere sine muligheter for posi-
sjonsforandring og vil sØke etter sammensetninger
av konkurransemidler, dvs. en strategi, som kan fØre
enheten mot en hØyere grad av måloppfyllelse. Økt
kjennskap til distribusjonssystemers oppbygging og
virkemåte skulle kunne hjelpe enheten i dette valget.



Kapitel 3.

DISTRIBUSJONENS UTFORMING I PRODUSENTLEDDET.

~_~!:!}~~9!}~!}~.!
Dette kapitlet er det fØrste av de tre kapitlene som til-
sammen utgjør den deskriptive analysen av distribusjonens
utforming for glass- og stentøyvarer. Hvert kapitel byg-
ger fØrst og fremst på observasjoner i foretak innen
hvert ledd. Når produsentleddets del av distribusjonen
behandles fØrst, har dette sammenheng med den relativt
betydelig andel de norske produsentene har av salget gjen-
nom de andre distribusjonsleddene. UndersØkelsen gjelder
glass- og stentøyvarer til husholdningsbruk, og disse
varene er lettere å ident~isere hos produsentene enn hos
detaljistene, hvor det ikke er like lett å skjelne mellom
f.eks. flint- og porselensvarer. Produsentleddet består
av 7 bedrifter, og i alle disse ble det foretatt omfat-
tende registreringer av data, se bilagene l og 3. I pro-
dusentleddet var det mulig å skaffe informasjon om flere
variable enn i de to andre leddene. Alle grossistene er
f.eks. kjØpere i produsentleddet, og på grunnlag av de
observasjoner som ble gjort, er det mulig å studere alle
grossistenes innkjØpsstruktur allerede i dette kapitlet.
I det neste kapitlet om distribusjonens utforming i gros-
sistleddet, bygger analysen på informasjon fra et utvalg
grossister. Hos produsentene lot det seg ikke bare gjøre
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å studere hver enkelt grossists kjØp, men også detalj-
istenes kjØp. Dermed er dette kapitlet ikke begrenset
til en horisontal analyse, dvs. mellom bedrifter som be-
finner seg på samme nivå i distribusjonen, men en verti-
kal analyse av distribusjonen hvor utgangspunktet er pro-
dusentleddet. I virkeligheten er analysen både horison-
tal og vertikal. Produsentene lar seg dele inn i tre
grunper, hver med så mange særtrekk at hver gruppe ana-
lyseres for seg både med hensyn til totalverdi er og med
hensyn til bedriftene i hver gruppes andeler av f.eks.
kjØpet i kjØpernes stØrrelsesklasser.

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

Dette kaptitlet faller i åtte avsnitt utenom appendiks.
I det første avsnittet gis det en oversikt over produsen-
tenes salg av glass- og stentøyvarer hvert år totalt og i
hver av de tre gruppene. Dette fØrer naturlig over i en
oversikt over salgets geografiske fordeling og de særtrekk
i strukturen som dette bringer fram. Avsnittet om kjØp-
erne er et av de mest omfattende i dette kapitlet. En
rekke distribusjonsproblemer henger sammen med kjØpernes
absolutte og relative stØrrelse, og det er derfor av be-
tydning å få fram forhold som kan belyse den vertikale
avhengighet mellom produsentene og deres kjØpere. Et dis-
tribusjonssystem kan betraktes som relativt stabilt om



kjØpernes tilbØyelighet til å skifte leverandØr er liten.
UndersØkelsens materiale gjØr det mulig å studere kjØper-
nes leverandØrspredning og -lojalitet, og hvorvidt der
er noen sammenheng mellom lojalitet og spredning på den
ene siden og kjøpernes stØrrelse og kategori på den andre
siden. UndersØkelsen er også istand til å vise at gros-
sistenes konkurranse i detaljistleddet påvirker deres
valg av leverandØrer. Det fjerde og femte avsnittet er
om henholdsvis leveringsstrukturen og ordrestrukturen
hos produsentene. Disse avsnittene henger nØye sammen.
Avsnittet om ordrestrukturen bygger på tilleggsinforma-
sjon om leveringene i 1960 og bringer en ny variabel,
nemlig leveringstiden, inn i analysen. Dette avsnittet
er det mest detaljerte i kapitlet. I det sjette avsnit-
tet deles salget opp på varegrupper. Dette muliggjØr en
lokalisering av større forandringer i produsentenes vare-
politikk. De to siste avsnittene gjelder produsentenes
rabatt givning og praksis med hensyn til fraktpolitikk.

?_~~~!'~!-~~_9Y~!'_~~~~~~_9~_!'9!'~!:l9!'!!:l~~!'_!-_9-~~!~.:
~~~~~~_~9~~~~_9~_~~!'~~!'~PE~!:l~~_~!:l9~~~!'.:
I 1960 leverte de 7 produsentene tilsammen glass- og sten-
tØyvarer til husholdningsbruk for omlag 24 millioner kr.
fordelt på omlag 24000 sendinger til forhandlerne. Dette
er som tabell 3.1 viser, en tilbakegang sammenliknet med
1958. Tar man hensyn til at prisene steg fra år til år
med 5 - 10% for store deler av produsentenes varer, er
tilbakegangen større enn den som er registrert her.
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Tabell 3.1: Salget av glass og stentøy hvert år, vare-
gruppenes andeler hvert år og forandringer
i hver varegruppes salg fra år til år.
A andel av årets verdi
U utviklingen i gruppene og for totalen

med 1960 som basisår.

Tekst 1960 1958 1954 1953
A U A U A U A U

Glass 37 100 32 91 29 103 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.

Glassvarene's andel steg som fØlge av Økt salg av disse
varene og som fØlge av at salget gikk ned absolutt sett
for porselen og flint. Salgsnedgangen i kroner er størst
for porselen og den var betydelig allerede 1958.

Dette bildet av varegruppenes relative andeler av hvert
års salg, bygger på leveringenes stØrrelse med hensyn til
belØp. Varegruppenes andeler av leveringene og utvikling-
en i hver varegruppes leveringer, er vist i tabell 3.2.



Tabell 3.2: Leveringene av glass og stentøy hvert år,
varegruppenes andeler hvert år og forandringer.
A andel av årets leveringer
U = utviklingen i gruppene og for totalen

Tekst 1960 1958 1954 1953
A U A U A U A U

Glass 53 100 54 120 53 122 53 124
Porselen 15 100 17 126 17 ll6 17 ll6
Flint 32 100 29 101 30 92 30 96
Alle varer 100 100 100 ll2 100 99 100 101

Basis 1960: 23655

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

For hvert år er der markerte sesonger i salget fra pro-
dusentene. Dette gjelder alle tre varegruppene. Der er
også markerte sesonger i grossistenes salg, de-t vil som
for produsentene si sesonger med hensyn til leveringenes
fordeling. For både grossistene og produsentene kan en
nok gjøre gjeldende at disse markerte sesongene i større
grad henger sammen med forhold som gjør seg gjeldende i
utbud og etterspØrsel fØr varene presenteres i det~ljist-
enes varetilbud til forbrukerne ~ med forhold som gjØr
seg gjeldende hos forbrukerne og bestemmer deres etter-
spØrsel i 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 drØftet også
i kapitel 4 under avsnittet om salgets variasjoner innen
hvert år.

Salgets, leveringenes og varelinjenes variasjoner hvert år
er vist i figur 3.1. Salget i andre halvdel av året bruker
å være større enn i fØrste halvår. For de fire årene sett
under ett, hadde månedene august-desember alle salgsandeler
over gjennomsnittet for året. Dette går fram av tabell 3.3

Tabell ~.~:Totalsalget fordelt på årets måneder hvert år.

Ar Måneder og månedsandeler i prosent av hvert
års salg

l 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
1960 8,1 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 7,3 8,2 4,1 8,2 9,9 11,l 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 årsgjennomsnittet er naturligvis 8,25

Den enkle oppstillingen i tabell 3.3 er tilstrekkelig til
å vise at forandringene og forskyvningene i salget i året
har vært små. At juli har en lav andel alle år, henger
sammen med særlig flintfabrikkenes fellesferier. I 1960
hadde flintfabrikkene bare 22% av det totale salget i juli
måned mot normalt 40 - 60%.



Figur 3.1: Salget, leveringer og varelinjer for alle
varer hver måned.
S salg oppgitt i 100000 kr.
L leveringer " i 100 stk...........
V varelinjer ---------- " i 1000 stk.
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De tre glassvareprodusentene er som tabell 3.4 viser, ikke
like store i salget til grossister og detaljister.

Tabell 3.4: Glassvareprodusentenes andeler av salget.
A produsentenes andeler av årets salg
U = salget 1958 i prosent av salget 1960

Produsent 1960 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 økte sitt salg fra 1958 til 1960.
Økningen i salget av alle glassvarer var hele 10% som ikke
fØrte til vesentlige endringer i produsentenes salgsande-
ler. Salget 1960 ble fordelt over færre leveringer enn i
1958. Tabell 3.5 viser at leveringsantallet var 14% hØY-
ere i 1958 enn i 1960. Dette brakte naturligvis endringer
i leveringsstrukturen. Minskningen i leveringer falt imid-
lertid ikke like jevnt på produsentene som salgsøkningen.



Tabell 3.5: Glassvareprodusentenes andeler
av leveringene (av glassvarer)
A produsentenes andeler av årets 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 fØrste produsenten i tabellen reduserte sitt leverings-
antall vesentlig. Dette var også tilfellet med den tredje,
mens den andre produsenten Økte sitt leveringsantalI.
Den tredje produsentens leveringsandel avviker fra salgs-
andelen på en slik måte at det krever en spesiell forklar-
ing. på den annen side er det ingenting som sier at disse
andelene skal være like store. Den siste produsenten i
tabellen har en kjØperstruktur som skiller seg fra de andre
produsentene, og der ligger årsaken til at leveringsan-
delen er mindre enn salgsandelen.

Bare en produsent markedsfØrer egentlige porselensvarer til
husholdningsbruk. Omfanget av dette salget og dets andeler
og forandringer vil ha gått fram av tabellene 3.1 og 3.2.
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De tre flintvareprodusentene har større innbyrdes likheter
enn glassvareprodusentene. Ikke bare er varetilbudet mer
ensartet med hensyn til sammensetning, de har også hatt et
utstrakt samarbeid i rabattspØrsmål fordi kjØperne i stor
utstrekning har vært de samme hos alle tre produsentenel) .
Likevel er det mulig å peke på vesentlige forandringer i
størrelsesutviklingen fra 1953 da likheten var størst, til
1960 da det ble tydelig at en av disse tre produsentene
hadde bedret sin posisjon vesentlig overfor de andre to.
Produsentenes salgsandeler og forandringer i salget er
vist i tabell 3.6.

Tabell ~.6: Flintvareprodusentenes andeler av salget, og
endringer i salget.
A produsentenes andeler av årets salg
U salget de tre tidligste årene i prosent

av salget 1960.

Produsent 1960 1958 1954 1953
A U A U A U A U

Produsent l 43 100 38 100 34 92 34 7S
Produsent 2 29 100 32 121 34 131 35 llS
Produsent 3 28 100 30 120 32 132 31 IlC

Alle varer 100 100 100 112 100 115 100 9S

Fra 1954 til 1958 fikk den fØrste produsenten en Økt salgs-
andel som fØlge av både Økning i eget salg og reduksjon i
de to andre produsentenes salg. Fra 1958 til 1960 var

l)omtalt i avsnitt 8.



produsentens eget salg uforandret. men salget fra de to
andre gikk ned vesentlig med det resultat at den fØrste
produsenten ble atskillig mer betydningsfull som leveran-
dØr. Når akkurat denne produsenten ikke fulgte med de to
andre i salgsnedgangen. henger det sammen med oppbyggingen
av varetilbudet. I disse årene var det fØrst og fremst i
varepolitikken at de tre produsentene hadde muligheter for
differensiering. Det inngår i de tre bedriftenes målset-
ting å bedre den relative posisjon vis a vis de andre.
Det ville imidlertid være en altfor enkel slutning om man
fastsatte dette som deres målsetting. Målsettingen er yt-
terst ulik og komplisert i disse tre bedriftene. og det
faller utenfor rammen av denne undersØkelsen å drØfte den
nærmere. Her skal det bare fØyes til at der synes å være
en viss sammenheng mellom den fØrste produsentens relative
Økning i salgsandel og den stØrre vekt som det er lagt på
vareutviklingen i denne bedriften. Innsatsen i vareutvik-
lingen har imidlertid en historisk sammenheng med denne
produsent~ns målsetting.

De tre produ&entene leverer til stort sett de samme kjØper~
Tabell 3.7 viser imidlertid vesentlige forskjeller med hen-
syn til hver enk,elts andel av leveringene til disse kjØp-
erne. Dette gir et visst grunnlåg for antakelser om skil-
nader i kjØperstrukturen. dvs. at de tre produsentene kan-
skje ikke hadde den samme betydning for store som for små
forhandlere.



Tabell 3.7: Flintvareprodusentenes andeler av leveringene,
og endringer i leveringene.
A produsentenes andeler av årets leveringer
U = leveringene de tre tidligste årene i pro-

sent av leveringene 1960.

Produsent 1960 1958 1954 1953
A U A U A U A U

Produsent l 40 100 36 91 22 51 21 50
Produsent 2 29 100 31 103 34 108 35 115
Produsent 3 31 100 33 108 44 130 44 135
Alle varer 100 100 100 101 100 92 100 96

Totalt sett Økte leveringsantallet fra de tidligste årene
og fram til 1960. Utviklingen for produsentene er noen-
lunde lik for de to siste som begge har hatt en forholds-
vis jevn reduksjon i antallet leveringer og denne utvik-
lingen er i samsvar med utviklingen i salget. Salget i de
senere årene ble ikke bare fordelt med mindre belØp pr.
levering, men også over færre leveringer. Utviklingen for
den fØrste produsenten, som Økte sin salgsandel,er omvendt.
Økningen er så pass stor at det tyder på at produsenten
fikk en leveringsstruktur som endret seg vesentlig. End-
ringer i en leveringsstruktur oppstår ikke uten videre,
men har nær sammenheng med endringer i andre strukturer
som f.eks. kjØpernes innkjØpsstruktur, selgernes salgs- og
selgerinnsats, partenes likviditetsforhold m.m. (se de
fØlgende avsnitt).



De endringer som er påvist i gruppene. må ses mot den pris-
stigning som fant sted i perioden. Nye varer har imidler-
tid kommet til hvert år hos alle produsenter. Det er der-
for meget vanskelig å vurdere virkningene av prisforhØyel-
sene. Prisendringer påvirker etterspØrselen ~nten prisene
Økes forholdsvis like mye eller om det skjer en differen-
siering i prissettingen. De strukturendringer som pris-
forhØyelser og den endring i varetilbudene som disse har
resultert i. faller det utenfor dette arbeidet å ta rede
på - om det overhodet lar seg gjØre.

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

~~~9~~~~~~~~~~~_~~9~!~~_~~_~~!~~~_~~~~~_~~!
Produsentenes salg til de enkelte geografiske områder er
bestemt av kjØpernes lokalisering. Av hensyn til de bedrif,
ter som har gitt informasjon og de bedrifter som opplysning'
ene gjelder for. går analysen i dette avsnittet ikke lenger
enn til handelsfeltet.

Produsentenes kjØpere fordeler seg på handelsfeltene slik
som taoe Ll,3.8 viser.
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Tabell 3.8: Lokaliseringen av produsentene og deres
kjØpere 1960.

P produsent
G grossist
D detaljist

Handels- Dl)felter P G Sum

l østre 4(3G,lP) 16 81 101
Rikets inndeling 2 SØndre O 3 14 17
i handelsfelt. 3 Vestre 3(3F) 12 30 45

4 Midtre O 6 20 26
5 Nordre O 4 24 27
Sum 7 41 169 217
l)Dette antallet er spesialforret-

~--------------------~ ninger. Av disse var det 1960,
35 som ikke kjØpte direkte fra
produsent. KjØperantallet 1960
var 185, dvs. (41 + 169)- 135 =185,
Se Glassposten 1962 nr. 2 s. 37.

østre handelsfelt som har de fleste kjØperne, har også
den største andelen av produsentenes salg.
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Tabell 3.9:Handelsfeltenes andeler av glass- og stentøy-
varesalget hvert år, og varegruppenes andeler
av salget til hvert handelsfelt i de to siste
årene.
A = handelsfeltenes andeler av årets salg.

de respektive varegruppers andel
av salget i hvert handelsfelt.

Handelsfelt 1960
A A A Afg P

1958
A A A Afg P

1954 1953
A A

l østre
2 SØndre
3 Vestre
4 Midtre
5 Nordre

47 40 20 40
6 35 14 51

26 39 12 49
16 29 9 62
5 38 8 54

49 35 18 47
6 22 23 55

27 34 18 48
14 28 14 58
4 34 8 58

52
4

26
14
4

49
4

28
15
4

Alle 100100 37 15 48 100 32 17 51 100

Handelsfeltenes andeler av totalsalget har ikke undergått
særlige forandringer om man ser perioden under ett.
Riktignok ø~te SØndre 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 østre enn i de nordlige handels-
f~ltene. Det omvendte synes å være tilfellet for flint-
varene. Av dette kan man på ingen måte slutte at det re-
lative forholdet mellom varegruppene gjør seg gjeldende på
samme måte også i forbrukersalget i hvert handelsfelt.
Tar man i betraktning at grossister i Bergen og i Trond-
heim fØrer den vesentlige mengden av glass- og stentøy-
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varer til r.eks. Nordre handelsrelt, rår man et visst
grunnlag ror å trekke den konklusjon at de norske porse-
lensvarene har e~ relativt svak posisjon i dette handels-
reltet ettersom porselensvarene heller ikke i Vestre og
Midtre handelsrelt har hØyere andeler enn gjennomsnittet
ror hele landet. At utviklingen stemmer overens med dette
resonnementet,gir tabell 3.10 et visst belegg ror.

Tabell 3.10: Utviklingen i salget til hvert enkelt handels-
f'eLt ,

Salget 1960 = 100
U salget i de tidligste årene i prosent av

salget 1960
utviklingen ror de respektive
varegrupper.

Handelsfelt 1960 1958 1954 1953
u,Ugpf U U U Uf U U U Uf Ug P g P

l østre 100 115 93 101 134 125 110 145 124 101
2 SØndre 100 114 78 174 110 78 63 76 80 78
3 Vestre 100 113 85 157 118 114 76 120 135 102
4 Midtre 100 93 102 135 85 102 147 140 85 89
5 Nordre 100 63 68 69 72 75 98 100 53 76

Leveringene rordelte seg på handelsreltene med andeler som
ikke avviker vesentlig rra salgsandelene. Dette synes også
å gjelde ror utviklingen i alle Levez-Lnge ne til hvert felt.



Glassvareprodusentenes leveringsstØrrelse til hvert
handelsfelt.

Det synes å være rimelig å anta at avstanden mellom lever-
andØr og kjØper påvirker leveringens stØrrelse under
ellers like forhold. Denne antakelsen lar seg ikke uten
videre teste hverken generelt eller i denne sammenhengen,
og årsaken til det er å finne i problemene med å identi-
fisere andre faktorer som påvirker leveringsstØrrelsen enn
nettopp avstanden. Når det her er valgt å ta leverings-
stØrrelsen som et uttrykk for at avstanden påvirker denne,
er dette å betrakte bare som et grovt forsØk på å under-
sØke en slik sammenheng. LeveringsstØrrelse defineres her
i dette avsnittet som antall varelinjer i fakturaen og
dette er da den operasjonelle definisjon for antall for-
skjellige vareslag i en levering. I distribusjonen av
glass- og stentØyvarene, har det fra mange hold blitt gitt
uttrykk for at de små leveringene er et særlig problem.
I tabell 3.11 som gir opplysninger om hvordan feltenes an-
deler av leveringene i tre stØrrelsesklasser fordeler seg,
er det tatt hensyn til dette.
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Tabell 3.11: Handelsfeltenes andeler av leveringene i tre
størrelsesklasser - glassvarer 1960.
L feltenes andeler av leveringene i hver

stØrrelsesklasse
V stØrrelsesklassenes andeler av lever-

ingene i handelsfeltet
Opplysninger for handelsfeltene l, 3 og 4.

Produsent StØrrelses- l østre
klasse
(varelinjer) L V

3 Vestre 4 Midtre
L V L V

Produsent 5 l 46 35 25 39 13 35
2-3 48 21 25 22 11 19
_~: 2~ ~~ ?~ ~~ ~~ ~§ _

___----------~~~-------~2---~QQ----?~---~QQ----~?---~QQ_
Produsent 6 l 26 18 17 18 12 24

2-3 39 23 20 17 8 32
_~: ~? 22 ?~ §2 ~? ~~ _

-------------~~~-------~?_--~QQ---_?~---~QQ----~~---~QQ----
Produsent 7 l 28 21 46 22 15 27

2-3 35 32 39 22 9 20
_~: ?§ ~7 ~I 2§ ~? 2~ _
Sum 29 100 45 100 12 100

Alle tre glassvareprodusentene befinner seg i østre han-
delsfelt, og under ellers like forhold vil en vente at de
minste leveringene i dette feltet utgjør en forholdsvis
større del av alle leveringene til feltet enn hva tilfellet



er for felter som er mer fjerntliggende. Dette viser seg
ikke å være tilfellet for den største produsenten i ta-
bell 3.11, og det synes heller ikke å gjelde for de andre
to produsentene. For den siste produsenten er det faktisk
slik at det omvendte forholdet gjør seg gjeldende. Dette
styrker da antakelsen om at andre forhold slett ikke er
like, og at forklaringen til småleveringenes forholdsvis
konstante andel av leveringene til hvert felt, må finnes
i faktorer som ikke er fanget inn i denne analysen.
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Flintvareprodusentenes leveringsstØrrelse til hvert
handelsfelt.

LeveringsstØrrelse defineres her på samme måte som for
glassvareprodusentene. og resultatene er gitt i tabell
3.12.
Tabell 3.12: Handelsfeltenes andeler av leveringene i tre

stØrrelsesklasser - flintvarer 1960.
L feltenes andeler av leveringene i hver

stØrrelsesklasse
V stØrrelsesklassenes andeler av lever-

ingene i handelsfeltet
Opplysninger for handelsfeltene l. 3 og 4.

Produsent StØrrelses- l østre
klasse
(varelinjer) L V

3 Vestre 4 Midtre
L V L V

Produsent l l 37 17 23 13 17 22
2-3 36 14 29 13 19 20
_~: ~7 §2 ~~ 7~ !! 2~ _

_____________~~~ ~7 !Q9 ~! !Q9 !~ !99 .
Produsent 2 l 38 15 36 20 7 7

2-3 39 9 27 9 12 7
_~: ~Q 7§ ?7 7! ~~ ~§ .

_____________~~~ ~9 ~QQ g~ ~QQ !2 !QQ _
Produsent 3 l 56 19 9 8 7 8

2-3 41 17 17 17 4 5
_~: ~2 §~ ~2 72 ~§ ~7 .
Sum 42 100 17 100 13 100



Resultatene i denne tabellen gir i en viss utstrekning
støtte for den antakelsen som ble satt fram ovenfor om at
avstanden påvirker leveringsstØrrelsen, men samtidig kommer
det fram at der gjør seg gjeldende spesielle forhold i østre
Handelsfelb som skiller seg fra de andre feltene også for
disse varene. østre handelsfelt har for de to fØrste 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 større 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 fØrst ble stilt opp, finner
full støtte. Denne produsenten som de to andre, befinner
seg i Vestre handelsfelt. I dette feltet er andelen av de
minste leveringene større 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. Også
den tredje produsentens leveringer til Midtre handelsfelt
er i samsvar med antakelsen om at avstanden påvirker lever-
ingsstØrrelsen. LeveringsstØrrelsens sammenheng med ordre-
ne er drØftet i avsnitt 6 nedenfor.

4 Produsentenes kjØpere av glass- og stentøyvarer til hus-
~~~~~~~~~~~~!_-------------------------------------------

Det fins mange måter å beskrive en kjØperstruktur for et
bestemt sett av varer på. Den informasjon som gis om produ-
sentens kjØpere her, er strukturert i samsvar med formålet
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for beskrivelsen og analYSen.l)

Dersom man uten hensyn til formålet velger å analysere en
kjøperstruktur på grunnlag av to opplysninger, antall kjØp-
ere og salget til hver kjøper i en n~rmere bestemt periode,
kan det tenkes at en kan få fram et slikt resultat som i
figur 3.2. Langs den ene aksen er det avsatt ulike, mul-
tiple, verdier for salget i perioden, og langs den andre
aksen er det mulig å lese av hvor stor andel av kjøperne
som hadde samme årskjøp. Resultatet i dette tilfellet er
en hØyreskjev fordeling med en forholdsvis stor andel kjØp-
ere som hver kjØper lite og et forholdsvis lite antall
kjØpere som kjØper betydelig mer i samme periode.

Figur 3.2: Eksempel på en hØyreskjev kjØperstruktur basert
på opplysninger om årskjØp og antall kjØpere.

Antall 40

n~~:~~t)30~
20

1

~

10 ~
(B) l______

O - :it 2Jt: 3x 4 ]c 5i 6x 7=xt---
ÅrskjØp i kroner (klasse-
vidde = x)

Dersom dette valgte eksemplet gjelder alle kjØperne av et
bestemt sett varer fra et like bestemt sett leverandØrer,
kan en sette fram en rekke hypoteser. Her skal det bare
settes fram en som har s~rlig interesse 1 denne undersØk-

l) Se kapitel l.



elsen. En kjØper som på grunnlag av sine kjØp fra dem som
selger de varene det er tale om~ faller i f.eks. årskjøpe-
klassen merket (B) i figuren, vil etter alt å dØmme stå i
et forhold til leverandØrene som avviker vesentlig fra det
forhold som ville ha vært tilfellet om kjØperen hadde kom-
met i klasse (A). I klasse (B) er der mange kjØpere og
alle er relativt små. I klasse (A) er dette forholdet om-
vendt. Antallet kjØpere og deres absolutte og relative
stØrrelse vil med andre ord virke inn på den forhandlings-
posisjon som selgerne og kjØperne kommer i. På samme må-
ten som kjØpersiden påvirker forhandlingsposisjonen, gjØr
der seg gjeldende tilsvarende forhold på selgerSiden.l)

Dersom eksemplet ovenfor betraktes som!:!! selgers kjØper-
struktur betyr det som hittil er sagt at en og samme sel-
ger står overfor en rekke ulike strategiske tilfeller.
Dersom det ikke fins særlige former for samarbeid mellom
kjØperne og det forutsettes at vedkommende selger ikke av-
viker vesentlig fra andre selgere, er det rimelig å anta
at selgeren vil stå sterkere overfor de mindre kjØperne
enn overfor de stØrre. De mindre vil kanskje måtte til-
passe seg leverandØrens vilkår, mens de stØrste kjØperne i
en viss utstrekning kanskje er i stand til å sette sine
vilkår selv. Dette at en og samme selger som regel står

l) I Økonomisk teori fins det en rekke modeller hvor kjØp-
erantallet og selgerantallet er spesifisert. I kapitel 2
er det gitt eksempler på slike modeller. Den Økonomiske
teori som er relevant for dette området, ihvertfall den mer
elementære delen av teorien, beskjeftiger seg så og si ute-
lukkende med modeller der antallet kjØpere og selgere er
·spesifisert i hvert enkelt tilfelle.
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overfor en serie ulike strategiske tilfeller, er ikke til-
fredsstillende behandlet i Økonomisk teori.

Når der fins flere selgere av de varer som inngår i et av-
grenset sett varer slik som i denne undersøkelsen, vil
kjøperne i en viss utstrekning kunne betrakte selgerne som
innbyrdes alternative leverandØrer. Det er ikke uten vi-
dere klart hvordan dette henger sammen med kjØpernes stØr-
relse, men at dette påvirker kjØpernes forhandlingsposi-
sjon og styrker den, synes å være en temmelig sikker antak-
else.

I dette avsnittet er det forsØkt å trenge inn i kjØper-
strukturen med det for øye å oppdage sammenhenger som kan
være i samsvar med de synspunkter som er utviklet ovenfor.
Avsnittet er et empirisk bidrag innenfor et område av Øko-
nomien hvor det enda ikke er utformet en teori som i til-
strekkelig stor utstrekning forklarer samspillet mellom be-
drifter som distribuerer og markedsfØrer varer.

~J~p~~~E~~E~~~~_£~~_~~~~~:~~_~E~~E~lY~~~~_~~E~_~~~~~_~~E!
I tabell 3.13 er det gitt en oversikt over kjØpernes for-
deling på stØrrelsesklasser i tre år. StØrrelsen er her
angitt i kroner, og det er de 7 produsentenes samlete salg
til hver enkelt kjøper i produsentleddet, som har bestemt
plasseringen i klassen.



Tabell 3.1~: Kjøperstrukturenl)for glass- og stentøyvarer
sett under ett.
K = KjØperklassens andel av årets kjØpere.

KjØperklasser Relative andeler i hver klasse
i 1000 kr. 1960 1958 1954(Øvre klas-
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)Dette 8jelder produsentens kjente kjØpere.
I tillegg til de kjØperne som er registrert
her, hadde noen av produsentene leveringer til
kjØpere som opptrer rent sporadisk som kjøpere
i produsentleddet.

Denne tabellen viser nettopp at der er et fåtall kjØpere
som dominerer i kjøpet totalt sett. I 1960 svarte 14,6%
av kjØperne, dvs. 26 kjØper for 68% av alle produsentenes
salg og de hadde 49% av alle leveringene. Denne fordelingen



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 kjØperantallet henholdsvis 185,191 og
166. Kjøperantallet var lavest 1954 fordi bare visse
kjøperkategorier kunne oppnå lavere pris ved å kjØpe di-
rekte fra produsent. Disse kategoriene var grossist og
enkelte detaljistgrupper. Bare detaljistforretninger over
en viss størrelse, dvs. spesialforretningene, fikk særlige
rabatter. Når kjØperantallet Økte fra 1954, er dette mer
å betrakte som produsentenes tilpasning til generelle end-
ringer i ytre vilkår for distribusjonen enn som uttrykk
for noen bestemt politikk med hensyn til hvem produsentene
ville akseptere som kjØpere. Alle de større kjØperne var
aktive i produsentleddet også i 1954. Økningen i kjøperan-
tallet gjelder derfor fØrst og fremst mindre kjØpere som
tilpasset seg produsentenes betingelser. En del av disse
nye kjØperne 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 å få hØyeste detaljistrabatter hos produ-
sentene.

~J~E~~~~~~~~~~~~_~~~_~~~~~~~~~~~
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 kjØperne i produ-
sentleddet.
l) Se avsnitt 8
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Tabell 3.14: KjØperstrukturen for glassvareprodusentene
sett under ett.
K = kjØperklassenes andeler av årets kjØper-

antall.

KjØperklasser Relative andeler i hver klasse
i 1000 kr. 1960 1958(Øvre klasse-
grenser L K K

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)

På samme måte som for totalen er det et fåtall kjØpere som
dominerer i glassvareprodusentenes salg. I 1960 svarte
19%, dvs. 9 kjØpere, for 68% av hele salget og 49% av alle
leveringene. Dette er et markert trekk i bildet av kjØper-
strukturen for alle årene, også for de som ikke er tatt
med i denne oversikten.

Det er vist ovenfor at de tre glassvareprodusentene har
ulike markedsandeler. Dette behØver ikke bety at deres
kjØperstrukturer likner hverandre. Dette er imidlertid
tilfellet i ikke liten grad selv om det nå blir mulig å
peke på viktige forskjeller også. Tabell 3.15 gir opp-
lysninger om hver enkelt produsent.
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Tabell 3.15: Kjøperstrukturen for hver enkelt glassvare-
produsent.
K = kjøperklassenes andeler av årets kjØper-

antall hos hver enkelt produsent.

KjØper- Produsent 5 Produsent 6 Produsent 7
klasser K K Ki 1000 kr.
(Ø. 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 i
% av år-
ets to-
tal-an- 89 92 67 60 31 31
tall

Produsent 5 som hadde den største salgsandelen, nær 70%,
har et kjøperantall som er betydelig hØyere enn de to andre
produsentene. Denne produsenten selger derfor varer til et
antall kjØpere som en av de andre produsentene eller begge
ikke er leverandører for. I et senere avsnitt er det vist
hva slags stØrrelse disse kjØperne har og det er forsØkt å
gi en forklaring på at kjØperne opptrer i de forskjellige
leverandØrkombinasjonene som kan tenkes om man ser bort fra
importleverandØrer.



~J~P~!~~!~~~~!~~_£9!_P9~~~~~~~Y~!~~~!
KjØperstrukturen for porselensvarene er vist for hvert år
i tabell 3.16. Porselensprodusenten skiller seg fra to-
talen ved at kjØperantallet hvert år er mindre. Av alle
kjØperne i produsentleddet var det noe over halvparten,
53,5%, som kjØpte varer fra porselensprodusenten.

Tabell 3.16: KjØperstrukturen for porselensvareprodusenten.
K = kjØperklassenes andeler av årets kjØperan-

tall.

KjØper- Kklasser )
i 1000 kr.l 1960 1958 1954 1953

5 18,2 25,8 7,5 9,1
15 27,3 25,0 30,8 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 4,0 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
lJøvre klassegrenser

KjØperantallet er størst 1958 som fØlge aven tilpasning
til den generelle tendensl) • Størsteparten av de kjØperne
som kom til i 1958 og i årene like fØr, falt bort som kjØp-
ere i 1960 da grossistene sto fram som et sterkere alter-

l) Se avsnitt 8 og kap. 6



nativ til denne produsenten. Også i porselensvaresalget
er det et fåtall kjØpere som dominerer. I 1960 ble 57%
av salgetoverfØrt gjennom 37% av leveringene til 13,1%,
dvs. 13, av årets kjØpere. på den annen side var salget
til kjØperne i den minste klassen bare 1,0 og 1,8% av to-
talen i årene 1960 og 1958. For denne varegruppen er det
spesielt viktig å se hvilke forandringer som oppsto i 1960,
jamfØrt med 1958,ettersom importen av porselensvarer ble
liberalisert så langt at importerte porselensvarer sto
fram som alternative varer i langt sterkere grad enn tid-
ligere. Disse forandringene er analysert i flere avsnitt
etter dette.

~J~P~:~!~~~~:~~_~~:_~~~~~~~:~~~
Flintvaregruppen skiller seg fra f.eks. glassvaregruppen
i en rekke forhold. Flintvareprodusenter etablerte tidlig-
ere i perioden et samarbeid i rabattspørsmål og det ble
bestemt sentralt hvilken rabatt den enkelte kjØper skulle
få hos hver enkelt leverandør. Dermed ble det med hensyn
til rabatter (og dermed nettopriS) likegyldig fra hvilken
leverandØr en kjØper fikk et sett bestemte varer. Dette
samarbeidet har antakelig fått konsekvenser for kjØpernes
valg av leverandØr. I en viss utstrekning kan også kjØp-
erne ha betraktet de tre som ~ leverandØr og ~ hos
den ene eller den andre eller hos alle tre kan, ex post,
ikke uten videre forklares. Observasjonsmetoden gir i-
hvertfall ingen muligheter for å fange forklaringsfaktorer
som kan ha sammenheng med personlige preferanseforhold mel-
lom kjØper og selger, eller med faktorer som i tiden har
opptrått på en tilfeldig måte. De forskjeller som er fun-



3.31

net i salgsandeler og i andre variable, kan fØlges videre.
Denne oversikten over kjØperstrukturen er et ledd i kart-
leggingen av denne sammenhengen.

Tabell ~.17: KjØperstrukturen for flintvarene sett under
ett.
K = KjØperklassenes andeler av årets kjØper-

antall.

KjØperklas- K
ser i 1000 kr.
(Qvre kl-gr. L 1960 1958 1954

5 16,7 19,4 7,6
15 13,9 16,3 22,9
35 23,1 17,8 24,6
75 10,2 15,5 10,2

155 13,0 10,9 8,5
315 15,7 11,6 16,1
635 6,5 7,0 8,4

1225 0,9 1,5 1,7
Sum 100,0 100,0 100,0
Basis 108 129 119
Basis i % av
alle årets
kjØpere 58,3 67,7 71,7

Tabell 3.17 sammen med tabell 3.16 viser at porselensvare-
ne og flintvarene har betydelig færre kjØpere enn hva til-
fellet er for glassvareprodusentene, se tabell 3.14.
På samme måte som det ble registrert et hØyere kjØperantall
1958 enn i de andre årene for porselen, er det registrert
flere kjØpere hos flintvareprodusentene 1958 enn i de andre
årene. Årsakene til dette er å finne i de samme forhold
som forklarer endringen i kjØperantall hos porselensvare-
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produsenten. De få kjØpernes dominans er kanskje et enda
mer markert trekk i bildet for flintvaresalget. I 1960
svarte 23,1% av kjøperne, dvs. 25 forhandlere, for 73% av
alt salget og 53% av alle leveringene. En kjØper hadde
alene 7,4% av alt salg.

Kjøperstrukturen for hver enkelt produsent skiller seg
ikke vesentlig fra den som gjelder for disse produsentene
sett under ett. Innen gruppen skiller imidlertid produ-
sent l seg fra de andre to ved å ha færre kjØpere hvert år.
Dette påvirker naturligvis klassenes relative andeler ette~
som et hØyere antall fØrst og fremst ville ha gitt flere
kjøpere til den minste kjØperklassen. Det er nettopp i de
laveste kjØperklassene at de tre produsentene er mest uli-
ke.

Tabell 3.18: Kjøperstrukturen for hver enkelt flintvareprodusent.
K = Kjøperklassenes andeler av årets kjøperantall.

Kjøper-
klasser
i 1000
kr. l)

Produsent l
1960 1958 1954

K K

Produsent 2
1960 1958 1954

K K K K

Produsent 3
1960 1958

K K
1954

K

5
15
35
75

155
315
635

15,4
25,6
11,5
19,2
18,0
9,0
1,3

16,9
21,4
15,7
22,5
15,7
6,7
1,1

13,9
15,4
23,1
16,9
20,0
9,2
1,5

24,4
30,9
16,0
11,7
14,9
2,1
0,0

20,4
24,5
17,3
19,4
15,3
3,1
0,0

32,2
30,0
19,7
16,1
11,3
0,0
0,0

23,8
31,0
14,3
14,3
11,1
2,3
0,0

29,0
26,0
18,0
11,0
14,3
6,0
0,0'

32,2
30,1
22,6
9,7

10,0
2,1
0,0

Sum
BasiS
I % av
alle
flint

100,0
78

72

100,0
89

100,0
65

55

100,0
94

87

100,0
98

100,0
81

68

100,.0
84

79

100,0
100

100,0
93

73
l)øvre Klassegrenser
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Dette kan naturligvis bety at kjØperne får en relativt
større andel av sine varer fra den fØrste produsenten.
For de mindre kjØperne fØrer dette til at de i denne sam-
menhengen er blitt klasS~ert i den aller minste kjØper-
klassen.

Innledningsvis til dette hovedavsnittet ble det pekt på at
selgerne, dvs. produsentene, står overfor ulike strategis-
ke situasjoner eller markedstyper til enhver tid. De re-
sultater som er gitt om kjØperstrukturen har vist at dette
gjelder i fullt mon for selgerne og kjØperne av glass- og
stentØyvarer til husholdningsbruk. I glassvare gruppen er
der tre produsenter hvorav en må karakteriseres som stor
og de to andre som små. Sammen selger de til omlag 175
kjØpere. Noen få av disse er så store at de vil kunne på-
virke sine betingelser. og de vil antakelig også kunne
spille glassprodusentene ut mot hverandre i en viss ut-
strekning om ikke andre forhold gjør seg gjeldende. Alle
tre produsentene selger en relativt mindre del av sine
varer til ofte svært små kjØpere. Overfor disse står pro-
dusentene i en sterkere stilling med hensyn til vilkår.
Mellom disse ytterpunktene faller spesialforretningene.
Disse har ikke grossistene, dvs. glassverkenes største
kjøpere, som alternative leverandØrer i noen betydning å
snakke om. De utfØrer selv de fleste funksjoner i gros-
sistenes oppbygging av varetilbudet. Overfor disse kjØp-
erne kommer produsentene i en mellomstillin~. Inntil
slutten av perioden var det detaljistene i denne grupp~n
som gjennom sitt samarbeid nådde en relativt sterk for-
handlingsposisjon med produsentenel).

l)se kapitel 6.



I distribusjonen er der en nær sammenheng mellom en pro-
dusents salgsandel til de større totale etterspørrerne og
de minste. De større kjøperne er så og si uten unntak
grossister. De aller minste og en del av de mellomstore
kjØperne i produsentleddet er kjØpere i hvertfall
potensielle kjØpere i grossistleddet også. Om en produsent
aksepterer alle ordrer fra de minste kjØperne, vil dette
avgjort virke inn på hans relasjoner med de større gros-
sistene. Sannsynligheten er meget stor for at noen av
disse betrakter produsentens salg til de minste som kon-
kurranse fra leverandØrens side. Hverken produsenter
eller de grossistene som har kjent seg berØrt i slike for-
hold, har foretatt noen særlige vurderinger av omfanget av
slikt salg eller av virkningene som ikke nØdvendigvis be-
hØver å skade grossisten.

Om man ser kjØperstrukturen for glassverkene mot denne
bakgrunnen, får man en forklaring til den andre produsent-
ens store kjØperantall blant de aller minste hva årskjØp
angår. Her gjør det forholdet seg gjeldende at denne pro-
dusenten står i nær forbindelse med en spesiell grossist.
Dette har unektelig fØrt til at mange grossister kom til
å betrakte denne leverandØren som en spesiell konkurrent.
For disse grossistene, og dette er blitt bekreftet av
flere av dem, kom den tredje av produsentene til å stå
fram som et sterkere leverandØralternativ. For den andre
produsenten lar det seg gjøre å peke på konkrete forhold
som har påvirket utformingen av kjØperstrukturen. Dette
er ikke på langt nær så lett for den fØrste og største
produsenten som på sin side ~nngår i et større konsern og
dette konsernet har på sin side knyttet til seg to grossis-
ter i østre handelsfelt. Om dette forholdet har virket
inn på kjØperstrukturen i mer enn en retning, er det ikke
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mulig å dØmme presist. Det har i hvert fall gjort at det
bare eksisterer ett leverandØralternativ for to større
glassvarekjØpere. Disse har derimot ingen innbyrdes kon-
kurranse. Enkelte grossister har antydet at slike forhold
som nå er blitt trukket inn i analysen. har Økt de større
kjØpernes tilbØyelighet til å importere varer. Dette har
ikke kunnet la seg bekrefte.

Mens samarbeid har vært typisk for flintvarefabrikkene,
har det ikke funnet sted noe samarbeid mellom glassverkene.
KjØperstrukturen for flintvareprodusentene har også sammen-
heng med forholdet mellom større og mindre kjØpere. Den
fØrste produsenten har i dette henseende klarere kunnet
markere sitt valg. og den har i sterkere grad enn de andre
to satset på de større kjØperne. dvs. grossistene. Dette
er analysert i et senere avsnitt.

Ser man varegruppene i sammenheng, virker det som om glass-
varegruppen og stentøyvaregruppen er komplementære. Om en
kjØper har et forholdsvis stort kjØp av glassvarer, vil han
ha det også av stentøy. Dette kommer særlig fram i neste
kapitel hvor det også er tatt hensyn til importen av glass
og stentøy. Så klart og entydig er ikke forholdet mellom
porselensvarene og flintvarene. De større kjØperne vil som
regel kjØpe i begge gruppene, men det behØver ikke å være
slik at om kjØpet av porselensvarer er forholdsvis hØyt,
så er også kjØpet av flintvarer forholdsvis hØyt.



~~~~~_~~~~~~~~~~_!_~J~P~~~~~~~~~~~~!
Det er slått fast ovenfor at for alle varegruppene og hos
alle produsentene fins det få store kjØpere og forholdsvis
mange små. I dette avsnittet tas det utgangspunkt i stør-
reIsesforskjellene for å vise at disse er betinget av til-
svarende forskjeller i andre variable. De variable som
trekkes inn i analysen er i og for seg ikke uavhengige av
kjØpernes stØrrelse.

Det fins velutviklete normative beslutningsmodellerl) som
postulerer en direkte sammenheng mellom årskjØpets stØrrel-
se og ordrestørrelse. Det vil være dårlig Økonomi å kjøpe
for lite eller for mye hver gang i forhold til en optimal
ordre. Det er karakteristisk at slike modeller hittil
fØrst og fremst bare gjelder innkjØp, dvs. plassering av
en optimal ordre sett fra kjøperens synspunkt. I modelle-
ne har det vært tatt ytterst lite hensyn til den strate-
giske situasjon som en kjØper befinner seg i og som natur-
ligvis vil påvirke hans innkjØpsstØrrelse. Snarere har
man implisitt forutsatt at kjØperne befinner seg i en slik
situasjon at leverandØrene vil måtte 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 både hos leverandØr og selvsagt hos
kjØperen som er beslutningstakeren, kan dette skjemaet set-
tes i relasjon til den kjØperstruktur som er utviklet oven-
for. Etter slike modeller er det i denne sammenhengen bare
et fåtall kjØpere som er sterke nok til å påvirke leverings·
stØrrelsen for å få den i samsvar med en optimal ordre-
stØrreIse for kjøperne. De mindre kjØperne vil ikke kunne
regne med å gjøre det, for der er leverandØren i en sterk-

l)se f.eks. C. West Churchmann: Introduction to Operations
Research og andre lærebØker 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 leveringsstØrrelse. Om man deler
en leverandØrs salg inn i to deler slik som det er antydet,
så kan disse to delene ikke ses som uavhengige, for hos
produsenten vil de som regel konkurrere om de samme resur-
ser. Å drØfte dette videre er bare realistisk om det ikke
fins alternative leverandØrer for de mindre kjØperne.
Fins det slike alternativer og disse ikke inngår i noen
form for koaliasjon, er det naturlig at de mindre kjØperne
utnytter alternativene om leverandØrens beslutninger av-
viker fra det de selv venter å oppnå. Dette skulle vise
at en leverandØr må stå i en meget sterk strategisk stil-
ling for å kunne gjennomdrive sine beslutninger selv over-
for de mindre kjøperne.

Om man velger å studere sammenhengen mellom årskjØp og le-
veringsstørrelsen, er det i en empirisk analyse av multi-
varebedrifter ikke å vente at den sammenheng som kommer fOI
dagen, svarer til noen form for lovmessighet aven slik
type som forekommer i normative modeller. Analysen må tol-
kes som et forSØk på å kartlegge forskjeller mellom store
og små kjØpere, og er derfor egentlig en bedriftssammenlik-
ning (og ikke en og samme bedrift som står overfor for-
skjellige alternativer).

Den fØrste av de to-variable sammenhenger som presenteres,
er årskjøpets stØrrelse og antall leveringer i året. Om
alle leveringer kunne fØres tilbake til en ordre for hver
levering, ville antall leveringer kunne tas som et uttrykk
for hvor mange ganger partene sto i kontakt og forhandlet
med hverandre. Det er gjort gjeldende i et annet kapitel,
kapitel 6, at der er en sammenheng mellom kontakthyppighet



og "måten en ordre kommer istand på, og at dette påvirker
forhandlingsvilkårene og mulighetene for å forandre disse.
Det er ikke mulig empirisk å finne holdbarheten for dette
for det distribusjonssystemet som undersØkes her, blant
annet av den grunn at leverirg ikke på noen måte kan
tas som uttrykk for kontakt på annen måte enn at lever-
ingene utgjør en del av kontaktstrukturen.

Det kunne tenkes at de mindre kjØperne fordelte sine kjØp
over like mange kjØp som de større kjØperne noe som ville
ha vært opplagt om varene ikke kunne lagres. For kjØp-
erne av glass- og stentøyvarer viser det seg at de større
kjØperne mottar et betydelig større antall leveringer i
året enn de mindre, og de større står følgelig i langt
hyppigere kontakt med leverandØrene enn de mindre. Tabell
3.19 viser at om man ser alle varegruppene under ett, er
der en klar sammenheng mellom årskjØp og antall leveringer.
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Tabell 2.12: ÅrskjØp og antall leveringer av alle varegruppene
1960. Antall kjØpere i hver klasse.

KjØper- Leveringsklasser (i stk.) 2)
klasser 2)i 1000 kr. 5 15 35 75 155 315 635 1275 Sum

5 22 14 6 42
15 6 13 5 24
35 l 7 17 3 28
75 6 18 3 27

155 7 14 21
315 l 10 l 12
635 11 10 21

1275 6 6
2555 l l

Sum 22 21 26 28 29 38 17 l 1821)
% 12,1 11,5 14,4 15,4 15,9 20,9 9,3 0,5 100,0
l) KjØpere 1960: 185, dvs. 3 små observasjoner falt bort under ~tabuleringen.2) Øvre klassegrenser.

Uttrykt i leveringshyppighet viser tabellen at de minste
kjØperne fikk en levering gjennomsnittlig hver 43. dag,
mens en kjØper med årskjøp i klassen 1275000 kr. mottok
gjennomsnittlig 1,3 leveringer hver dag året rundt. At
leveringene ikke distribueres jevnt i året, er allerede
vist ovenfor. Tilsvarende opplysninger er for 1954 gitt
i tabell 3.20.
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Tabell ~.20: ArSkjøp og antall lev~rlnger av alle varegrupper
1954. Antall kjøpere i hver klasse.

Kjøper- Leverlngsklasser (i stk.) l)
klasser l)

15 35 75 155 315 635 1275 Sum1 1000 kr. 5

5 O 11 8 l 20
15 4 10 7 21
35 9 15 l 25
75 l 7 24 32

155 15 5 20.
315 3 13 l 17
635 l 7 8 16

1275 10 10
2555 2 2

Sum O 15 28 30 44 25 19 2 163
% 0.0 9.2 17.2 18.4 27.0 15.4 11.6 1.2 100,0
l Øvre klassegrenser.

En vesentlig endring fant sted fra 1954 til 1960, og
denne berØrte fØrst og fremst den nedre delen av denne
fordelingen, dvs. i 1954 var kjØperantallet i de to la-
veste kj¢perklassene bare 2/3 av hva det var i 1960.
Dette betyr at det har kommet til en rekke nye kjØpere
som står i relativt sjelden kontakt med leverandØrene.
Slike kjØpere vil kanskje være lite leverandØrlojale om
man med lojalitet mener det gjensidige avhengighetsfor-
hold som leverandør og kjØper kommer inn i som fØlge av
mange kontakter gjennom tiden. KjØpere vil sannsynlig-
vis være mindre tilbØyelige til å skifte leverandØr jo
større kjøperenl) er i relasjon til selgerne. Selgerne
er jo i denne undersØkelsen få og deres stØrrelse er
kjent.

l) Merk at kjØperstØrrelse er definert som relativ andel
av selgernes årssalg.
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Tabellene 3.19-20 gir en oversikt over den totale kjØ-
perstrukturen. Denne deles nå opp på de enkelte. vare-
gruppene.

For glassvarene sett under ett slik som i tabell 3.22,
er fordelingstypen den samme som ovenfor, men spred-
ningen er større. En kjøper i klassen 635000 kr. kan
ha fått mellom 75 og 636 leveringer 1960. Der er med
andre ord vesentlig forskjell mellom kjØperne i en og
samme stØrrelsesklasse hva leveringshyppighet angår.
(Merk klasseviddene.) Tabell 3.22 gir resultatene for
1960.

Tabell ~.22: .trSkjØp og antall leveringer av glassvarer 1960.
Antall kjøpere j hver klasse.

Kjøper- LeveringskIasser l
klasser l)

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

5 21 15 6 42
15 8 18 9 l 36
35 12 21 5 38
75 7 17 l 25

155 l 3 12 4 20
315 l 7 l 9
635 l l 2 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)yivre klassegrenser.
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I leveringsklassen 76-155 leveringer kan kjøperne ha års-
kjØp av glassvarer i klassen 5001-635000 kr. Når spred-
ningen er så stor som i denne tabellen, har dette sammen-
heng med en rekke faktorer. Kanskje den viktigste er
den at det i denne varegruppen fins tre leverandører.
Dette forholdet og andre faktorer i forklaringen, kommer
fram i senere avsnitt.

Sammenhengen mellom årskjøp og leveringer for porselens-
varene er gitt i tabell 3.23. Det er- gitt resultater
fra 1954 13.2. '+.

Tabell 3.22: ÅrskjØp og antall leveringer av porselens-
varer 1960. Antall kjøpere i hver klasse.

KjØper- LeveringskIasser l)
klasser
i 1000 kr.l)5 15 35 75 155 315 Sum

5 13 5 18
15 2 16 9 27
35 l 17 7 25
75 5 11 16

155 4 5 9
315 3 3
635 l l

Sum 15 22 31 22 8 l 99
% 15,1 22,2 31,4 22,2 8,1 1,0 100,0
l)Øvre klassegrenser.
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Tabell 2.24: ÅrskjØp og antall leveringer av porselens-
varer 1954.
Antall kjØpere i hver klasse

KjØper- l) Leveringsklasser l)
klasser
i 1000 kr. 5 15 35 75 155 315 Sum

5 O 5 2 l 8
15 16 17 33
35 8 17 6 31
75 2 5 8 3 18

155 5 l 6
315 l 7 l 9
635 l l

Sum O 31 41 21 12 l 106
% 0.0 29.3 38.7 19.8 11.3 0,9 100.0
l)øvre klassegrenser.

Den vesentlige forskjellen mellom disse to årene er nett-
opp å finne i de laveste kjØper- og leveringsklassene.
Om det fins en slik avhengighet som uttrykkes i leveran-
dørlojalitet. vil man vente at kjØpersirkulasjonen er
vesentlig større i de laveste kjØperklassene hvor nye
kjØpere kan ha kommet til likedan som gamle falt fra.
Det er derfor på ingen måte sikkert at det er de samme
kjøperne som befinner seg i de laveste kjØperklassene
samme år. I tillegg til dette. er det rimelig å regne
med at en del av de ~ kjØpe~ne i begge år. endret
sine kjØp slik at de kom i en annen kjØperklasse det
siste året. Betydningen av slik glidning er analy-
sert i et senere avsnitt.
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Flintvarene er sett under ett i tabellene 3.25 og 3.26.
Tabell 2.25: ÅrskjØp og antall leveringer av flintvarer

1960.
Kntall kjØpere i hver klasse.

KjØper- Leveringsklasser l)
klasser l)

15 35 75 155 315 Sumi 1000 kr. 5
5 11 6 l. 18

15 2 6 5 2 15
35 16 9 25
75 l 10 11

155 3 11 14
315 10 7 17
635 4 3 7

1275 l l

Sum 13 12 23 24 25 11 108
% 12.0 11.1 21.3 22.2 23.2 10.2 100,0
l)øvre klassegrenser.

Tabell 3.26: ÅrskjØp og antall leveringer av flintvarer
1954,
Antall kjØpere i hver klasse.

KjØper- Leveringsklasser
klasser l)

15 35 75 155 315 Sum1 1000 kr. 5
5 5 4 9

15 14 10 3 27
35 6 18 5 29
75 l 6 5 12

155 l 2 l 6 10
315 7 10 2 19
635 8 2 10

1275 l l 2
Sum 5 26 36 21 25 5 118
% 4,2 22,1 30,5 17.8 21,2 4,2 100,0
l)øvre klassegrenser.



på samme måte som for porselensvarene har det skjedd en
utjevning av fordelingen fra 1954 fram til 1960. Der er
flere kjØpere i begge ender av skalaene for leverings-
stØrrelse i 1960 enn i 1954, men det er ikke dermed sagt
at de største kjØperne med hensyn til kjØp og leveringer,
var de største også det fØrste året. Om man vil sammen-
likne fordelingene, kan dette gjøres på en enkel måte
ved å telle hvor mange kjØpere som i hver av tabellene
befinner seg langs den sentrale diagonalen (fra klassene
5 - 5 til 315 - 315), og langs diagonalene på hver
side av denne. Sammenlikner man de nye fordelingene som
da kommer fram, finner man lett at den generelle tendens
i dette materialet er at kjØperne fikk gjennomgående
flere leveringer i ~960 og særlig fikk de større kjØperne
flere leveringer. Dette bekreftes i senere avsnitt.

I stedet for at man analyserer leveringsantallets varia-
sjon med årskjØpet, kan man analysere det gjennomsnitt-
lige leveringsbelØpets variasjon med årSkjØpet. Gjennom-
snittlig leveringsbelØp betyr i denne sammenhengen års-
kjØpet dividert med antall leveringer i året. I en hØY-
reskjev leveringsstruktur er dette ikke det beste mål
for den enkelte kjØpers innkjØp eller mottatte levering.
Det gjennomsnittlige leveringsbeløpet - kjØp hver gang -
er beregnet uten hensyn til spredningl).

De resultat som gis om årskjØpet og gjennomsnittlig leve-
ringsbeløp, suppleres i flere avsnitt etter dette. For-
delingens form vil ikke avvike fra den som er vist i ta-
bellene3.19-26. Det er derfor tilstrekkelig å gi sum-
marisk oversikt. Dette er gjort i tabell 3.21 for alle
varer.
l)Seellers bilag 2.
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Tabell 2.21: ÅrskjØp og kjØp hver gang for alle varer.
Kroner.

Tekst 1960 1954
Årskjø2 KjØ2 hv.Si. ÅrskJø2 .KjØ2 hv.g.

Gjennomsn. 129000 1005 158000 925
MedianI) 33325 513 64980 542
l)ArSkjøp for den midterste enheten rangert etter års-

kjØp, og leveringsbeløp for den midterste fakturaen
rangert etter leveringsbelØp.

For glassvarene sett under ett, gjaldt fØlgende verdier:
Tabell 3.28: ÅrskjØp og kjØp hver gang for glassvarene.

Kroner.
Tekst 1960 1958

Årskjø2 KjØ2 hv.g. Årskjø:Q KJØ2 hv.g.
Gjennomsn. 48000 700 42000 550
Median 23270 401 16040 371

Og for porselensvarene er resultatene gitt i tabell 3.29
Tabell :2.22: ÅrskjØp og kjØp hver gang for porselens-

varene.
Kroner.

Tekst 1960 1958 1954 12:22
Årskjøp, gj. sni tt 37000 35000 50000 41000
ÅrskjØp, median 17600 14600 19000 20000

KjØp hver gang
gj.snitt 1033 973 1290 1090
stdr.avv1k 1262 1,092 1397 1109
median 880 418 960 1030

I

)



Tabell 3.30 viser resultatene fer flintvarene.
Tabell 3.30: ÅrskjØp eg kjØp hver gang fer flintvarene.

Krener.
Tekst 1960 1958 1954
ÅrskjØp, gj.snitt
ÅrskjØp, median

100100
30000

95600
31400

102600
29400

KjØp hver gang
gj.snitt
median

1505
668

1661
1045

1873
979

Disse .opplysningene gjelder fer varegruppene hvert år
eg årskjØpene er beregnet på grunnlag av det faktiske
antall kjøpere hvert år. Dette varierte fra år til år
eg fra varegruppe til varegruppe. Perselensvarepredu-
s~nten hadde f.eks. et vesentlig hØyere kjØperantall
1958 enn i 1960. De summariske beskrivelsesdata gir der-
fer liten infermasjen em de ferandringer sem har funnet
sted i kjøperstrukturen tetalt eg fer hver enkelt vare-
gruppe. De summariske dataene evenfer gQr imidlertid
viktig infermasjen em større strukturendringer. Det er
bare i glassvaregruppen at gjennomsnittlig årskjØp steg
fra 1958 til 1960. Det at medianen 1960 er større enn
medianen 1958, viser .også at det ikke bare er de større
kjØperne sem Økte. Økningen i gjennemsnittlig leverings-
belØp er .også viktig å netere. ÅrskjØpet for perselens-
varer Økte nee, men her må en ta 1 betraktning at kjØper-
antalletferandret seg vesentlig. Dette influerer sik_
kert .også på Økningen i kjØp hver gang.
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For flintvarene er forandringen fØrst og fremst å finne
i reduksjonen i kjØp hver gang som sank. De endringene
som her er pekt på, analyseres i detalj i senere avsnitt.

~9~~~~!~~~~!_~_~J~P~~~~~~~~~~~
I dette avsnittet føres de større forandringene i kjØper·
strukturen tilbake til de enkelte kjØpere. Analysen er
i prinsippet basert på en enkel vekstmodell som skal re-
fereres herl). Studerer man en større masse bedrifter,
kan man ta utgangspunkt i loven om den forholdsvise for-
andring som går ut på at den relative vekst med hensyn
til bedriftsstØrrelse er uavhengig av den absolutte be-
driftsstØrrelse. Store og små bedrirter vil ha den sam-
me forholdsvise forandring fra en periode til en annen.
Dette innebærer at stØrrelsen ikke har noen innflytelse
på den gjennomsnittlige vekst og at spredningen omkring
vekstratene er lognormal. Forandringene uttrykt i det
antall stØrrelsesklasser en bedrift har vandret basert
på tall fra to perioder, fØlger altså en normalfordeling.
Denne enkle beskrivelsesmodellen for strukturforandring-
er bygger på en rekke forenklende forutsetninger. En
vesentlig forutsetning er at i de krefter som påvirker
bedrifters vekst, gjør der seg gjeldende 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 utgjør summen
av all påVirkning, men den forutsetter at·tilsammen gjør
de seg gjeldende på en måte som er tilfeldig og uavhengig

llse P. E. Hart (1962)



av bedriftsstØrrelsen.

Dette skjemaet anvendes her i analysen av forandringer,
dvs. vekst som er negativ eller positiv, i kjøperstruk-
turen. Fordi om loven om den forholdsvise forandring
synes å gjelde, vil ikke dette her bli tatt som bekref-
telse for en eventuell hypotese om at summen av påvirk-
ning gjør seg gjeldende på en slik måte som er nevnt
ovenfor. Modellen er nyttet fordi den har åpenbare for-
deler i den analysesituasjonen som studiet av forandring-
er er når det foreligger bestemte observasjoner for hver
enkelt kjØper.

Forandringene kan i det fØlgende leses ut aven rekke
tabeller hvor stØrrelsesfordel1nger er gitt i tabellenes
hode o~ fot. Leser man langs den sentrale diagonalen,
dvs. fra øverste venstre hjØrne til nederste hØyre, vil
man registrere de kjøpere som ikke forandret sine års-
kjØp, dvs. de befant seg i samme kjØperklasse i begge år.
De som befinner seg langs diagonalen nærmest til venstre
eller hØyre for den sentrale, har endret kjØpet ~ klas-
se, dvs. de har enten fordoblet eller minsket kjØpet til
gjennomsnittlig det halve av hva det var i perioden før.
r tabellene er det tatt med tilgang og avgang av kjØpere
mellom to år.
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Tabell 3.31 viser forandrinsene for alle varer fra 1958 til 1960.
Tabell d.21: Forandringer i kjøperstrukturen for alle varer

1958-1960. <øvre klassegrenser)

KjØper- Sumklasser i
1000 kr. O 5 12 d5 15 155 315 632 1215 2552 1960

O O 9 6 l 16
5 8 23 7 3 l 42

15 2 4 12 5 2 25
35 3 5 12 9 29
75 l 5 10 9 l 26

155 3 14 3 l 21
315 l 2 9 l 13
635 l 3 13 3 20

1275 4 2 6
2555 l l
Sum 10 39 31 25 26 27 16 19 5 l 199119 8
l) 1960: 199 - 16 = 183. 2 mindre observasjoner falt ut under

denne tabuleringen.

Blant glass- og stentøykjØperne forekom der ingen som
forandret årskjøpet utover visse grenser, angitt av
kjØperklassene. ForelØpig kan en derfor slutte at det
er overveiende usannsynlig at en kjØper som ikke befin-
ner seg i de aller laveste kjØperklassene helt skal opp-
høre som kjØper av glass- og stentøyvarer fra ett år til
et annet. Heller ikke vil det forekomme at en forholds-
vis liten kjøper under et par år vil kunne vandre til de
aller største kjØperklassene. Vandringene for 1958-1960
og 1954-1960, er summert i tabell 3.32.
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Tabell 3.3~: Relative forandringer med hensyn til års-
kjØp av alle varerl~

Forandringsrate 1958-1960 1954-1960
Redusert til 1/16
Redusert til 1/8
Redusert til 1/4
Redusert til 1/2
Uforandret
Økt med 2 ganger
Økt med 4 ganger
Økt med 8 ganger
Økt med 16 ganger
Økt med 32 ganger
Økt med 64 ganger

1,0
0,0
6,5

23,1
48,3
17,1
0,0
li O

0,0
0,0

0,5
3,5

12,1
25.8
28.3
17,2
7,1
3.5
1,0
0,0
1,0

Sum 100,0 100,0

l) Her er de kjøpere tatt med som fikk leveringer i
begge årene 1958-1960, 1954-1960.

Forholdsvis store endringer i årskjøpet er lite sannsyn-
lige enten man analyserer salget over en treårs periode
eller så pass lenge som sju år.

Det er verdt å legge merke til at 16 kjØpere 1958 ikke
ble observert som kjØpere 1960. I 1960 var det kommet
til 10 nye kjØpere. Både de som kom til og de som falt
fra, var å finne i de minste kjØperklassene.

De forandringer som ble observert i totalsalget fra år
til år, skyldtes etter dette på ingen måte bare det at
det skjedde en jevn reduksjon hos alle kjØperne. Hele
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23% av kjøperne i 1958 reduserte årskjØpet til det halve
rra 1958 til 1960. I stor utstrekning ble dette veiet
opp av de 17% av kjØperne som gjennomsnittlig Økte sine
kjØp til det dobbelte. KjØperne i begge disse roran-
dringstypene rordeler seg temmelig jevnt på de rorskjel-
lige årskjØpsklassene.

I klassene 315001 - 635000 kr. var der 1960 20 kjøpere.
13 av disse berant seg i samme årskjøpsklasse også i
1958. men tre minsket til det halve og tre Økte til det
dobbelte. En kjøper kom rra klassen 75001 - 155000 kr.
I den samme klassen var der i 1958 19 kjØpere. Bortsett
rra de 13 som er nevnt. Økte rire kjØpere til det dob-
belte. mens to minsket til det halve og til en rjerdedel
av kjøpet i 1958. De andre klassene avviker lite rra
dette mØnsteret.

Fra tabell 3.33 kan man rinne rorandringene i kjøper-
strukturen ror glassvarene sett under ett. Det rantes
189 kjØpere sammenlagt ror begge år. Av disse kom 12
til og 15 ralt rra som kjØpere i produsentleddet.
Tabell 3.33: KjØperstrukturen ror glassverkene sett

under ett 1958-1960. (Øvre klassegrenser).
KjØper- Sumklasser i
1000 kr. O 5 15 35 75 155 315 635 1960

O O 10 4 l 15
5 8 24 7 3 42

15 3 12 13 8 36
35 4 8 21 3 2 38
75 l 6 16 2 25

155 l l l 7 7 3 20
315 3 6 9
635 l l 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 i tabell 3.34.
Tabell 3.34: Relative forandringer med hensyn til års-

kjØpet av glassvarer sett under ett og for
hver produsent 1958-1960.

Forandringsrate Totalt Prod. 5 Prod. 6 Prod. 7

Redusert til 1/8
Redusert til 1/4
Redusert til 1/2
Uforandret
Økt 2 ganger
Økt 4 ganger
Økt 8 ganger
Økt 16 ganger

0,5
4,8

17,5
47,1
23,8
5,3
0,0
1,0

1,1
4,0

21,7
45,8
21,7
4,0
0,6
1,1

2,4
6,3

23,0
31,8
28,6
6,3
0,8
0,0

1,6
9,7

25,8
33,8
22,6
4,8
1,6
0,0

Sum 100,0100,0 100,0 100,0

Tilsynelatende gir tabell 3.32 det inntrykket at vand-
ringene har et større omfang for glassvarene enn for
totalen. Sammenlikner man derimot de relative forand-
ringstabellene, blir dette inntrykket ikke bekreftet.
Den sentrale tendensen kommer fram i begge fordelingene.
Dette er også tilfellet hos hver enkelt produsent i denne
varegruppen. KjØperstrukturene er i tabellene 3.35-7
vist for hver av de tre produsentene.
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Tabell 3.35: Kjøperstrukturen for produsent 5,1958-1960.
KjØper- (Øvre klassegrenser) Sumklasser 1
1000 kr. O 5 15 35 75 155 315 635 1960

O O 14 4 2 20
5 9 23 4 3 39

15 8 16 12 36
35 l 3 14 15 2 35
75 l 3 18 3 25

155 2 2 3 3 10
315 4 -a 7-'

635 l 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-kjøperne som falt fra til 1960, mens 12 kom til som
nye. For den enkelte produsent, og i hvertfall denne,
synes det ikke så urimelig at en ny relativt stor kjøper
kan komme til under en tre-årsperiode. Spredningen
innen klassene er imidlertid terr'UJeligstor, noe som nød-

vendigvis må gjøre en budsjettering på grunnlag av for-
ventninger for hver enkelt kjØpers avtak i en kommende
periode, meget vanskelig. Derimot synes det rimelig å
basere en totalbudsjettering , under den forutsetning at
alt annet er likt, på antakelser om sannsynlige endringer
innenfor årskjØpsklasser. I årskjøpsklassen 75001 -
155000 kr. var der i 1958, Il kjØpere. Av disse sto tre
med uforandret årskjøp, mens fem Økte og tre reduserte
årskjøpet vesentlig. I denne klassen var der i 1960,
10 kjØpere. Av disse hadde tre redusert, tre holdt ufor-
andret og fire Økt vesentlig. Bak den salgsØkning som
ble vist allerede tidlig i dette kapitlet, skjuler der
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seg vesentlige forandringer i årskjØpet.
Tabell 2.26: KjØperstrukturen for produsent 6, 1958-1960.

KjØper- (Øvre klassegrenser) Sumklasser i
1000 kr. O 5 15 35 75 155 1960

O O 15 4 19
5 16 24 11 4 3 58

15 3 12 9 2 26
35 5 5 5 15
75 l 2 2 l 6

155 l l 2
Sum 1958 19 58 29 13 6 l 126

Tabell 2'27: KjØperstrukturen for produsent 7, 1958-1960.

KjØper- (Øvre klassegrenser) Sumstrukturen i
1000 kr. O 5 15 35 75 155 1960

O O 7 l l 9
5 7 6 4 5 22

15 2 8 4 14
35 l 2 5 8
75 l 2 2 l 6

155 l 2 3
Sum 1958 7 17 17 17 l 3 62

Produsent 6 har en forholdsvis større andel av sine kjØp-
ere i de laveste kjØperklassene. Dette er naturlig år-
saken til at det falt fra og kom til henholdsvis 19 og 19
kjØpere i perioden. Det vil også gå fram av tabellen for



produsent 6 at forandringene innen de enkelte klasser
kan være betydelige. Ta f.eks. årskjøpsklassen inntil
5000 kr., 1960 hvor der da var 58 kjøpere hvorav 16 ny-
tilkomne. Av de øvrige reduserte tre fra klassen 35001-
75000 kr., fire fra klassen 15001 - 35000 kr., Il fra
klassen umiddelbart over og resten, 24, holdt seg i
samme stØrrelsesklasse. Det som denne undersØkelsen
ikke kan svare på, er om de kjØperne som varierer så
sterkt med hensyn til årskjøp, stiger og synker etter
noe bestemt mønster. UndersØkelsens resultater synes å
tyde på at det fins et mønster for kjøperstrukturen for
denne produsenten som avviker fra de andre produsentene,
men det er ikke mulig å ha noen bestemte meninger om
hvilke vandringsveier de enkelte kjØpere vil ta. Den
minste kjØperklassen hadde også i 1958, 58 kjØpere og
utenom de 24 som ikke forandret klasse, falt hele 15
bort. Det vil si at det på en nær falt bort like mange
kjØpere som det kom til.. Resten av kjØperne i denne
klassen, 29, Økte kjØpet. Fra denne klassen kom to av
de største kjØperne i 1960.

Også hos produsent 7 var det omlag like mange kjØpere
som Økte årskjøpet som reduserte det like mye. Vandring-
ene er kortere nes denne produsenten enn hos de to. andre.
Det synes ikke være rimelig å vente at en av de større
kjØperne skal forandre sitt årskjøp med flere klasser i
negativ retning. Men tabellen viser at det er mulig at
en relativt ubetydelig kjøper ett år, kan bli en av de
aller største to år senere. Har en kjØper blitt stor,
dvs. kommet i kjØperklassene over 35000 kr., synes det å
være rimelig å vente at denne kjØperen ikke faller helt
ut som kjøper under et senere år.
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For porselensvareprodusenten er det ovenfor registrert
et betydelig bortfall av kjØpere fra 1958 til 1960.
Tabell 3.38 for kjØperstrukturen i disse to årene, viser
at det egentlig var 31 kjøpere som falt bort. Dette
tallet ble redusert med seks nye kjØpere slik at 25
kjØpere falt bort under tre årl). Salget av porselens-
varer sank også betydelig fra 1958, og dette-bidro til
at det gjennomsnittlig var flere kjØpere som reduserte
sitt kjØp enn som Økte. De relative tallene for for-
andringene er tatt med i tabell 3.39. Av kjØperne i
perioden 1958-1960 var det 34,6% som ikke forandret
kjØperklasse, mens bare 15,4% Økte, mot hele 50,0% som
reduserte til dels flere klasser. Forandringene var
større i de laveste kjØperklassene enn i de større.
Dette har sammenheng med en rekke faktorer. En av disse
er grossistenes Økte konkurranseevne vis a vis produ-
senten som altså er leverandØr til kjØpere av begge ka-
tegoriene grossist og detaljist.

l)Det kan tenkes at disse falt bort som fØlge av egen
beslutning eller/og som fØlge av produsentens poli-
tikk. Se kap. 4.
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TabelL 2.28:Kj¢perstrukturen for porselensvarene.

Kjøper- (Øvre klassegrenser) Sumklasser i
1000 kr. O 5 15 35 75 155 315 1960

O O 21 6 3 l 31
5 3 6 6 l 2 18

15 3 2 15 5 2 27
35 3 3 11 8 25
75 l 2 6 7 16

155 l 5 3 9
315 l 2 3
635 l l

Sum 1958 6 32 31 23 19 14 5 130

Tabell 2.29: Relative forandringer med hensyn til års-
kjøpet av porselensvarer 1958-1960, 1954-
1960.
ForandringSratel~ 1958-1960 1954-1960
1/4 og mindre 11,5 28,4
1/2 38,5 24,4
Uforandret 34,6 20,3
2 8,5 10,6
4 og mer 6,9 16,3
Sum 100,0 100,0
l Se tabell 3.34.

Midt i en periode som er preget av stadig synkende salg,
er der kjøpere som går mot trenden og Øker sine kjØp be-
tydelig. Ett eksempel fins 1 klasse 315001 - 635000 kr.
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hvor det ikke var noen kjØpere i 1958. I 1960 var der
en kjØper i klassen som kom fra klassen 75001 - 155000
kr., 1958. Det generelle i bildet av forandringene er
imidlertid at både store og små kjØpere var med i reduk-
sjonen. Det overveiende antall kjØpere som Økte, betyr
absolutt sett langt mindre enn de kjØperne i de Øvre års-
kjØpsklassene som reduserte fra 1958 til 1960. Også sett
på lengre sikt, her sju år, er det klart at tendensen
blant kjØperne går i retning av redusert årskjØp.

For flintvareprodusentene er vandringene analysert både
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 :2.40: KjØperstrukturen for flintvarene sett under ett.
1954-1958.

Kjøper- (Øvre klasse grenser ) Sumklasser i
1000 kr. O 5 15 35 75 155 315 635 1275 1958

O O l 6 5 12
5 16 2 5 l l 25

15 4 2 8 6 l 21
35 l 3 5 9 5 23
75 l 2 2 6 4 5 l 20

155 l l l 4 6 l 14
315 l 9 5 15
635 l l 3 3 l 9

1275 l l 2
Sum 1954 23 9 27 29 12 10 19 10 2 141
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Tabell ~.41: Kjøperstrukturen for flintvarene sett under ett
1958-1960.

Kj¢per- (Øvre klassegrenser) Sumstrukturen
i 1000 kr. O 5 15 35 75 155 315 635 1275 1960

O O 14 8 3 2 27
5 5 4 6 2 l 18

15 1 4 4 3 2 l 15
35 3 3 11 8 25
75 4 5 2 11

155 2 7 5 14
315 1 3 7 5 1 17
635 3 4 7

1275 1 l
Sum 1958 6 25 21 ~3 20 14 15 9 2 135

Tabell 3.42: Relative forandringer med hensyn til års-
kjøpet 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 24,1 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.



var betydelig større fra 1954 til 1958 enn fra 1958 til
1960. Særlig gjelder dette i de hØyere årskjøpeklass-
ene. KjØpere som i 1954 befant seg f.eks i klassen
15001 - 35000 kr., i alt 29, vandret i langt større grad
enn de holdt seg i ro. Av 29 kjØpere i klassen holdt 9
seg i samme klasse begge år, fem falt fra. Av de Øvrige
var det like mange som halverte som Økte til det dobbelte
Dette viser at der finnes en sentral tendens innen hver
klasse når klassen kommer over en viss stØrrelse. Samme
tendens lar seg observere for de 27 kjØperne i klassen
5001 - 15000 kr., 1954.

Tabellene 3.40-41, muliggjØr en analyse i to trinn, nem-
lig fra 1954 til 1958 og fra 1958 til 1960. Utviklingen
innen en klasse gjennomgås som et eksempel. I klassen
5001 - 15000 kr. var der som nevnt 27 kjØpere i 1954.
Av disse vandret 8, dvs. 8/27, videre til den samme klas-
sen i 1958, mens f.eks. 6 eller 6/27, forsvant helt som
kjØpere. I alt spredte de 27 kjØperne seg på de enkelte
klasser slik som vist i figur 3.3. Til klassen kom der 21
kjØpere inklusive de 8 som ikke forandret klasse. Fra
klassen som altså i 1958 besto av 21 kjØpere, vandret
fire, dvs. 4/21, til den samme klassen i 1960. Hele 14
kjØpere, dvs. 6/21, til klassen 5000 og 8/21 til klassen
O, vandret til klasser med lavere årskjøp i 1960 enn i
1958. Figuren viser at dette er uttrykk for en generell
tendens blandt kjØperne av denne stØrrelsesorden. Noe
fritt kan man si at sannsynligheten for at en kjØper som
i 1954 befant seg i denne klassen, dvs. 15000 kr. også
skulle befinne seg i denne klassen i 1960, under den be-
tingelse at kjØperen var i denne klassen i 1958 er lik
8/27 x 4/21 = 32/567 eller 5,6% l).

l)Dette er selvsagt den effe,ktive vandring. En kan ikke
uten videre bruke denne størrelsen for overganger til
senere "states".
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Figur 3.3:Kjøpernes vandringer fra kjøperklasse til
kjøperklasse illustrert med utgangspunkt i
tabellene 3.40-41.

Klasse 1954 Klasse 1958 Klasse 1960

O O O

-----4/23 -------1/6
5-2/9 5__ 4/2~ 5

15 -8/27-- i5 4/2~~--15
_____ 6/29 ----_3/231//1

35 35---- ~~ 35
____1/12 _2/20

75 ---- 75 .i-> 75____1/14
155 155---- 155

O O O,6/27------- 4:_8/2'_------
5 _____ 5 ____ 5

5/276/21 .
15 8/21 15 4/21---15

35
5/27___ 35

3/21__ 35

75
\2/27_____

75 75
155 155 155
315 1/27 315 315

635 ~635 635

I figuren er det fØrst 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



betydelige forandringer i de enkelte kjØperes årsuttak
av de varer som studeres her, flintvarene. Disse for-
andringene kommer ikke til uttrykk i de totaltall som
stilles opp over omsetning, og dermed kommer det heller
ikke fram hvor usikker den enkelte selger vil være med
hensyn til den enkelte kjØpers avtak i en kommende peri-
ode. De resultater som er gitt hittil gir også en an-
tydning om hvilke allokeringsproblemer selgeren står
overfor når det gjelder selgerinnsats og for så vidt
fastsettelsen av verdier for alle andre konkurransemid-
ler. Selgernes strategi synes å være valg av svak dif-
ferensiering etter kjØperens absolutte kjØp over flere
perioder, dvs. en slags langtidsstabil.itet som egentlig
ikke kvantifiseres. Når det gjelder selgerinnsats betyr
dette at de absolutt sett stØrste kjØperne får flere sel-
gerbes¢k enn de mindre kjØperne.

De enkelte flintvareprodusentenes kjØperstrukturer 1958-
1960 er vist i tabellene 3.43-45. Det går tydelig fram
av disse tabellene at den fØrste produsenten hadde et
sett kjØpere som var betydelig mer stabilt enn hva til-
fell~t var for de to andre produsentene.
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Tabell 2.42: Kj¢perstrukturen 1958-1960 for produsent l.

Kjøper- (Øvre klassegrenser) Sumklasser
1 1000 kr. O 5 15 35 75 155 315 635 1960

O O 8 6 2 2 18
5 4 4 3 l 12

15 l 3 8 6 3 21
35 3 4 2 9
75 2 8 5 15

155 l 4 6 3 14
315 l 3 3 7
635 l l

Sum 1958 6 15 20 15 20 14 6 l 97

Tabell 3.44: Kj¢perstrukturen 1958-1960 for produsent 2.

Kj¢per- (Øvre klassegrenser) Sumklasser
1,1000 kr. O 5 15 35 75 155 315 1960

O O 13 7 3 23
5 7 5 6 4 l l 24

15 5 9 3 4 5 l 27
35 7 4 3 l 15
75 l 6 3 10

155 l 5 5 4 15
315 2 2

Sum 1958 12 27 24 16 20 13 4 116
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Tabell 2.42: Kj¢perstrukturen 1958-1960 for produsent 3.

KjØper- (Øvre klassegrenser) Sumklasser
1 1000 kr. O 5 15 35 75 155 315 1960

O O 17 5 l l 23
5 5 4 9 3 21

15 4 10 6 2 22
35 2 l 2 2 3 l l 12
75 4 2 5 l 12

155 l 5 2 4 12
315 2 2

Sum 1958 7 26 26 17 13 10 6 105

Hos alle tre produsentene var bortfallet større enn til-
gangen, noe som betyr at en del kjøpere enten opphørte
å kjøpe flintvarer eller gikk over til andre lev~randør-
er enn de tre.
Tabell 3.46 viser de relative forandringene.
Tabell 3.46: Relative forandringer med hensyn til års-

kjØpet av flintvarer hos hver produsent
1958-1960.

ForandringSratel~ Produsen~ l 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,l
2 19,6 26,7 21,0
4 2,l 4,3 1,9
8 og mer 1,0 0,9 1,9
Sum 100,0 100,0 100,0
l)se tabell 3.34.



De største forandringene står .produsentene 2 og 3 for.
For dis.. to fant det sted en forskyvning mot de lavere
kjØperklassene. Mens hver tredje kjØper hos den fØrste
produsenten holdt kjØpet uforandret, dvs. samme klasse,
var dette tilfellet bare for hver femte kjØper hos de
to andre. På den annen side var det relativt flere som
økte kjøpet til gjennoms:nitl1g det dobbelte fra 1958
til 1960 hos de to siste produsentene enn hos den fØrste.
Hos hver enkelt av disse to produsentene er der to mot-
satte forhold som gjør seg gjeldende idet kjØpere som
hØrte til de samme stØrrelsesklasser 1958 både Økte og
minsket kjØpet i 1960. Særlig er dette tydelig for
kjøpere i klassen 15001 - 35000 kr. hos den tredje pro-
dusenten 1960. Av de 12 kjØperne i klassen var det bare
to som var i den samme klassen 1958. De Øvrige 10 for-
delte seg på alle klasser Under og over denne. Med ut-
gangspunkt i 1958-tallet for denne klassen, 17, kan en
i tabell 3.45 se til hvilke klasser de enkelte kjøperne
vandret i 1960.

~J~P~~~~_!~Y~!~~~~!~P!~~~!~~~
Kjøperne har tre leverandØrer å velge mellom i vare-
gruppene glass og flint. Dette avsnittet er en analyse
av leverandØrforekomster hos den enkelte kjøper og kjØp-
ernes skifting eller vandring fra leverandØr til lever-
andØr. LeverandØrspredning defineres som det antall
leverandØrer en kjØper har når leverandØrantallet er
gitt.



I det siste avsnittet om forandringer i kjØperstrukturen
ble det vist at tilbØyeligheten til å forlate en lever-
andØr,om man et Øyeblikk forutsette~ at det er kjØperen
som tar initiativet til dette, minsker med stigende års-
kjØp. Dette ble funnet som en temmelig generell regel
for det totale salg i hver av gruppene glass og flint,
og for hver enkelt produsents salg selv om det der var
mulig å vise til unntak. Når de større kjØperne bare
unntaksvis skifter leverandØr, er det naturlig å anta at
deres leverandØrlojalitet under ellers like forhold har
sammenheng med forskjeller i produsentenes varetilbud.
De enkelte produsenter må antas å stå, med andre ord. i
et typisk monopolistisk konkurranseforhold til hverandre.
Dette er den enkleste forklaringen som imidlertid ikke
behØver å være den mest realistiske. Inntil 1960 var de
tre produsentene av flintvarer omlag like store og selv
etter det året er det karakteristisk at de har et for-
holdsvis stort vareutvalg. Hver enkelt har kanskje så
mange som 10000 varianter som etterspørres av til-
sammen omlag 130 k~Øpere.

I og med at produksjonskapasiteten og lagerholdskapasi-
teten er begrenset hos hver enkelt. vil også ~everings-
kapasiteten være det. Om en større leverandØr ville
skifte leverandØr innen gruppen, vil den begrensete le-
veringsevnen hos den leverandØr som prefereres skape
lange leveringstider. Produsentenes størrelse er derfor
en av de viktigste faktorene i forklaringen av hvorfor
de større kjØperne er mer tilbØyelige~ilå få varer fra
alle tre leverandØrene i gruppen. Man skal derfor ikke
ta det for gitt at alle tre leverandØrenes forekomst hos
en større kjøper er et uttrykk for kjØperens leverandØr-
valg ut ifra et varesynspunkt.
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I en viss grad gjelder dette resonnementet også for
glassvare gruppen, men som det tidligere er pekt på,
gjør der seg gjeldende andre spesielle forhold også.

Resultatene i det siste avsnittet kan tyde på at den
enkelte produsents andel av de enkelte kjØperes totale
inntak fra gruppen varierer i betydelig grad omkring de
gjennomsnittsandeler som ble gitt i tabell 3.6 og at
denne andelen kan ses som en funksjon av kjøperens års-
kjØp av flintvarer. Dette forholdet er belyst indirekte
i analysen for hver av varegruppene.

For varegruppene glass og flint er kjØperne sortert
etter to kriterier, nemlig leverandØrkombinasjon og års-
kjØp av varer fra vedkommende gruppe. Dette gir grunn-
lag for å vise hvilke andeler de enkelte leverandØrkom-
binasjoner har av kjØperantallet i en bestemt kjøper-
klasse, og det er mulig å gi opplysninger om graden av
samlevering for produsentene i gruppen. I analysen g~s
det videre opplysninger som belyser kjØpernes tilbØye-
lighet til å skifte leverandØrantallet og hvilke lever-
andØrkombinasjoner som avgir kjØpere til andre og hvilke
som får nye kjØpere. Dette fØrer fram til en detalj-
analyse av kjØpernes vandringer fra en leverandØr til en
annen eller andre. I og med at større kjØpere er mer
stabile eller lojale, vil analysen fØrst og fremst gjelde
de mindre kjØperne. Disse representerer 1 en viss ut-
strekning grensene for leverandØrenes ekspansjon idet de
mindre kjØperne ikke har like store mulighe·ter med hen-
syn til alternative leverandØrer :f.eks.• ved import, som
de større kjøperne har.



Resultatene gis her fØrst for glassvarene.

De tre glassvareprodusentene hadde 174 og 177 kjØpere i
årene 1960 og 1958. Disse kjøperne kunne ha alle tre
som leverandØrer eller en av de fØlgende leverandØrkombi-
nasJoner.

l leverandØr 2 leverandØrer d leverandØrer
Produsent 5 2 :2 oSi6, :2 oSi'I 2, 6 oSi'I
Produsent 6 6 5 og 6, 6 oSi'I 5, 6 og 7
Produsent 7 1 5 og 7, 6 og 7 5, 6 og 7
i alt 7 forskjellige kombinasjoner.

I tabell 3.47 er det gitt opplysninger om kjøpernes for-
deling på de enkelte leverandørkombinasjonerinnenfor
kjøperklassene. Produsent 5 viser seg å være enelever-
andØr i langt større utstrekning enn de to andre produ-
sentene, og produsent 5 trer fram som hovedleverandØr der
hvor kjØperne har to leverandØrer, for leverandØrkombi-
nasjon (6 og7) har en svært beskjeden andel av kjØper-
antallet. Når leverandØrkombinasjonen (5, 6 og 7) her
har en synkende andel av kjØperantallet i den aller
største kjØpergruppen, har dette sin forklaring i insti-
tusjonelle forhold som ble trukket fram i et tidligere
avsnitt.
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Tabell 2.41: Leverandørkombinasj onenesandeler av kjøperantallet
i de enkelte kjØperklasser 1960.
Relative tall (avrundet)

KjØper- KjØpere i LeverandØrkombinasjoner
klasser il)KlaSsen

5 6 7 5-6 5-7 6-7 5-6-7 Sum1000 kr.
5 24 74 21 5 100

15 21 44 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 34 9 l 26 4 2 24
l)øvre klassegrenser.

Produsent 7 hadde det laveste kjøperantallet av alle
p~odusentene. Forklaringen finner man i tabellen her
hvor denne produsenten trer fram som en suppleringsle-
verandØr fØrst og fremst for de større kjØperne. For de
mindre kjØperne, dvs. inntil 75000 kr. synes det som
om kjØperne prefererer leverandØrkombinasjonen (5-6)
uten at det her er mulig å si noe om hvilken av disse
to produsentene som prefereres mest.

MØnsteret var det samme også i 1958, og de avvikene som
fins i forhold til 1960, er så små at tallene for 1958
ikke er tatt med. Det er derimot i tabell 3.48 vist i
hvilken utstrekning de tre produsentene samleverer.
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Tabell ~.48: Samleveringene for glassprodusentene 1960
og 1958.

Tekst 1960 1958
P 5, p 6, p 7, p 5, p 6, p 7,

LeverandØr alene 60 15 l 62 8 2
Sammen med en 52 49 9 58 56 10
Sammen med to 43 43 43 43 43 43
Ikke leverandØr til 19 67 121 14 70 122
Sum 174 174 174 177 177 177

KjØperne er fordelt etter antall leverandØrer i tabell
3.49.
Tabell 3.49: Antall leverandØrer hos glassvarekjØperne

1960 og 1958.
Antall lever- 1960 1958 Endring 1958=100
andØrer

l 43,7 40,7 106
2 31,6 35,0 89
3 24,7 24,3 100

Sum 100,0 100,0 98

De resultater som er trukket fram hittil viser at netto-
forandringene med hensyn til antall leverandØrer er små
og nærmest ubetydelige. Ved nærmere analyse er det mulig
å vise at der finner sted en betydningsfull utskiftning
av leverandØr selv blant dem som har tre leverandØrer,
dvs. får varer fra alle tre produsentene. I tabell 3.50
er det vist hvilke vandringer som kjØperne foretok mellom



de forskjellige leverandørkombinasjoner 1958 og 1960.
Her kommer det fram at de kjØpere som kommer til eller
faller fra, får eller hadde bare en leverandØr i de
fleste tilfellene. På en kjØper nær var det like mange
som reduserte til to leverandØrer som Økte til tre.
Fra 1958 til 1960 forandret 61% av kjØperne ikke 1ever-
ingskombinasjonen.
Tabell 3.50: Forandringer i leverandØrantallet 1958-1960

for glassvarekjØperne.

Antall lever- Sum
andØrer O 1 2 3 1960

O O 11 2 O 13
1 11 49 16 O 76
2 O 15 30 8 53
3 O O 9 36 45

Sum 1958 11 75 57 44 187

På grunnlag av denne tabellen kan en sette opp vandring-
ene i figurer slik som i figur 3.3. Om man f.eks tar
utgangsp~nkt i klassen med to leverandØrer i 1958, går
det fram at "sannsynligheten" er nesten dobbelt så stor
for at en kjøper skal redusere til ~ leverandØr, som å
Øke til to. På samme måte er det i klassen 2 leveran-
dØrer slik at det kommer nesten dobbelt så mange kjØpere
til klassen som det antall kjØpere som vandrer videre
til klassen med tre leverandØrer. Vandringene har et
betydelig omfang.

Tidligere resultater som er gitt, gir grunnlag for visse
antakelser med hensyn til hvilke produsenter som avgir
og får nye kjØpere. Disse vandringene er vist i tabell
3.51.
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Tabell ~.21: Kjøpernes forandringer av leverandØrkombi~
nasjoner for glassvarer 1958-1960.

LeverandØr Sumkombinasjoner
O 5 6 7 5-6 5-7. 6-7 5-6-7 1960

O O 9 2 O l O l O 13
5 8 37 l l 11 2 O O 60
'6 3 4 5 O 3 O O O 15
7 O O O l O O O O l

5-6 O 14 O O 26 -l O 4 45
5-7 O O O l l O O 2 4
6-7 O O O O O O 2 2 4

5-6-7 O O O O 6 2 l 36 45
Sum 1958 11 64 8 3 48 5 4 44 187

Nye kjØpere registreres fØrst og fremst hos produsent 5
og dernest hos produsent 6, mens produsent·7 ikke får
egne nye kjØpere. KjØpere med bare en leverandØr vil
for den overveiende delens vedkommende kjØpe hos produ-
sent 5 og omlag halvPtirten av disse vil være lojale, dvs.
hverken falle fra eller gå over til noen annen leveran-
dØrkombinasjon. Produsent 7 får sine kjØpere fØrst og
fremst gjennom produsent 5, men også gjennom begge de to
andre produsentene.

Siden der er tre flintvareprodusenter, vil antallet le-
verandØrkombinasjoner være det samme som for glaSsvare-
produsentenes kjøpere. Resultatene for flintvarene
svarer til de resultater som er gitt for glassvarene.
For flintvarene gjelder det i enda sterkere grad at an-
tallet leverandØrer stiger med stigende årskjØp av varene



i gruppen. Når kjøpet overstiger }5OQO kr. er som regel
alie produsentene leverandØrer. Tilsynelatende er det
derfor mindre iritereasant å fØre denne analysen videre i
denne gruppen. Av det som fØlger. vil det imidlertid gå
fram at på samme måte som for glass. er det mulig å på-
vise en kjØpervandring som ikke kommer fram i nettofor-
andringstall. KjØpernes fordeling på leverandØrkombina-
sjoner og kjøperklasser. er vist i tabell 3.52.
Tabell 3.52: LeverandØrkombinasjonenes andeler av kjØper·

antallet i de enkelte kjøperklasser for
flint 1960.
Relative tall (avrundet)

Kjøper- KjØpere
klasser i i klas-
1000 kr. l)sen

LeverandØrkombinasjoner

l 3 1-2 1-3 2-3 1-2-3 Sum

5
15
35
75

155
315
635

1275

17
14
2}
10
13
16
6
l

2

17 55 17 6 5
20
12
l

7

14
76
97
93

100
100
100

100
100
100
100
100
100
100
100

Bum 62100

13 20
4

13 20
4 4
l

8

l

6 13 6 4 l

l)øvre klassegrenser.

For de tre flintvareprodusentene foreligger der ikke
institusjonelle forhold som virker inn på kjØpernes
struktur for leverandørkombinasjoner. Mye taler derfor
for at Lever-andørenes stiør-r-eLse er en viktig faktor i
forklaringen av det fenomen som her er registrert at
alle kjØpere over en viss stØrrelse. har alle tre som
leverandØrer.
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TilbØyeligheten blant selv små kjØpere til å få varer
fra alle tre leverandørene, Økte fra 1954 til 1960. I
1954 var det bare i klassen med over 635000 kr. i års-
kjØp at alle kjØperne hadde tre leverandØrer, og i 1958
alle med årskjØp på over 315000 kr. Tilsammen var det
et fåtall kjØpere som tidligere hadde tre leverandØrer.
Noe av dette forholdet kommer fram i tabell 3.53 om sam-
leveringene.
Tabell ).53: Samleveringer for glassvareprodusentene

1960, 1958 og 1954.
Tekst 1960

P2 Pl
1958
P2Pl P3 P3 Pl

1954
P2 P3

LeverandØr
alene 6
Sammen med en 5
Sammen med to 67

4

17
68

16
19
68

14
13
67

7
10
67

Ikke lever-
andØr til 30 14 24 40 26 29 53 37 24
Sum . 108 108
Egne kjØpere 78 94

108 129 129 129
84 89 103 100

g
18
68

7
15
43

8
30
43

24
27
43

118
65

118 118
81 94

Den fØrste produsenten skiller ~eg fra de andre to med
hensyn t,ildet antall kjØpere av flintvarer som den ikke
er leverandØr til. Disse kjøperne får altså varer fra
en av de to andre eller fra både produsent 2 og 3.
KjØpere som har en eller to leverandØrer hØrer til de
minste kjØperne slik som tabell 3.54 viser. Produsent l
leverer også sammen med en annen i mindre utstrekning enn
de to andre produsentene. Dette viser at kjØperstruktu-
ren for den fØrste produsenten avviker fra de andres,
og dette forholdet forklarer noe av forskjellen i salgs-



utviklingen for disse tre produsentene. I begge årene
1960 og 1958 hadde omlag 25% av kjØperne bare en lever-
andØr. Disse kjØperne skiller seg fra kjØpere med to
leverandØrer fØrst og fremst gjennom leverandØrskifte.
Deres tilbøyelighet til å skifte leverandØr er langt
sterkere enn kjøpere med to for ikke å snakke om tre
leverandØrer. Dette henger sammen med at denne kjøper-
typen - med en leverandØr - har grossistene som alterna-
tive leverandØrer. Alt annet like vil man vente at hos
en produsent hvor denne kjøpertypen utgjør en forholds-
vis stor del av alle produsentens kjØpere. vil salget
undergå større svingninger enn hos andre produsenter.

Tabell 3.54: Antall leverandØrer for fl1ntvarekjØperne
1960 og 1958.

KjØper-
klasser i l)
1000 kr. l

Antall leverandØrer
1960 1958

2 3 Sum l 2 3 Sum

5
15
35
75

155
3J,5
635

1275

89
47
8
2
O

O

O

O

11 O
40 13
16 76
l 97
7 93
O 100
O 100
O 100

100
100
100
100
100
100
100
100

84
43
13
5
O

O

O

O

16 O

43 14
35 52
20 75
7 93
7 93
O 100
O 100

100

100
100
100
100
100
100

100

Sum
Basis

25 13 62 100
108

26 21 53 100
129

l Øvre klassegrenser.

Resultatene for 1954 var. for de enkelte leverandØrklas-
sene omlag 33. 30 og 37%.
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Resultatene fOl'1958 og 1960 tyder på stor stabilitet
med hensyn til kjØpernes leverandØrstruktur. Tabellen
gir imidlertid nettoresultat av forandringene. Tabell
3.55 viser derimot de faktiske forandringer som fant
sted i leverandØrstrukturen for disse to årene. I alt
var 133 kjøpere aktive hos alle tre produsentene, og
halvparten av disse var stabile i den forstand at de
ikke forandret leverandØrantall.
Tabell 3.55: Forandringer i leverandØrantallet 1958-1960

for flintvarekjøperne.
Antall lever- Sum
andØrer O l 2 3 1960

O O 18 6 2 26
l 4 lt 8 4 27
2 2 3 6 3 14
3 O 2 7 57 66

Sum 1958 6 34 27 66 133

Mer enn halvparten av alle kjøpere som hadde ~ leveran-
dØr i 1958, falt helt bort som kjøpere i 1960, og bare
hver tredje i denne klassen fortsatte med en leverandØr
også i 1960.

Blandt kjØperne med to leverandØrer 1958 var det like
mange, 6 av 27, som falt bort som økte til tre leveran-
dØrer i 1960. Tendensen til å Øke fra to til tre lever-
andØrer kommer fram i det faktum at 7 av 27 økte til tre
leverandØrer, 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 leverandØrer for
disse kjØperne som alle er detaljister. Det er grunn



til å tro at det var kjøperne selv som tok initiativet
til å legge ned. sine leverandØrkontakter.

KjØpernes leverandØrspredning og vandring mellom de en-
kelte leverandØrkombinasjoner, kommer fram i tabell 3.56,
Tabell 3.56: Kjøpernes forandringer av leverandørkombi-

nasjoner for flintvarer 1958-1960.
LeverandØr-
kombinasjoner O l 2

Sum
3 1-2 1-3 2-3 1-2-3 1960

O

l

2

3
1-2
1-3
2-3

1-2-3

O

l

2

l

O

O

2

O

288
100
052
O O 3
O l O
O O O
O O 2
l l O

l

2
2

O

2
l

l

O

l

O

l

2

O

O

O

4

4

O

l

O

O

O

2

3

2

2
l

l

l

O

2

57

26
6

14
7
4
l

9
66

Sum 1958 1336 4 15 15 9 8 10 66
I denne tabellen og i 3.55 er der et mindre avvik med
hensyn til kjøperantallet for hvert år.

Av denne tabellen går det fram hvem av produsentene som
fØrst og fremst er eneleverandØrer og hvilke leverandØrer
som fØrst og fremst er samleverandØrer når kjØperne har
to leverandØrer. Det er kanskje verdt å merke at fire
av de ti kjØperne som produsentene 2 og 3 var samlever-
andØrer til, falt bort fra 1958 til 1960. Nærmere under-
sØkelser brakte for dagen at disse kjØperne falt bort
fra produsent l tidligere og da som fØlge av kreditt-
kontroll der. Dermed er det også brakt inn et forhold
som påvirker kjØperstrukturen og kjøperantallet. Det
har ikke latt seg gjØre å undersøke dette forholdet
nærmere.
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~~9~~~~~~~~~~_~J~P~~~~~~~9~!~~;
Produsentene leverer varer til forhandlere som enten er
grossister eller detaljister eller som er både grossis-
ter og detaljister. Nær 90% av alle grossistene er både
grossister og detaljister. I dette avsnittet blir det
bare skjelnet mellom grossister ~ detaljister. I tid-
ligere avsnitt er det gjentatte ganger pekt på struktur-
forhold som antas å ha en sammenheng med detaljistenes
og grossistenes relative andeler aven produsents salg,
og det ble satt fram en antakelse at om en produsent som
ikke befinner seg i en spesiell konkurransesituasjon som
begunstiger ham, vil måtte regne med at Økt salg til de-
taljister får konsekvenser for ham gjennom grossistenes
kjØp, idet de vil betrakte ham sOm en konkurrent.

I dette avsnittet splittes den tidligere analysen slik
at det blir mulig å sammenli~e kategoriene grossist
detaljist innbyrdes og i forhold til produsentenes to-
tale omsetning og kjØpernes totale innkjØp. Dette er
gjort ved fØrst å gi en oversikt over kategorienes an-
deler av omsetningen av glass- og stentøyvarer til hus-
holdningsbruk. I det foregående avsnittet ble det satt
fram en påstand om at de minste kjØperne ville være
detaljister og de større grossister. Det vises her at
dette medfØrer riktighet. Dette fØrer analysen naturlig
over i en nærmere analyse av leverandørspredningen og
kjØperkategorienes tilbØyelighet til å skifte levernadØr.

Kjøperkategorienes andeler av salg og leveringer hvert
år er vist i tabell 3.57. Grossistenes andel av produ-
sentenes salg varierte mellom 71-75% trass i at kjØper-
antallet tO,taltvarierte betydelig mer mens kjØperantal-
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let for grossistene var temmelig konstant i hele peri-
oden.
Tabell 3.57: KjØperkategorienes andeler av produsentenes

salg, leveringer og varelinjer hvert år.
G = grossistenes andeler
D = detaljistenes andeler
År Salg Leveringer Varel1njer

G D G D G D
1960 74 26 57 43 55 45
1958 75 25 61 39 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 hØyere enn deres andel av leveringene. Dette be-
tyr igjen at grossistenes gjennomsnittskjØp er som en
må vente, vesentlig hØyere enn detaljistenes.

I glassvaregruppen sett som et hele, var grossistenes
andeler av salg og leveringer forholdsvis lavere. Dette
er i samsvar med hva en ville· vente på grunnlag av de
forskjeller som er observert i kjØperstrUkturene. Tabell
3.58 viser kjØperkategorienes andeler av salg og lever-
inger fra glassvare~rodusentene.
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Tabell 2·58: Kjøperkategorienes andeler av salg og
leveringer fra glassvareprodusentene og
totalt i gruppen 1960 og 1958.
G grossistenes andeler
D = detaljistenes andeler

Produsent 1960 1958Salg 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 72 39 61 27 73
Produsent 7 82 18 73 27 80 20 73 27
Totalt 63 37 48 52 64 36 50 50

Tabell 3.58 viser at de tre glassvareprodusentenes
kjøperstruktur er vesentlig forskjellige fra hverandre
med-hensyn til kjØperkategori. Den siste produsentenl71

har en grossistandel i salg og leveringer som er betyde-
lig hØyere enn de to andres. Dette understØtter den
antakelse som ble gjort ovenfor om at denne produsenten
fØrst og fremst spiller en rolle som supplerende lever-
andØr og da spesielt i forhold til den fØrste produsen~-
ten ettersom kjØperne hos produsent 71 stort sett inngår
i det sett kjØpere som produsent 5 har. Konkurranse
mellom produsent 5 og 7 finner egentlig sted bare når
den ene produsenten kan oppnå levering på bekostning av
den andre, og når forutsetningen er at begge partene
ville ha levert i de situasjoner som karakteriseres som
konkurransesituasjoner. Det har ikke her'vært mulig å
fØre analysen så langt som til det å ta rede på graden
av konkurranse og den eventuelle konkurransens form.
UndersØkelsens resultater gir fØlgelig ikke det beste
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grunnlag for å trekke den konklusjon at strukturens ut-
forming tyder på at konkurransen mellom glassvareprodu-
sentene var ubetydelig i denne perioden. Det at produ-
sentene selger til forskjellige kjøpere, tyder på at der
er et visst grunnlag for en antakelse om en slik sammen-
heng. Produsent 6's kjØpere skiller seg vesentlig fra
de to andres, mens produsent 7's kjøpere er nesten alle
kjøpere hos produsent 5. Produsent 5 er den langt stør-
ste av produsentene og det er fØrst og fremst i forhold
til denne produsenten at kjØperne sØker alternative le-
verandØrer. Produsent 7 må betraktes som en slik alter-
nativ leverandØr til produsent 5, og produsent 5 kan ikke
uten videre slutte at den overveiende delen av produsent
7's salg ville produsenten selv ha fått om ikke dette
alternativet hadde eksistert. Produsent 7 kan på sin
side betrakte sitt salg som komplementært til produsent
5's som er absolutt hovedleverandØr til de kjØperne som
også 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 i tabell 3.59.



Tabell ~'29: Kjøperkategorienes 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 40 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 nar hatt et større om-
fang enn for de andre varegruppene, og det har større
interesse a se hvilke endringer som har funnet sted i
kjØperkategorienes andeler og i deres absolutte kjØp.
Tabell 3.58 gir derfor opplysninger også om utviklingen
totalt og i hver kategori. Det kommer tydelig fram at
det er fØrst og fremSt detaljis~ne som har redusert sine
kjØp fra ~rodusent. Økningen i grossistenes relative an-
deler skyldes at detaljistene reduserte sine kjØp i sterk-
ere grad enn grossistene.

I flintvaregruppen er grossist~nes andeler av salget be-
tydelig større enn 1 de to andre varegruppene. Dette hen-
ger sammen med kjøperantallet som er betydelig mindre 1
flintvaregruppen enn i.f.eks. glassvaregruppen.
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Tabell 3.60 viser grossistenes andeler av salg og lever-
inger hvert år.
Tabell 3.60: Kjøperkategorienes andeler av salg og lever-

inger for flintvaregruppen og for hver pro-
dusent hvert år.
Bare grossistenes andeler er tatt med.

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

Produsent l 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 83 68 83 73 8e 60 80 63

Utviklingen for kategoriene i gruppen er vist i tabell
3.61. I denne tabellen er det gitt opplysninger også om
detaljistene.
Tabell 2.61: Utviklingen i salget til kj¢perkategoriene

i flintvaregruppen.

Tekst 1960 1958 1954 1953
Produsent l

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



Grossistene Økte sine kjØp bare hos produsent l fra 1958
til 1960, og det går fram at denne Økningen veidde opp
reduksjonen i salget til detaljistene. Hos produsent 3
hvor detaljistene Økte sine kjØp, var ikke Økningen stor
nok til å hindre redusert salg totalt sett.

Kjøperantallets fordeling på kategorier ses i sammenheng
med kjØperklassene i tabell 3.62, hvor det går fram at
de minste kjØperne er alle detaljister og de større alle
grossister.
Tabell 2.62: KjØperkategorienes andeler av kjØperantallet

i hver kjØperklasse for alle varer hvert årl~
G grossister
D detaljister

Kjøper- 1960 1958 1954 1953
klasser 2)1000 kr. G D G D G D G D

5 O 100 O 100 O 100 O 100
15 O 100 O 100 5 95 5 95
35 3 97 4 96 O 100 4 96
75 8 93 4 96 O 100 6 94

155 15 85 19 81 15 85 10 90
315 85 15 75 25 65 35 71 29
635 95 5 100 O 88 12 100 O

1275 100 O 100 O 100 O 100 O

2555 100 O 100 O 100 O 100 O

l)se tabeller om kjØperstrukturen ovenfor.
2)øvre 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 kjØp-
erantallet med stigende årskjØp, for såvidt på samme måte
som for gro~sistene. Skal en detaljist i de øvre kjøper-
klassene for detaljistene kunne Øke sitt kjØp og sitt
salg vesentlig, må vareØkningen kanaliseres videre til
andre forhandlere. Dvs. at en detaljist vil bare kunne
vokse ut over visse grenser om han tar opp grossistvirk-
somhet. Når 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 på 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 år. Den totale
aktiviteten er liten og salget sammenlagt ubetydelig for
slike detaljisters g~ssistvirksomhet.

I det foregående avsnittet ble det vist at produsentene
om enn i forskjellig grad hadde relativt mange små kjØpe-
re og få større kjØpere. I dette avsnittet er det vist
at de små kjøperne for den overveiende delens vedkommende,
er detaljister. Det ble også vist ovenfor at de mindre
kjØperne er langt mer tilbøyelige til å skifte leverandØr
og dermed bli registrert i nye leverandØrkombinasjoner,
enn de større kjøperne. Av dette kan man slutte at gros-
sistene i større grad er leverandØrlojale når det gjelder
kjØp eller ikke-kjØp. Sannsynligvis er de mer stabile
også når det gjelder kjØpets stØrrelse. De resultater
som gis her om forandring av årskjøp og leverandØrspred-
ning, synes å tyde på det.

I tabell 3.63 er det gitt opplysninger om grossistenes



vandringer mellom stØrrelsesklasser fra 1954 til 1960.
Antallet grossister er her 431).

Tabell 2.6:2: KjØperstrukturen for grossistene.
Alle varer.

KjØper- (Øvre klassegrenser) Sum
klasser i
1000 kr. O 5 15 35 75 155 315 635 1275 2555 1960

O O O

5 O O

15 O O

35 l l
75 l l 2

155 l l l 3
315 l l 4 4 l 11

635 l l 4 7 6 19
1275 l l 3 l 6
2555 l l
Sum 1954 2 O l O O 3 11 14 10 2 43

Bortsett fra de: to grossistene som kom til, befant 16
grossis~er seg i samme kjøperklasse i 1954 som i 1960,
mens 16 reduserte sine kjØp, til dels vesentlig. Bare
9 grossister Økte kjØpene. Grossistenes leverandØrspred-
ning forteller noe om "grossistenes tilbØyelighet til å
skifte leverandØr. Grossistene hØrer nesten alle sammen
med til dem som har forholdsvis s~ort årskjøp. Slike
kjØpere ble nesten alle observert med tre leverandØrer i
gruppene glass og flint.
Dette betyr at det for grossistene ikke forekommer skifte

l) Her inklusive NKL's avdelinger.
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av leverandØr i særlig grad og at det heller er endringer
i årskjøpene som burde komme fram i analysen.

Tabell 3.64: KjØpernes forandringer av leverandØrkombina-
sjoner 1958-1960. Glassvarer.
Grossistene.

LeverandØr-
kombinasjoner

O 5 6 7 5-6 5-7 6-7 5-6-7
Sum
1960

l l l 3
2

l

21

O

6
O

l

6
3
2

24

O
5
6
7

5-6
5-7
6-7

5-6-7

O
l

O
3 2

l

l

l l

l

l

Sum 1958 l 4 O 2 2 4 2 27 42

Bare en av grossistene kjØper ikke glassvarer fra de
norske produsentene. Ikke færre enn 15 grossister skiftet
leverandØrkombinasjon fra 1958 til 1960, mens 27 altså
hadde samme leverandørkombinasjon i begge årene. Produ-
sent 5 har tre grossister som den er eneleverandØr til
begge år. Dette henger sammen med de institusjonelle
forhold som er omtalt tidligere. ' Produsent 6 har ingen
grossist alene, og produsent 7 har ~ liten grossist som
ikke de to andre leverer til. I 1960 var produsent 5
leverandØr til 39 av 42 grossister. Produsent 6 var le-
verandØr til 32 og produsent 7 også til 30. At produsent
7'5 kjØpere betrakter denne leverandØren som et supplement



eller tillegg til produsent 5 som leverandØr, kommer fram
om man studerer de enkelte kolonner i tabellen. I (5-7)
1958 var der fire kjøpere. To av disse droppet produsent
7 som leverandØr, en skiftet til produsent 6 og en tok
produsent 6 i tillegg. Det finnes bare et eksempel på at
en av produsent 7's kjØpere tok opp produsent 5 som lever-
andØr.

Grossistene i flintvaregruppen er langt mer stabile enn
hva de stort sett samme grossistene er i glassvaregruppen
hvor spesielle forhold gjør seg gjeldende. Tabell 3.65
viser grossistenes forandringer av leverandØrkombina~
sjoner.
Tabell 3.65: Kjøpernes forandringer av leverandØrkombina-

sjoner 1958-1960. Flintvarer.
Grossister.

LeverandØr-
kombinasjoner (faktiske) Sum

1-2 1-3 2-3 1-2-3 1960

1-2 l l
1-3 l l
2-3 O

1-2-3 l l 39 41

Sum 1958 l l l 39 43
Se tabell 3.56.

Til forskjell fra glassvaregruppen er ingen av flintvare-
produsentene eneleverandØrer til noen grossist. Om man
ut ifra tabell 3.65 kan peke på noen tendens, så måtte
det være at grossistene i større utstrekning i 1960 enn i
1958 hadde alle tre produsentene i gruppen som leveran-



dØr~. Ikke desto mindre kjøpte grossistene mindre hos
produ;ent 2 og 3 i 1960 enn i 1958.

2_~r~~~~~~~~~~~_!~~~r!~~~~~~~~~r!
!~!~~~~~~!
Med levering menes i dette avsnittet verdien aven vare-
sending målt ved produsentens faktura. Leveringsstruk-
turen er konstruert på grunnlag av den informasjon som
ble trukket ut av fakturaene. I dette avsnittet er det
tre slike variable eller opplysninger som ligger til
grunn for strukturanalysen. Disse variablene er antall
leveringer, hvert enkelt leveringsbeløp og varelinjer
samt kjØperkategori. Analysen er i dette avsnittet som
har nær sammenheng med det neste avsnittet om ordrestruk-
tur og leveringstid, fØrt 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. kjØperstrukturen, er det
Ønskelig å kunne sette leveringsstrukturen i relasjon til
de data som er gitt i tidligere avsnitt.

Leveringsstrukturen er analysert i detalj her fØrst og
fremst for å vise at med en gitt institusjonsstruktur og
med de valgmuligheter som ligger i det system som denne
undersØkelsen dekker, er det begrenset hva den enkelte
produsent kan gjøre for å påvirke og endre sin leverings-
struktur som isolert sett kan bli bedØmt som' direkte
ulØnnsom og tapsbringende. I tradisjonelle såkalte ordre-
strukturanalyser med tilhØrende kostnadsfordelinger etter



mer eller mindre vilkårlige statiske fordelingsnØkler,
blir det sjelden tatt hensyn til selgerens eller kj~per-
ens strategiske stilling. Produsentenes strategiske
stilling er det gitt relativt detaljert innfØring i gjen-
nom avsnittene fØr dette.

Resultatene som presenteres i det fØlgende er gitt i sam-
mentrengt form. ytterligere opplysninger er tatt med i
appendiks A til dette kapitlet.

Leveringsstrukturen, som gjelder perioder på ett år, er
alle av den hØyreskjeve typen om leveringene grupperes
etter stØrrelse. I et tidligere avsnitt ble det vist at
om kjØperne grupperes etter både årskjØp og antall lever-
inger pr. år eller kjØp hver gang (gjennomsnittlig lever-
ingsbelØp), er der en positiv korrelasjon mellom disse
to variablene. Med stort årskjØp fØlger i regelen stort
kjØp hver gang. Går man noe lenger i analysen, og dette
er gjort i neste hovedavsnitt, kommer det fram at det
ikke er mulig å peke på en klar sammenheng mellom årskjØp
og andeler i leveringsstØrrelsesklasser som grupperings-
variable. Det ~il vise seg at spredningen omkring den
gjennomsnittlige leveringsstØrrelsen er forholdsvis bety-
delig mindre hos de mindre kjøperne enn hos de større.
Dette henger igjen sammen med kontaktstrukturen som er
forskjellig for store øg små kjøpere. Overfor de små
kjØperne tar produsentene initiativet ved selgerbesøk,
mens de større kjØperne selv tår initiativet til kjØp
oftere enn selgerne tar tilsvarende initiativ til salg.



Produsentenes leveringsstruktur - oversikt._------------------------------------------
For alle produsentene er det i tabellene 3.66-7 gitt en
oversikt over endringer i gjennomsr.i~lig leveringsstØr-
relse målt i kroner og i varelinjer. Denne oversikten
viser at der er betydelig likhet innen hver av varegrup-
pene glass og flint og at utviklingen i disse stØrrelser
har vært motsatt i gruppene. Glassvarene leveres i gjen-
nomsnitlig større verdier både med hensyn til be Løp og
varelinjer i glassvaregruppen, mens belØp og varelinjer
synker i flintvaregruppen. Dette må.ses i sammenheng medl
utviklingen i leveringsantallet som sank for glassvare-
gruppen og steg for flintvaregruppen.
Tabell 3.66: Utviklingen i gjennomsnittlig leveringsbelØp

hos hver produsent.

Produsent 1960 1958 1954 1953 Basis
kr.

Produsent l 100 110 181 157 1613
Produsent 2 100 III 121 103 1535
~!9~~2~~~_~~2Q- !!! !Q? ~g !~~?_.
Produsent 4 100 125 106 1033

Produsent 5
Produsent 6
Frodusent 7

100
100
100

76
93
80

88 71

68 81

I glassvaregruppen har produsent 7 et hØyere gjennomsnitt-
lig leveringsbelØp enn de andre tr:ass i at denne produ-
senten er den minste av de tre. Dette er imidlertid ikke
avgjØrende for denne stØrrelsen som mer bestemmes av
kjØpernes stØrrelse.
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Grossistenes gjennomsnittlige kjØp hver gang er vesentlig
hØyere enn detaljistenes.
Tabell 3.67: Utviklingen i gjennomsnittlig antall vare-

linjer pr. levering hos hver produsent.

Produsent 1960 1958 1954 1953 Basis
stk.

Produsent l 100 160 122 13, l
96 15,8

_~1? ~~L2__
Produsent 2 100 100 91
!.'!'9~~~~~~_~__~g9 ~?~ !~;!__
Produsent 4 100 88 89 75 11,8

Produsent 5 100
Produsent 6 100
Produsent 7 100

81
98
74

48 5,8

50
10,1
6,4

Antall varelinjer hver gang, dvs. antall forskjellige
varesalg som leveres hver gang, har hatt en markert ut-
vikling som naturligvis må ses i sammenheng med endringer
i flere andre variable. Innen glassvaregruppen steg vare-
linjeantallet slik som kjØp hver gang. Forklaringen er
naturligvis å finne i reduksjonen i det totale antall le-
veringer og Økningen i det totale salget. Tabell 3.67
viser dessuten en vesentlig forskjell mellom produsentene
5 og 7 på den ene siden og produsent 6 på den annen.
Forskjellen er å finne i antall varelinjer som for produ-
sent 6's vedkommende er betydelig hØyere enn for de to
andre. Dette hen'ger igjen sammen med kjøper-st.r-ukcur-en,
Produsent 6 har forholdsvis flere kjØpere som den står
i forholdsvis sjelden kontakt med. Dette påvirker lever-
ingsstørrelsen naturligvis, men da det fØrst og fremst er
små kjØpere produsent 6 er ene-eller hovedleverandØr til,



slår ikke dette forhold ut i et hØyere gjennomsnittlig
leveringsbeløp.

I appendiks A er det gitt opplysninger om leverings-
strukturen hos hver enkelt av produsentene.

§_9~_~~~~~~~~~~~~_~~_!~~~~!~~~~!~!
!~~!~~~!~~!
I enhver bedrift i alle ledd i distribusjonen inngår et
større antall forskjellige vareenheterI) • Ingen forhand-
ler, grossist eller detaljist har kunnet konsentrere sitt
varetilbud til ~ type glass i ~ bestemt prisklasse
eller/og ~ type kopper i ~ bestemt modell-, dekor-,
stØrrelses- og prisklasse. Produsenter og forhandlere
har visse antakelser om sammenhenger i etterspØrselen fra
forbrukerne, og dette gjør bedriftene til typiske multi-
varebedrifter. MUltivarebedriften er forskjellig fra
~varebedriften i 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 undersØkelsens, framstilles slik:

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

-l~)--D-e-t--fallerutenfor rammen for dette avsnittet å ana-
lysere forandringene i vare sammensetningen over tid.
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2 Leveringen er mindre enn ordren og det opp-
står restordre.

3 Leveringen er større enn en bestemt ordre,
noe som vanligvis betyr at det samtidig le-
veres fullt eller delvis fra flere ordrer.

Består ordren av to vareenheter Al og A2, Øker antallet
muligheter, og for hver vareenhet fås:

l Full levering av vareenhet Al.

2 Dellevering for vareenhet Al.

3 Ingen levering for vareenhet Al.

Består en ordre av n vareenheter, får man generelt 3n
forskjellige leveringskombinasjoner. Selv dette forenk-
lete tilfellet viser at det er komplisert å kartlegge
varenes fordeling på ordrene eller å fØre leveringene til-
bake til ordrene.

Produsentene produserer overveiende til ferdigvarelagerl~.
Der vil som regel være en sammenheng mellom ordreinngang
og produksjonsplanlegging, men hver ordre programmeres
som regel ikke. Det vil derfor være lagerets sammenset-
ning og stØrrelse samt den lØpende produksjon som bestem-
mer om en ordre kan effektueres fullt ut. Dersom en
eller flere vareenheter ikke kan leveres på grunn av
knapphet, vil produsentene fordele sitt lager etter kjØp-
ernes betydning for vedkommende produsent.

I)Dette gjelder husholdningsvare~.



Tekniske og Økonomiske begrensninger gjør seg gjeldende
for alle produsentene, og sannsynligheten vil derfor være
liten for at en produsent skal kunne levere alle varer
som inngår i varetilbudet til enhver tid slik at lever-
ingen dekker ordren fullt ut. Dessuten vil produsentene
innenfor den kjØperstruktur som eksisterer antakelig bare
i liten utstrekning kunne ta i bruk en strategi som på-
virker kjØpernes ordre struktur særlig etter at importre-
guleringen ble opphevet og kjØperne dermed fikk flere
leverandØrer å velge mellom.

De vertikale problemene som fØlger av tekniske og Økono-
miske begrensninger kan illustreres med to eksempler.
Dersom en produsent med jevn etterspørsel etter bestemte
lagerfØrte vareenheter, aksepterer en usedvanlig stor
ordre for en vareenhet, vil dette kunne virke inn på
større deler av distribusjonssystemets struktur. Her
skal det bare tas fram enkelte trekk av dette forholdet.
En usedvanlig stor ordre vil når kapasiteten er gitt og
fullt utnyttet, fortrenge produksjon og levering for
andre varer og ordrer til andre kjØpere. Beslutter pro-
dusenten å sette en slik ordre i produksjon, vil til-
gangen av ferdigvarer til lager bli endret og sannsynlig-
heten for at det vil oppstå restordrer, vil øke. Produ-
senten kan i slike tilfeller foreta dellevering eller ut-
sette leveringen av andre ordrer for å unngå restordrer.
Enten produsenten velger den ene eller andre måten, over-
fØres distribusjonsproblemene til neste og senere ledd.
En usedvanlig stor ordre gir visse produksjonsmessige for·
deler, men eksemplet indikerer at den totale nettoeffekt
ikke behøver å bli positiv hverken for kjøper eller sel-
ger eller for distribusjonssystemet sett sem et hele.
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Et 8.JlIleteksempel med liknende utstrakte virkninger kan
finnes i tilfeller hvor produsentene under de samme pro-
duksjonsforhold som i eksemplet ovenfor, velger å utvide
sine varetilbud med en eller flere vareenheter. (Utvidel-
ser iv~retilbudene skjer gjerne i sprang.)

Observasjonene i dette avsnittet gjelder året 1960 og alle
produsentene unntatt enl) For en bestemt del·av faktu-
raene dette året ble det foretatt tilleggsobservasjoner
for å fØre hver enkelt levering tilbake til de ordrer som
lå til grunn. Leveringer og ordrer er i dette avsnittet
knyttet sammen gjennom variabelen varelinjer og antallet
i stk. pr. varelinje. Se bilag l og 3 om observasjons-
metoden og observasjonsskjemaene. Gjennom varelinjene ble
det mulig å dele leveringene inn i ordretyper. Denne inn-
delingen er grunnlaget for den analysen som er gjort i
dette avsnittet. Inndelingen i ordretyper er:

l Restordrelevering. Leveringen er restlevering
for en ordre som har blitt dellevert en eller
flere ganger.

2 FØrstegangslevering med rest. Leveringen er
mindre enn den ordren leveringen fØres tilbake
til. Denne typen vil eventuelt resultere i
ett eller flere tilfeller av L

3 Førstegangslevering uten rest.

De resultater som gis, bygger på enkle krysstabuleringer
med fØlgende sorter1ngsvariable:

l Antall ordrer som leveringen viser til.
2 OrdretYEe, dvs. hva leveringen egentlig gjelder

i forhold til ordren.

l)For denne produsenten var det ikke mulig å foreta lik-
nende observasjoner av sammenhengen mellom leveringer
og ordrer.



3 Antall varelinjer.
4 LeveringsbelØp.
5 Leveringstid.
6 Kjøperstørrelse målt i årsuttak av varer fra alle

produsentene.

I alle tabeller i dette avsnittet betyr klasse O at de~
ikke fins opplysninger eller at opplysningene er så
mangelfulle at de ikke kunne henfØres til noen bestemt
klassel). Resultatene gis i to-variable sammenhenger.

2~~~~~~~~~!_~~_~~9~~~~E~!
Hos seks produsenter var der gjennomsnittlig mer enn en
ordre pr. levering. For produsentene 2 til 7 ble det
funnet følgende gjennomsnitt:

Produsent: 2 3 4 5 6 7

Gjennomsnitt~ antall
ordrehenvisninger 2,2 1,7 2,0 1,6 1,3 1,6

Disse gjennomsnittene har direkte sammenheng med produ-
sentenes kjøperstruktur og leveringsstruktur. Når glass-
vareprodusentene nr. 5, 6 og 7, har vesentlig lavere
gjennomsnitt enn flintvareprodusenten og porselens-
vareprodusenten, må dette ses i sammenheng med vare linje-
antallet, dvs. antallet forskjellige vareenheter pr. le-
vering. Stentøyvareprodusentene sett under ett har dob-
belt så mange vareenheter pr. levering som glassvarepro-
dusentene. De siste har også forholdsvis flere kjØpere

l) Se bilag 2.
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og flere mindre kjØpere som disse produsentene står i for-
holdsvis sjelden leveringskontakt med.

I avsnittet om leveringsstrukturen ble det vist at stØr-
relsesfordelingene er sterkt hØyreskjeve. En vesentlig
del av leveringene er forholdsvis små både med hensyn til
belØp og vareenheter (varelinjer). Det hevdes at spesielt
småleveringene er et distrubusjonsØkonomisk problem. Man
kjenner imidlertid som regel ikke til sammenhengen mellom
de mindre leveringene og ordrene og dermed heller ikke til
hvilke ordre typer som fØrer til små leveringer. Grunnlaget
for rasjonelle tiltak for å påvirke strukturen er derfor
som regel ikke tilstede. Når det her tas utgangspunkt i
en-ordreleveringene, er dette gjort ut ifra Ønsket om å
kaste lys over sammenhengen mellom fØrst og fremst de min-
dre leveringene, som sjelden har mer enn en ordrehenvisning
og ordrene. I tabell 3.68 er det vist hvordan en-ordrele-
veringene fordeler seg med hensyn tilordretype. Ordrety-
pene som ble omtalt tidligere, er:

l Restordrelevering
2 FØrstegangslevering med rest
3 FØrstegangslevering uten rest
O Ingen opplysning

Det viser seg at for alle seks produsentene utgjØr en-ordre·
leveringene over 50% av alle leveringer, for to av glass-
vareprodusentene er dette tallet betydelig hØyere.
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Tabell 3.68: En-ordreleveringene fordelt etter ordre type
og deres andel av leveringene i hver ordre-
typekl.l)

Produsent Ordre type
O Sum %l 2 3

Produsent 2
Andel av~~~~~~~ ~~ ~2 §2 ~2 2~ _
Produsent 3
Andel av~~~~~~~ ~2 ~~ 22__~2Q §? _

Produsent 4

20 6 529 17

15 8 29 6210

O 4 507 39
Andel av~~~~~~~ 2 ~~ ~~ 22 22 _
Produsent 5 l 27 2712
Andel av~~~~~~~ ?2 2§ ~~ 2~ ~7 ,
Produsent 6
Andel av~~~~~~~ ~22 §~ 77 2~ 72 _
Produsent 7
Andel av
klassen

2 15 7933 29

8 35 19 11 73

64 83 100 73

l)Alle andeler refererer seg til hver enkelt
produsent. Hos produsent 2 utgjør f.eks.
en-ordreleveringene som er restleveringer,
9% av alle leveringer, og samtidig utgjorde
en-ordreleveringene i klasse l, 19% av alle
leveringene i denne klassen. c

Det går tydelig fram av tabellen at glassvareprodusentene
i større utstrekning enn de andre produsentene ferdigle-
~ en ordre, for en-ordreleveringene utgjør henholdsvis
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94, 94 og 100% av alle leveringer i klasse 3, og en-ordre-
leveringenes andeler av alle leveringer i klasse 2 er la-
vere enn hos stentøyvareprodusentene. Samtidig har glass-
vareprodusentene hØye restordreandeler. Glassvareprodu-
sentene er fØlgelig langt mer tilbøyelige til å effektu-
ere hver enkelt ordre enten helt eller delvis. Dette
slår ut i forskjeller i bl.a. leveringstiden.

~~:~~9~~!~~~~~~~~~~~_~~~~~~!~~!
En-ordreleveringenes stØrrelse angis i varelinjer og le-
veringsbelØp. Resultatene er gitt i tabellene 3.69-70,
hvor presentasjonen helt svarer til tabell 3.68.



3.102

Tabell 3.69: En-ordreleveringene fordelt etter varelinje-
antall.
En-ordreleveringenes andel av alle lever~
inger i hver stØrrelsesklasse.

Produsent StØrrelsesklasser - vare linjer
O l 3 7 15 31 Sum %

Produsent 2 13
Andel av
~!~~~~~ §§__!~Q ~7 72 !! ~~ Q 2~ _

13 9 6 2 9 O 52

Produsent 3 O 20 13 8 13 6 2 62
Andel av
~!~~~~~ Q__!Q9 7§ §7 ~7 29 22 §g _
Produsent 4
Andel av~!~~~~~ 9 §§ 72 §2 29 !7 §9 29 _

O 9 9 17 9 3 3 50

Produsent 5 O 33 15 13 5 O l

Andel av
~!~~~~~ Q 27 72 ~§ ~2 9 !~ §7 _
Produsent 6 O 21 13 12 12 15 6 79
Andel av
~!~~~~~ 9__!99 7§ §§ 72 §7 §Q 72 _
Produsent 7
Andel av
klassen

O 16 15 15 15 12 O 73

o 100 100 50 67 75 O 73

En-ordreleveringer med en varelinje utgjØr fra 9 til 33%
av alle lever~nger. En-ordreleveringene er små fØrst og
fremst hos produsent 5. hvor denne typen. leveringer i de
to minste stØrrelsesklassene svarte for 48% av alle lever-
inger 1960. Hos produsent 6 finner man en langt jevnere
fordeling på klassene. Dette er i samsvar med hva en
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ville vente å finne på grunnlag av denne produsentens
kjØperstruktur.

Fler-ordreleveringenes størrelsesfordeling kan avleses
indirekte fra den type tabeller som presenteres her.
Tabell 3.69 viser da naturlig nok at fler-ordrelevering-
enes andel av leveringene
gende leveringsstØrrelse.
bell 3.70 ettersom antall
korrelerte.
Tabell 3.70: En-ordreleveringene fordelt etter leverings-

belØp.

i hver klasse, stiger med sti-
Dette kommer også fram i ta-

varelinjer og beløp er positivt

En-orctreleveringenes andel av alle levering-
er i hver stØrrelsesklasse.

Produsent LeveringsbelØp i 100 kr. (Øvre klassegrenser)
O l 3 7 15 31 63 Sum %

Produsent 2 13 9 5213 ·6 29 O

Andel av~~~~~~~ ~§ ~9 §§ 29 72 ~ 9 2~ _
Produsent 3 O 19 8 6 4 6223 2

Andel av~~~~~~~ 9__~99 §9 §7___§!2 ~~ §7_ §~ _

Produsent 4 O 15 13 7 4 5047
Andel av
~!.~~~~~ ~.__~~ §~ ?~ ?9 7~ 29 2Q _

Produsent 5 11O

Produsent 6 O 14

30 16 3 l6

19 4 7923 17 2

Produsent 7
Andel av
klassen

O 8 19

O 100 100

23 8 12 3 73

75 100 50 73
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De.laveste belØpsklassene kan jamfØres med tabellene til
avsnittet om leveringsstrukturen.

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 små leveringene målt med belØp og varelinjer
utgjør den overveiende delen av alle leveringer, vil en
analyse av leveringstiden kunne vise en temmelig klar
sam-variasjon mellom leveringsstØrrelse 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 hØyreskjevhet i mate-
rialet, og 13 - 36% av alle leveringer som samtidig er en-
ordre leveringer, leveres i den fØrste uken etter at ordren
kom istand. Det er helt i samsvar med de resultater som
er funnet for produsentenes kjØper- og leveringsstruktur
at f.eks. glassvareprodusentene og blant dem fØrst og
fremst produsent 5 har en så hØY andel av leveringene med
forholdsvis kort leveringstid. PQrselensvareprodusenten,
,produsent ~. 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 i hver leveringstidklasse.

Produsent Leveringstid i uker (Øvre klassegrenser)
O l 3 7 15 31 63 Sum %

Produsent 2 20
Andel av
~~~~~~~ §~ §§ ~~ ~7 22 §7 2 2~ _
Produsent 3 15
Andel av~~~~~~~ §2 7§ 27 ~~ ~2__~22 2 §~ _

Produsent 4

13 7 4 524 O

19 16 O 628 22

O 13 l 501113 9 3
Andel av~~~~~~~ 2 22 §2 ~~ ~~ ~~__~22 22 _
Produsent 5

Produsent 6

l 14 O11 23

4 631 27 9 2 O 79

Produsent 7 8
Andel av
klassen 67

27 19 15 4 73O O

87 71 57 100 O O 73

Det er ikke her hensikten å 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 jamfØringsgrunnlag kjøperne
har når det gjelder leveringstid. Det er all grunn til å
hevde at det er i denne jamfØringen som kjØperne tar ut-



3.106

gangspunkt i for sin kritikk. Glassvareprodusentene har
den hurtigste levering jamfØrt med stentøyvareprodusent-
ene, og jamfØrer man andelene i de hØyeste leveringstid-
klassene, går det også fra at glassvareprodusentenes for-
delinger er mindre hØyreskjeve klasseandelene tatt i be-
traktning. Glassvareprodusentene har imidlertid større
muligheter for å styre tilgangen av ferdigvarer til la-
gerl) •

Det er nØdvendig å se leveringsstØrrelse og leveringstid
i sammenheng. Riktignok er det allerede vist at der er
til dels vesentlige forskjeller mellom produsentene med
hensyn til leveringstid, så tabell 3.72 som viser resul-
tatet aven kryssortering etter leveringsstørrelse og
leveringstid, har derfor begrenset gyldighet. I tabellen
kommer det fram hvordan alle leveringene sett under ett
fordeler seg med hensyn til leveringstid.
Tabell 3.72: Alle leveringene sortert etter leverings-

stØrrelse (varelinjer) og leveringstid (uken
Relative tall (basis = 430)

Varelinje-
klasser O
(Øvre kl.gr.) l

Leveringstid i uker

73 15
(Øvre klassegrenser)

31 63 Sum 70

O

l

3
7

15
31
63

~Sum

1,6
2,3
0,9
0,9
1,2
0,5
0,2

8,4
7,4
7,4
3,9
3,2
0,9

6,3
2,5
3,0
6,3
4,2
2,5

0,2
3,0
2,8
5,8
3,5
3,5
1,2

1,9
2,5
2,8
3,0
1,4
0,7

1,8
1,2 0,2 23,3
0,7 17,0
0,7 20,7
0,5 18,4
0,5 13,2

5,6
7,7 31,4 24,9 20,0 12,3 3,5 0,2 100,0

1)Avvikene skyldes avrundringer.
I)Der er færre teknisk sett tidkrevende produksjonsproses-

ser.
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Over 55% av leveringene skriver seg fra ordrer som kom
istand i lØpet av tre uker fØr leveringsdagen, men til
dette kommer at omlag 40% av alle leveringene gjaldt 1-3
forskjellige vareslag. Det er fØrst og fremst smålever-
inger som kan fØres tilbake til en enkelt ordre. som ut-
gjør den overveiende delen av leveringer med kort lever-
ingstid. Disse resultatene viser også at produsentene
ikke synes å ha noen minstekrav til hvilke ordrer de vil
akseptere.

Det ble i analysen av kjØperstrukturen pekt på at produ-
sentenes strategiske stil~ing varierer med kjøperens års-
kjØp og hans mulige alternative innkjØpskilder, og at
produsentene derfor må tilpasse seg kjØpernes strategiske
stilling. I neste avsnitt analyseres dette ut i fra en-
ordrenes fordeling på kjØperne.

~~:9~~~~!~!~~!~~~~~~_f9~~~!!~~_P~_~~~E~~~!
Hos alle produsehtene synker kjØperantallet med stigende
årskjØp. En forholdsvis liten del av kjØperne svarer for
den overveiende delen av salget. I tabeller ovenfor er
det vist at de større kjøperne får leveringer som gjennom-
snitlig er større med hensyn til varelinjer og beløp.
Når det nedenfor kan vises at k,jØperne i de hØyeste
kjØperklassene har en forholdsvis hØyere andel av en-
ordreleveringene. som i hØY grad er små leveringer. må
dette finne sin forklaring i forhold som ligger utenfor
de variablene som er observert. I tabell 3~3 er en-ordre-
leveringene fordelt etter årskjøpsklasser. Indirekte
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kan en lett finne kjØperklassenes andeler av alle lever-
inger.
Tabell 3.73: En-ordreleveringenes fordeling på kjØper-

klassene.
En-ordreleveringenes andel av alle lever-
ingene i hver kjøperklasse.

Produsent KjØperklasser i 1000 kr.
O 5 15 35

(Øvre klassegrense~
75 155 315 Sum %

Produsent 2 6 9 9 11 17 O O 52
Andel av~!~~~~~72 §7 22 ~? 2~ 2 2 2g
Produsent 3 23 6 11 10 10 2 O 62

Produsent 4 5 6 9 9 16 4 l 50
Andel av~!~~~~~ !22 29 ~~ 29 §2 ~2 ~~ 22_
Produsent 5 l 8 17 17 9 11 4

Andel av
~!~~!~~ §7 7§ §7 §! §~__~_§2 27 §7__
Produse.nt6 29 17 29 2 2 O O 79
Andel av
~'!~!!~~ !29 ,-I~ 27 .29 ~~ 9 9 I(L_
Produsent 7 4
Andel av
klassen 50

8 42 15 4 O O 73

100 92 80 20 O O 73

Hos produsentene 6 og 7 er det klart fra tabell 3.73 at
de mindre kjøperne svarer for den overveiende delen av
en-ordreleveringene. Kjøpehyppigheten for disse produ-
sentenes mindre kjØpere er forholdsvis lav, og gjennom
analysen av leveringstiden og en-ordreleveringene ble det



3.109

funnet at de mindre kjøperne sjelden vil ha restordrer
hos produsentene. Dette vil en finne en viss bekreftelse
på i tabell 3.70, hvor det går fram at produsentene 6 og
7 har relativt færre leveringer i de laveste leverings-
klassene enn hva tilfellet er for flere andre produsenter.
Blant produsentene i den siste typen finner man i tabell
3.73 produsentene 2, 3 og 4, hvor en-ordreleveringenes
andel av alle leveringer slett ikke er synkende med sti-
gende årskjøp. Dette innebærer at en-ordreleveringene,
som faktisk er små leveringer med hensyn til belØp og
varelinjer, i stor utstrekning kan fØres fram til de
større kjØperne. Dette er en vesentlig skilnad mellom de
to varegruppene stentøy og glass. En-ordreleveringer til
mindre kj øper-e vil ofte være et resultat av selgerens ini-
tiativ konkretisert gjennom selgerbesØk, utpakning eller
liknende. En-ordreleveringer so~ ikke er restordre, vil
for en større kjøper som regel alltid være et resultat av
kjøpernes eget initiativ gjennom brev, telefon eller
liknende.

Dette forholdet, som her er noe forenklet, viser at
enkelte produsenters leveringsstruktur i hØY grad må an-
tas å representere en tilpasning. Denne tilpasningen er
bestemt ut ifra kjØpernes stilling i forhandlingsforhol-
det. Småleveringene kan etter dette gjerne betraktes som
et konkurransemiddel. Produsentene kan gå lenger enn hva
den egentlige tilpasningen krever, dvs. ikke bare til det
å akseptere de ordrer som de større kjØperne gir, men di-
rekee stimulere kjØperne til å Øke hyppigheten i ordre-
givningen. Ingen av produsentene har gått i denne ret-
ningen. De har derimot innfØrt rabattsystemer som sti-
mulerer kjØperne til å gi større ordrer hver gang, noe
som reduserer kontakthyppigheten.
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Q~9~~ElP~_9~_!~Y~~~~~~~~_~~~~~~!~~!
Ordre type ble derinert som ,restordrelevering, fØrstegangs-
levering med rest og førstegangslevering uten rest. r de
følgende tabellene er disse klassifisert under henholdsvis
l, 2, 3, og der hvor det ikke lot seg gjøre å klassifi-
sere alle observasjonene, er det tatt med en ekstra klas-
se, O. De resulta.ter som gis om ordretypenes stØrrelses-
fordeling, må ses i nær 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 stØrrelses-
fordelingene~basert på varelinjene som mål~). Restordre-
leveringene er registrert i klasse l i tabell 3.74.
22%- 47% av alle leveringer bortsett fra de leveringene
som ikke kunne klassifiseres, er restordreleveringer.
Det er verdt å legge merke til at restordreleveringene
slett ikke bare er små leveringer selv om de små lever-
ingene utgjør en betydelig del hos enkelte produsenter.
Klasse 2 gjelder fØrstegangsleveringer med rest. Denne
typen utgjør 11% - 42% av alle leveringene. Det er denne
leveringstypen som er fØrste årsak til restordrelevering-
ene. FørstegangSleveringer uten rest utgjør 20% - 65% av
leveringene, og denne andelen er størst hos den produsen-
ten som har lengste leveringstid. Hos denne produsenten
er restordreleveringsandelen lavere enn for de andre i

tabell 3.74.

l)r denne analysen inngår bare fem prOdusenter.
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Tabell 3.74: Ordretypenes stØrrelsesfordeling (varelinjer)

Produsent
Typel)

LeveringsstØrrelse målt i varelinjer (øvre kl.g.)
O l 3 7 15 31 63 Sum%

Produsent 2 O 15
l O

4
4

O

2

022
4 18 11

O

7
23
46

2 O O 2 4 O 2 2 11
_______________~ 9 ~ 2 ~ 2 7 ~ ~9_=_!99_
Produsent 3 O O 8 24 2 2 O l 17

l O 4 6 4 10 10 l 35
2 O O O 2 10 6 l 19

_______________~ 9 § § ~ ? ! 9 ~2_=_!92_
Produsent 4 O O O O O O O O O

l O 3 3 6 6 3 l 22
2 O O O 3 6 l 3 13

_______________~ ~ § 2 !2 !7 !! ~__~_§~_=_!99_
Produsent 5 O O 2 O l l O O 4

l l 14 9 12 4 4 3 47
2 O 4 3 5 5 l l 19

_______________~ 9 !~ ~ § ! ~ ! ~~_=_!~~_
Produsent 6 O

l

2

3

O O O
066
O 4 O
O 11 11

2 O O
626
4 10 15
2 4 2

O

O

9
O

2

26
42
30

l Se ovenfor side 3•.97.
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Q~~~~~lP~_~~_!~~~~~~~~~~~;
Ordre typene har ikke det samme mønster med hensyn til
leveringstid. Det er heller ikke å vente ettersom det
er lagt inn et tidsmoment i klassifiseringen av lever-
ingene. Restordrene som er karakterisert ovenfor, har
gjennomgående lengst leveringstid hos alle seks produ-
sentene. Dette går tydelig fram av tabell 3.75.

Restordreleveringene omfatter ikke bare små leveringer
som en kanskje ville vente, men leveringer i de fleste
stØrrelsesklassene, se tabell 3.74.

Hos alle produsentene unntatt produsent 7 er det type 3,
dvs. f¢rstegangsleveringer-uten-rest som har ko~test le-
veringstid, og fra 15 til 23% av alle leveringene som
også hØrer til denne klassen, har en leveringstid på en
uke eller mindre. Ved å studere tabell 3.75, vil en fin-
ne at produsentene synes å fØlge ulike retningslinjer i
sin leveringspraksis. De forskjeller som finnes, kan
imidlertid ha større sammenheng med produsentenes kjØper-
struktur o~ kjØpernes andeler av de enkelte ordretyper,
enn med produsentenes leverlngspolitikk.

Hos noen produsenter vix leveringspraksis ikke kunne ses
uten i sammenheng med bestemte personer som styrer lever-
ingsrutinene og som har bygget dem opp. I enkelte til-
feller skjer det gjennom leveringspr10ritering en viss
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form for differensiering etter kriterier ved kjØperne.
Denne differensieringen skjer fra effektueringsplanet i
distribusjonen. En slik differensiering behØver ikke å

være i strid med leverandØrens generelle leveringspoli-
tikk, men den kan være det.

Tabell 2.72: Ordretypenes leveringstid.
Alle leveringene fordelt på leveringstidklasser.

Produsent Leveringstid i uker (Øvre klassegrenser)
Type O l 3 7 15 31 63 Sum %

Produsent 2 l O O 9 26 9 3 O 46
2 O O 9 O O 2 O 11

_______________~ 9 !2 ~ 9 9 ~ 2 g2_=_77~_
Produsent 3 l O 4 12 12 7 O O 35

2 2 6 10 l O O O 19
_______________~ 9 !2 § ~ g g 2 g~_=_§~~_
Produsent 4 l O O 2 6 9 4 l 22

2 O O 3 3 7 O O 13
_______________~ 9 !~!~!~!~ ~ 2 §2_=_~~_
Produsent 5 l O 10 14 15 7 l O 47

2 O 13 4 l l O O 19
_______________~ 2 ~9 7 ~ ! 9 9 ~2_=_~§~_
Produsent 6 l 2 O 8 8 8 O O 26

2 O 13 21 6 O 2 O 42
_______________~ ~ g~ 2 2 9 9 2 ~2_:_~~~_
Produsent 7 l O 8 15 27 4 O O 54

2 O 19 4 O O O O 23
3 O 4 8 O O O O 12

Klasse O er ikke tatt med i denne tabellen. se tabell 3.74.
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g!9!~E¥P~_~~_~J~p~!~~~_~E~!!~~~~~
De tre ordretypene som det opereres medl), må ses i sam-
menheng med de former for kontakt som selger og kjØper
har. Vanligvis vil kjøperens stØrrelse være
bestemmende for kontaktstrukturens utforming. Dersom
kjØperen er forholdsvis stor, vil kontaktstrukturen, målt
ved f.eks. hyppigheten for de enkelte former for kontakt
gjennom en bestemt periode, ha en annen utforming enn om
kjØperen er forholdsvis liten. Det er grunn til å anta
at denne sammenhengen kan vises direkte gjennom relasjonen
ordretype og kjØperstØrrelse. Dette er forsØkt i tabell
3.76, der det er mulig å "lese av de enkelte kjØperstØrrel-
sesklassers andel av leveringene aven bestemt ordretype.
I denne tabellen vil det fØrst og fremst ha interesse å
finne de kjØperklasser som peker seg ut med hensyn til
restordreleveringer og de som får den overveiende delen
av ordrene effektuert fullt ut.

De mindre kjØperne står mer sjelden i kontakt med produ-
sentene enn de større kjØperne. En vil for de mindre
kjØperne derfor vente å finne en forholdsvis større del
av leveringene i den siste ordretypen. Tabellen viser at
dette er langt på vei riktig, og det gjelder fullt ut for
produsent 7's vedkommende hvor kjØpere med årskjØp på ~
enn 15000 kr. sikkert bare unntaktsvis får hele ordren
levert i en engang. på den annen side skulle man blant

l)se side 3.97



produsent 7's kjØpere ikke vente å finne at de minste
kjØpern~ svarer for så stor del av restordreleveringene
som tilfellet er. Generelt gjelder det at kjØperklasse-
nes andel av restordreleveringene stiger med stigende års-
kjØp. ÅrsaksmØnsteret er neppe så enkelt at dette kan
forklares med produsentenes svakere strategiske posisjon
vis a vis de større kjØperne.

De største kjØperne får alt i alt gjennomsnittlig flere
leveringer hver dag. Dette vil bety at det for hver av
dem gjennomsnit~ kommer til flere ordrer hver dag.
De større kjØperne 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 bli levert et kvantum som bestemmes ut ifra be-
stemte kapasitetsgrenser hos produsenten.

Om en ordre gjelder flere enheter enn hva som går ned i
en såkalt standardkasse, vil det kunne tenkes at det be-
stemmes at det overskytende skal leveres neste gang. Er
kjØperen forholdsvis stor, viser leveringstidene nedenfor
at dette kan bli innen en ukes tid. Det er klart at
dette forholdet har påvirket de resultater som er gitt i
tabellene nedenfor.
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Tabell 3.76: Leveringenes fordeling på ordretyper og
kjØperstØrreIser.

Produsent Ordre- Leveringsstørrelsei 100 kr. (Øvre kl.gr.)
type O 5 15 35 75 155 635 Sum %

Produsent 2 l O 7 4 15 17 3 O 46
2 O O 2 2 7 O O 11

______________ ~ 2 2 7 ~ ~ 2 2 g2_
Produsent 3 l O 4 4 12 13 2 O 35

2 O 4 6 4 4 l O 19
______________~ !~ g § ~ ~ 2 2 g2_
Produsent 4 l O O 7 3 4 6 2 22

2 O 3 3 3 3 l O 13
__~ ~ § 2 !§ !! !7 ~ g §2_
Produsent 5 l l 3 13 15 8 4 3 47

2 l 3 5 5 l 3 l 19
______________~ ! ~~ 7 § ~ § g ~2_

Produsent 6 l 4 8 12 2 2 O O 26
2 9 10 19 O 4 O O 42
3 15 6 7 2 2 O O 32------------------------------------~---------------------------

Produsent 7 l
2

3

O

O

O

4
O

8

23
12
4

12
8
O

15
3
O

O

O

O

O

O

O

54
23
12
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7 Produsentenes varetilbud og sammensetning i lever-

!~~~~~~---------------------------------------------
!~~~~~~!~g;~
Hver enkelt produsent setter, uansett varegruppe, sammen
sitt varetilbud med et stort antall vareenheter. Det
er blitt oppgitt at stentøyvareprodusentene kan ha opptil
10000 vare enheter og glassvareprodusentene ikke ligger
langt etter. De største glassvareprodusentene kan f.eks.
ha over 60 vinserviser og hvert vinservise kan bestå
av 4-12 enheter.

Tradisjonelle beskrivelser av sortimensstrukturen klas-
sifiserer gjerne sortimentet eller varetilbudet ut ifra
begreper som bredde, dybde, pris-, kvalitets- og origi-
na11tetsnivå. Når denne framgangsmåten ikke er blitt
valgt i denne undersØkelsen, er det fordi et slikt be-
traktelsessett vanskelig kan bygges inn i sammenhengen
mellom produsentenes ¥aretilbud og leveringsstrukturen.
Den framgangsmåte som her er valgt og som fØlger av de
begrensninger som ligger i observasjonsmåten, hjelper
heller ikke stort til å bringe de antatte funksjonssam-
menhengene fram i dagen. Hensikten er imidlertid å ana-
lysere leveringsstrukturen ut ifra en klassifikasjon av
varetilbudene som defineres operasjonelt. I og med at
leveringsstrukturen på denne måten ses fra et varetil-
budssynspunkt, kommer det fram nye trekk i distribusjons-
strukturen og disse kan gi grunnlag for fortsatte under-
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sØkeIser av funksjonssammenhenger.

For den analysen som presenteres i dette avsnittet ble
det fØr 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 stentØY.

Klassifikasjonssystemet bygger på antatt bruk i for-
brukerleddet og funksjonell samhØrighet i distribusjone~
Med funksjonell samhØrighet er i denne sammenhengen å
forstå varer som hØrer sammen i bestemte sett, serviser
eller liknende og det er ikke tenkt på Økonomiske rela-
sjoner her. Dette la grunnen for inndeling i to hoved-
grupper som er definert nedenfor. Innenfor hver hoved-
gruppe ble leveringene klassifisert etter den antatte
anvendelse av de varer som inngikk i leveringen. En
levering kan etter dette hØre til enten hovedgruppe l
eller hovedgruppe 2, og innenfor den relevante gruppen
enten varer til bruk ved servering og matlagning eller
annet bruk ~ begge disse siste kategoriene. Denne
inndelingen er kvalitativ. Dette er egentlig ikke mer
enn en tangering av måleproblemene. De målinger som er
foretatt, representerer imidlertid den int'ormasjon som
kunne samles inn om dette problemområdet innenfor de
Økonomiske rammer for undersØkelsen.
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g!~~~~~!~~~-~_!~~~!~~~~~~~~~~!~~!
Hovedgruppene for glassvarer er:

1 Vareenheter som hØrer 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 l.

Den fØrste 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 utgjØr denne delen tyng-
den i glassvareprodusentenes varetilbud. Glassvarepro-
dusentene har en stamme av vinserviser som er karakteri-
sert ved at nye serviser kommer til hvert år samtidig
som gamle serviser tas ut. Det er verdt å merke at der
som regel vil oppstå en. viss kompletteringsetterspØrsel
etter de fleste serviser som har vært markedsfØrt.
Dette gjelder alle varegrupper.

Den andre hovedgruppen inneholder to forskjellige vare-
grupper som hver har hatt sin egen utvikling. Den fØrste
av disse er tradisjonell i den forstand at de varer som
inngår, ikke er blitt særlig forandret eller utviklet
eller utvidet med hensyn til antall. I denne gruppen
inngår serveringsfat, asjetter etc. I den andre under-
gruppen inngår alt kunstglass, krystallvaser, krystall-
boller, blomsterglass, askebegre etc. Det er i denne
gruppen at glassvare produsentene har ekspandert fØrst
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og fremstl). Denne ekspansjonen sammen med import, la
grunnlaget for endringer i detaljistenes tilbudsstruktur.
Det er:!.den siste gruppen at man finner de typiske
"gaveartiklene" som ifØlge bransjefolk svarer for den
egentlige salgsØkningen.

I tabell 3.77 er det vist hvordan glassvareprodusentenes
salg fordeler seg på de enkelte kombinasjonene i den
klassifiseringen av leveringene som nyttes her.
Tabell 3.77: Glassvareprodusentenes salg fordelt på de

enkelte varekombinasjonene 1960.
P5 produsent 5, p6 Æ produsent 6.
P7 = produsent 7.

Varekombinasjoner
Hovedgruppe l Hovedgruppe 2

6 8
Ingen
varer

Bare til
Server.

Andre
varer

Varer fra
både 6 og 7

Ingen P 5 5.0 5,7 2,7
l ;~:e~r. P 6 4,7 17,5 6,1___~ ~_7 §!§ ~Q!~ ~2!§ _

Varer P 5 25,7 20,0 4.7 25,8
til 62 servi- P 3,9 5.7 0,7 21,5
ser, P 7 3,5 9,3 9,1 41,1

---~~~~~------------------------------------------ ------
Varer
til

P 5 1,3 0,3 0,7 2,0
P 63 servi-

ser, P 7 0,0 0,0 0,0 0,0
___~l~~~~~ _

0,7 1.1 0,0 10,5

Serv1- P 5 0,3 0,8 0,5 4,5
4 ser, P 6 0,0 0,3 0,6 27,2glass og

krystallP 7 0,0 0,0 0,0 0,0

l) Produsentopplysninger.
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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, særlig
i varekombinasjonene (2,5) og (2,6) som tilsammen utgjør
45,7% av salget. Begge disse kombinasjonene gjelder
glassvarer, men i det fØrste tilfellet, (2,5) leveres
det bare glassvarer til serviser o.l., dvs. hovedgruppe
l, og i det andre tilfellet, (2,6) leveres varer fra
hovedgruppe l sammen med varer til bruk ved servering og
matlagning fra hovedgruppe 2.

Produsent 5 leverer i større grad enn de andre, servise-
og serveringsvarer. Produsent 6 har forholdsvis hØyere
andeler av sitt salg i varekombinasjoner hvor andre· varer
til husholdningsbruk inngår, se f.eks. (1,7) og (4,8).

I de to foregående avsnittene om leverings- og ordre~
strukturen, ble det slått fast at alle produsentene har
karakteristiske hØyreskjeve leveringsstrukturer og sann-
synligvis også hØyreskjeve ordrestrukturer noe som selv-
sagt har sammenheng med kontaktformene og kontaktstruk-
turen. I dette avsnittet er det mulig å beskrive lever-
ingsstrukturen nærmere og å lokalisere de varekombina-
sjoner hvor leveringsstørrelsen har spesielle trekk.
Dette er gjort i tre tabeller nedenfor. For hver vare-
kombinasjon slik de ble vist i tabell 3.77 ovenfor, er
det gitt fem beskrivelsesmål, nemlig vedkommende vare kom-
binasjons andel av alle leveringer, av alle vare linjer,
av totalsalget og gjennomsnittlig belØps- og leverings-
stØrrelse i varekombinasjonen.
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Tabell 3.18:Beskrivelse av varekombinasjonene hos produsent 5
1960.
L = andel av leveringene
V = andel av varelinjene
R = andel av salget
'¥'= gjennomsnittlig antall varel1njer pr. levering
fl= gjennomsnittlig leveringsbelØp pr. levering,kr.

Varekombinasjoner
5 5 6 6 7 7 8 8 Sum

L 14,2 11,6 5,0 30,7
l V,'¥' 4i2 2 4~4 2 6;5 8 15,1 3
__~£~ 2t2 ~~7 2,7 ~~~ ~L7 ~7~ !~L2 ~Q~ .

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
__ ~L~ __ 52L§ 2?~ ~~,~__~91? ~11 §9~ ?2l1__~??? J2l~ ?22 .
L 1,8 0,6 1,0 1,4 4,7

3 v,'¥' 1,2 4 0,5 5 1,2 7 4,8 21 7,7 9
__ ~L~ !!~ 292 9!~ ~!~ 9!7 ~22 ?,9__!9~2 ~!~ §~§ .

L 0,5 0,6 0,3 1,4 2,8
4 V,'¥' 0,4 6 1,2 12 0,6 10 9,4 37 11,6 23
__ ~L~ 9!~ 2!! 9!? ?27 2t2__!!~! ~!2__?!!2 §!! !~7? _
S L 35,7
U V,'¥' 15,4
M R,fl27,2

2

527

28,2
23,5
26,0

5
640

18,3
11,7
11,7

17,7
49,4
35,0

16
1375

99,9
99,9
99,9

5,7
693

De små leveringene forekommer fØrst og fremst når det
leveres varer bare fra hovedgruppe 2, dvs. varer til bruk
ved servering og mat1agning, bare andre varer til hus-
holdningsbruk og disse to varekategoriene sammen.
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Hele 3~ av leveringene kan fØres til denne type. De
varekombinasjoner hvor gjennomsnittsstørrelsen er bety-
delig større enn det totale gjennomsnittet, er (2,6),
(2,8), (3,8), (4,7) og (4,8). Disse varekombinasjonene
er sannsynligvis resultat av forhandlingssituasjoner
som selgeren har tatt initiativet ti~.

Tabell 3.79 gir tilsvarende opplysninger for produsent 6.

Tabell 3.79:Beskrivelse av varekombinasjonene hos produsent 6
19601).
L = andel av leveringene
V = andel av varelinjene
R = andel av salget
¥ = gjennJmsnittlig antall vare linjer pr. levering
fl = gjennomsni~g leveringsbelØp pr. levering, kr.

Varekombinasjoner
5 5 6 6 7 7 8 8 Sum

L 9,2 30,1 8,8 48,1
l V,¥ 1,6 2 14,1 5 8,3 9 22,6 4
__~L~ ~tg g2~ ~7L2 ~72 §L~ ~~~ g7L~ ~72 .
L 6,0 4,8 1,0 18,2 30,0

2 V,¥ 0,9 2 2,2 5 1,3 12 28,3 15 32,7 11
__~t~__~L2 ~~~ ~2L7 7§2 Qt7 ~7§ ~!L2 7§2 2!t§ §§! ,
L 0,4 3,0 6,8 10,2

3 V,¥ 0,1 3 0,9 3 12,1 17 13,1 13
__~!~__Qz7 g§! !t~ g2§ !Qt2 222 ~~t~ 7~§ .
L 0,6 0,4 10,6 11,6

4 V,¥ 0,4 7 0,6 16 31,0 29 32,1 28
__~t~ QL2 2!§ QL§ 27~ ~7L~ !§27 ?§l! !2§~ .

S L 6,4 17,6 31,5 44,5 100,0
U V,¥ 1,0 2 3,3 2 16,0 79.6 19 99,9 9,8
M R,fl 4,6 471 11,3 417 18,8 65,3 950 100,0 647
l} 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 l, dvs. servisevarer og drikkeenheter
av glass og krystall ellers inngår ikke i leveringene.
Dette må tolkes slik at denne produsentens varetilbud er
innrettet mot andre varer først 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-
ingsstørreIser som er større enn gjennomsnittet for tota-
len. Det er grunn til å anta at dette salget er kommet
istand fØrst og fremst som fØlge av produsentens egen
selgerinnsats, dvs. leverandØren har tatt initiativet til
disse leveringene. Sammenliknet med produsent 5, betyr
den egne innsatsen mer for produsent 6 enn for 5. Dette
henger etter alt å dØmme sammen med kjØpernes absolutte
størrelse. TilbØyeligheten til at kjØperne selv tar kon-
takt er større overfor produsent 5 enn overfor produsent
6, selv blant dem som er kjØpere hos begge.

Hos produsent 7 er varetilbudet totalt og i 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 f9r
de to andre glassvareprodusentene.
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Tabell 3.80: Beskrivelse av varekombinasjonene hos produsent 7,
1960.
L = andel av leveringene
V = andel av varelinjene
R = andel av salget
¥ = gjennomsnittlig antall varelinjer pr. levering
*= gjennomsnittng leveringsbelØp pr. levering, kr.

Varekombinasjoner
5 5 6 6 7 7 8 8 Sum

L 19,7 17,4 20,5 57,7
l V,¥ 5,6 2 10,6 4 25,4 8 41,7 4
__~L~ §L§~ ?~Q !QL~ 2Q! !~L~ ~Q2 ~§L~ 2~~ .
L 9,3 9,3 5,4 18,2 42,2

2 V,¥ 3,5 2 8,1 6 7,4 9 39,2 14 58,2 9
__~L~__~L2 ~!? ~L~ ~~~ 2!! !~22 ~!L! !~~2 §~!Q__!?~~ .
S L 9,3
U V,¥ 3,5
M R,fl 3,5

2
312

29,1
13,8
15,9

22,8
3 17,9

457 19,6

38,8
5 64,6

7~ 6~0
10

1312

100,0
99,9

100,0
6,3

833

Også hos denne produsenten dominerer varer fra hoved-
gruppe 2 i leveringsantallet. Hele 58% av leveringene
fordelte seg på varekombinasjonene (1,6), (1,7) og (1,8),
dvs. leveringer uten servisevarer og drikkeenheter ellers.
I alle disse varekombinasjonene var dessuten leverings-
belØpet lavere enn totalgjennomsnittet. LeveringsstØr-
relser som er vesentlig større enn gjennomsnittet, finnes
i vareko~binasjonene (2,7) og (2,8). Omlag 50% av salget
og 24% av leveringene falt i disse to kombinasjonene.
JamfØrt 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 ifra hovedgruppe 2. Den har imidlertid mindre
varer i gruppen andre varer innenfor hovedgruppe 2, enn
produsent 6, men forholdsvis mer enn produsent 5. Fra
produsent 7's side er dette en tilpasning i forholdet til
produsent 5.

Resultatene er ikke tilstrekkelige til å fastslå at de
tre glassvareprodusentenes varetilbud er så forskjellige
at konkurransesituasjonen kan karakteriseres som partiell
konkurranse. De forskjeller som fins i tabell 3.77,
tyder imidlertid på at særpreg i varetilbudene slår ut i
forskjellige leveringsstrukturer. Resultatene kan imid-
lertid ikke tolkes som uttrykk for bestående funksjons-
sammenhenger. Det er f.eks. ikke mulig å trekke den kon-
klusjon at hos produsent 5 vil en del av etterspØrselen
etter glassvarer i hovedgruppe 2 være uavhengig av etter-
spØrselen etter varer i hovedgruppe l. Nærmere under-
sØkelser kan komme til å vise at når initiativet tas av
kjØperne, er der en slik uavhengighet, og at varegruppene
er komplementære når initiativet til kontakt tas av pro-
dusenten selv. Hos produsentene 6 og 7 kan det tenkes
at der over en viss tid skjer en viss etterspØrsel etter
varer, fØrst og fremst i hovedgruppe 2, og at denne etter-
spØrselen er uavhengig i forhold til etterspØrselen etter
varer i den andre hovedgruppen. Bare nærmere undersØkel-
ser og undersØkelser som spesielt legger vekt på å kart-
legge og måle de dynamiske aspektene i distribusjonen,
kan eventuelt gi svar på disse problemene.
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~~!~~!~~~~~!~~~_!_!~~~!!~~~~~~~~~!~~!
Vareenhenter som tilhØrer-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 stentØyvarer at det i lØpet
av de siste 10 årene har skjedd en fundamental forandringi
servisevarenes sammensetning. Mens servisevarer tidlig-
ere ble markedsfØrt og distribuert som hele serviser, er
det i distribusjonen mer og mer blitt slik at settene
brytes opp i enkeltdeler. Det er egentlig bare i reklame,
ved demonstrasjoner og utstillinger at vareenhetene opp-
trer i sett~). Settene er i seg selv i lØpet av de siste
30 år blitt redusert fra tidligere standardsett på omlag
80 deler for middagsserviser, til omlag 40-50 deler og
mindre. Denne endringen må ses som et kombinert resultat
av endret etterspØrsel fra forbrukerne som fØlge av for-
andringer i en rekke arbeidsbetingelser som det her vil
fØre for langt å drØfte, og av forhandlernes og endelig
produsentenes tilpasning til de endringer som gjorde seg
gjeldende i etterspØrselen. Fra å selge hele serviser,
begynte forhandlerne i femtiårene å ta i bruk oppdeling
av serviser som konkurransemiddel. Dette førte til for-
skjellig omsetningshastighet for de enkelte deler i et
servisesett, og det oppsto et kompj.st.t er-fngsbehov hos
forhandlerne. Det er grunn til å anta at dette komplet-
teringsbehovet utgjØr en vesentlig del av de mindre lever-

l) Det har ikke vært mulig å kvantifisere dette forholdet.
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ingene fra produsentene, og det er viktig å merke seg at
det er forhandlerne som tar initiativet til denne delen
av leveringsstrukturen.

Mens produsentene i de fØrste årene som denne undersØkel-
sen dekker, fakturerte serviser i sett, har de i de siste
årene gått over til å fakturere vareenhetene i servise-
settene. Dette er en fØlge av de forandringene som er
omtalt. Hos porselensprodusenten kommer det dessuten til
at faktureringsrutinene ble lagt over på hullkort, noe
som automatisk ga fakturering av hver enkelt vareenhet.
For undersØkelsen betyr dette at det for porselensvarene
ikke er mulig fullt ut å bruke variabelen varelinjer i
en jamfØring over tid.

I tabell 3.81 er der for hovedvaregruppe l, registrert
to tilfeller, nemlig ingen levering og levering av deler
som hØrer sammen i bestemte serviser.

I tabellen er det vist at servisevarene i hovedgruppe l
utgjØr omlag 64% av både leveringer og salg ved levering
bare fra denne gruppen. Tilsvarende andeler for den andre
varegruppen levert alene er bare 6% og 2%. Skilnaden er
vesentlig i forhold til glassvareprodusentene. Når en
enkelt varekombinasjon er så stor som i dette tilfellet,
er det klart at klassifikasjonsmåten ikke fanger struk-
turtrekkene på samme måte som for glassvareprodusentene.
En alternativ måte ville ha vært å klassifisere etter
f.eks. servisetype, antall forskjelli"ge serviser som det
ble levert fra, samt andre karakteristika ved servisene
for derved å finne fram til hvilke varer det er som inn-
går i de enkelte deler av leveringsstrukturen.
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Tabell 3.81: Beskrivelse av varekombinasjonene hOB produsent 4,
1960.
L = andel av leveringene
V = andel av varelinjene
R = andel av salget
¥ = gjennomsni~g antall varelinjer pr. levering
fl = gjennomsnittlig leveringsbelØp pr. levering, kr.

Varekombinasjoner
5 5 6 6 7 7 8 8 Sum

L 4,5 0,4 0,7 5,7
l v,¥ 6,9 3 0,2 6 O~l 2 1,3 3
__~L~ !L§__~7~ QLg ~2~ QL! !§g !L2 ~~7 _

L 6~,.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
__~L~ __§~L7__!Qg§ ~gL7_!ggg !L! ~g~ QL§ ~2~ ~~!!__!Q7~ _
L 64,2
V,¥ 58,1

R,fl 63,7

32,2
11 39,2 14
1026 34,3 1102

1,7
1,6
1,3

11
794

2,1
1,1
0,7

99,9
99,9 11,8
99,9 1038

For glassvareprodusentene var det mulig å finne fram til
de varekombinasjoner som i særlig grad svarer for de små
og de store leveringene. Materialet tillater ikke en til-
svarende lokalisering for denne produsenten. Man kan
imidlertid trekke den konklusjon at det for porselens-
varene ikke finnes vesentlige deler av varetilbudet uten-
om servisevarene som gir grunnlag for kjØperorientert .kon-
taktinitiativ. De andre varene, dvs. varer fra hoved-
gruppe 2 må derfor fØrst og fremst ha betydning for sel-
geren i de situasjoner han selv tar initiativet slik til~
fellet er ved selgerbesØk og utpakningsreiser ellers.
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På samme måten som for porselensvarene, dominerer servise·
varene i flintvareprodusentenes varetilbud og leverings-
struktur. For flintvarene var det imidlertid å skjelne
mellom levering av hele serviser og enkle deler på den
ene siden og bare enkle servisedeler på den. annen. Dette
ga grunnlag for å dele hovedgruppe l inn i tre deler,
nemlig levering av serviser og enkle deler til serviser,
enkle deler til serviser og ingen servisevarer i lever-
ingen. I de tabellene som fØlger, svarer disse gruppene
til henholdsvis 2, 3 og l.

De likheter som er funnet mellom de tre produsentene i
denne varegruppen når det gjelder andre variable, kommer
også klart fram i denne delen av analysen. Ser man pro-
dusentene under ett, er det slik at et fåtall varekombi-
nasjoner dominerer i salget. Varekombinasjonene (2,6) og
(3,6) hadde 1'lenholdsvis60%, 67% og 67% av salget hos de
tre produsentene tatt i nummerrekkefølge. Dette viser
nettopp at serv~sevarene sett under ett, dominerer i sal-
get. Varer i hovedgruppe 2 utg~ør en forholdsvis liten
del av salget, og særlig gjelder dette andre varer til
husholdningsbruk. Flintvareprodusentene begynte fØrst
etter 1960 å utvikle ~arer i denne gruppen på en slik
måte at en kan karakterisere endringene som aktive tiltak
i oppbyggingen av varetilbudene. I tabell 3.82 er de tre
produsentenes salgsfordelinger jamfØrbare, og tilsyne-
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latende er der ikke store forskjeller mellom dem.

Av total salget for alle tre produsentene av varekombina-
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 på de tre
produsentene med 61% på produsent l, 14% på produsent 2
og 25% på produsent 3. I begynnelsen til dette kapitlet
ble det pekt på de forandringer som fant sted i hver
enkelt prdusents andel av salget. Produsent l har hatt
en relativ om enn ubetydelig absolutt vekst. Det viser
seg ved nærmere undersØkelser 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 på de

enkelte varekombinasjonene 1960.
p l produsent l
p 2 produsent 2
p 3 produsent 3

Varekombinasjoner
Hovedgruppe l Hovedgruppe 2

5 6 7 8
Ingen Bare til
varer server.

Bare an- Varer
dre varer fra 6+7

Ingen P l 10,3 0,6 0,1
l viarer p 2 3,5 0,5 0,3gr.____________~-2 §!2 2!2 2!2 _

Servi- p l 10,0 27,8 7,1 0,1
2 ser + P 2 3,2 33,4 8.1 0,0

deler p 3 3,9 27 8 7,9 O O_____________________________ L L _

P l 5,9 32.3 5,5 0,1Bare
enkle
deler

P 2

P 3
6,8
6.1

34.1
38.9

10.2
8.1

0,0
0,0

3



JamfØrt med tidligere år har varekombinasjonen (3,7) fått
andelen av salget hos hver enkelt redusert vesentlig.
Dette henger sammen med tilkomsten av alternative lever-
andører tørst og fremst gjennom import. I 1954 utgjorde
varekombinasjonene (2,7) og (3,7) henholdsvis 40, 23 og
44% og 16, 19 og 18%. Andre varer var følgelig mer betyd-
ningsfulle tidligst i undersØkelsesperioden. Dette går
ellers fram av tabellene for hver enkelt produsent.
Tabellene er bygget opp på samme måte som for de to andre
varegruppene.
Tabell 3.83 viser hviilke r-esuLtabe.r- som ble funnet for
produsent 1 i 1960.

Tabell 3.83:Beskrivelse av varekombinasjonene hos produsent l
1960.
L = andel av leveringene
V = andel av varelinjene
R =.andel av salget
¥ 3 gjennomsnittU8 antall varelinjer pr. levering
fl - gjennomsnittllg belØp pr. levering, kr.

Varekombinasjoner
5 5 6 6 7 7 8 8 Sum

l 16,4 1,7 0,7 18,7
l V,¥ 6,7 5 0,8 6 0,1 3 7,5 5
__~L~ ~__..:!QL2 !Q!7 QL~ 227 QL! 2~~ !!LQ__22Q _
L +7,4 15,6 3,7 0,2 36,8

2 V,~ 3,0 2 25,6 22 5,9 21 0,1 11 34,5 12
__~L~__!QLQ 2?~ ?7L~__~_?~~7 7L!__2!?Q QL! 2~~ ~2L!__!27~__
L 9,2 27,3 7,7 0,3 44,5

3 V,¥ 5,4 8 40,4 19 11,8 20 0,2 9 57,9 23
__ ~L~ 2L2_~_!Q~2 2?L2 !2!2 2L2__!!~2 2L! ~77 ~2L2__~2!! _
S L 26,6
U V,¥ 8,4
M R,R 15,9

4
968

59,2
72,6
70,5

13,0
16 18,5 19

1921 13,1 1624

1,2
0,5 5
0,4 527

99,9
100,0 13
99,9 1613
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Levert hver for seg. svarer gruppene" for omlag 27% og 19%
av leveringene. Gjennomsnittlig leveringsstØrrelse er i
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 overveiende delens vedkommende kunne fØres
tilbake til produsentens selgerbesøk og utpakninger hos
kjØperne.

Det går ellers klart fram av tabell 3.83 at den andre
hovedgruppen i vareutvalget spiller en langt mindre rolle
i leveringene hos denne produsenten enn tilfellet er for
glassvareprodusentene. JamfØrt 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 ogmatlagning. Ved utpaknings-
reiser og ellers når produsenten tar initiativet, vil ser-
visevarer dominere i varetilbudet som vanligvis er til-
fØrt flere servisenyheter ved slike anledninger. Det er
il:ke rimelig at kjØperen under slike forhold begrenser seg
til varer i hovedgruppe 2. Leveringene i kombinasjonene
(1,6), (1,7) og (1,8) er derfor leveringer som er kommet
istand som fØlge av kjØpernes initiativ. Gruppen varer
til bruk ved servering og matlaging er tydeligvis så stor
at der fins en "egenetterspØrsel" etter den. Hos denne
produsenten steg både leveringsantallet og salget, abso-
lutt sett, fra 1958 til 1960 for denne varekombinasjonen.
Forsiktig tolket kan dette tyde på 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 jamfØrt 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 i leveringsstrukturen.

Tabell 3.84: Beskrivelse av varekombinasjonene hos produsent 2
1960.
L = andel av leveringene
V = andelen av varelinjene
R = andel av salget
¥ = gjennomsnittligantall varelinjer pr. levering.
fl= gjennomsnittllsbelØp pr. levering, kr.

Varekombinasjoner
5 5 6 6 7 7 8 8 Surri

L 9,2 1,4 0,5 11,1
l V,¥ 2,0 3 0,8 9 0,1 4 2,9 4
__~!~ 2!2 27~ 9!2 2§~ 9!2 ~!7 ~!2__2~g_
L 6,5 16,4 5,1 27,9

2 V,¥ 1,7 4 22,4 22 10,1 32 34,2 19
__ ~!~ 2tg 72§ 22.~ 2!22 §.!__g~~Q ._~~t 7_g~2~_

L 21,4 30,9 8,8 61,1
3 V,¥ 6,7 5 39,6 20 16,7 30 62,9 16
__ ~L~ §!§ ~§7 2~t! !§~~ !Qtg__!7§g 2!t~_!g§2_

S L 27,9
U V,¥ 8,4
M R,fl 9,9

5
550

56,5
63,9
70,9

18
1930

IS,?
27,6 29
18,7 1891

0,5
o, l 4

0,3 917

100,0
99,9 15,8

100,0 1535

I hovedtrekkene avviker ikke denne strukturen fra den
fØrste flintvareprodusente·ns. Også for denne produsenten
er det varegruppene levert enkeltvis som svarer for le--
veringsstørrelser under gjennomsnittet. De gjennomsnitt-
lig største leveringene kan føres til varekombinasjonen
(2,6) hvor salg av hele serviser er registrert.
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Tabell 3.85 viser hvilken struktur produsent 3 hadde
1960.

Tabell 3.85: Beskrivelse av varekombinasjonene hos produsent 3
1960. '
L = andel av leveringene
V = andel av varelinjene
R = andel av salget
¥ = gjennomsnlttllgantall varelinjer pr. levering
~ = gjennomsnittng belØp pr. levering, kr.

Varekombinasjoner
5 5 6 6 7 7 8 8

L 12,8 1,1 0,9 14,7
l V,¥ 3,3 3 0,5 5 0,1 l 3,8 3
__~L~ §L~ §§! 9L2__!!?~ 9L2 ~2! 7L2__§§!_.

L 4.9 11,9 2,9 19,8
2 V,¥ 1,0 2 19,9 19 8,4 32 29,3 17
__~!~ ~L2 !9§§ ?IL§ 2!?7 7!2__222§ 22!2_?§7§_.

L 18,9 38,9 7,7 65,5
3 V,¥ 8,9 5 44,8 13 13,1 20 66,8 12
__~!~ §L! ~?2 2§L2 !2~Q §!!__!~?! 22!!_!9§7 __
s L 23,8 63,6 11,7 0,9 100,0
U V,¥ 9,9 5 68,0 12 22,1 22 0,1 l 99,9 11,4
M R,~ 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 leveringsstØrrelsen ve-
sentlig lavere enn gjennomsnittet med hensyn til belØp
og vare11njer (dvs. antall forskjellige vareenheter i
leveringen). Ellers er det tydelig at der hvor lever-
ingsstØrrelsen er over gjennomsnittet. er det de samme
varekombinasjonene som hos produsentene l og 2.
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En vesentlig del av leveringene i varekombinasjonene
(2,6). (2,7). (3,7) og i en viss utstrekning også (3,6)
vil etter alt å dØmme kunne fØres tilbake til ordrer
hvor produsenten selv har tatt initiativet til kontakt.

De resultater som er gitt for hver enkelt produsent for
året 1960, er i de fØlgende tre tabellene satt inn i sam-
menheng med tilsvarende (avrundete) opplysninger for de
tidligere årene. Dette muliggjØr en viss sammenlikning
over tid. Man bør imidlertid sette de relative tallene
i tabellen i relasjon til de absolutte salgstall i be-
gynnelsen av dette kapitlet.
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8 Prisdifferensiering i glass- og stentØyvaredistribu-

~~~~~~~-----------------------------------------------
Dette avsnittet om prissetting i distribusjonssystemet
er å betrakte som et supplement til analysen av lever-
ingsstrukturen ovenfor. Det har ikke vært mulig innen-
for undersØkelsens ramme å kvantifisere prissettingsfor-
hold på samme måten som for andre forhold i tidligere
avsnitt. De opplysninger som gis her, bygger på egne
observasjoner av fakturaer, brev, brosjyrer o.l. samt på
samtaler i bedrifter og i bransjens organisasjoner.

De enkelte bedrifters prispolitikk og gjennomfØringen av
prispolitiske tiltak er ikke tatt opp til detaljert ana-
lyse i denne underSØkelsen. Formålet med de opplys-
ninger som gis i det fØlgende, er å fylle ut noe av sam-
menhengen mellom de enkelte ledd i distribusjonen og å
peke på noen av årsakene til at dette distribusjons-
systemet har kunnet bestå så pass lenge uten større for-
andringer. Avsnittet er derfor også bakgrunnsstoff for
enkelte betraktninger som settes ~ram i kapitel 6.

I de fØrste årene i undersØkelsesperioden var kjØperens
status eller kategori bestemmende for prisen fra produ-
sent. Der fantes fire hovedklasser i prissettingen.
Grossister, spesialforretninger, landhandlere og B-liste-
forhandlernel), utgjorde de kategoriene som kunne komme

l) Se tabell 3.90 B-listen kom til i midten av perioden.
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på tale ved kjØp av glass- og stentøyvarer til hushold-
ningsbruk. Det sto ikke produsentene fritt å bestemme
status, og heller ikke kjØperne selv kunne velge en be-
stemt status. Kategorisystemet støttet seg til offent-
lig prisregulering og kunne fortsette så lenge den of-
fentlige reguleringen eller horisontale og vertikale
avtaler gjaldt. uten prisregulering ville andre former
for prissetting kunne stå 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 kjØpere. Så lenge
prisreguleringen er fast, vil den enkelte selger bare i
liten utstrekning kunne prisdiff9rensiere ved hjelp av
rabatter, men noe mer ved valg av de varer som skal inn-
gå i varetilbudet. (Se videre diskusjon i kapitel 6.)

En forhandler kunne uten videre oppnå landhandlerpris
hos produsentene, men prisen ville da være den samme som
hos grossistene,Bare under vareknapphet vi lle det kunne
svare seg for en forhandler med landhandlerstatus å
kjØpe direkte fra produsent, under forutsetning av frakt
fri levering. I avsnittet om kjØperstrukturen ble det
vist at produsentenes kjØperantall hos produsentene ut-
gjorde omlag 3% av alle som forhandler glass-og stentøy-
varer til husholdningsbruk her i landet i 1960. KjØperne
med landhandlerstatus hØrte fØlgelig til de minste hos
hver enkelt produsent. B-listeforhandlere som neppe ut-
gjorde mer enn 200 kjØpere, hadde prismessig sett en
mellomstilling mellom landhandlere og spesialforret-
ninger.

For å oppnå status som spesialforretning måtte man opp-
fylle visse krav med hensyn til omsetning av bransje-
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varer, lager og bransjekunnskap og dessuten være god-
kjent aven lokal gruppe spesialforretninger. I dette
lå 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 StentØihandleres Forbund. Dette medlemskapet
ga automatisk spesialforretningspris hos produsentene
og denne prisen var lavere enn hva grossistene kunne
eller ville tilby. Forhandlere med spesialforretnings-
status hadde fØlgelig et viktig insitament til å kjØpe
hos produsentene.

Grossistene fikk sin status bestemt gjennom en egen for-
ening, Glass- og StentØigrossistenes Landsforening, og
kvalifikasjonskrav ble håndhevet for lager, omsetning
og et bestemt antall selgere (reisende). Blant gros-
sistene var der svært 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 måtte overfor Prisdirektoratet
redegjØre for sin kundepolitikk. Dette skjedde i 1956-
1957, og er det eneste kjente tilfellet der en produsent
nærmest på de a-tdr-e s vegne har satt fram synsmåter i
skriftlig form. I brevvekslingen mellom produsenten og
kjøperen, og mellom produsenten og Prisdirektoratet
kommer dette fram:

"Som situasjonen ligger an har vi (produsenten) vans-
kelig for å kunne gi Dem tilsagn om leVeranser
For det første arbeider vi i en spesialbransje hvor
den fagmessige kunnskap spiller en betydelig rolle.



Av den grunn må et medlemskap i Norges Glass- og Sten-
tØihandleres Forbmnd være av avgjØrende betydning,
idet det jo forutsetter den bransjekunnskap som gjØr
at bransjens produsenter kan regne med den fornØdne
grad av samarbeid om varens presentasjon •••
Til Deres orientering skal vi få nevne at vi ikke ar-
beider med noen fast avanse knyttet til dette medlem-
skap (dvs. i Glass- og StentØigrossistenes Landsfor-
ening). Det er utelukkende kundens uttak som teller.
Mens vi i det vesentlige baserer vår vurdering på års-
uttaket totalt, må vi selvsagt når det gjelder en
grossist kunne sikre oss at firmaet påtar seg det la-
gerhold som må til, assortert innen vår kolleksjon,
for å yte detaljistene i de aktuelle distrikter den
service som må til."
(Brev til kjØperen 25. oktober 1956.)

"Distribusjonen bygger primært på grossistleddet.
Grossistens innsats ligger i lagerføring, bereising
av distrikter og betjening av de mange kunder rundt
om i landet. Hele vårt opplegg ••• bygger på kVali-
tetslinjen. Ved våre tegnekontorer tegnes de modeller
som slår ut i den form vi vil vår produksjon skal
holde ••• Til støtte for den varekunnskap som våre
kunder representerer, har vi i de siste årene holdt re-
gulære kunde kurs for å underbygge markedets viden og
kjennskap til norske kvalitets ••• (varer). Vi har
investert i kjennskapet til og forståelsen av våre
kvalitetsprodukter for på dette vis å møte den sterke
konkurranse som vi imØteser med den bebudete åpning
av større handelsområder. Erfaringen har vist at ny-
ere firmaer hvis ledelse ikke har hatt den iboende
kontakt med og forståelse for norsk produksjon innen
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bransjen, har vært de fØrste til å slutte opp om en
masse import av varer som vi ikke kan møte i pris,
men som i kvalitet ligger langt under det nivå som •••
(produsenten) har forsøkt å innarbeide. Vi ser det
slik at en åpning av engros leveranser ••• til mer
eller mindre bransjefremmede grossister idag primært
vil virke til å sikre dem et grunnlag som meget snart
vil slå ut til fordel for importen med derav fØlgende
Økende vanskeligheter for vår norske produksjon innen
bransjen. "
(Brev til Prisdirektoratet 17. desember 1957.)

Ser man disse betraktningene i sammenheng med grossist-
enes geografiske representasjon i neste kapitel, er det
forståelig at tilgangen og bortfallet av grossister har
vært så liten som tilfellet er. Ikke i noe annet til-
felle er det kjent at saken om etablering ble brakt så
langt. Produsentene. ga etter overfor Prisdirektoratet
og tok opp vedkommende som grossistkjØper. KjØperen opp-
nådde bare en meget beskjeden omsetning av glass- og
stentøyvarer.

utdraget ovenfor viser at det egentlig var kjØpernes
antatte funksjoner som var avgjørende for hvilken pris
han kunne forhandle seg til.

Grossistene som samtidig gjerne er store detaljister,
hØrer til de større kjØperne. En produsent står i en
svakere forhandlingsposisjon overfor· større enn overfor
små kjØpere. Det er ikke urimelig å anta at produsentene
har tatt dette i betraktning når spørsmålet om å ta opp
nye kjØpere har meldt seg. Spesialforretningene er min-
dre med hensyn til stØrrelse, og der er flere av dem.
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Innen denne gruppen har tilgang og bortfall relativt sett
vært betydelig større enn i grossistgruppen. Produsentene
kom etterhvert i en noe friere og mer uavhengig stilling
når det gjaldt å etablere forbindelse med nye detaljist-
kjØpere.

Tidligere avsnitt har vist at produsentenes grunnlag for
differensiering og diskriminering er svakt ettersom alle
kjØperne har alternative leverandØrer. Grossistene har
fØrst og fremst muligheter for import, men også mulig-
heter for å spille de norske produsentene ut mot hver-
andre. Detaljistene som er kjØpere i produsentleddet,
har i tillegg til de samme mulighetene også grossistene
som alternativ innkjØpskilde . Et.tersom avhengighet i
etterspØrselen er en nØdvendig forutsetning for både dif-
ferensiering og diskriminering, er det bare tilfeldig og
temporært at en produsent vil kunne oppnå fordeler gjen-
nom individuell prisdifferensiering utover den som fØlger
av kjØpernes relative stØrrelse.

Produsentenes prissetttngssystemer som bare forandres
sjelden, er ikke innrettet p~ å fange forholdsvis kort-
siktige fordeler. Det har vært vanlig at rabattsystemene
er blitt opprettholdt i lengre perioder med eventuelle
mindre justeringer.

I begynnelsen av femtiårene og fram til 1958 ble varene
fakturert og priset etter bruttoprissystemet. I dette lå
det ingen mulighet til rabattdifferensiering for de en-
kelte varer eller grupper av varer, men bare etter enkelt-
kriteria ved kjØperen. Det viktigste kriterium ble års-
kjØpet. Den differensiering som dette ga grunnlag for,
påvirket ikke leveringsstrukturen ettersom det generelle
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systemet ikke var knyttet til leverings- eller ordre-
stØrrelsen. Enkelte produsenter bygget systemet videre
ut med ordrestørrelsesrabatter. De tre flintvareprodu-
sentene etablerte et felles system som differensierte
rabattene etter årskjØpet hos alle trel). KjØpene ble
registrert hos en uavhengig instans og hver enkelt pro-
dusent hadde fØlgelig informasjon om hver enkelt felles-
kjøpers totale årskjøp og produsentens egen andel av
dette. Dette ga grunnlag for en viss etterdifferensie-
ring i varetilbudets sammensetning.
Tabell 3.89 gir en innledende oversikt over produsente-
nes rabattdifferensiering i perioden.
Tabell 3.89: Enkelte opplysninger2fm produsentenes ra-

battdifferensiering •
N nettoprissetting/fakturering
B bruttoprissetting/fakturering

År Tekst Produsent nr.
l 2 3 4 5 6 7

1960 Registrerte rabatt-
klasser 24 30 39 11 28 27 8
Registrerte kjØpere
i rabattklassene 125 167 199 125 364 127 85
Registrerte for-
skjellige kjØpere 78 94 84 99 155 107 54

-----~~~~~~~~~~~---------~~----~----~----~----~----~---~--
1954 Registrerte rabatt-

klasser 7 6 19 8 22 7
Registrerte kjØpere
i rabattklassene 81 87 208 120 267 51
Reg. forskj.kjØpere 65 81 93 107 144 36
Prissetting B B B B B B B

1) Oversikt nr. 20ver Registret for konkurransereguler-
inger og storbedrifter, s.346 1957.

2) 1958 er ikke tatt med p.g.a. visse omlegginger som fant
sted i N og B hØsten 1958.
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Når produsent 3 avviker så sterkt fra produsentene l og
2, så har dette sin forklaring i at produsenten arbeidet
med tre hovedprisklasser for sine varer og anvendte det
samme rabattsystemet i hver av disse. Hovedrabattene
for denne produsenten og de øvrige, er vist i tabell3.90.
Tabell 3.90: Hovedrabatter under bruttoprissystemet

1954 og 1953.
l registrert.
O = ikke registrert.

Registrert l) Produsent nnlår
rabatt l 2 3

54 53 54 53 54 53
4

54 53
5

54 53
7

54 53
20 L l
25 LIB l

27 Bis l

28 s O
30 s l

l

l

O

O

l

l

O

l

O

l

O

l

l

O

l

O

l

O

O

l

O

l

O

O

O

l

l

O

O

l

O

O

l

31 S O O O O O
32 S l l l l l
33 s O O O O O
34 SiG O O O O O
35 G O O O O O
36 G l l l l l
38 G l l l l l
40 G O O 6 O O

O

l

l

O

l

O

l

O

O

O

l

l

O

O

O

l

O

l

l

O

l

O

O

O

l

O

O

O

O

O

l

O

O

l

O

l

O

l

O

l

l

O

O

l

O

l

O

O

O

l

l

O

l

l

l

l

O

l

O

O

l

O

l

l

l

l

l

O

l

O

l

O

O

l

l

l

l

l

l) Rabatt, dvs. den relative
ekskl. omsetningsavgift.
L = landhandlerstatus
LIB = landhandlerstatus/B-listeforhandlerstatus
Bis = B-listeforhandlerstatus/spesialforretningsstatus
S = speslalforretningsstatus
SiG = spesialforretningsstatus/grossiststatus
G = grossiststatus

reduksjon av salgsbelØpet
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I 1960 hadde alle produsentene gått over til nettopriser.
og deres hovedrabatter var da basert på grunnpriser til
forhandlerleddene slik som vist i tabell 3.91.

I flintvaregruppen hadde produsentene som fØlge av sine
avtaler. de samme rabatter. I glassvaregruppen hvor pro-
dusentene ikke hadde noen avtaler og hvor det overhodet
ikke eksisterte noe samarbeid i prissetting. er der heller
ingen særlige forskjeller. Porselensvareprodusentens ra-
batter som tidligere var mer overens med flintvareprodu-
sentenes var i 1960 stort sett lik produsent 5's.



Tabell ~.91: Hovedrabatter under nettoprissystemet 1960
l registrert

O = ikke registrert

Rabatt Produsent

l 2 3 4 5 6 7
b l l l l l l l

l l l l O O O O

2 l l l O O O O

3 l l l O O O O

4 l l l O O O O

5 l l l O O O O

6 l l l l l l O

7 l l l O O O l

8 l l l O O l O

9 l l l l l O O

10 l l l O l l O

11 O O O O O l l

12 l l l l l l O

13 O O O O O l O

14 l l l O O O O

15 O O O l l O O

16 l l l O O l O

17 O O O O O O O

18 l l l l l O l

19 O O O O O O O

20 O O O l l O l

21 O O O O O O O

22 O O O l l O l

25 O O O O O O l
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~~~~!~~~-~-~!~~~~~~~~~~pp~~~
Gjennom Kronprinsregentens reSOluSjonl) av 23. mars 1956
ble de større produsentenes rabattpolitikk så godt som
båndlagt for flere år og for hele resten av undersØkelsesp'er-
ioden. Etter resolusjonen kunne ikke leverandØrene foreta
endringer i prisene dersom dette ville innebære forhøyelse
av videreforhandlernes avanse. Avansene ble entydig be-
stemt i kroner og de forsØk som ble gjort fra fØrst og
fremst den ene av glassvare produsentene for å Øke avansene
og å få uttrykke avansene i prosent, fØrte på lenge ikke
fram. Ved prisØkning aven vare ville en uforandret avan-
sesats gi Økt avanse i kroner. Begrensningene i produ-
sentenes muligheter for å bruke rabatt som et selvstendig
konkurransemiddel, kan belyses med et eksempel hentet fra
den ene av glassvareprodusentene.

HØsten 1956 besluttet vedkommende produsent å forhØye
prisene med 5%. Dette var ett av flere alternativer.
Denne beslutningen var for såvidt ikke i strid med gjel-
dende bestemmelser, men om forhandlernes avanser ble for-
hØyet, ville Prisdirektoratet kunne gripe inn. Prisdirek-
toratet krevde at om produsenten gjennomfØrte prisØkningen,

l) §7 lyder: LeverandØren må ikke uten Prisdirektoratets
samtykke foreta regulering som nevnt i §6 for såvidt
denne innebærer forhØyelse av videreforhandlerens
avanse. Jfr. §13.
§ 13 lyder: Med uttrykket avanse menes for handlendes
vedkommende den samlede bruttofortjeneste medregnet
rabatter og tilgifter som den handlende oppnår.
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så skulle avansene i kroner være uforandret. Produsenten
beregnet nye avanser og sendte melding til sine kjØpere.
De gamle og nye rabattene er gjengitt i tabell 3.92.
Tabell 3.92: Rabattforandringer for en produsentl).

Forhandlere Gammel Etter fØrste Etter andre
rabatt endring endring

Vanlige spesial-
forretninger 31% 29,5% 30,1%
Laveste grossist-
rabatt 34% 32,4% 33,0%
HØyeste grossist-
rabatt 38% 36,2% 36,9%
1) Kilde: Brev i bedriften selv.

Meldingen om den fØrste rabattendringen vakte atskillig
oppmerksomhet blant forhandlerne - o~ blant andre produ-
senter. Norges Glass- og StentØihandleres Forbund skrev
bl.a. fØlgende i et brev til sine medlemmer:

"Den sjokkerende melding fra .•• (produsentens navn)
av 31. oktober d.å. om rabattreduksjoner på våre kjØp
fra ••• er et av de alvorligste slag vår bransje har
vært utsatt for i de siste år."
(Uthevelsen her)

Den andre endringen, se tabell 3.92, ble sendt ut senere
på hØsten 1956. Det er verdt å merke at overfor Prisdi-
rektoratet begrunnet produsenten sin bebude te prisforhØY-
else blant annet med den svake konkurransemessige stil-
ling de norske varene var kommet i vis a vis de impor-
terte. Prisdirektoratet tillot i dette tilfellet ikke
produsenten å bruke rabatter, dvs. avansen, som konkur-
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ransemiddel. Rabattene ble uforandret til i begynnelsen
av januar 1958 da produsenten oppnådde Prisdirektoratets
samtykke til å innfØre de avansesatser som gjaldt fØr
31. oktober 1956. Prisdirektoratet skrev bl.a.

"Direktoratet har hittil ikke gitt samtykke til at
produsenter og importØrer av glass kan foreta regu-
lering som innebærer forhøyelse av videreforhandler-
nes avanser på glass. Dersom andre produsenter eller
importØrer som foretar leverandØrregulering har for-
hØyet de priser som gjaldt for Deres glassvarer pr.
17. mars 1956, og likevel opprettholdt samme prosent-
vise rabatter, er det i så fall i strid med bestemmel-
sene i resolusjonen. Etter de opplysninger som ellers
er gitt i Deres brev (av 4. januar 1958), finner Di-
rektoratet imidlertid å kunne samtykke i at De påny
anvender de rabattsatser som gjaldt for Deres glass-
varer den 17. mars 1956. Direktoratet har festet seg
ved Deres uttalelse om at forØkelsen av rabatten ikke
vil fØre til generell prisjustering."
(Brev fra Prisdirektoratet datert 16. januar 1958)

Den vesentlige forandringen for rabattgivningen i forhold
til tidligere finnes i differensieringsgrunnlaget. Alle
produsentene, og blant dem glassvareprodusentene, satte
rabattene i forhold til kjØpernes årsuttak. Denne over-
sikten kan tyde på 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
på to hovedrabattklasser. For produsent 6 er derimot
salget fordelt mer jevnt på en rekke rabattklasser og der
er ting som tyder på at denne produsenten differensierte
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i betydelig større utstrekning enn de andre. Hos produ-
sent 7 falt omlag 90% av salget på en rabattklasse, den
største.

~~~~~~~~_£~~-p~~~~~~~~~~~~~~~
Differensieringen hadde et mindre omfang for porselens-
varene enn for glassvarene. I 1960 ble det imidlertid
innfØrt en differensiering som premierte ordrestØrrelse.
Denne differensieringen var uavhengig av kjØpernes stør-
relse målt i årsuttak, men ettersom der er en positiv
korrelasjon mellom ordrestØrrelse og årskjØp, ble denne
ordningen til fordel fØrst og fremst for de større kjØp-
erne. Ikke desto mindre var det nettopp de større kjØp-
erne som svarte for salgsreduksjonen for porselensvarene
i 1960 jamfØrt med 1958. Endringene i kjøperstØrrelse
og i kjØperstrukturen er analysert ovenfor. Salget ble
redusert med omlag 13% totalt fra 1958 til 1960, men
salget i de tre hØyeste kjØperklassene var over 29% la-
vere. Dette er ikke tilstrekkelig som grunnlag for den
konklusjon at en mer utstrakt differensiering i 1960
ville ha gitt større salg til de store kjØperne, for ra-
batt er bare en av mange faktorer s~m har betydning for
plassering av et kjØp.

Tabell 3.93 viser hvordan salget av porselensvarer til
husholdningsbruk fordelte seg på rabatt klassene 1960.
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~abell 3.93: Salget av porselensvarer fordelt på hoved-
rabattklasser 1960.

Rabatt- Andel for Antall kjØpere Gj.sn. årskjØp
klasser klassen i klassen i hver klasse

O 1,1 6 6375
6 2,6 21 4575
9 3,6 16 8335

12 4,1 13 11610
15 6,0 15 14530
18 2,1 7 10805
20 79,9 43 67885

Andre 0,6 3
Sum l 100,0 125
l) Antallet forskjellige kjØpere var 99. Enkelte kjØpere

som f.eks. var registrert i klassen 12%, kunne få
leveringer i klassene 9%,15%. Når 80% hadde 20%,
var omfanget av dette lite.

OrdrestØrrelsesrabatten var 2% for ordrer på 1750 kr.
eller over '.ette belØpet.

Disse resultatene tyder på at det finner sted en diffe-
rensiering som ikke alltid har sammenheng med årskjøpet.
Nærmere undersØkelser viser da også at denne produsenten
såvel som andre tar visse konkurransemessige hensyn.
Dessuten er det temmelig klart at produsenten tar ellers
visse hensyn til de konkurransemessige forhold som gjelder
for dens kjØpere. Nye kjøpere som kom til etter at kate-
gorisystemet ble satt ut av kraft, ble alle statusbedØmt,
dvs. jamført med liknende forhandlere som hovedsakelig
fikk sin rabatt på grunnlag av den status de hadde da
kategorisystemet gjaldt.



~~~~~~~~_!~~_!!~~~~~~~~~~~~~~
Fastsettelse av rabatter og differensiering av rabatt lå
i de fØrste årene etter 1954 i praksis utenfor beslut-
ningsområdet for glass- og stentøyvareprodusentene.
Kategorisystemet som ble opprettholdt av forhandlerne
var dessuten like effektivt som den offentlige reguler-
ing og avtaler mellom produsentene. Kategorisystemet
mistet imidlertid etterhvert noe av sin kraft med det til
fØlge at det oppsto et fornyet behov for samarbeid mellom
flintvareprodusentene. Disse produsentene tok gjennom
sin avtale direkte sikte på å styrke sin posisjon overfor
forhandlerne. Det rabattsystem de etablerte, bygget na-
turlig nok på det som var kjent og brukt av produsentene
og forhandlerne fra tidligere. UndersØkelsens resultater
strekker ikke til for å analysere virkningene av de av-
taler som flintvareprodusentene satte opp for rabatt-
givningen.

I og med at grossistene svarte for den vesentlige delen
av flintvarekjØpet fra produsent, fØlger det av seg selv
at den vesentlige delen av salget i de fØrste såvel som
i de siste årene ble registrert i de rabattklasser der
man venter å finne grossistene.

Det samarbeidet som flintvareprodusentene etablerte, er
drØftet. videre i kapitel 6.



Glass- og stentøyvarer krever at det tas særlige hensyn
til pakking og transport. Dette forholdet slår ut i sær-
lige kostnader som blant annet fØlger av at bedriftene i
alle ledd må ta særlige hensyn til disse varenes beskaf-
fenhet ved lagring m.m Det faller utenfor rammen av
denne undersØkelsen å detalj kartlegge distribusjonen geo-
grafisk sett. Oppgaven er i dette avsnittet begrenset
til å bringe på det rene i hvilken utstrekning produsent-
ene bruker frakt, dvs. forsendelseskostnader, som konkur-
ransemiddel og i hvilken utstrekning de eventuelt diffe-
rensierer 1 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 bilag 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 minstestør-
relse - fØrst målt 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 kjØperen betale frakten fra Trondheim.
Også denne avtalen har egentlig sin opprinnelse i offent-
lig reguleringl).

l)se 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 fØlgende inndeling:
O Ingen opplysning om frakt.
l Leveringer som etter produsentens fraktpolitikk

skal være fraktfrie.
2 Leveringer som etter produsentens fraktpolitikk

er så små at frakt egentlig skal beregnes, men
hvor frakt ikke er beregnet.

3 Leveringer som er fraktberegnet, men som egent-
lig hØrer til type l ovenfor.

4 Leveringer som er fraktberegnet og som hØrer
til type 2 ovenfor.

5 Ander typer enn l _ 4 l).

Resultatene gir ikke grunnlag for noen konklusjon om at
produsentene har nyttet frakt i vid forstand som et kon-
kurransemiddel i perioden. Det viser seg at det ikke er
mulig å påvise særlige forskjeller mellom produsentene
med hensyn til fraktpraksis. De har derfor i hØY grad
alle nyttet de samme regler for fraktberegning, og som
tabellene viser, ble den vesentlige delen av varene le-
vert fraktfrie hvert år. Dette er åpenbart ikke i sam-
svar med den politikk som produsentene offisielt gjør seg
til talsmenn for. Flintvareprodusentene hadde offisielt
som "regel" at leveringer på en standardkasse (f.eks.
15 kubikkfot) eller mer skulle leveres fraktfritt. Verdi-
ene for en slik sending kan naturligvis variere ikke så
lite, men neppe så mye at nær 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 undersØkelsens resultater. Det går
fram av tabell 3.94 som gjelder flintvareprodusentene,
at forandringene har vært relativt små i perioden og at
omlag 70-80% av alle leveringer leveres fraktfrie. Dette

l) Se bilag 2.
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forholdet gjelder også i 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 i en vesentlig del avleveringene som skulle ha
vært fraktberegnet, faktisk er registrert som fraktfrie
leveringer. Dette setter også søkelyset på de observa-
sjoner som ble gjort for de andre produsentene som også
har hØyreskjeve leveringsstrukturer med en vesentlig del
av leveringene i de minste klassene for leveringsstørrel-
se. Nærmere undersØkelser i bedriftene viste at når det
er tale om f.eks. restordrelevering eller leveringen skal
gå til en "viktig" kjØper, så tillempes fraktbestemmel-
sene slik at leveringene betraktes som leveringer av
type l l)

l) Dette ble konstatert ved observasjonskontroll.
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Tabell 3.94: Frakt i leveringsstrukturen for flintvarene
L andel av leveringene
Jf varelinjer pr. levering

År Frakt- Produsent l Produsent 2 Produsent 3
klasse L Jf L Jf L Jf

60 O 3,5 21 0,7 12 9,8 9
l 88,0 12 78,3 17 75,7 12
2 0,2 l 0,9 2 0,4 4
3 1,5 2 3,5 9 3,4 3
4 5,3 18 7,6 15 7,4 17

54 O 0,3 l 0,0 O 8,2 26
l 71,5 20 72,8 16 79,7 17
2 0,0 O 0,0 O 0,0 O

3 0,0 O 0,8 2 7,5 2
4 2,6 27 5,5 9 3,3 23
5 25 6 25 20,9 10 -1,3 18

Tabell 2.25: Frakt i lever1ngsstrukturen for de Øvrige vare-
gruppene.
L = andel av leveringene
V = vare linjer pr. levering

År Frakt- Produsent 4 Produsent 5 Produsent 6 Produsent 7
klasse L Jf L Jf L Jf L Jf

66 O 1,8 12 0,2 l 0,0 O 0,8 2
l 76,2 13 46,1 7 37,7 17 96,5 6
2 8,9 5 55,8 5 50,1 5 0,0 O

3 5,0 10 1,8 8 12,2 9 0,4 3
4 0,1 l 4,1 2 0,0 O 0,4 l

______ 2______ 7L2______2____~L!______!____2L~______Q____!L2______2__
54 O 5,4 11 1,0 l 0,0 O

l 76,6 12 54,3 5 Ingen 88,6 3
2 3,7 3 39,8 5 oppl. 0,0 O

3 3.4 5 2,5 3 0,0 O

4 7,1 2 2,3 2 0,0 O

5 3,9 8 0,1 2 11,4 5



Appendiks A (til avsnitt 5)
Glassvaregruppenes leveringsstruktur
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Tabell A l: Leveringer, varelinjer og,palg i hver
belØpsklasse 1960, 1958 og 1954.
Produsent 5. ReI. tall.

Be Løps k.l , 1900 195tJ 1954
HØyeste L S V L S V L S VbelØp

100 16,1 1,5 I 4,1 19,0 2,2 5,8 14,4 1,4 3,8
19,4 I 22,6 6,4 19,6 4,8200 4,2 7,1 9,5 7,4

400 24,1 10,l 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 4,5 10,3 10,5 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 I 3,3 12,1 9,3 2,9 12,9 10,7 2,7 10,9 7,9
5000

l
1,9 10,2 7,3 1,1 7,8 4,0 1,5 9,3 6,8

10000 1,1 11,6 7,2 0,6 8,3 3,3 0,8 8,8 3,9
50000 0,4 8,7 2,4 0,2 4,2 1,7 0,2 4,0 2,4

Sum 100 100 100 100 100 100 100 100 100

Tabell A 2: utviklingen i hver enkelt belØpskIasse.
Leveringer, varelinjer og salg.
Produsent 5. ReI. tall. 1960 = 100

BelØpskl. 19~0 1958 1954 1953 !
HØyeste Alle var L S V r L S V .r, S VbelØp 1960=100

100 100 l}+2 139 138 114 109 98 167 157 152
200 100 141 139 131 129 126 108 I 149 147 142
400 100 124 123 112 136 136 111 i 137 137 123
600 100 107 106 126 125 123 112 111 III 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 74 73 70 99 98 87 122 123 61
3000 100 103 97 ll2 105 101 89 71 68 40
5000 100 68 70 55 100 101 98 88 84 42

10000 100 70 65. 45 90 84 57 50 46 28
50000 100 57 44 70 57 52 103 O O O



Tabell A 3: Leveringer, varelinjer og salg for
grossistene 1960, 1958 og 1954.
Produsent 5. ReI. tall.

BeLøpakj , 1960 1958 1954
,HØyeste L S V L S V L S VbelØn

100 11,7 0,7 4,0 13,l 1,2 4,4 9,3 0,8 2,9
200 15,6 2,5 4,7 21,9 5,0 7,9 15,9 3,1 5,4
400 23,2 7,4 9,8 27,3 12,2 14,7 127,3 10,3 12,7
600 16,0 8,6 11,5 11,4 8,7 9,4

1
13'9 9,0 11,1

1000 10,9 8,9 10,2 11,6 14,2 16,2 14,l 14,1 13,9
1500 6,9' 9,4 11,4 4,7 8,6 8,8 7,8 12,5 12,2
2000 4,6 8,5 6,8 3,2 8,5 9,0 3,5 8,0 7,2
3000 5,4 14,7 14,5 3,7 13,5 12,9 4,1 12,6 9,4
5000 3,1 12,7 11,9 1,7 10,l 7,3 2,3 11,0 10,4

10000 1,8 13,6 9,7 1,,1 11,6 6,9 1,4 12,3 9,0
50000 O 8 12 O 5.'5 0."3 6 3 3 5 0.3 6 4 5 6
Sum 100 100 100 100 100 100 100 100 100

Tabell A 4: Grossistenes andel av leveringer, vare-
linjer og salg i hver beløpsklasse 1960,
1958 og 1954.
Produsent 5. ReI. tall

BelØpskl. 1960 1958 1954
HØyeste L S V L S V L S VbelØp

100 36 34 43 38 37 37 33 34 32
200 41 40 29 53 52 I~O III In 31
400 49 49 30 60 60 1+3 54 53 35
600 63 63 49 55 55 35 55 56 13

1000 52 51 31 61 62 44 56 55 35
1500 57 57 38 57 56 40 57 57 32
2000 59 59 29 73 73 53 59 59 36
3000 81 82 68 70 70 58 74 73 50
5000 82 83 71 87 87 86 76 75 64

10000 80 79 5S 93 94 99 89 88 97
50000 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Sum 51 67 44 55 67 48 50 63 42
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Tabell A 5: Leveringer, varelinjer og salg i

hver belØpsklasse 1960, 1958.
Produsent 6. Rel. tall.

BelØpskI. 1960 1958
HØyeste L S V L S Vbeløp

100 18,6 1,6 3,3 18,9 1,6 3, Jf

200 17,0 4,0 5,9 18,2 4,4 i 6;9
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 9,1 2,8 8,0 6,1
3000 3,8 15,0 1

10,0 3,2 13,2 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 O O O O O °Sum 100 100 100 100 100 100

Tabell A 6: Utviklingen i hver enkelt belØps-
kIasse.
Leveringer, varelinjer og salg.
Produsent 6. Re l. tall. 1960=100.

BelØpskI 1960 1958
HØyeste Alle var.
belØp 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 74 62
3000 100 79 77 86
5000 100 75 67 85

10000 100 100 101 68
50000 100 O O O



Tabell A 7: Leveringer, varelinjer og salg
for grossistene.
Produsent 6. ReI. tall.

, BeLøpak l, 1960 1958
HØyeste L S V L S VbelØp

100 15,2 1,0 4,4 18,5 1,1 4,6
200 11,6 2,1 3.4 14,5 2,4 3,2
400 19,6 6,9 6,5 17,7 5,5 8,2
600 13,0 7,5 8,8 11,3 6,5 5,7

1000 14,5 13,l 12,2 16,1 13,1 14,2
1500 9,4 13,6 14,1 8,1 11,3 11,2
2000 4,3 8,7 7,8 2,h 4,6 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: Grossistenes andel av leveringer,
varelinjer og salg i hver beløps-
klasse 1960 og 1958.
Prci>dusent6. ReI. tall.

BelØpskl 1960 1958
HØyeste L S V L S VbelØp

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 34 32 14
1500 31 32 20 28 28 13
2000 33 34 21 23 22 15
3000 63 63 57 40 41 29
5000 50 51 64 50 53 50

10000 20 25 27 100 100 100
Sum 28 37 25 27- 39 19
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Tabell A 9: Leveringer, varelinjer og salg i hver
belØpsklasse 1960, 1958 og 1954.
Produsent 7. ReI. tall.

Be Løps k L, 1960 1958 1954
HØyeste L S V L S V L S VbelØp

100 11,6 0,8 4,9 11,0 1,1 3,3 8,6 0,7 3,9
200 13,9 2,4 6,2 17,4 3,8 5,6 12,4 3,3 7,7
400 19,4 6,7 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, l 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 12,9 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 l 6 116 7 4 O 7 6 7 2 O - - -
Sum 100 100 100 100 100 100 100 100 100

Tabell A 10: utviklingen t' hver enkelt belØpskIasse.
Leveringer, varelinjer og salg.
Produsent 7 ReI tall 1960 - 100. . . - .

BelØpskI. 1960 1958 1954 1953

IHØyeste Alle var ,
belØp 1960=100 L S V L S V L S V

100 100 110 129 57 60 47 32 27 32 9
200 100 144 143 76 72 75 51 44 49 33
400 100 160 160 147 128 124 87 72 74 I 59
600 100 118 119 103 106 105 79 65 64 84

1000 100 78 77 76 65 65 43 70 73 57
1500 100 92 87 86 75 69 50 33 ~34 17
2000 100 115 118 101 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 _50 53 23 - - - - - -
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Tabell A 11: Leveringer, varelinjer og salg for
grossistene.
Produsent 7 ReI tall.

BelØpskl. 1960 1958 1954
Høyeste L S V L S V L S I VbelØp

100 8,0 0,4 2,9 9,7 0,8 2,9 6,8 0,6 I 4,1
200 14,4 2,3 6,3 15,2 3,0 4,6 12,3 3,4 6,6
400 19,71 6,3 8,5 25,3 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 15,8 13,4 14,4 14,5 13,7 19,0 17,8
1500 10,1 13,6 13,6 7,4 12,2 10,8 8,2 16,9114,7
2000 5,9 10,4 9,6 5,5 13,2 12,6 5,5 15,8 11,2
3000 4,8 12,9 9,5 6,0 19,8 18,4 1,4 5,3 5,1
5000 4,2 17,9 14,4 2,8 13,1 9,5 1,4 7,2 5,1

10000 2,1 14 3 10,2 O 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 beløps-
klasse 1960, 1958 og 1954.

. .
BeLøpak.l , 1960 1958 1954
Høyeste L S V L S V L S VbelØp

100 50 42 43 64 60 63 56 58 62
200 75 77 74 63 63 59 69 73 50
400 74 76 63 69 69 55 69 67 46
600 76 76 68 78 78 70 83 82 61

1000 70 71 65 81 82 67 67 67 56
1500 79 78 76 73 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 82 72 73 80 72 70 70 59

Produsent 7 ReI tall
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Porselensvarenes leveringsstruktu~.
Tabell A 13: Leveringer, varelinjer og salg i hver

beløpsklasse 1960, 1958 og 1954.
Porselensvarer ReI tall

Beløpskl. 19bO 1958 1954
HØyeste L S V L S V L S I V.be Løp I

100 16,3 0,6 2,9 15,2 0,6 3,1 15,1 0,4 3,2
200 6,5 0,9 2,7 7,3 1,1 3,3 3,4 0,4 1,3
400 12,8 3,8 9,5 11,2 3,4 7,2 8,8 2,1 6,1

Goo 9,6 4,6 7,9 9,6 4,9 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 10,6 7,5 8,1 14,3 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 19,5 9,7 4,4 17,4 7,0 6,6 18,6 9,)+

10000 I 1,8 11,4 5,0 0,7 4,1 1,8 2,9 13,9 6,5
50000 I O l 14 O 2 0,1 l 6 O 2 O 2 1,9 l 3
Sum 100 100 100 100 100 100 100 100 100

Tabell A 14: Utviklingen i hver enkelt belØpsklasse
for porselensvarene.

. .
Be Løpæk L, 1958 1954 1953
HØyeste Alle var. L S V L S V L S Vbeløp 1960=100

100 100 117 122 116 108 96 111 85 76 92
200 100 141 142 136 61 55 48 78 82 48
400 100 111 107 84 80 78 66 93 91 71
600 lOa 125 127 125 97 96 lOS 135 142 lllf

1000 100 143 142 128 121 122 90 1)f7 150 101
1500 100 117 118 109 105 107 80 112 116 71
2000 100 164 160 164 177 173 163 164 162 140
3000 100 140 142 104 209 222 151 133 140 Bl
5000 100 105 106 80 146 138 100 108 102 85

10000 100 46 43 39 185 177 132 108 100 54
50000 100 100 129 94 200 194 671 - - -
Sum 100 126 119 110 116 145 10:2 116 123 88

ReI tall 1960 = 100



Tabell A 15: Leveringer, varelinjer og salg for
grossistene 1960, 1958.
Porselensvarene. ReL, tall.

BelØpskl_! 1960 1958
HØyeste L S V L S VbelØp

100 16,0 0,6 3,2 14,8 0,5 3,4
200 5,9 0,7 2,6 7,9 1,1 4,0
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 13,7 17,4 12,l 17,7
1500 16,9 16,8 19,l 15,4 16,8 17,9
2000 8,7 12,4 10,5 9,6 lil,7 13,3
3000 6,8 12,9 11,4 9,4 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,£ 1,2
50000 O 2 2 O O 4 O 2 2 3 0,3
Sum 100 100 100 100 100 100

Tabell A 16: Grossistenes andel av leveringer,
varelinjer og salg i hver belØps-
klasse 1960, 1958 og 1954.

.
IBe Løp s k L, 1960 1958 1954

HØyeste L S V I L S V L S VbelØp
100 59 64 61 I 59 54 56 35 36 33
200 54 54 53 65 65 62 14 14 31
400 56 55 51 54 55 60 47 il6 49
600 54 55 46 49 59 35 42 42 30

1000 45 116 33 48 48 33 29 30 26
1500 63 64 51 I 62 62 45 42 42 37
2000 84 84 78 I 71 71 61 54 54 50
3000 69 68 58 85 84 72 77 77 77
5000 89 89 87 92 93 92 78 78 76

10000 92 92. 93 50 44 34 75 76 5i!
50000 100 100 100 100 100 100 - - -
Sum 60 72 55 60 69 51 46 60 il7

Porselensvarene Re L tall
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Tabell A 17: Produsentenes andeler av leveringer,

varelinjer og salg i hver belØps-
klasse 1960.
j, . .

BelØpskl. Leveringer Salg Varelinoer
HØyeste Pl P2 P3 Pl P2 P3 Pl P2 P3belØp

100 18,S 3S,7 4S,9 16,6 38,SI44,9 18,7 36,3 4S,0
200 28,2 30,6 41,2 28,7 30,0: 41,3 29,3 20,0 SO,7
400 36,S 2S,4 38,1 36,9 2S,1 38,0 26,2 34,9 38,9
600 lt4,6 24,6 30,9 44,4 2S,1 30,S 43,3 28,0 28,7

1000 SO,4 20,S 29,1 49,9 20,41 29,7 40,2 27,0 32,8
lS00 42,6 32,S 24,9 42,S 32,6 24,9 33,8 41,6 24,7
2000 46,7 27,9 2S,4 46,6 27,8 2S,6 46,6 34,6 18,8
3000 3S,2 39,3 2S,4 35,6 38,4 26,0 36,7 39,7 23,S
SOOO 42,9 32,S 24,6 42,8 31,6 25,7 43,1 33, l 23,9

10000 43,2 28,4 28,4 44,7 27,2 28,1 3S,7 37,1.j 26,9
1SOOOO 4S S 27,) 27L3 39,0 2S 4 35 6 62 9 23 9 13 2

Sum 39,8 28 9 31,3 42 6 29,S 27,9 39 l 34,1 26 8

Ti'lintvarer Rel tall

Tabell A 18: Leveringer, varelinjer og salg i hver
belØpsklasse 1960, 19S8 og 19S4.

. .
BelØpskl. 1960 19S8 19S4
HØyeste L S V L S V L S VbelØll

100 4,8 0,1 1,0 8,7 0,2 1,3 8,8 0,1 1,6
200 4,0 0,4 1,8 3,1 0,3 1,0 2,6 0,1 1,4
400 1l,S 2,2 3,6 7,4 1,2 2,8 7,2 0,7 4,6
600 13,0 4,0 8,7 11,8 3,4 6,S 6,6 1,1 2,7

1000 20,6 10,0 12,S 20,8 9,0 10,6 10,S 2,7 7,2
lS00 14,1 10,7 12,6 12,7 8,9 10,9 10,5 4,S 6,7
2000 9,S 10,2 11,3 1',9 7,9 8,8 6,6 3,9 4,8
3000 7,2 11,l 10,7 10,3 14,S lS,6 12,8 10,8 13,4
SOOO 9,0 21,3 17,7 10,1 21,8 21,S 14,4 20,2 16,7

10000 5,4 23,3 13,0 S,7 21,6 14,4 16,l~ l.jO,S 29,4
50000 ° 8 6 8 7 ° 1,5 113 6,5 3 6 15,3 114
Sum 100 100 100 100 100 100 100 100 100

Produsent l ReI tall



Tabell A 19: utviklingen i hver beløpsklasse.
Leveri.nger, varelinjer og salg.
Produsent l ReI tall 1960 - 100-

BeløpskI. 1958 1954 1953
HØyeste Alle var.

L S V L S V L S Vbeløp 1960=100
100 100 162 183 162 186 241 251 103 102 85
200 100 71 67 70 67 64 135 83 60 12
400 100 58 56 95 64 61 210 49 50 82
600 100 82 84 93 51 51 51 64 61 45

1000 100 92 92 106 52 51 95 68 70 69
1500 100 82 83 108 76 77 87 86 86 go
2000 100 75 77 98 70 71 70 ll6 ll8 ll7
3000 100 130 130 182 181 180 205 223 220 200
5000 100 102

1

102 152 163 174 155 174 177 148
loooa 100 97 93 139 313 321 372 199 192 192
50000 100 i 160 166 ll6 440 416 266 280 278 109
Sum 100 91 100 125 102 185 1611 101 158 121

Tabell A 20: Leveringer, varelinjer og salg for
grossistene 1960, 1958 og 1954.
Produsent l ReI tall

BelØpskl. 1960 1958 1954
HØyeste L S l V L S V L S VbelØp

100 4,2 0,1 0,9 8,7 0,2 1,2 6,9 0,1 0,9
200 2,2 0,2 0,7 2,5 0,2 0,6 1,0 0,0 0,4
400 8,6 1,4 2,3 5,2 0,8 1,2 4,9 0,4 0,9
600 10,8 2,9 4,8 10,2 2,6 4,8 5,4 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 8,3 11,0 8,9 3,1 4,4
2000 11,4 10,7 11,7 8,0 7,0 6,9 6,11 3;1 3,0
3000 8,4 11,2 11,8 11,5 li.,3 16,1 14,8 10,3 14,4
5000 10,l 20,7 18,3 ll,7 22,5 22,7 17,2 19,8 18,8

10000 6,8 26,0 16,l 7,2 24,4 19,4 21,7 43,8 38,0
50000 1,1 7 8 9 7 l 7 12 l 8,0 4 9 17 l 15 4
Sum 100 100 100 100 100 100 100 100 100
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Tabell A 21: Grossistenes andel av leveri~ger,
varelinjer og salg i hver belØps-
klasse 1960, 1958 og 1954.

.
Be Løp sk.l , 1960 195'8 1954HØyeste I L S V L S V L S Vbeløp

100 66 53 60 74 67 65 52 44 -
200 42 43 30 59 60 42 25 22 -
400 I 57 56 47 53 55 32 45 46 -
600 63 63 40 64 I 65 53 55 56 -

1000 76 76 60 70 70 55 50 48 -
1500 87 87 76 78 78 72 66 56 -
2000 91 91 75 74 74 55 65 64 -
3000 88 88 80 82 82 74 77 78 -
5000 85 85 75 85 86 75 80 80 -

10000 97 97 90 94 94 96 88 88 -
50000 100 100 100 88 89 87 91 91 -
Sum 76 87 72 74 83 71 67 82 -

Produsent l ReI tall

Tabell A 22: Leveringer, varelinjer o~ salg i hver
beløpsklasse 1960, 1958 og 1954.

. .
3elØpskl. 1960 1958 1954
HØyeste L S V L S V L S VbelØp

100 12,9 0,3 2,3 12,3 0,3 2,3 15,7 0, Il 2,0
200 6,0 0,6 1,4 5,5 0,5 1,4 5,5 0,5 1,4
400 11,1 2,1 5,6 9,7 1,7 3,3 8,5 l,)+ 3,2
600 9,9 3,3 6,5 7,0 2,0 4,6 5,5 1,5 3,9

1000 11,5 5,9 9,6 ll!,6 6,8 11,2 9,i! 4,2 8,2
1500 14,7 11,8 17,7 14,4 10,6 14,6 15,7 10,4 16,0
2000 7,8 8,8 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 llJ,5 15,0
5000 9,4 22,8 15,6 9,9 21,5" 20,4 10,6 21,$ 17,9

10000 4,8 20,6 15,5 5,1 20,6 14,4 9,8 I 35,9 22,0
50000 O 7 6.}j 3.0 1,7 ll,5 6 2 0,4 I 2 4 1,4
Sum 100 100 100 100 100 100 100 I 100 100

Produsent 2 Rel tall
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Tabell A 23: Utviklingen i hver belØpsklasse.

Leveringer, varelinjer o~ salDo
Produsent 2 Rel taH 1960 - 100. . . - .

BelØpskl Alle va 1958 1954 1953
HØyeste 1960;"100 L S V L S V L S Vbeløp

100 100 104 108 Hl 132 150 86 100 123 86
200

I
100 100 95 Ul 100 104 98 192 182 283

400 I 100 96 39 65 83 86 56 H3 H6 92
600 100 77 75 78 60 59 59 84 82 80

1000 100 138 141 127 88 94 84 1211 123 138
1500 100 106 109 90 H6 U5 90 97 95 71
2000 100 126 126 92 105 101 101 135 134 H4
3000 100 106 107 iHO 108 109 H2 H3 H3 163
5000 2.00 H5 H4 143 122 125 108 U7 U5 1)9

10000 100 U4 121 101 219 228 140 133 134- 76
50000 100 267 217 221 67 Lfg lj7 133 124 100
Sum 100 109 121 109 108 131 99 U5 H9 Hl

Tabell A 24: Leveringer, varelinjer og salg for
~rossistene 1960, 1958 og 1954.
Produsent 2. Rel. tall.

Be Løps k l , 1.960 1958 19511
HØyeste

L S V I
L S V L S VbelØp ..-

100 14,1 0,3 1,7 13,3 0,2 2,2 16,3 0,3 2,3
200 3,4 0,3 1,1 1+,4 0,3 0,9 3,4 0,2 1,1
400 8,1 1,2 4,1 8,5 1,3 1,9 6,8 0,9 1,6
600 7,4 1,9 2,4 5,0 1,3 2;1 'l,l 0,9 2,2

1000 9,1 3,8 4,4 11,2 4,5 6,11 6,1 2,2 4,0
1500 13,5 8,9 13,8 13,0 I 8,4 9,9 14,3 7,6 9,1
2000 8,4 7,7 9,4 11,5 10,0 9,7 7,5 5,4 5,0
3000 15,2 19,3 17,9 12,4 15,1 14,8 11,6 12,3 13,9
5000 13,l 25,8 21,2 u,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 )14,l 37,8
1'10000 l O 7 6 4 4 2,4 13 7 9 5 0,7 3 l 2 6
Sum 100 100 100 I 100 100 100 100 100 100
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Tabell~: Grossistenes andel av leveringer,

varelinjer og salg i hver belØps-
klasse 1960, 1958 og 1954.
Produsent 2. Rel. tall.

BelØpskl. 1960 1958 1954
HØyeste L S V L S V L I S VbelØp

100 75 75 53 78 68 60 65

I
60 65

200 38 40 59 58 58 40 38 35 43
400 50 49 51 63 64 38 50 49 28
600 51 50 26 52 53 30 46 46 32

1000 54 54 32 55 55 37 41 )10 27
1500 63 63 55 65 66 45 57 57 32
2000 74 74 68 91 91 78 61 fio 28
3000 94 94 94 82 82 72 65 66 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 68 84 70 72 84 65 63 78 56

Tabell A 26: Leveringer, varelinjer og salg i hver
belØpsklasse 1960, 1958 og 1954.

.
Be Løpak.L, 1960 1958 1954
HØyeste L S IT L S IT L S VbelØp

100 15,4 0,4 3,6 15,4 O, II 3,7 14,7 0,4 2,3
200 7,4 0,8 4,4 8,5 0,9 3,6 4,3 0,5 1,9
400 15,3 3,4 7,9 15,2 3,0 8,7 13,8 3,2 7,4
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 13,4 9,7 7,8 11,1 12,5 11,1 21,2
2000 6,6 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 13,0 12,0 4,3 7,8 6,6
5000 6,6 19,6 14,3 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 O 6 9 5 2 2 2 2 24 l 8 6· 1,3 10 8 3 5
Sum 100 100 100 100 100 100 100 100 100

Produsent 3 Re1 tall
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Tabell A 27: utviklingen i hver belØpsklasse.
Leveringer, varelinjer og salg.
Produsent 3 Rel tall 1960-100. -

BelØpskl·Alle varr--- 1958 1954 1953
HØyeste 1960=100 L S V L S V L I S VbelØp

100 100 108 129 131+ 125 131 H71 781 64 66
200 100 123 122 HO 74 77 81' 46 48 34
400 100 107 107 146 H7 125 17)+ 128 1132 133
600 100 Hl H3 129 152 154 220 241 1245 287

1000 100 94 89 106 135 129 190 200 199 224
1500 100 100 99 111 155 154 295 171 170 240
2000 100 100 101 237 155 151 3H 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 94 91 H4 H6 114 86 79 61
50000 100 367 305 532 267 151 298 - - -
Sum 100 108 120 133 130 133 186 135 110 151

1abell A 28: Leveringer, varelinjer og salg for
grossistene 1960, 1958 og 1954.

. .
BelØpskl. 1960 1958 1954
HØyeste L S V L S V L S VbelØp - 1--

100 11,7 0,3 2,9 12,l 0,2 2,6 7,8 0,1 1,3
200 3,9 0,4 1,9 5,2 O,Il 1,2 2,4 0,2 O ),

, T

400 13,9 2,6 4,5 10,5 I 1,4 3,3 15,1 2,4 6,5
600 8,5 2,6 4,3 12,l 2,9 6,4 10,2 2,5 4,2

1000 17,8 8,5 13,0 12,7 1+,7 7,8 13,8 5,4 8,4
1500 10,3 7,6 10,3 10,5 6,2 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 13,2 15,7 5,4 7,1 7,8
5000 8,2 20,3 15,9 9,2 16,2 14,4 14,5 28,2 22,7

10000 6,8 28,2 24,7 6,5 20,7 16,6 7,2 24,7 17,9
50000 O 7 5 7 l 6 3 6 28 5 14 6 2 4 13 6 7 l
Sum 100 100 100 100 100 100 100 100 100

Produsent 3 Rel tall
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Tabell A 29: Grossistenes andel av leveringer,

vare linjer og salg i hver belØps-
klasse 1960, 1958 og 1954.

. . .
BelØpskl. 1960 1958 1954
Høyeste L S V L S V L S Vbe Løp

100 46 51 45 47 42 42 29 28 27
200 31 33 25 37 34 19 31 32 10
400 54 56 32 42 41 23 60 58 43
600 44 46 29 62 62 46 41 41 21

iooo 70 70 50 58 59 39 48 49 27
1500 59 59 44 65 67 52 42 43 26
2000 74 75 71 65 65 38 79 80 55
3000 90 89 71 85 86 77 69 72 58
5000 74 77 64 90 89 78 96 97 92

10000 90 93 99 100 100 100 100 100 100
50000 F.7 44 43 100 100 100 100 100 100
Sum 60 74 57 60 85 59 54 80 49

Produsent 3 Rel tall
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Kapitel 4.

DISTRIBUSJONENS UTFORMING I GROSSISTLEDDET.

~_~!_l!_l~~~!_l~~~!
De store kjØpernes betydning i distribusjonen av de
norskproduserte glass- og stentøyvarene, ble vist i ka-
pitel 3 hvor det kom fram at omlag 80% av produksjonen
hos enkelte produsenter av glass- og stentøyvarer distri-
bueres til grossister. Grossistene som hØrer.til blant
de største kjØperne, har gjennom alle år bygget opp sine
varetilbud med både norske og importerte varer. En ana-
lyse av grossistenes betydning i distribusjonen av glass-
og stentøyvarer til husholdningsbruk, er derfor ikke
fullstendig uten at importen trekkes inn i sammenhengen.

Dette kapitlet bygger på observasjoner som ble gjort i
et utvalg grossistforetak, og den informajon som kom
fram, nyttes fØrst og fremst til å beskrive og analysere
grossistenes ~ av utenlandske varer og deres salg av
norske ~ utenlandske varer. I innkjØpet er det mulig
å skjelne mellom norsk og utenlandsk, men dette har ikke
kunnet la seg gjøre i salget.

I bilag l er det gjor.t rede for hvordan utvalget av ob-
servasjonsenheter ble satt opp. I bilag 3 finnes eksem-
pler på instrukser og skjemaer som ble nyttet for å over-
fØre opplysninger fra informasjonsenheten.
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I tabell 4.1 er det vist hvor mange grossister som ga
informasjon hvert enkelt år av de 20 observasjonsen-
he.tene som var med i det endelige utvalget.
Tabell 4.1: Oversikt over antall deltakende

grossister hvert år.

År Informasjon Informasjon--------~~_!~~~~~--------~~-~~!~-----------
1960
1958
1954
1953

19
19
16
16

20
19
18
18

De norske varenes relative og absolutte betydning for
dette grossistutvalget, er ikke analysert spesielt i
dette kapitel. En slik analyse vil ikke bringe noe nytt
utover det som kom fram i kapitel30m distribusjonens
utforming i produsentleddet. Grossistenes kjØp av nor-
ske varer er imidlertid tatt med i et par tilfeller hvor
det er Ønskelig å få en totaloversikt.

:;lass- og stentøyvarer var importregulerte i hele etter-
krigstiden, og fØrst i midten av 1961 ble importen fri-
gitt. Dette betyr at glass- og stentøyvarene kanskje
mer enn noen annen forbruksvare ble markedsfØrt under
helt spesielle forhold. Ett slikt forhold kan lett pe-
kes ut. De norske forhandlerne var slett ikke i disse
årene istand til å velge leverandØrer fritt. Mange ute~
landske leverandØrer kunne heller ikke få sine varer
markedsført i Norge. I begynnelsen av 50-årene ble im-
porten av glass- og stentøyvarer bestemt i forhold til
bilaterale handelsavtaler, og i en viss grad ble det
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enkelte norske eksportØrers konkurranseevne som ble av-
gjØrende for hvilke land glass- og stentøyvarer skulle
bli importert fra.

Distribusjonen av glass- og stentøyvarer 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 nØdvendig å stu-
dere de ytre forhold som bestemte og påvirket 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 å vurdere den side av norsk utenrikshandelspolitikk
som faktisk i detalj kom til å bestemme over vare sam-
mensetningen i importen av glass- og stentøyvarer fram
til begynnelsen av 60-årene.

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 årene
var importvarenes relative andel av årskjØpene henholds-
vis 28 og 39%. I grossistenes salg var importvarene av
spesiell betydning både i forhold til de norske varene
og i forhold til grossistenes totale avanse ettersom
avansen for importvarene var hØyere enn for de norsk-
produserte varene.

Alle grossistene unntatt noen få var og er også betyd-
ningsfulle detaljister. Denne dobbeltrollen i distri-
busjonen har nok bidratt til å bevare distribusjonssy-
stemets utforming. Grossistenes detaljforretninger har
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i de aller fleste tilf~lle en ]~kalisering som gjør dem
til sentrale punkter i markedsfØringen. Dette forholdet
virker i to retninger. For det fØrste kommer grossist-
ene i en sterkere forhandlingsposisjon overfor de norske
produsentene som foreløpig ikke har kunnet danne seg en
så presis oppfatning om grossist- kontra detaljistrollen
hos disse distributØrene at dette har kunnet få innflyt-
else på produsentenes strategi. På den annen side har
grossistenes dobbeltrolle nok kommet til å påvirke sam-
mensetningen av deres kjØperstruktur hva detaljistene
angår. Det er karakteristisk for denne distribusjons-
strukturen at større detaljister i de store grossist-
sentraene selv utfØrer ellers typiske grossistfunksjone~
og de har ytterst sjelden grossister i dobbeltrolle som
viktige leverandØrer. De betrakter slike leverandØrer
som konkurrenter, og det er i dette forholdet noe av
forklaringen til nydanne Iser i distribusjonen er å finne
se kap. 6.

Detaljistdelen i grossistenes dobbeltrolle har det ikke
vært mulig å måle for det sett av varene som studeres
her. Dette er i og for seg en viktig begrensning i un-
dersØkelsen. Observasjons- og registreringskostnadene
sammen med den store risikoen for observasjonsfeil av
flere slag var bestemmende for beslutningen om ikke å
foreta kvantitative målinger av disse grossistenes be-
tydning som detaljister.

Grossistenes stilling som leverandØr til andre forhand-
lere er ikke analysert ut ifra noe bestemt ledds mål-
setting, og heller ikke for å vurdere den enkelte be-
drifts distribusjonsmessige effektivitet. Dette kapit-
let er et forsØk på å gi et bilde av distribusjonens
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utforming og forandringer for derved å bidra til forstå-
else av distribusjonens virkemåte.

I den fØrste delen av dette kapit'let analyseres importen
for grossistene i gruppen. I den andre delen beskrives
salgsstrukturen og i det siste avsnittet er det gjort
et forsØk på å nå fram til en oversikt over grossist-
gruppens totale plass i distribusjonen.

!~P9~~~~_~~_~~~~~_9~_~~~~~~~~~~~_~~~~~_~~;
På samme måten som en forholdsvis stor del av de norsk-
produserte glass- og stentøyvarene kjøpes aven for-
holdsvis liten del av de omlag 200 kjØperne hos produ-
sentene, er det en forholdsvis liten del av de omlag
150 importØrene som svarer for den vesentlige delen av
importen. Grossistene i utvalget, se tabell 4.1, hadde
hvert år en 1/3 eller mer av total importen av dissel)varene.

1)3e bilag 2.
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Tabell 4.2: Importens fordeling på vareslag
totalt og for grossistene hvert år.

Tekst 1960 1958 1954 1953
Tot. Utv. Tot. Utv. Tot. utv. Tot. Utv.

G·lass 47 44 41 54 24 36 23 34
Porselen 30 38 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: Månedsoversikt for handelen med ut-
landet for hvert år.
Utvalgsopplysningene bygger på 19 observasjons-
enheter 1960 og 1958, og på 16 enheter 1954 og
1953.
Basis i 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 år.

Telcst 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 31 28 26 36 22
Sum 41 36 37 32 33 39

For totalen såvel som for grossistene fant den største
forskyvningen mellom varegruppen sted i 1960 da importen
avgorselen ble fri fra de viktigste leverandØrlandene,
bortsett fra Japan. Når importen av porselen ble så
stor for 1960, så henger dette sammen med to andre forhold
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også. For det fØrste var der stor usikkerhet blant im-
portØrene omkring importen av glass og flint som ikke
kunne importeres fritt. ImportØrene visste at der ville
bli tollforhøyelser på disse varene, men de visste ikke
når tollforandringen ville komme og de kjente heller
ikke omfanget. Dette forholdet virket sikkert inn på
plasseringen av kjØpene våren 1960 for oppbyggingen av
hØstens varetilbud.

utviklingen i importen er vist i tabell 4.4. Det er
bare glassvare importen som har hatt Økning fra de to
fØrste årene. For porselensvarene er det registrert en
stor nedgang fra 1953 til 1958. Dette henger sammen med
leverandØrland og kvoteregulering. Nedgangen var for
Øvrig stØrre 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 44 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.

Når importen 1953 for grossistenes vedkommende var stØrre
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 kjøpes i store kvanta hver gang.
Dette kommer fram i te.bell 4.5 om gjennomsnittlig import
i gruppen hvert år.

De endringene som kan leses ut av tabellene 4.2 - 4.5.
representerer altså grossistenes tilpasning til endringer
i ytre forhold. Forskjellen i importreguleringen var
størst mellom årene 1953 og 1960. og for glass- og sten-
tøyvarer kan en trygt karakterisere dette forholdet slik
at det fordisse 2 årene gjaldt forskjellige markedssyste-
mer.
Tabell 4.5: Gjennomsnfrtlig 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 4.2.

Alle grossistene importerte ikke like mye. Spredningen
hvert år er vist i tabell 4.6. og forandringene i års-
import mellom 1954 og 1960 er vist i tabell 4.7.

l) Se appendiks AJ pkt.-2.
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Tabell 4.6: Grossistene fordelt etter års import
hvert år.
16 grossister.

Import i
1000 kr.
(Øvre klasse-l)

1960 1958 1954 1953grenser) ,

7 l
15 l l l
31
63 l l

127 2 7 (8) 6 3
255 8 (10) 4 (6) 5 5
511 4 (5) 3 3 2

1023 l l l 2
2047 l

Sum grossister 16 (19) 16 (19) 16 16

l) Se forklaring til klasseinndelingen i bilag 2.

Tabell 4.7: Grossistenes forandringer i års importen
1954 - 1960.
16 grossister.

Import i
1000 kr.
(Øvre klasse- 15 31 63 127 255 511 1023 Sum 60grenser)

31 O

63 l l
127 l l 2
255 4 3 l 8
511 l 2 l 4

1023 l l
Sum gross. 54 l O O 6 5 " l 16.»
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Mens 6 grossister befant seg i samme klasse i begge årene
hadde 7 Økt importen i 1960 og det tildels ganske vesent-
lig, og 3 grossister reduserte sine årskjØp for 1960 sam-
menliknet med 1954. Av 19 grossister økte 10 grossister.

En rekke forandringer fant sted i leveringsstrukturen
fra 1953. Hovedårsakene er her å finne i de forhold som
fulgte av importreguleringen. I 1960 kunne importørene
stort sett velge leverandØrland, leverandØr og leverings-
tidspunkt. Alle disse faktorene er bestemmende for lever-
ingsstrukturen. Liberaliseringen fØrte til Økning i an-
tallet leverandØrer, og selv om leverandØrØkningen krever
en spesiell forklaring, påvirker dette forholdet lever-
ingsstrukturen.

Det er grunn til å framheve at de forandringer som er
tydelige også i leveringsstrukturen, representerer i stor
utstrekning importØrtilpasning til endringer i ytre for-
hold, da fØrst og fremst handelspolitiske forhold. Driv-
kraften, dvs. motiveringen til å finne varer som ikke
andre grossister har, fantes i den enkelte bedrift og den
var et resultat aven lang rekke faktorer bestemt av kon-
kurransesituasjonen. Noen av disse er drØftet i kap. 3
og andre faktorer trekkes fram i det følgende,

De konklusjoner og sammenlikninger de fØlgende tabellene
innbyr til, har begrenset utsagnskraft fØrst og fremst
fordi de leveringene som studeres i stor utstrekning har
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forskjellige opprinnelsesland i 1960 og 195}, og det er
ikke bedriftenes disposisjoner som var årsak til disse
forskjellene.
Tabell 4.8: Gjennomsnittlig leveringsbelØp

totalt og i hver varegruppe hvert årl).

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 3800 5600

l)Merk: leveringsbelØp er definert som inntakskost og
ikke som fakturabelØp. Se observasjonsskjema i bilag 3.

Endringene i leveringsbelØpet kan studeres i detalj i
tabell 4.9, som viser 10 belØpsklassers andel av lever-
inger og årskjØp.

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 årene, er for
skjellen i nivå påfallendel). Utviklingstendensen har
imidlertid vært den samme for leveringer fra norske og
utenlandske leverandØrer.

l) Se kapitel 3 Appendiks A.
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Tabell 4-.9:- Leveringene fordelt på 10 belØps-
klasser hvert år.
L klassens relative andel av antall

leveringer.
B klassens relative andel av årsimport.

Bel¢ps-
klasser 1960 1958 1954 1953
(Øvre
klasse- L B L B L R L B
rense)
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 3,9 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 10,4 26,4
60000 0,6 5,9 0,8 7,2 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 så store at de bØr trekkes fram,
og dette er gjort . tabell 4.10, hvor det gjennomsnittlige
leveringsbelØpet ,il hver grossist er satt i relasjon til
hans årsimport 8" glass- og stentøyvarer. Gjennomsnitts-
tallene dekker imidlertid over så mange forskjeller at det
ikke er mulig å peke på noen klar sammenheng mellom års-
kjØp og mottatt levering hver gang. Om ikke spredningen
omkring det enkelte gjennomsnitt var så stor, ville det
vært mulig å finne et holdepunkt i forklaringen av for-
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skjeller i grossistenes innkjØpsstruktur.
Tabell 4.10: Grossistene fordelt etter års import av alle

glass- og stentøyvarer og gjennomsnittlig
leveringsbelØp for disse varene 1960,
19 grossister.

Impor't i
1000 kr.
(Øvre
klasse
grense)

Gjennomsnittlig leveringsbelØp (Øvre klassegr.)
i 100 kr.

15 18 21 24 27 30 50 90 Sum

63
127
255
511

1023

3 2

l

2 2

3
l

l

l

2

l

2
10
5
l

l

Sum
grossister l 3 2 O O 3 6 4 19

!~p~~~~~_~_~~~~_~~_~~~~~~PP~~~_~~~~~_~~_~~~~~~l~
Varenes antatte anvendelse hos forbrukerne er nyttet som
inndelingsgrunnlag også for importvarenel) • Inndelingen
er likevel litt forskjellig for den som er nyttet i be-
skrivelsen av de norskpr-oduserte 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 på en og samme faktura (dvs. i en og samme lever-
ing), vil der bli tre typer leveringer for hver vare-

l) Se avsnitt 7 i kapitel 3.
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gruppe:
l 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 må ses i samsvar med tilsvarende inn-
delinger av varene fra norske produsenter, av grossist-
enes salg og av detaljistenes kjØp.

Tabell 4.11: Leveringstypenes andeler av glass-
og stentØyvarenes leveringer og års-
kjØp hos 19 grossister 1960.

Leverings- g~~~~~~~~~ ~~~~~~~a~~~ o

type l) Lever. BelØp BelØp pr.% % levering
Lever. BelØp BelØp pr.% % levering

l

2

3

58
34
8

70
27
3

4600
3000
1600

74
13
13

73
14
13

2900
3300
2800

Sum 100 100 100 100
l Se l - 3 ovenfor.

Serveringsvarene dominerte i begge varegrupper for "rene"
leveringer. Leveringstype 2 viser at der er forskjell
mellom de utenlandske leverandØrers sammensetning av vare-
tilbudet med hensyn til den hovedinndeling som er nyttet
her. De norske glassverkene har hatt et forholdsvis
større tilbud av andre varer enn stentØyprodusentene.
Grossistene kunne ikke skaffe seg differensieringsgrunn-
lag bare med de norske varene. Den forholdsvis hØye an-
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delen både for leveringer og års import av leverings-
type 3 må betraktes som et uttrykk for grossistenes
differensieringsaktivitet. I glassvare gruppen er for-
holdet motsatt for den samme leveringstypen. Selv om
grunnlaget er noe spinkelt for en konklusjon, kan en nok
ta leveringstypens forholdsvis lave belØpsandel som et
uttrykk for at grossistene i større grad bygget ut sine
varetilbud med norske varer i denne kategorien. Det ble
forØvrig konstatert at et par av de norske glassverkene
Økte 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 år, vil forskyvninger i de enkelte vare-
gruppers andeler av årskjøpene ha sin forklaring i to
forskjellige årsaksforhold. For det fØrste vil handels-
politiske beslutninger og handelsavtaler påvirke for-
holdet. Betrakter man dette som rammen for grossistenes
tilpasning, vil det andre årsaksforholdet bestå av fak-
torer som er å finne hos leverandØrene og grossistene.
Det er uten videre klart at de observasjoner man foretar
ex post, ikke kan strekke til om man Ønsker en fullsten-
dig forklaring til forskyvningen i andeler. Det som
fØrst og fremst reduserer verdien aven 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 i glass- og stentøyvarenes
respektive andeler av årskjØpene 1954 og
1960 for 16 grossister med årsimporten
for 1954 som basis.

Relative forandringer
+26 - .....25 -glassvarer+50 . O

fra 1954 til 1960 for: stentøy-
O - O -51 - 76 -101-126-301 varer

25 75 100 125 150 500 l~~~
l l+ 25 O l

l

l

l l l

l l

3
4

2

2

l

2

l

l

O

O - 25
51 - 75
76 - 100

101 - 125
126 - 150
151 - 200

l

l

l l

l

l

Sum grossis- 2
ter stentøy 4 2 l 2 l 2 l l 16

Tabellen viser i hØY grad forskjeller mellom grossistene,
Ikke to grossister hadde den samme forandring mellom
disse to årene. En antakelse om at de som endret sine
kjØp av glass- og stentøyvarer, endret disse kjØpene
proporsjonalt, finner man ikke grunnlag for i tabellen.
Bare fire av de grossistene som økte kjØpet av f.eks.
glassvarer, Økte kjØpet av stentØyvarer. Om man ser
bort fra virkningene av selve handelsavtalene, noe som
er urealistisk j dette tilfellet, må resultatene itabeD
4.12 kunne tas som stØtte for det syn at for import-
varene finnes ikke det samme forholdsvis stabile for-
hold mellom varegruppene glass- og stentØY som det under-
sØkelsen har vist for de norskproduserte varene i disse
to gruppene. Det innrØmmes 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-
jalitet" overfor importvarene. Det er tilstrekkelig å
vise til kontakt strukturen mellom grossistene og de
utenlandske leverandØrene.

Et annet forhold som gjør seg gjeldende, er å finne i
importvarenes relative og absolutte andel av hver gros-
sists årskjØp av glass- og stentøyvarer. Tabell 4.13
viser importvarenes relative andel av årskjØpet hos 16
grossister 1960. Importvarene utgjorde omlag en tredje-
del av alle glass- og stentøyvarer i grossistgruppen
sett under ett.
Tabell 4.13: Importvarenes relative andel av årskjøpet

for importerte og norske glass- og sten-
tøyvarer hos 16 grossister 1960.

ÅrskjØp i
1000 kr. Importvarenes relative andel (Øvre kl.gr.)

(Øvre klasselo 20 30 40grenser)
255 (1)1
511 (l) 1(2) 1(1)

1023 1(2) 5 2(3)
2047 (2) (l) l
4095 l

Sum 0(1) 1(5) 6(3) 5(4)
l)Tallene i parantes gjelder for 1954.

50 60 Sum

l

l

l (l)

3 (4)

l 9 (6)
2 (4)
l

3 (2) l 16(15)

Tabellen antyder at importvarene ble relativt sett mer
betydningsfulle. Hos hele 8 av de 15 1954-grossistene
Økte importvarenes andeler relativt sett, mens 3
hadde uforandret andel og 3 reduserte importvarenes
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andel. En nærmere analyse av dette forholdet viser at
der hvor det er observert en Økning av andelen, har års-
kjØpet for importvarer ikke forandret seg særlig absolutt
sett, men årskjøpet av de norske varene ble derimot redu-
sert.l)

Den Økte liberaliseringen i 1960 kan på 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-
portørene først og fremst sØkte nyheter gjennom importen.
Om dette er riktig, så bekrefter det den hyp~tese som er
satt fram gjentatte ganger her at importØrene, og særlig
grossistene, sØkte å finne en differensiering med hensyn
til varetilbudet som brakte de norske varene og de uten-
landske i en komplementær sammenheng slik at de utenland-
ske varene fremmet salget av de norske. I og med en li-
beralisering faller forutsetningene for en fortsatt dif-
ferensiering på dette grunnlaget delvis bort, og import-
varene går mot en mer selvstendig stilling, dvs. de kon-
kurrerer med de norske varene i sterkere grad enn de
gjorde tidligere under importreguleringen.

!~p~~~~~~_£~~~~~~~~-p~-~~~~~~~~~~~~~~~
I 1960 hentet grossistene i utvalget glass- og stentøy-
varer fra 15 forskjellige land med Vest-Tyskland som de-
sidert viktigste leverandØrland.
l)undersøkelsens data som ikke er tatt med her.
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Tabell 4.14: Importen fordelt på de viktigste
leverandØrland.
Land Relativ andel

1960 1954
Vest-Tyskland 44,5 3,0
Øst-Tyskland 4,4 48,3
Sverige 15,0 9,8
Øvrige landl) 36,1 38,9
Sum % 100,0 100,0
l)Ikke noe annet land hadde så mye som 10%

av importen.

For Øst- og Vest-Tyskland er rollen i denne gruppen blitt
byttet fullstendig om. Vest-Tyskland ble viktigste le-
verandØrland for samtlige grossister som ellers sprer
sine kjØp slik som tabell 4.15 viser.
Tabell 4.15: Grossistenes leverandØrland: Antall gros-

ister som hvert år fikk varer fra 9 for-
skjellige land.

Land
1953

Antall grossister
1960 1958 1954

Vest-Tyskland
Sverige
Tsjekkoslovakia
Øst-Tyskland
England
Frankrike
Finnland
Danmark
Belgia

19
15
12
12
10
10
5
4
4

17
15
13
9

16
9
5
9
9

13
13
10

9
14
8
11

8

3

10
9
5

12
9
5
7
9
5

Antall grossister 1619 19 16
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Vest-tyske og svenske varer har belØpsmessig sett hatt
stØrst framgang hos grossistene i utvalget. Denne Øk-
ningen kan ikke fØres tilbake til Økninger for tidligere
leverandØrer så mye som til leverandØrer som tydeligvis
var nye for grossistene. Det har ikke vært mulig å
konstatere hvem av partene, leverandØren eller grossis-
ten, som tok initiativet til de leveringer som er obser-
vert fra nye leverandØrer. En detalj analyse som er
gjennomfØrt for leverandØrer fra tre land, synes å
stØtte opp under differensieringsantakelsen som forut-
setter at kjØperne er den part som tar initiativet.
Resultatene er gitt i tre tabeller nedenfor.
Tabell 4.16: Antall vest-tyske leverandØrer i

grossistutvalget hvert år.

År Antall leverandØrer som leverte Sum
til antall grossister: lever-

andø r--
l 2 3 4 5 6 og fl. er

1960 16 5 5 4 l 4 35
1958 19 4 ) 2 O O 28
1954 7 3 2 O O O 12
1953 5 l l l O O 8

Av 35 leverandØrer 1960 var det hele 16 som leverte
varer til forskjellige grossister. Økningen i leveran-
dØrantallet fra 8 i 1953 til 35 i 1960, har sammenheng
med liberaliseringen av impor.ten og uttrykker grossist-
enes differensiering.
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Tabell 4.17: Antall øst-tyske leverandØrer i gros-
si~~utvalget hvert år.

År Antall leverandØrer som lever- Sum
te til antall grossister: lever-
l 2 3 4 andØrer

1960 9 O l O 10
1958 7 l l O 9
1954 7 4 O O 11

1953 6 4 2 l 13

Trass i at års importen fra Øst-Tyskland ble redusert
vesentlig, opprettholdt grossistene leverandØrkontakten.
Det er verdt å merke at 9 av de 10 1960-leverandØrene
leverte varer til forskjellige grossister.

LeverandØrantallet Økte også for de svenske varene, og
på samme måte som for de tyske varene, viser neste tabell
noen av grossistenes differensieringsbestrebelser.
Tabell 4.18: Antall svenske leverandØrer i

grossistutvalget hvert år.
År Antall leverandØrer som lever- Sum

te til antall grossister lever-
l 2 3 4 5 6 og fl. andØrer

1960 12 l 4 l l 2 21
1958 10 2 3 l O l 17
1954 3 2 2 2 O O 9
1953 5 O 4 4 O O 13
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En tanke som naturlig. melder seg i denne sammenhengen,
er hvorvidt grossistene oppnådde enesalg for enkelte
leverandØrers varer. Dette er observert bare i beskjeden
utstrekning for de årene undersØkelsen gjelder.

Enkelte vest-tyske leverandØrer har gjennomført selektiv
distribusjon for begrensente deler av sine varetilbud,
og dette er tilfellet også for enkelte engelske lever-
andØrer. På den annen side har ingen grossist lands-
dekning. Der hvor en leverandØr har gjennomfØrt selek-
tiv distribusjon, dreier det seg om varer som i almin-
nelighet er dyrere enn sammenliknbare varer, og de dyrere
varene selges først og fremst gjennom grossistenes egne
utsalg.

I enkelte tilfeller har grossister oppnådd begrenset
enesalg for en mindre del aven leverandØrs varetilbud,
for eksempel et kaffeservise ,med en bestemt dekor.

Enesalg eller selektiv distribusjon er på ingen måte
et markert trekk i distribusjonen av disse varene.
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Økningen i leverandØrantall kommer også fram i tabell
4.19 hvor grossistene er sortert etter antall leveran-
dØrer hvert år.
Tabell 4.19: Grossistene i utvalget fordelt etter

antall leverandØrer hvert år (unntatt 1953)
År Antall leverandØrer Sum gros- Gj. snitt

(Øvre klassegrenser) sister antall
5 10 15 20 25 30 leveran-

dØrer.
1960 l 6 6 3 2 2 19 13
1958 l 11 3 3 l O 19 10
1954 3 8 3 2 O O 16 9
Antall forskjellige leverandØrer var hvert år:
103 i 1960, 97 i 1958, 71 i 195~, og 69 i 1953
for 16 forskjellige grossister.

Den vesentlige delen av importen skriver seg fra et få-
tall lev~randØrer. I 1960 og i 1958 leverte 4 leveran-
dØrer 27,5% av inntaksverdien for importvarene. ytter-
ligere opplysninger om leverandØrstrukturen er gitt i
appendiks B. Hos den enkelte grossist finner man ingen
tendens til konsentrasjon omkring en enkelt hovedlever-
andØr. I tabell 4.20 er det vist hvilken andel stØrste
leverandØr hadde hos de 10 stØrste importØrene i 1960
og 1954, men her må en huske at det dreier seg om for-
skjellige hovedleverandØrland, se tabell 4.14.
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Tabell 4.20: Største leverandØrs relative andel
av importen (inntakskost) hos de 10
største importØrene i 1960 og 1954.
Andel
(øvre klasse-
grense) 1954: 1960

1960: 20 30 40 50 60 Sum
20 O l l O O 2
30 l 2 l O O 4
40 l O O O 2 3
50 O O l O O l

Sum 1954 2 3 3 O 2 10

2_g~~~~!~~~~~~_~~~~_~~_~~~~~:_~~_~~~~~~~~~~~~
Salget av glass- og stentøyvarer hvert år og foran-

~~!~~~~_£~~-~~-~~~-~~~-----------------------------
Grossistenes stØrrelsesfordeling med hensyn til års-
salget av glass- og stentøyvarer synes å være det na-
turlige utgangspunkt for en analyse av grossistenes
salgsstruktur.

Man vil vente at den absolutte og relative kjØperstør--
relse får betydning i forholdet til konkurrentene og i
forhandlingssituasjonene med selgerne av de varer som
inngår i en bedrifts varetilbud. Denne antakelsen for-
utsetter imidlertid interaksjon for de bedrifter som
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inngår i den varegruppen man vil studere.l)Om ikke in-
teraksjon gjør seg gjeldende i salget, eller i innkjØpet,
eller på andre betydningsfulle områder, behØver 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, utgjør ca. halvparten av alle grossistene
for glass- og stentøyvarene. Gruppen har imidlertid
noe mer enn halvparten av alle grossistenes kjØp fra de
norske produsentene og fra de utenlandske leverandØrene,
og de har antakelig mer enn halvparten av salget til
detaljister fra dette leddet.

Interaksjon er obserbar vertikalt og horisontalt.
Grossistene konkurrerer i produsentleddet fordi 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 ikke analy-
seres på grunnlag av det observerte salget av et bestemt
sett varer alene. Hensikten er å finne fram til et
grunnlag som egner seg for videre analyse av de antak-
elser som ble stilt opp. Den beskrivelsen av grossist-
enes stØrrelsesstruktur som nå fØlger, må derfor ses
i sammenheng med opplysninger som er gitt om grossist-
ene i kapitel 3.

l)Interaksjon kan f.eks. "måles" i (pris-) kryssetter-
spØrselselastisiteter.
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Av grossistene i 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 i det fØlgende bygger på observasjoner av faktu-
raer, dvs. på salg til detaljister.

Arssalget av glass- og stentøyvarer var hvert år gjen-
nomsnittlig ca. 800000 kr. for grossistene i gruppen.
Dette bygger på de observerte leveringsbelØp hvor det
ikke er tatt hensyn til prisforandringer og forandringer
i varetilbudets sammensetning med hensyn til varer og
priser. Prisene har steget både for de norskprodu-
serte varene og importerte varer. Det er imidlertid
vanskelig å få oversikt over prisstigningen på grunn
av det store antall varer. I grossistsalget er det ri-
melig å 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 i spe-
sialforretningene og andre større detaljister i langt
sterkere grad enn hos den type detaljister som utgjør
grossistenes kjØperkrets. Gjennom sin importvirksomhet
har de aller fleste grossistene lagt vekt på å 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 - i en grad som neppe lar seg måle kvantitativt.
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I og med dette er det mulig å gi -den komplementære 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 å selge de norskproduserte varene - som alle i og
for seg kunne skaffe seg, ble antatt for å stige med
forekomsten av billigere importerte varer i vareutvalget.
Til dette fØyes til som en nØdvendig betingelse at de
utenlandske varene måtte være forskjellige fra de varer
som konkurrerende grossister hadde i sine varetilbud -
under ellers like forholdl).

Bak det gjennomsnittlige årssalget for glass- og st.ent.øy-
varer skjuler det ~eg fØlgelig 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 å bedØmme hvilke
strukturforandringer i varetilbud og -etterspØrsel pris-
stigningene har fØrt 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: Gjennomsnittlig års salg for glass- og sten-

tØyvarer totalt og i hver varegruppe for
18 grossister.
Tekst Gjennomsnitt i 1000 kr.

1960 1958 1954 1953
Varegruppe l 500 501 564 471
Varegruppe 2 49 53 50 26
Varegruppe 3 203 218 195 196
Varegru22e 4 ~2 28 31 30
Totalt 787 800 840 731

l)Jfr. også diskusjonen nedenfor om kjØpernes og selger-
nes initiativ.
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Endringer i salget totalt og for de enkelte varegrupper,
er vist i tabell 4.22.
Tabell 4.22: Salget av glass- og stentøyvarer fra

år til år.
1960 er basisår = 100.
Tekst Indeks

1960 1958 1954 1953
Varegruppe l 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 i lØpende priser er der registrert en
salgsnedgang. I tabell 4.22 er det verdt å legge merke
til utviklingen i hver varegruppe, og spesielt vare-
gruppene 2 og 4. I varegruppe 2 skjedde der et skift
fra 1953 ti~ 1954, og skiftet representerer introduk-
sjonen av nye varer. Introduksjonen kan nok betraktes
som begynnelsen til en stigende differensieringstendens.
Varegruppenes andeler av hvert års salg forandret seg
imidlertid ikke så mye , se tabell 4.23.

Nedgangen i salg fra 1954 forandret ikke forholdet mel-
lom varegruppenL. Mens importen Økte fra 1958 til 1960,
gikk salget fra stentøyvareprodusentene ned og for en-
kelte produsenter var reduksjonen vesentlig. Under for-
utsetning av at det ikke forekom vesentlige endringer i
grossistenes lagre, ble nedgangen i kjØpet fra de norske
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produsentene - stentøyvarer - oppveid av den Økte im-
porten.
Tabell 4.23: Varegruppenes andel av salget av glass-

og stentøyvarer hvert år, 18 grossister.
Tekst Andeler

1960 1958 1954 1953
Varegruppe l 64 63 67 66
Varegruppe 2 6 7 6 3
Varegruppe 3 26 27 23 27
Varegruppe 4 4 3 4 4

Sum 100 100 100 100
Basis mill kr. 14,2 14,3 15,1 13,2

I denne sammenhengen er det verdt å legge merke til at
den økte 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 års-
salg mellom 190000 kr. og 2200000 kr. i 1960. Spred-
ningen omkring gjennomsnittet er vesentlig og to tredje-
deler av grossistene hadde årssalg under gjennomsnittet
som var knapt 800000 kr. Tendensen er for Øvrig - selv
om den er noe svak, at de grossistene som var store i
1954 ble større i 1958 og enda større i 1960, mens det
motsatte gjelder for de mindre grossistene.
Forholdet mellom salget i hvert av årene 1960 og 1954
er vist i figur 4.1.
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Figur 4.1: Grossistenes salg av glass- og stent¢y-
varer 1954 og i 1960. 18 grossister.
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Hellogaritmisk skala.
1954-1958, 1958-1960 er vist i til-
svarende figurer i appendiks C.

Trass i de endringer som figur 4.1 gir uttrykk for og
som resultatene ellers gir, er hovedinntrykket at glass-
ag stent¢yvarene har vært stabile i grossistenes vare-
tilbud. Ingen grossist har hatt drastiske endringer i



4.31

salget. Ingen grossist har i noe år valgt ikke å selge
glass- og stentøyvarer i det hele tatt. På den andre
siden er det heller ingen som har lykkes å vokse vesent-
lig med hensyn til disse varene og i forhOld til andre.
Dette gjelder i fullt mon også for de grossistene som
ikke deltok i undersØkelsen.

stØrrelsesforholdet kommer fram i figur 4.2, som også
viser hver enkelt varegruppes andel av salget hos hver
grossist 1960.
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Figur 4.2: Varegruppenes l) andel av salget
hos hver grossist.
Grossistenes innbyrdes rangering uttrykt
i prosent av års salget hos største grossist
1960.
19 grossister.
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g!~~~:_~~_~~~~~~~~~~~~!~~~~_~~~~~~J~~~~_~~~~~_~~~
Glass- og stentøyvaresalget har hittil hatt to markerte
sesonger i året. Januar og juli er tradisjonelt laveste
salgsmåneder, mens mars og november topper de to sesong-
ene. Det er grunn til å 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 på begge sider, hos selgeren såvel som hos kjøperen
som har vært bestemmende for utviklingen mot akkurat to
sesonger. Hvorvidt dette igjen er en tilpasning til
forhold hos forbrukerne, er det ikke mulig å ha noen
sikker mening om. Eksperimenter som er gjennomfØrt i
detaljhandelen med glass- og stentøyvarer, har imidler-
tid vist at det har vært mulig å 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 på etter-
spØrselen i det etterfØlgende ledd.

utpakningsreisene som er grossistenes hovedinnsats i
gjennomfØringen av salget, foretas i januar-mars for
den fØrste sesongen og i august-oktober for den andre
sesongen, og etter at grossistene har begynt å bygge
opp vareutvalget for den forestående sesongen. Gros-
sisten har fått med nyheter fra norske og utenlandske

l)Observert i vedkommende bedrifters salgsstatistikk.



4.34

leverandører. Nyheter introduseres først og fremst i
forbindelse med irulgangen til nye sesonger. Det er
grunn til å anta at dette vil forsterke sesongene, og
det er på utbudssiden at initiativet tas til dette.
Motiveringen finnes imidlertid i horisontale forhold, i
grossistleddet såvel som i detaljistleddet, nemlig i
Ønskene om differensiering i forhold til andre konkur-
renter - og muligens for differensieringens egen skyld.

Når det "tradisjonelt" antas at det er på etterspØrsel-
siden og underforstått hos forbrukerne at de faktorer
ligger forankret som bestemmer innkjØpsstidspunktet 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 ført til faste introduksjonstids-
punkter for nye varer i hvert ledd. r de aller siste
årene har ihvertfall en produsent tydeligvis lagt om

- l)sin introduksjonspolitikk. Det vil sikkert ta mange år
før dette vil trenge igjennom i grossistenes og i detalj,
istenes oppbygging av varetilbudet slik at varer intro-
duseres jevnt gjennom hele året.

r den perioden som ble undersØkt, er det for hvert år
funnet markerte sesonger. Bare i liten utstrekning har
der funnet sted noen forskyvning i disse sesongene.
For hØstsesongen har der skjedd en viss forskyvning idet
november er blitt viktigste leveringsmåned for julehan-
delen istedet for oktober tidligere. En utvikling mot
større konsentrasjon i leveringene, vil Øke kravene til
grossistenes og produsentenes leveringskapasitet. Dermed

l)Etter 1960, jfr. foregående fotnote.



4.35

forsterkes sesongvirkningene. I figur 4.3 er det gitt
en skisse som illustrerer salgets relative fordeling på
årets måneder.
Figur 4.3~ Salgets fordeling på måneder 1960 hos 19

grossister.
(Fra 228 observasjoner)

30-
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sent~s
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måneder

Der synes å være en sammenheng med årssalgets stØrrelse
og salgsvariasjonene i året. For grossister med salg
på inntil 600000 kr. i åretl) , varierte novembersalget
(egentlig verdien for novemberleveringene) mellom 6 og
29% av vedkommende grossisters årssalg. For grossistene
med mer enn 1000000 kr. var den tilsvarende variasjonen
mellom 10 og 16%. Dette tas som et uttrykk for at de
større grossistene har en kontaktstruktur med sine kjØp-
ere som er forskjellig fra de mindre grossistenes. Det
indikerer videre at utpakningsreisene er viktigere for
de mindre grossistene enn for de større. Dette er ett

l)se figur 4.1.
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uttrykk for forskjellen i kontaktstrukturen.

Grossistene selger ikke bare glass- og stentøyvarer,
men en rekke andre varer. Omfanget av dette er veks-
lende, men generelt vil andelen av glass- og stentøy-
varer av alle varer være vesentlig mindre hos de mindre
grossistene enn for de største. Dette henger også sam-
men med antakelser om forskjeller i kjØper- og kontakt-
strukturen for store og små grossister. UndersØkelser
viser imidlertid at grossistene oppnår ingen sesongut-
jamning gjennom de andre varenel) . Det er derfor ikke
slik at andre varer selges, dvs. leveres, fØrst og
fremst utenom glass- og stentøyvaresesongene.

Hittil er det salget, dvs. verdien av leveringene, pr.
år og måned som har gitt grunnlag for analyse. Tas
leveringene inn i analysen, er det mulig å få en indi-
kasjon p~ kapasitetsutnyttelsen. Fem av de største
grossistenes salg og leveringer ble sortert etter lever-
ingsmåned, og hver måneds andel av årsverdiene ble av-
satt i et diagram. For den største grossisten er re-
sultatet vist i figur 4.4, og for de Øvrige fire er resul-
tatene gitt 1 appendiks C.

l)Observert gjennom observasjonskontrollen.
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Figur 4.4: Månedenes relative andeler av salg og
antall leveringer 1954 og 1960 for
grossist 100%.(Se figur 4.2)

Relativ andel av salget
------------- Relativ andel av leveringene

1954 1960
pro-
sent
halv-
loga-
ritmis
skala

.30

o J F M A M J J A SON D J F M A M J J A SON D

For denne grossisten er det to måneder som skiller seg
ut i begge årene. Felles for månedene, som er april
1954 og mars 1960 og november begge år, er at vedkommende
måneders andeler av salget overstiger andelene av lever-
ingene. Dette antyder at leveringene i sesongene er for-
skjellige fra leveringene f.eks. i begynnelsen av året.
Dette reiser problem som bare en detalj analyse kan gi
svar på, og det vil fØre for langt her.



Leveringene omkring toppene i års salgskurvene i figuren
ovenfor, har sammenheng med grossistens selgerinnsats.
Ordrene blir gjerne større ved selgerbesØk enn når kjØpe-
ren selv tar initiativet. Grossistenes virksomhet utenom
sesongmånedene, har nok mer karakter av ekspeditØrvirk-
somhet enn aktivt salg.

Sammenhengen mellom sesongsvingninger og selgerbesØk for-
sterkes om avstanden tas inn i analysen. Avstanden be-
stemmer hyppigheten av selgerbesØk ettersom alle selgere
i undersØkelsesperioden reiste ut fra det sted hvor ved-
kommende grossist er lokalisert. Distriktsagenter o.l.
forekom bare i svært beskjeden utstrekning. Det er mulig
å illustrere avstandens betydning gjennom et eksempel
hentet fra en grossist som er lokalisert i Bergen og sel-
ger i kystfylkene fra Hordaland til Finnmark. Figur 4.5
viser hvordan salget fordeler seg gjennom året i fire
salgsdistrikter. Av hensyn til grossisten, er det her
lagt vekt på å vise bare variasjonene. Man kan ikke lese
eksakte salgstall fra figuren. r salgsdistriktet "rnnen-
bys" er der så og si ingen sesongsvingninger. Dette be-
tyr ikke. at detaljistene der ikke har sesongsvingninger,
men figuren viser at kontakten mellom leverandØr og de-
taljist er aven slik art at grossisten må betraktes som
en slags sUQpleringsleverandør som samtidig fungerer som
detaljistenes lager. Detaljistene i dette distriktet be-
trakter vedkommende grossist som konkurrent, og sØker i
stor utstrekning levering fra utenbys leverandØrer, dvs.
fra produsentene. Man skal ikke se bort fra det at sel-
geren foretar hyppige besØk i 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: "Innenbls"
%

~ ~----J F M A M J J A S O N D

Salgsdistrikt: Sogn og Fjordane
%

l:M j---------------
A M J J A S O N ·D

Salgsd1str1kt: MØre og Romsdal

Salgsd1str1kt: TrØndelag - Finnmark
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De typiske sesongene øker med stigende avstand fra gros-
sisten. Dette har ikke sin forklaring i etterspØrsels-
forhold der hvor kjØperne, dvs. detaljistene, er loka-
liserte, men forklaringen finnes i grossistenes besØks-
frekvens. I Nord-Norge besØkes detaljistene gjerne med
reisendebåt, og hittil har en selger som fØrst og fremst
bruker båt, som regel ikke maktet å besøke alle kjØpere
i den tiden som anses som den beste for salget.

g~9~~~~~~~~~_~~~~~~~~~~~_~~P~~~~~~~~J9~!
Ingen av grossistene selger glass- og stentØyvarer over
hele landet som fØlge av egen selgerinnsats. Grossist-
ene har i sine reiseruter avgrenset de salgsdistrikter
de velger å 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.
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Tabell 4.24: Grossistenes representasjon i fylkene
og antall grossister som er lokalisert
i de enkelte fylkene. l).

Fylke Antall grossister
Alle Utvalget Lokalisering
1960 1960 1958 1954 1960

Østfold 14 7 6 5 O
Akershus 14 6 6 4 O
Oslo 13 6 5 4 9
Hedmark 18 11 9 8 l
Oppland 15 8 7 7 l
Vestfold 13 6 6 6 l
Buskerud 13 6 6 5 2
Telemark 12 5 6 5 2
A.-Agder 9 5 6 4 O
V.-Agder 8 5 3 4 3
Rogaland 13 8 8 7 6
Hordaland 10 7 8 6 O
Bergen 8 6 5 6 4
Sogn og Fj. 11 8 6 6 O
MØre og R. 17 11 11 9 2
S.-TrØndelag 12 9 7 8 6
N.-TrØnde lag 11 8 7 6 O
Nordland 14 8 7 7 3
Troms 13 7 5 5 l
Finnmark 14 6 6 5 O
Sum 18 18 18 41
l)Kilde: Innsamlete opplysninger.
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To tredjedeler av grossistene er lokalisert i Oslo,
Stavanger, Bergen og Trondheim, og de Øvrige i Drammen,
Larvik, Skien, Kristiansand, Sandnes, Ålesund, BodØ,
Svolvær og TromsØ. Utpakningsreisene går ut ifra disse
byene og alle grossistene har sine viktigste salgsom-
råder i og forholdsvis nær de byene der de befinner seg.
Tabellen ovenfor viser at enkelte fylker og særlig der
hvor antallet grossister i fylket er lite, har hØY rep-
resentasjon.

I MØre og Romsdal konkurrerte 17 grossister 1960 hvorav
2 mindre grossister er lokalisert i dette fylket. For-
klaringen her er at dette fylket er et grenseområde for
grossister i 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 området. Nærmere undersØkelser viser imidlertid
at grossistene har forskjellige kjøpertyper, og blant
de 17 var der 4-5 grossister som må betegnes som hoved-
leverandØrer. At konkurransen er reell, vitner for-
skjeller i rabatter om. I grenseområdene synes det som
grossistene er villige til å gi hØyere rabatter, og
særlig gjelder dette de mindre grossistene. Dette feno-
menet er observert i grenseområdene mellom enkelte sel-
gerdistrikter. I årene 1953-58 ga grossistene kategori-
rabatter med henholdsvis 20% til vanlige detaljister,
og 25% til speSialforretninger. I grenseområdene 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 grenseområdene. De min-
dre detaljistene, dvs. ikke-spesialforretninger, i slike
grenseområder synes å skifte leverandØr lettere enn til-
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svarende detalj ister i områder 'som er "like" for alle
grossister.

~~Y~!!~~~~~~~~~!~~_!_~!9~~!~~~~~~_~~!~!
En bestemt grossists leveringsstruktur for glass- og
stentøyvarer bestemmes aven rekke faktorer som kjøper-
nes sammensetning med hensyn til stØrrelse og varer,
avstanden mellom grossisten og kjøperne, kjøpernes inn-
kjØpshyppighet, grossistens lager- og distribusjonskapa-
sitet, andre konkurrerende leverandører, etc. Disse
faktorene virker avgjort ikke i samme retning med hen-
syn til leveringsstØrrelsen, og bare i en detaljanalyse
kan det eventuelt lykkes å få innsikt i hvordan slike
faktorer som er nevnt, virker inn på utformingen av
leveringsstrukturen.

Dette avsnittet er ikke egnet en slik detaljanalyse,
men til en oversikt over forskjeller mellom grossistene
i gruppen. Disse forskjellene som får enkle uttrykk,
kommer fram i sammenhenger hvor enkle mål for levering-
ene er satt i relasjon til grossistenes årssalg av glass
-og stentøyvarer. Ett slikt mål er gjennomsnittlig le-
veringsbeløp eller -verdi hver gang. Tabell 4.25 viser
at der er et visst grunnlag for å si at de større gros-
sistene leverer varer til en verdi som gjennomsnittlig
er hØyere enn hva tilfellet er for de minste grossistene.
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Tabell 4.25: Grossistenes fordeling på leverings-
stØrrelsesklasser etter deres årssalg
av glass- og stentØyvarer 1960.
Årssalg i BelØp pr. leveringmill. kr.
(Øvre kl.- 101- 151- 201- 251- 351- Sum
grenser) 150 200 250 350 500

0,4 l 2 O l O 4
0,6 l l 2 O O 4
0,8 O 2 2 O O 4
1,0 O O O l O l
1,2 O O O O l l
1,4 O O O l O l
l 61) O O 0(1) l O 1(2),
1,8 O O l O O l
2,0 O O O O O O

2,2 O O O O l l
Sum 2 5 5(6) 4 2 18(19)
l)ObservaSjOnSenheten iparantes er

plassert noe usikkert.

Den forskjellen i det gjennomsnittlige Lever-LngabeLøpet
som er blitt observert mellom store og små grossister
1960, er ingen særlig forandring i forhold til tidligere
år. Resultatene for de tidligere årene er derfor ikke
tatt med.

Gjennomsnittlig antall vare linjer pr. levering tas som
et uttrykk for antallet forskjellige varer i leveringen
Også for dette målet finnes det en sammenheng med års-
salget, men som tabell 4.26 viser, er den mindre klar
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og tydelig enn for det gjennomsnittlige belØpet pr. le-
vering og årssalget.
Tabell 4.26: Grossistenes fordeling på leverings-

stØrrelsesklasser etter deres årssalg
av glass- og stentøyvarer 1960.

Årssalg i Varelinjer pr. levering
mill. kr. (Øvre klassegrense) Sum
(Øvre kl.- 5 10 15 20grense)

0,4 O 2 2 O 4
0,6 l l 2 O 4
0,8 O 2 2 O 4
1,0 O O O l l
1,2 O O O l l
1,4 O O l O l
l 61) O O l (l) O 1(2),
1,8 O l O O l
2,0 O O O O O

2,2 O O O l l

Sum l 6 8(9) 3 18(19)
l Se tabell 4.25.

To grossister med omlag en million kr. i årssalg har om-
lag like stort gjennomsnittsbelØp og -varelinjer hver
gang som en grossist med dobbelt så stor omsetning.
Grunnlaget er noe svakt for generalisering i dette til-
fellet, men et holdepunkt for en antakelse om at lever-
ingsverdien, særlig uttrykt ved antall varelinjer, går
mot en grense, kan man sette fram. Årsakene til denne
likheten mellom grossister med forskjellig årssalg, vil
man vente er å finne i varetilbudenes sammensetning hos
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'grossistene. Observasjonene for de andre årene som ikke
avviker vesentlig fra 1960, er ikke tatt med.

At gjennOmsnittsverdienel) for belØp og varelinjer fØl-
ger hverandre, er hva en vil vente å finne. Resultatet
er gitt i tabell 4.27.
Tabell 4.27: GjennOmsnittsverdierl)for belØp og

varelinjer pr. levering 1960.

BelØp Varelinjer
l - 5 6 -10 11-15 16-20 Sum

101 150 l l O O 2 '
151 - 200 O 5 O O 5
201 - 250 O l 5 O 6
251 - 350 O O 3 l 4
351 - 500 O O O 2 2

Sum gross. l 7 8 3 19
l)GjennOmsnittsverdier 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 leveringsstrørrelsesklasse. Fire
grossister leverte glass- og stentøyvarer for l - 100 kr.
i mellom 40 og 45% av alle leveringene året 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 leveringsstørrelsen 301 - 400 kr.
l)GjennOmsnittsmål strekker ikke til i beskrivelsen av

slike hØyreskjeve fordelinger som er så karakteris-
tiske her. Begrensninger i den elektroniske regnema-
skinen som ble nyttet i beregningene, gjorde at spred-I

ningene fØrst og fremst ble vist i diagrammer, (se bi-
lag 2).
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skiller seg ut med hØyere andeler enn leveringene i
stØrrelsen 201 - 300 kr. Antakelig er forklaringen her
å finne i det forhold at leveringene er forskjellige i
den forstand at det dreier seg om leveringer til visse
tider i året. til den del av kjØperne som under utpak-
ningsreiser kjØper varer til et bestemt belØp. Settes
det et skille mellom leveringer over og under 300 kr ••
viser figur 4.6 at utviklingen innen gruppene er felles.
I begge tilfeller nærmer andelene seg den horisontale
aksen. Det er nærliggende å anta at disse to gruppene
gjelder leveringer som er resultat av ordrer som er
oppstått på to forskjellige måter.

I gruppen under omlag 300 kr•• er det antakelig kjøperen
som selv fØrst og fremst har tatt initiativet. mens det
er selgeren. dvs. grossisten som har tatt initiativet
til de leveringene som er registrert i gruppen over 300
kr. Om denne sammenhengen er riktig. og det vil kunne
bekreftes ved en mer detaljert undersØkelse enn denne.
så står en overfor forhold som hittil ikke er blitt
trukket fram i distribusjonsøkonomiske analyser.
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Figur 4.6: Grossistenes fordeling på leverings-
stØrrelsesklasser 1960.
Tallet i hver rute forteller hvor mange
grossister som har en bestemt andel av egne
leveringer i en bestemt leveringsstØrrelses-
klasse.
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På grunnlae av figur 4.6 og tilsvarende opplysninger
for varelinjene er det i figur 4.7 trukket opp et median-
diagram hvor både leveringsbelØps- og varelinjeandeler
er tegnet inn.
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Figur 4.7: Mediandiagram for g.rossistenes fordeling
på leveringsstØrrelsesklasser med hensyn
til leveringer og varelinjer 1960.
Varelinjer---------------
Leveringer _

prosent

It.fl? ,\;\, ~ '_

" I ..........- - -__
'__ ' ~------

()

--_ -_----
I .2. .3 "?' /0 :lOLeveringsstØrrelse i 100 kr.

Diagrammet avslØrer 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 kjØperen eller
selgeren. Antakelsen drØftes videre i neste avsnitt.



Grossistenes salg i hver varegruppe og i varekombi-

~~~j~~~~!_-----------------------------------------
I dette avsnittet analyseres leveringsstrukturen videre
innenfor hver varegruppe. Varegruppene er ikke alltid
like sterkt representert i leveringene. De fire vare-
gruppene,

Gruppe l: Stentøyvarer til bruk ved servering
og matlaging,

Gruppe 2: Stentøyvarer 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 tabe Lf 4.23. Variasjonene innen grossistgruppen var
store, og det er ikke mUlig å vise noen bestemt sammen-
heng mellom de enkelte varegruppers andeler av salget
og grossistenes årssalg 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 i leveringsstrukturen
har sammenheng med leveringens tilkomst, dvs. leveringen
som et resultat av selgerens eller kjøperens initiativ.
I dette avsnittet er nettopp denne antakelsen ledemoti-
vet, og de resultater som gis, synes langt på vei å be-
krefte antakelsen. En slik bekreftelse - eller det mot-
satte - kan i prinsippet bygges opp på flere måter.
Dersom målsettingen er å få bekreftet at forskjeller i
leveringsstrukturen har sammenheng med og årsak i en
bestemt kontaktstruktur, kunne en oppfØlgning med inter-
vjuer ha vist seg å være tilstrekkelig. Dette ble for-
sØkt, men de resultater som kom fram oppfylte ikke de



krav til presisjon som ble stillet opp. Under inter-
vjuene oppsto det atskillig tolkningsvanskeligheter som
Økte risikoen for feilobservasjoner. En alternativ
måte besto i å analysere de observasjoner som ellers
ligger til grunn for resultatene, og denne framgangs-
måten ble valgt. Den gir samtidig en videre analyse av
leveringsstrukturen.

Varegruppene l og 3 har gjennomsnittlig omlag 90% av
salget hvert år, og man vil vente at disse varegruppene
dominerer også i leveringene. Om varegruppene finnes i
alle leveringer og i forhold til deres andeler av salge~
ville det bety at antakelsen om forskjellig opprinnelse
med hensyn til initiativ ikke har noe for seg. Om det
på den annen side skulle vise seg at en detalj analyse
dekker bestemte mønstre som tyder på at der er en slik
sammenheng mellom leveringsstruktur og kontaktstruktur,
så er ikke det i 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
kjøpernes markedsatferd generelt. Om analysen skulle
gjøres fullstendig ville det ha vært nØdvendig med et
motivskjerna understØttet av kvantitative opplysninger om
måten ordrer kommer istand på.

Inndelingen etter leveringsinitiativet kan fØres videre
til f.eks.

l. Ordren som ligger til grunn for leveringen
har til hensikt å bygge ut kjØperens vare-
tilbud, (nye varer).

2. Ordren har til hensikt å komplettere kjØper-
ens varetilbud, (gjenanskaffelse).
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I det fØrste tilfellet vil leveringen antakelig være
større enn gjennomsnittet og den vil antakelig inneholde
varer fra alle varegruppene om disse inngår i grossist-
ens varetilbud. I det andre tilfellet vil en kunne
vente seg at varegruppene opptrer enkeltvis i levering-
ene.

Dette gir grunnlag for å studere hvordan varegruppene
samleveres. De fire varegruppene vil kunne forekomme i
15 forskjellige yarekombinasjoner. Tabell 4.28 viser
hvilke varekombinasjoner som ble observert for grossist-
ene hvert år.
Tabell 4.28: Varekombinasjoner og antall grossister som

ble observert i hver av disse.
Varekombina-
sjoner (nr.)

varegruppel)
l 234

Antall grossister
1960 1958 1954 1953

l

2

3
4

5
6

7
8
9

10
11

12
13
14
15

l

l

l

l

l

l

l

l

2

3

2
2
2

3
3

4
4
4

4
4

4
4

18
16
18
16
17
17
12
17
12
17
18
17
12
6

16

18
13
18
11

17
16
9

16
4

16
18
12
10
4

12

18
15
18
12
16
17
8

17
4

17
18
12
10
3

14

18
10
18
15
15
16
4

16
5

15
18
13
9
2

12

2

2

3
3

3
4

2

2
3

l)se innledningen til dette avsnittet.
3
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Et trekk i utviklingen er det at',deenkelte varekombi-
nasjonene ble observert hos gjennomsnittlig flere gros-
sister i 1960 enn i de tidligere årene. Varekombina-
sjonene l (bare stentøyvarer 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 stentøyvarer 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 i
salget. Tabellen viser at for en rekke andre varekom-
binasjoner er salget rent ubetydelig. Disse kombina-
sjonene er imidlertid ikke lettere å forklare for det.
Tabell 4.29: Grossistenes fordeling på varekombina-

sjonene etter varekombinasjonenes andel
av salget hos hver enkelt grossist 1960.

Varekombi- Antall grossister med relativ
nasjoner andel av salget: (Øvre kl.gr. )

O l 3 5 10 20 30 40 50%
l 2 11 4 l
2 2 14 2
3 2 7 5 3 l
4 2 13 3
5 l 2 l 3 4 5 2
6 l l 3 4 6 l 2
7 6 7 4 l
8 l l 3 l 4 2 3 2 l
9 6 11 l

10 l 4 8 2 2 l
11 l 8 7 2
12 l 12 4 l
13 6 9 3
14 12 5 l
15 2 14 2
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Når enkelte varekombinasjoner har en beskjeden andel av
salget hos mange grossister, henger dette naturligvis
sammen med varegruppene 2 og 4's andel i salget, se
figur 4.2. Observasjoner for de tidligere årene er tatt
med i appendiks C.

Leveringenes relative andeler fordeler seg i samsvar
med salget, men som tabell 4.30 jamfØrt med tabell 4.29
viser, er spredningen mindre for leveringenes vedkom-
mende. De viktigste varekombinasjonene i salget, er
hos de fleste grossistene viktigst, dvs. har største
andel, også med hensyn til leveringer. Ett bestemt til-
felle er verdt å studere nærmere. For 3 av 18 grossis-
ter var omlag 50% av alle leveringer 1960 rene stentøy-
vareleveringer, men bare hos en grossist hadde denne
varekombinasjonen l, så stor andel av salget.

Tilsvarende observasjoner for de tidligere årene er tatt
med i appendiks C.

Ved sammenlikning mellom tabellene 4.29 og 4.30, vil en
finne at når andelen av salget er forholdsvis liten, vil
vedkommende varekombinasjon hos de aller fleste gros-
sistene ha en forholdsvis større andel av leveringene -
den gjennomsnittlige leveringsverdien er fØlgelig også
lav. Denne sammenhengen kan studeres nærmere i tabell
4.31. Tabellen viser i hvilke varekombinasjoner og
altså for hvilke grupper de store gjennomsnittlige le-
veringsbeløpene finnes. Når det gjennomsnittlige lever-
ingsbeløpet desidert er høyest for varekombinasjon 5,
så 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 være resultat av selgerens
initiativ. Tabellen gir derfor en indikasjon på at det
er i slike situasjoner at det kan bety noe for gros-
sistene å ha varer fra gruppe 2 og 4 med i varetilbudet.
Tabell 4.~0: Grossistene fordelt på varekombina-

sjonene etter varekombinasjonenes an-
del av leveringene hos hver enkelt
grossist 1960.

Varekombi,.. Antall grossister med relativ andel av
nasjoner salget: (Øvre klassegrenser)

O l 3 5 10 20 30 40 50 60%
l l l 11 3 2
2 8 7 3
3 2 8 5 l 2

4 3 11 2 l l
5 3 l l 2 3 5 2 l
6 2 l l 2 7 3 2
7 14 3 l
8 2 l l 3 4 5 2
9 13 5

10 3 4 4 4 3
11 10 4 2 2
12 5 7 4 l l
13 9 7 2
14 16 2
15 6 8 2 l l
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Tabell 4.:21: Grossistene fordelt på varekombinasjonene
etter det gjennomsnittlige leveringsbe-
lØpet for hver grossist i hver vare kom-
binasjon 1960.

Varekombi- Gjennomsnittlig leveringsbeløp (Øvre kl.grense)
nasjoner

O 50 100 150 200 300 400 600 800 1200 1600 kr.

l 7 7 4
2 2 6 8 2
3 6 11 l
4 2 9 4 l l l
5 l l 7 7 l l
6 l l l 4 2 7 2
7 6 3 l l 4 l 2
8 l l l 9 2 4
9 6 l 3 l 2 3 2

10 l l 4 3 7 l l
11 l 4 9 4
12 l 3 2 2 5 3 l l
13 6 4 3 4 l
14 12 3 l l l
15 2 2 7 l 2 2 l l

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 4.32: Grossistene fordelt på varekombinasjonene
etter det gjennomsnittlige antall vare-
linjer pr. levering for hver grossist i
hver varekombinasjon 1960.

Vare kombi- Gjennomsni ttlig antall varelinjer
nasjoner O 1 3 5 10 20 30 (41-) 50

l 10 7 l
2 2 4 6 5 1
3 2 16
4 2 8 6 l l
5 l 1 3 13
6 l 8 8 l
7 6 3 7 2
8 l 9 7 l
9 6 2 4 6

10 l 2 l 8 6
11 9 9
12 l 2 8 5 2
13 6 6 2 3 l
14 12 3 l l l
15 2 2 4 7 2 l

Om varekombinasjonene 1 og 3 jamfØres med 5 i de vari-
able som er tatt med i tabellene ovenfor, fås fØlgende
resultat for gruppen sett under ett:

Varekombi- Andel av Andel av Gj.sn. Gj.sn.
nasjon: salget lever. belØp ant.

linjer
l 18% 18% 117 kr. 3
3 4% 4% 61 kr. 2
5 25% 20% 650 kr. 40
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Det er fØrst og fremst forskjellen i leveringenes stør-
relse med hensyn til antall forskjellige varer som gir
støtte for antakelEen om at leveringsstrukturen slik
den kom fram i avsnittet ovenfor, er et samlet resultat
av forhold som gjør seg gjeldende hos selgeren og for-
hold som gjør seg gjeldende hos kjØperen. uten at man
deler opp leveringsstrukturen i komponenter slik som
det er gjort her, er det ikke så enkelt å få en over-
sikt over sammenhengen mellom kontaktstrukturen og le-
veringsstrukturen. Når varekombinasjonene l og 3 har
nesten samme andeler av salg og leveringer som kombina-
sjon 5, mens der er en betydelig forskjell med hensyn
til beløp og varelinjer, er det klart at det dreier seg
om leveringer som er kommet til på forskjellig måte.
Det kan heller ikke være tvil om at kombinasjonene l og
3 representerer leveringer som er et resultat av kjØper-
ens initiativ. En mindre del vil sikkert nok være rest-
leveringer av ordrer som kan ha kommet til etter initi-
ativ fra selgeren eller fra kjØperen. Hos grossistene
er restordrer et mindre problem enn hos de norske pro-
dusentene. I stor utstrekning strykes restordrer der
hvor grossis~ene ikke kan levere alle varene i ordren
samtidig. For fullstendighetens skyld er det nødvendig
å fØye til at når kontakthyppighet og leveringshyppighet
er stor, vil der også være 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 så stor hos
grossistene at denne modifikasjonen får noen betydning.
Grossistene har relativt og absolutt få store kjøpere,
og det er fØrst og fremst i forhold til leverandØrenes
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stØrre kjØpere at restleveringene blir et markert bilde
og et problem i distribusjonssystemet. Restleveringene
kan man derfor se bort fra i denne delen av analysen.

KjØperens motiver for ordrer som resulterer i forholds-
vis små leveringer, f.eks. l til 3 forskjellige varer,
er komplettering av varetilbudet, oppfyllelse av ordrer
fra enkeltforbrukere o.l. Der kan være vesentlig for-
skjell mellom disse to motiveringene. I det fØrste kan
ordren bli gitt på basis av den informasjon som kjØperen
har hatt en tid. I det andre tilfellet kan ordren bli
gitt på samme grunnlag, men dessuten kan forbrukeren ha
gitt sin ordre til detaljisten som fØlge 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 påvirker detaljisten. Detalj-
isten kan selvsagt ta et ordreinitiativ som fØlge av ny
informasjon fra andre kilder enn grossisten. Der finnes
en rekke eksempler på ordrer som er kommet til som fØlge
av Økt informasjon i detaljistleddet og da informasjon
som ikke er kommet fra leverandØren. Etter dette kan en
slutte at der hvor detaljisten står overfor et bestemt
varetilbud, vil det fØrst og fremst kunne bli en lever-
ing av type var.ekombinasjon 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 fØlge av selgerens
initiativ, og leveringer som er en fØlge av kjØpernes
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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 overveiende antall leveringer skjer som fØlge av
kjØpernes initiativ. I grossistenes salgspolitikk er
det som regel aldri tatt særlige hensyn til dette for-
holdet, og det har bare i liten utstrekning påvirket
deres valg av midler til å påvirke leveringsstrukturens
utforming. Det skal her bare kort nevnes at de rabatt-
differensieringssystemer som ble innfØrt etter 1958,
var knyttet til kundenes årSkjØp og fikk ingen innvirk-
ning på leveringsstrukturen. Enkelte grossister har
imidlertid tillempet visse enklere systemer for kvan-
tumsrabatter.

Til slutt i dette avsnittet er det tatt med en oversikt
som viser de viktigste varekombinasjonenes andel av sal-
get samt den gjennomsnittlige leveringsstØrrelsen hos de
13 største grossister 1960, se tabell 4.33.
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Tabell 4.33: De viktigste varekombinasjonenes andel
av salget, samt gjennomsnittlig lever-
ingsstØrrelse målt i antall varelinjer
pr. levering for 1960.
Grossistene er rangert etter stØrrelse,
se figur 4.2.
13 grossister.
S relativ andel av salget
V = gjennomsnittlig antall varelinjer,

dvs. forskjellige varer i leveringen.
Rang- Varekombinasjoner
nummer l 3 5 6 8 11

S V S V S V S V S V S V

l 12 3 l 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 44 43 23 25 4 21 13 10
4 13 3 4 2 22 29 8 21 27 28 24 12
5 10 3 2 l 56 49 19 27 2 17 6 12
6 12 4 l 2 34 47 32 26 l 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 13 3 7 2 38 41 7 20 6 16 25 10

10 13 3 3 3 36 33 4 14 18 21 16 12
11 17 4 3 2 36 37 2 19 17 20 15 11

12 21 4 5 2 2 18 4 23 40 23 27 11

13 13 4 2 2 35 34 4 13 26 22 13 8



4.62

~~~~~_~~~~~_~~~_~~~~~_9~_~~~~~~l_~_~~~~~~~~~~~~_
Denne undersØkeJsen er avgrenset til å gjelde distribu-
sjonssystemet av glass- og stentøyvarer til hushold-
ningsbruk. Innsamlingen av informasjon skjedde for å

belyse problemer innenfor denne rammen. Andre varer sel-
ges og distribueres sammen med glass og stentøy i et be-
tydelig omfang. For å få et inntrykk av avgrensningens
betydning, ble alle observasjoner av fakturaer kodet
etter forekomsten av andre varer i leveringene. Av alle
leveringene hvor det forekom glass- og stentøyvarer, ble
det for 1960 funnet at

34,4% var rene glass- og stentØyvareleveringer,
og resten,
65,6% blandete leveringer, dvs. andre varer som

kjØkkenutstyr av metall, tre eller plast, kortevarer etc.
ble levert sammen med glass- og stentøyvarer.

Innen grossistgruppen varierer andelen for klasse l, dvs.
rene leveringer, slik som figur 4.8 viser.

I noen utvalgte varekombinasjoner var de rene levering-
enes andeler for grossistene sett under ett:

Varekombinasjon l, bare stentøy til servo 57%
Varekombinasjon 2, bare glass til servo 60%
Varekombinasjon 5, for alle varegrupper, 5%
Varekombinasjon 8, for alle varegr. unntatt 2, 7%
Varekombinasjon 11, for alle varegruppene l og 2, 28%
(Øvrige varekornb., se tabell 4,28, 34%

Dette resultatet må selvsagt ses i sammenheng med obser-
vasjonsmetoden. Om undersØkelsesobjektet hadde vært
andre varer, ville man etter alt å dØmme ha fått til-
svarende resultat. Det betydningsfulle i resultatet her
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kommer imidlertid fram når man ser det i sammenheng med
antakelsen om leveringenes tilkomst.
Figur 4.8: De rene leveringenes (klasse l) andel av

alle leveringene for glass- og stentøyvarer
1960 sett i sammenheng med årssalget av glass
- og stentøyvarer hos 19 grossister 1960.
L ILI= andel i klasse l i forhold tiltype l alle leveringer for glass og

stentøy.

Ltype
'"lOO_'

IL IfO~
l

b~prosent

-,

If)

l

Årssalg i 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 kjØp-
ernes initiativ. Etter dette må en ha lov til å trekke
den konklusjon at det er kjØperen som er den dominerende
faktor i utformingen av den leveringsstruktur som er
beskrevet. Om man vil sette det hele noe på spissen kan
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man si at kanskje så mye som 60% av leveringene er et
resultat av at detaljistene har villet kjØpe, mens res-
ten av leveringene er et resultat av grossistenes sel-
gerinnsats.

Den som vil påvirke leveringsstrukturens utforming, vil
måtte ta hensyn til dette forholdet. I den strukturen
som er beskrevet og analysert, ligger også noen av år-
sakene til at grossistenes tradisjonelle salgspolitiske
virkemidler ikke har hatt tilstrekkelig gjennombryt-
ningskraft. uten at man tarhensyn til sammenhengen mel-
lom en leveringsstruktur og kontaktstrukturen, er selv-
sagt ikke de tradisjonelle distribusjonsØkonomiske kost-
nadsanalysene med udifferensiert kostnadsfordeling til-
strekkelige som underlag for beslutninger om å sØke og
påvirke leveringsstrukturens utforming.

g~9~~~~!~~~~_~~~~~~~~_!9~_~~~~~:_9~_~!~~~~~~~~~~~
I prissettingspr,olemene i bedrifter med så store vare-
utvalg og -tilbud som i denne grossistgruppen, utgjør
rabattgivningen bare en del. Rabattgivningen er imidle~
tid en viktig del av grossistenes salgspolitikk som kan
studeres lØsrevet fra den alminnelige prisdannelsen for
glass- og stentøyvarene. I dette avsnittet er det
fØrst og fremst den informasjon som kom fram gjennom
observasjoner med fakturaer, som ligger til grunn for
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r~sultatene.

FØr 1960 ga alle grossistene, eller så godt som alle,
fØlgende hovedrabatter som ble trukket fra varens fast-
satte eller veiledende utsalgspris eksklusive omset-
ningsavgift:

20%
25%
27%

Disse rabattene var typiske kategorirabatter som ble
gitt av alle grossistene på grunnlag av prisavtalerl).
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. Jamføringer mellom grossistobserva-
sjoner og detaljistobservasjoner viser imidlertid at
grossistene må ha differensiert etter spesielle krite-
rier hos kjØperne der hvor differensiering har forekom-
met. I enkelte spredte tilfeller ble det tydeligsvis
tatt hensyn til leveringsstØrrelsen. Hvorvidt det i
slik tilfeller dreier seg om Økt rabattgivning som følge
av lavere leverandØrkostnader eller eventuelt samtidig
Økt rabattgivning som resultat aven sterkere forhand-
lingsposisjon i og med en vesentlig større levering enn
vanlig, har det ikke vært mUlig å finne svar på. En del
differensiering er blitt observert i tilfeller hvor en
grossist kan betraktes som en tilfeldig leverandØr. Alt
i alt var differensiering på ingen måte et markert trekk
i bildet. Det er imidlertid all grunn til å anta at all
differensiering ikke lot seg fange gjennom observasjon-

l)se f.eks. Oversikt nr. 2 over Registret for konkur-
ransereguleringer og storbedrifter, 1957 s. 345.
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ene. Så 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. så å 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 også denne pris-
settingen skjedde etter utarbeidete retningslinjer, (se
nedenfor).

I 1960 var hovedrabattene bundet til kjøpernes årskjøp.
Dette var et prinsippielt brudd med den rabattgivning
som fant sted tidligere. På grunnlag av fjorårets kjØp
justert oppover i samsvar med forventninger for salget
i inneværende år, ble det fra nettoprisene til detaljist
trukket fØlgende hovedrabatter 1960:

I praksis Etter avtalen
O - ingen rabatt
3% ved årskjØp på over 5000 15000
6% ved årskjøp på over 15000 26000
9% ved årskjøp på over 50000

Rabattene var avtalebestemte, ihvertfall for 3% og 6%,
men mange grossister tolket rabattavtalen forskjellig og
noen få grossister brØt med de øvrige under avtaledrØft-
elsene. Det er disse siste grossistene som i de fleste
tilfellene ga 9%.
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For alle grossistene i gruppen sett under ett, fordelte
leveringene 1960 seg slik på rabattklassene:

Rabatt i % O 69,2% av alle leveringene
2 0,2%
3 6,5%
5 0,5%
6 22,9%
8 0,5%
9 0,1%

Sum alle 100,0%

Ingen rabatt, dvs. O, svarer til den tidligere kategori-
rabatten på 20%, den såkalte landhandlerrabatten. Etter
dette skulle man tenke at den vesentlige delen av gros-
sistenes kunder har årsuttak på under 5000 kr. Dette be-
hØver absolutt ikke være slik, for det viste seg at det
nye rabattsystemet ble tilpasset det gamle systemet slik
at de som etter det hadde oppnådd en rabatt på f.eks.
25%, de fikk etter det nye 6%. ÅrskjØpet eller det for-
ventede årskjØpet som bestemmende faktor i rabattgiv-
ningen fikk på ingen måte noen strukturendringseffekt å
snakke om. Om man tar distribusjonssystemets struktur
i betraktning, var det nye rabattsystemet faktisk en inn-
bydelse til detaljistene om å spille grossistene ut mot
hverandre. Dette skjedde også i ikke liten utstrekning,
særlig i østre handelsfelt.

Grossistenes rabattgivning varierer med grossistenes
stØrrelse, og de større grossistene gir rabatt 1 større
omfang enn de mindre. For grossistene i gruppen er dette
vist i figurene 4.9 og 4.10.
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Figur 4.9: Leveringer uten rabatt's andel av alle
leveringer av glass og stentøy hos 19
grossister 1960.
L IL' = leveringer uten rabatt's relative
ur andel.

L IL' !co_- o •ur 30: • , , . " .,
pro- 6d~sent s» G> 0

I/o o
3,;

Årssalg i 100000 kr.

Der er imidlertid tre grossister som har en rabattgiv-
ning som tydelig avviker fra ikke bare grossister i sam-
me stØrrelsesorden, men fra alle de Øvrige grossistene.
Avvikene er for store til at de kan bero på tilfeldig-
heter. Alle disse tre befinner seg i østre handelsfelt
som også er deres hovedområde 1 salget. De tre er av-
merket i figur 4.10, som viser hovedrabattklassenes an-
deler av leveringene, og de ga rabatt i desidert større
omfang enn de øvrige grossistene. For den ene grossis-
tens vedkommende ble det gitt rabatt for 65% av lever-
ingene. Denne grossisten hadde en kjØperstruktur som
ikke avvek særlig fra andre grossisters, og grossisten
solgte sine varer til de samme kjØpere og hadde ikke noen
form for samarbeid med andre grossister i innkjØp 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 forøvrig en av de få som
Økte 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%

60.
prosent

fo

I/o

30

.2~

1"
Q-

Årssalg i 100000 kr. (halvlag.)
Bare fire av grossistene ga 9% rabatt.
Grossisten som er omtalt ovenfor er en av disse.

Rabattstrukturen kan studeres i sammenheng med lever-
ingsstrukturen for å bringe på det rene eventuelle dif-
ferensieringer med hensyn til leveringenes stØrrelse.
Ovenfor ble det vist at enkelte varekombinasjoner skilte
seg ut med vesentlig lavere gjennomsnittlige leverings-
belØp og leveringsstØrrelser målt i varelinjer. Vesent-
lige forskjeller mellom varegruppene må tas som et ut-



trykk for en slik differensiering. Rabattene 3% og 6%
gjør det mulig å finne ut hvilke kjØpergrupper som sva-
rer for leveringene i hver enkelt varegruppe. Tabell
4.34 gir svar på nettopp dette.
Tabell 4.34: Rabattklassenes andeler av leveringene

i enkelte utvalgte varekombinasjoner
for alle grossistene sett under ett 1960.

Vare- Rabattklasser
kombi- l) O 3 6 Sumnasjoner

l 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

Øvrige 65,8 3,8 30,4 100

Totalt 69,3 6,7 24,0 100

l)se tabell 4.28.

Rabattklasse "O" svarer for minst to tredjedeler i alle
vareKombinasjonene. Varekombinasjonene 5 og 8 skiller
seg vesentlig fra de Øvrige, og krever derfor spesiell
oppmerksomhet. Disse kombinasjonene gjelder for varer
fra alle gruppene unntatt 2 for varekombinasjon 8, med
gjennomsnittlig leveringsstØrrelse 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 kjøperne som svarer for den overveiende
delen av de største leveringene, dvs. en forholdsvis
større del av disse leveringene enn andre kjøperkatego-



rierl). Dette kommer fram i tabell 4.35. som viser
hver rabattklasses leveringer fordelt på varekombina-
sjonene. For varekombinasjonen 5 går det fram at lever-
ingsandelen synker med stigende rabatt.
Tabell 4.35: Enkelte varekombinasjoners andel av

leveringene i hver rabattklasse for
alle grossistene sett under ett 1960.

Rabatt- Varekombinasjoner
klasser %.1 3 5 8 11 Øvrige Sum

O 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,l 24,1 100

~-Q~_~~9~~!~~~~~~_~!~~~~~_9~_~~~~~~~!!~!~~!
Q~_~~9~~!~~~~~~_9~_~~~~!J!~~~~~~_p~!~~~~~!~~!
I det siste avsnittet ovenfor ble det konstatert at de
større grossistene gir rabatt i et større omfang enn de
mindre grossistene. Dette er i overensstemmelse med den
antatte evnen til å gi rabatter. Med den prissetting
som gjaldt i produsentleddet, oppnådde de største gros-
sistene hØyere rabatter, dvs. lavere innkjøpspriser enn

l)Dette forutsetter en høyreskjev kjøperstruktur, se
kapitel 3.



de mindre grossistene. Det materialet. som foreligger
for de 20 grossistene i gruppen, gir et visst grunnlag
for den forelØpige konklusjon at de større grossistene
oppnår etter alt å dØmme forholdsvis hØyere rabatter enn
hva de selv gir.

Forskjellen mellom input og output er en funksjon av
grossistenes stØrrelse, og de større grossistene har et
forholdsvis større bruttoresultat enn de mindre. Dermed
er ingenting sagt om nettoresultatet. FØr nettoresul-
tatet vurderes er det nØdvendig å ta hensyn til en rekke
faktorer som påvirker grossistenes kostnader. Slike
faktorer er f.eks. skilnader mellom grossistene med hen-
syn til de salgsaktiviteter de påtar seg; det faktum at
mange grossister er kombinerte foretak med detaljforret-
ninger som gjennom sin beliggenhet og andre forhold nok
har hØyere kostnader enn gjennomsnittsdetaljistene;
skilnader i varetilbud både som grossist og detal~ist
m.m.

Grossistenes bruttofortjeneste er lik grossistenes salg
minus deres kjØp justert med lagerendringer i den peri-
oden man betrakterl). Om lagerendringer foreligger der
ingen observasjoner, og det er for de beregninger som
gjøres her, nØdvendig å forutsette at de lagerendringer
som forekom, ikke vesentlig påvirker beregningene, dvs.
det forutsettes at der ikke forekom lagerendringer med
hensyn til verdi. Forutsetninger er realistisk om man
tar i betraktning sesongsvingningene. Grossistenes kjØp
skriver seg fra to kilder, norske og utenlandske lever-
andØrer.

l) Dette er en forenkling av både analysesituasjon og
virkelighet, for de definerte varer er neppe uavheng-
ige av andre varer i den enkelte bedrift.



De norske produsentene brukte i 1960 nettopriser til
detaljist og nettopriser til grossist. I prinsippet ble
det ikke skjelnet mellom grossister og detaljister når
det gjaldt de virkelige nettopriser hver kjØper opp-
nådde. Fra nettoprisen ble det trukket en rabatt som
var bestemt av vedkommende kjØpers årskjøp året fØr.
I en viss utstrekning ble det dessuten gitt ordrestØr-
relsesrabatter.

De innkjØpsfordeler som kan uttrykkes i forskjellen mel-
lom nominelle nettopriser og virkelige nettopriser, på-
virket ikke prissettingen av varene til neste ledd.
Dette gjelder også for importvarene. Mens prisene til
detaljister ble fastsatt gjennom prislister hvor det
også var tatt med veiledende utsalgspriser, ble det i
prissettingen av importvarene i stor utstrekning brukt
veiledende mUltiplikatorer. Prissettingen for glass-
og stentøyvarene fulgte med andre ord kost-pluss prin-
sippet med den vesentlige forskjell at det ikke var kost·
naden som lå til grunn, men veiledende priser i de enk-
elte ledd for de norske varene og inntakskost uten hen-
syn til mulige innkjØpsfordeler for importvarene. I
virkeligheten brØt denne prissettingen ikke med praksis
i tiden t,idligere da utsalgsprisen var det faste punkt
i fordelingen av avansene mellom grossist og detaljist.
Blant detaljistene var det et utbredt Ønske om å be-
vare den tidligere måten å prise på, og om det ikke kun-
ne lykkes, måtte det nye prissettingssystemet avvike
minst mulig fra det gamle.

Når en skal forsØke å beregne avansen for grossistene i
denne gruppen for glass- og stentØyvarer, er det nØdven-



dig å forutsette at grossistene i sin prissetting ikke
avvek fra det mønster som er trukket opp. Så langt det
har vært mulig å kontrollere, synes denne forutsetningen
å 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 på grunnlag av observasjo-
ner for 19 grossister 1960. Det er ikke helt tilrådelig
å generalQsere ut ifra denne tabellen, for grossistene
i utvalget avviker noe fra de Øvrige grossistene
med hensyn til årskjØp av glass- og stentøyvarer. Med
grossistprisen lik 100, viser tabellen at grossistenes
gjennomsnittlige avanse er 29,7%, og detaljistenes bereg-
nete avanse er omlag 50% hØyere.I denne sammenhengen kan
det skytes inn at i dette ligger kjernen til de kombi-
nerte foretakene. I flere av disse betraktes grossist-
virksomheten som marginal i den forstand at bedriften
driver grossistvirksomheten så lenge de innkjøpsfordeler
man derved oppnår 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 veiledende 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 kjØpere skjelnet ikke mellom nor-
ske og utenlandske varer i prissettingen, og priset
varene 50% hØyere i salget og oppnådde dermed en brutto
avanse på 35%.



Tabell 4.36: Oversikt over prissetting og avanser
for de norskproduserte varene 1960.

Tekst Pris til
forbruker

Pris til
detaljist

Virkelig netto-
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
Grossistavanse i
utvalget 15,27 22,90 29,70
Grossistpris, gj.sn.
i utvalget 51,42 77,10 100,00

Etter observasjonene å dØmme ble det bare sjelden tatt
hensyn til særlige kostnader forbundet med hver lever-
ing selv om disse framgikk av fakturaene. Disse detalj-
istenel) anvender følgelig et tillempet kost-pluss-sy-
stem i sin prissetting.

Grossistenes avanse.
Med utgangspunkt i de retningslinjer som grossistene
følger i sin prissetting, er det mulig å beregne den

l)Dette gjelder alle typer detaljister.



avanse grossistene i gruppen oppnådde for de varene som
ble kjØpt i 1960, samt den avanse de ville fått om alle
varene hadde blitt solgt videre til detaljist. I og
med at det ikke foreligger observasjoner over hvilke
andeler av grossistenes kjØp som fØres videre til egne
utsalg, lar det seg ikke gjØre å beregne nØyaktig den
totale avanse i 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 skjØnn
over hvilken andel av grossistenes kjØp som går til for-
handlere og hvilken andel som selges gjennom egne utsal~

I den beregning som er vist i tabell 4.37, er det ikke
tatt hensyn til grossistenes rabattgivning, og fØlgelig
er deres avanse blitt noe for stor. Hvor stor denne
feilen er, framgår av teksten nedenfor.

Selv om denne beregningen står og faller med de forut-
setninger som er tatt, er de likevel utsagnskraftige når
det gjelder den nedre delen i t.abeLlen, Det ble pekt
på at det ikke er tatt hensyn til grossistenes rabatt-
givning i denne beregningen. Grossistene differensierer
ikke mellom norske og utenlandske varer i rabattgiv-
ningen som derfor ikke svekker vesentlig den konsklusjon
som tabellen tillater en å trekke med hensyn til gros-
sistenes avanse. SkjØnt de norske varene utgjØr 63% av
grossistenes kjØp, får grossistene 53% av sin totale
avanse fra disse varene.



Tabell 4.37: Beregnete verdier for avansen i gros-
sist og detaljistleddet.
Observasjoner fra 19 grossister 1960.

Tekst Norske varer UtenI. varer Sum n. og u. var-
mill. kr. mill. kr. er mill.kr.

l % 2 % 1+2 %

Grossistenes
kjØp 9,8 52 5,7 46 15,5 49

Grossistenes
avanse 2,9 15 2,6 21 5,5 18
~!~~~_!_E~9~~ ~~ ~7 !QQ _
Salg til~~~~!J!~~ ~!~~72__~§~2__~~~~2__i~Q2__!~!~QL~QQ2 _
Detaljistenes
avanse 4,4 23 2,9 23 7,4 23
~!~~~_!_E~~~!§Q ~Q !QQ _
Salg til for-
bruker 19,0 100 12,5 100 31,5 100

I dette prissettingsforholdet, som i sin tid ble ut-
viklet på grunnlag av de direktiver Prisdirektoratet
sendte ut for priskalkulasjon, se bilag D, ligger en
av de viktigste årsakene til den innsats forhandlerne
har gjort gjennom Importutvalget og ellers for å Øke
liberaliseringen av glass- og stentøyvareimporten.
Mens de importerte varene i de fØrste årene som denne
undersØkelsen dekker, synes å ha vært attraktive på
grunn av den antatte komplementære sammenhengen mel-
lom disse varene og de norske varene, virker det som
importvarene i de senere årene i sterkere grad ble



betraktet som alternative, jfr. importen fra vest-Tysk-
land og Sverige. Når dessuten grossistene kan prise
varene høyere og dessuten selge dem med relativt sett
betydelig høyere avanse enn hva de får gjennom de norske
varene, er dette en viktig forklaring i de endringer som
ble gjort rede for i del 2 i dette kapitlet.

Gjennomføres tilsvarende 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 på 1,5%. Resultatet fra disse bereg-
ningene er gitt i figur 4.11.
Figur 4.11: Grossistenes beregnete relative avanse

sett i sammenheng med årskjøpet regnet
i netto detaljistpriser for 19 grossister
1960.

Avansen
prosent

.Jt)

o ti

Årskjøpet i detaljistpriser, i 100000 kr.
Hellogaritmisk skala.

Figuren viser at avansen stiger med stigende årskjøp.
Dette er et uttrykk for de rabatter som de større gros-
sistene oppnår. De større grossistene gir imidlertid
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også hØyere rabatter, og hØY rabatt i innkjøpet er for-
bundet med gjennomsnittlig hØY 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.

Jf --
Rabatt i oS
prosent av
detaljist- !2 ....
pris .,

I •
o.s ..
a" ,.
O,tl

0.3

tJ,')

•

0.1 '__---,...-~~7-
It) :lo 30

Avanse i prosent (av detalj-
istpris)
Hellogaritmisk skala.

Denne figuren bØr ses i sammenheng med de opplysninger
som er gitt om grossistenes rabattstruktur ovenfor.
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Grossistenes varer fordelt på egne utsalg og andre

~~~~~j~~~~~!--------------------------------------
Det forsØk som er blitt gjort for å beregne kjØpets for-
deling på eget detaljsalg og grossistsalg, bygger på en
rekke forutsetninger som det her vil fØre for langt å
gjøre rede for. Det resultat som gis, må derfor tas med
alle forbehold. For 16 grossister gikk gjennomsnittlig
65% av de innkjØpte varene videre til andre forhandlere,
mens resten, 35%, ble solgt gjennom egne utsalg. Spred-
ningen omkring dette gjennomsnittet er stor. Variasjons-
bredden går fra 31% til 87%, og standardavviket er 16,5.
Der er ingen klar sammenheng mellom grossistsalgets an-
del av årskjØpet og årskjØpet. Det viser seg at flere
av de mellomstore grossistene har hØyere engrossalgsan-
deler enn de aller største kombinerte foretakene. Dette
kan sette en rekke grossistforetak i nytt lys •

.Ovenfor ble nevnt at for mange kombinerte foretak kan
grossistvirksomheten være å betrakte som et middel for
å få lavere innkjøpspriser for hele foretakets årskjØp.
Når det viser seg at grossistvirksomheten er forholds-
vis større enn antatt, regnet i detaljistpriser, enn den
egne detaljistvirksomheten, er det på ingen måte sikkert
at denne måten å betrakte grossistene på er tilnærmelses-
vis riktig.



Q~_!~~~~~!~~~~~-~~-~~P~!~~~-~~-~~~~~:_~~-~~~~~~~~!~!=~!
l Importreguleringens organisasjon.
Handelsdepartmentet fastsatte grensene for importen
hvert år og kunngjorde hvilke kvoter som sto til dis-
posisjon for det nærmeste halvåret. Etter initiativ
fra Handelsdepartementet ble det tidlig opprettet et
Importutvalg som skulle ha en informativ og en veile-
dende funksjon i importsaker overfor departementet.
Utvalget var sammensatt av l representant for departe-
mentet, l fra forbrukerne, l fra NKL og 7 fra de Øvrige
importørene. Departementet ba Importutvalget hvert år
om å sette opp "Ønskelister". Importutvalget innhentet
ikke oppgaver fra de omlag 150 importØrene i slike saker,
men gikk uten videre i de fleste årene inn for en struk-
turvridning av importen med hensyn til leverandØrland.
Importutvalgets sammensetning fØrte altså til at utval-
get ble et organ for importØrenes interesser. En eller
flere av de største importØrene var som regel alltid
representert i dette utvalget.

De disponible kvotenes stØrrelse ble bestemt ut ifra
varebytteavtaler når det gjaldt Østsoneland, og ut ifra
valutasituasjonen når det gjaldt andre leverandØrland i
vest. østsonelandene var de viktigste leverandØrland i
l)Dette appendikset bygger på opplysninger fra grossis-

ter og fra personer ellers i bransjen, samt Glass-
posten, årg. 1952 - 1963.
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begynnelsen av 50-ånene, og dette var en direkte fØlge
av behovet for norske konkurransekraftige varer i øst-
sonelandene. Eksport av norske sild- og fiskeprodukter
la grunnlaget for importen av glass- og stentøyvarer.
Blant de norske importørene var der ikke et tilsvar-
ende behov for glass- og stentøyvarer fra disse lever-
andØrlandene. I Glassposten, som er forhandlernes or-
gan, går det som en rød tråd igjennom alle årene etter
1950 at der var et utilfredsstilt behov for glass- og
stentøyvarer fra Vest-Tyskland, Sverige, Danmark og
andre land.

Handelsdepartementet tok etter hvert konsekvensen av de
unyttede kvotene for varer fra østsonelandene, og i 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 'ror dem som var så heldige å få tildelt kvoter.

På denne bakgrunn er det derfor naturlig at grunnlaget
for tildeling av kvoter og lisenser, ble tatt opp til
omprøving. Diskusjonen omkring kvotegrunnlaget og for-
slagene til revidering, ble temmelig hissig om man kan
dØmme etter Glassposten for disse årene. Kvotene for den
enkelte importØr ble fordelt bl.a. etter den enkelte im-
portørs andel av importen av disse varene fØr 1940.
Dette betydde følgelig at de eldre bedriftene her hadde
en avgjort fordel overfor dem som enten hadde vokst gjen-
nom distribusjonen av de norske varene, og de større im-
portører som hadde kommet til i mellomtiden.



4.83

Blant importØrene var der en gruppe som hadde inter-
esser å forsvare og en gruppe som presset på for å få
Økte andeler i importen. Det ble satt fram flere for-
slag som alle led den skjebne at de ikke fØrte til noen
større 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 søknad om import i til-
legg til eventuelle andre bilag. Dette betydde at im-
portørene måtte tre i kontakt med leverandØrene og for-
handle om kjØp av varer som ingen av partene med sikker-
het kUnne regne med ville bli kjØpt. Der er vel neppe
noen grunn til å tro annet enn at de norske importØrenes
forhandlingsposisjon ble svekket ved denne usikkerheten,
og det er også rimelig om selgerne generelt tok hensyn
til dette i sin prissetting. Noe bevis for at leveran-
dØrene virkelig har utnyttet situasjonen slik, forelig-
ger imidlertid ikke.

Importutvalgets hovedoppgave om man ser dets funksjon
fra forhandlernes synspunkt, besto i å arbeide for en
strukturforandring av importen med hensyn til leveran-
dØrland for det fØrste, og for liberalisering av hele
importen som punkt nummer to, men ikke mindre viktig
for det. Der er ikke noenting som tyder på at Handels-
departementet tok særlige hensyn til Importutvalgets
Ønskemål. På den annen side er det heller ikke mulig
å vurdere hvorvidt forhandlernes Ønsker 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 tildelingsmåten for enkelte leveran-
dørland, men med samtidig tildeling av kvoter som ble
lisensiert fritt innenfor avtalebelØpet med kvotene
gjeldende innenfor flere land (såkalt globalkvote).
Perioden 1953-1959 er preget av den siste typen. Fri
import fant sted bare i ytterst begrenset utstrekning
fØr 1960, skjØnt kvotene på enkelte leverandØrland var
så rommelig at de ikke ble utnyttet. I en kortere peri·
ode fØr januar 1953 var det nesten fri import for varer
fra Japan. Motivene for oppheving av denne liberaliser·
ingen er hØyst uklare, og de forklaringer som er satt
fram, er likedan motstridendel).

? Importreguleringen og distributØrenes interesser!.
Det er ikke særlig vanskelig å se at de importerte var-
ene kom til å få en meget stor betydning for den enkelte
importør under de konkurranseforhold som gjaldt. Konkur-
ranseforholdene kan kort beskrives gjennom låsing av kon-
kurransestrategiene. Prisene til forbruker og til dis~
tributØren var regulerte og forhandlerne hadde tilsyne-
latende hverken motiv eller anledning til å foreta sær-
lige forandringer av avtalte priser og rabatter. Peri-
oden er karakteristert ved et gjennomført kategorisystem.
På prissiden hadde den enkelte bedrift svært liten hand-

l)Olassposten 1952 - 1962.
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lefrihet. Med hensyn til dens Øvrige konkurransemidler,
så var der ikke store forskjeller med hensyn til valg
av midler for dem som hØrte til i samme konkurransegrup-
pe. Det gjensto da ett konkurransemiddel, nemlig vare-
tilbudets sammensetning. Hva de norske varene angår,
så var de større detaljistene (inkl. B-listekjØperne)
og alle grossistene kjøpere hos de norske produsentene.
Norske varer inngikk i alle varetilbud fra distributØr-
ene, og de forskjeller som fantes, kunne en distribu-
tør relativt lett utlikne gjennom egne kjØp fra de nor-
ske produsentene. Om der fantes ytterligere forskjelleI
i varetilbudene, skyldtes dette importvarene. Siden
mange distributØrer så i importvarene et middel ikke
bare til Økt salg i seg selv, men også økte muligheter
til å selge de norske varene gjennom den antatte komple-
mentære sammenhengen mellom disse, er ringen sluttet til
den intense diskusjon som oppsto om sammensetning av
grunnlaget for kvotetildelingenl).

Sammensetningen av varetilbudet ble fØlgelig det viktig-
ste konkurransemidlet for grossistene i fØrste rekke,
og for detaljistene i annen. Importreguleringens mange
begrensninger med hensyn til valg av leverandØrland og
dermed leverandØr og varer, gjorde at importvarene fikk
en annen stilling i varetilbudet hos de norske distri-
butØrene enn de norske varene. De importerte varene
fikk en langt kortere levetid i varetilbudet enn de nor-
ske varene som distributØrene kunne gjenanskaffe.
Vanskelighetene med å gjenanskaffe utenlandske varer
fra bestemte leverandØrer, dvs. merkevarer, bidro sterkt
til importØrenes tilbakeholdenhet når det gjaldt å in-

llGlaSsposten 1952 - 1962.



4.86

trodusere eller gjenintrodusere kjente merker fra fØr
krigen. ImportØrene hadde ingen rimelig sikkerhet for
at de ville bli tildelt kvote for kjØp av et bestemt
vareslag (f.eks. porselensvarer) fra et bestemt lever-
andØrland. I tillegg kom selve måten kvotene ble til-
delt på. Kvotene ble tildelt importØrene ofte på tids-
punkter som presset importØrene til kjØp av varer innen-
for lisensbeløp der hvor leveringstiden var kortest,
noe som Økte kjØpene av parti varer. 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 veier åpne med hensyn til forand-
ringer i 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-
tØyvarer til husholdningsbruk. Dette ble gjort i flere
tilfeller, og det er verdt å merke at resultatene med
hensyn til salgsØkning eller opprettholdelse av salget
nok svarte til forventningene, men disse nye varenes
introduksjon fØrte med seg forandringer i kjØperstruk-
turen. Som et annet alternativ for grossistene kunne
disse påvirke de norske produsentenes varetilbud. Dette
ble gjort av så å si alle grossistene, for selv de stØr-
ste importØrene distribuerte norske varer. Differensie-
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ringen i særlig grossistenes tilbud til detaljistene ble
muliggjort gjennom importen. Det var derfor rimelig at
de norske produsentene etterhvert kom til å legge større
vekt på produktutviklingen, men de var fØrst og fremst
interessert i å legge opp til varer som man kunne vente
ville ha en forholdsvis lang levetid i markedsfØringen.
Dette var i og for seg ikke i strid med forhandlernes
interesser, men forhandlerne var særlig interesserte i
varer som kunne Øke deres differensiering med hensyn til
varetilbudet. Dette kunne bare gjennomfØres 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 i dette forholdet
forhandlernes kritikk av de norske produsentenes mangel-
fulle evne til å lansere nyheter er å finne. Produsent-
enes interesser ble etter deres mening best tilfreds-
stilt gjennom varer med lang markedslevetid. Distribu-
tørene hadde innbyrdes delvis motsatte interesser. De
var alle interesserte i varer med lang markedslevetid,
ettersom servisevarer gjerne utgjør over 90% av deres
varekjøp, men differensieringen kunne ikke gjennomføres
med slike varer.

Differensieringen utviklet seg til å bli en jakt på ny-
heter. Nyheter er for grossistene i glass- og stentøy-
varer fØrst og fremst viktige ved utpakningsreiser. Når
grossistene i samme konkurranse gruppe stort sett hadde
de samme priser og sa~gsbetingelser ellers, sto forskjel-
lene i varetilbudet som det viktigste argument hos gros-
sistselgerne. Det er ikke kjent i hvilken utstrekning
distributØrene var istand til å påvirke produsentene i
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deres sammensetning av varetilbudet. Alle produsentene
har imidlertid gitt uttrykk for at de kom til å sitte
under et Økende press etter nyheter. Det påvirket
flintfabrikkene mer enn glassverkene. Det dynamiske
aspektet gjorde sitt til at produsentene ikke kunne ha
særlige forutsetninger for å bedØmme hvorvidt en eller
flere grossisters trang til differensiering ved hjelp
av norske varer kunne utvikle seg i den retning som pro-
dusentene Ønsket, nemlig varer med lang levetid. Hva
glassverkene angår, var det nettopp varesituasjonen,
dvs. Ønsket om differensiering, som fØrte til opprettel-
sen av et tredje glassverkl) •

Produsentene vegret å gi etter for de største grossist-
enes og andres anmodninger om enesalg for både varer
med forventet lang levetid på markedet og for partivaren
De større distributØrene var imidlertid så aktive i sine
innkjØp at de selv ofte så ut partivarer i produsentenes
lagre.

Blant importØrene ble det ved en rekke anledninger i
årene 1952-60, gitt uttrykk for at de utenlandske lever-
andØrene tok hensyn til importreguleringens innvirkning
på de norske importØrenes forhandlingsposisjon når de
prissatte sine varer og i sin rabattgivning. Rimelig-
heten i dette resonnementet er det blitt pekt på tid-
ligere. Resonnementet står imidlertid stikk i strid
med den dumpingpolitikk som de norske produsentene på
sin side hevder fant sted i flere år. Selvsagt er det
like vanskelig å bringe på det rene hvorvidt det ene
eller det andre eller eventuelt begge partene har rett.
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Det viktigste er imidlertid at de inngikk i argumenter-
ingen. Det fØrste resonnementet om at de norske impor-
tØrene måtte betale varer dyrere på grunn av at de uten-
landske leverandØrene kjente til at der ikke fantes
andre aktuelle leverandØralternativ, forutsetter at
etterspØrselen hos de norske importØrene var sterk.
I noen leverandØrtilfeller er det mulig å påvise en slik
sammenheng og dermed finne bekreftelse for påstanden.
I andre tilfeller og særlig i forbindelse med import
fra Øst-Tyskland, er det mulig å finne tilfeller hvor
leverandØrene ikke har hatt tilsvarende forhandlings-
posisjon og hvor varene i seg selv ikke har vært sterkt
etterspurte av de norske importØrene fordi differensier-
ingsmulighetene etterhvert ble uttØmt ettersom forny-
elsesraten i det totale Østtyske tilbudet var betydelig
lavere enn den tilsvarende raten i importØrenes varetil-
bud.

I forhold til leveringer fra f.eks. Sverige, gjorde
spesielle forhold seg gjeldende, idet ihvertfall to
svenske produsenter av stentØyvarer nok la vekt på Norge
som marked for varer av 2. sortering. Det er ikke u-
rimelig at de norske forhandlernes sterke etterspØrsel
etter de svenske varene, påvirket både prissettingen
overfor importØrene, prissettingen av de norskproduserte
porselens- og flintvarene av l. sortering. De svenske
varene påvirket i hvertfall enkelte norske produsenters
produktutvikling i den grad at det i 1956 ble påstått
at saker om plagiat var under oppSeilingl).

l) Glassposten 1956.
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De norske produsentenes påstander om dumping må ses i
forhold til grossistenes oppbygging av varetilbudet.
De store kjøperne hos produsentene vil alltid være be-
tydelige grossister. Grossistenes selgervirksomhet og
kjØperstruktur gjør at grossistene har lettest for å
skifte over til andre, dvs. utenlandske, leverandØrer.
Blant grossistene skjelnes det mellom grossistvarer og
detaljistvarer innenfor glass- og stentøyvarer. Gros-
sistvarene som ikke er de samme til enhver tid hos dis-
tributØrene eller geografisk sett, er kjennetegnet ved
forholdsvis lave priser, og i lengre perioder har disse
varene gjerne vært rikt dekorerte. Grossistene, i hvert
fall de aller fleste, vil bedØmme nye varer etter deres
salgspotensial i egen detaljforretning og i grossist-
salget. En vare som bedØmmes til å bli en god artikkel
i egen detaljforretning, kan bli det samtidig også i
grossistsalget, men grossisten kan kanskje tenke seg at
vedkommende vare blir aktuell i grossistsalget om et
halvt eller ett år fra den tiden den introduseres i egen
detaljforretning. på den annen side fins der da gros-
sistvarer som grossisten kjØper utelukkende med tanke
på grossistsalget der kompletteringsbehovet er et helt
annet hos de mange små detaljistene enn hva det er hos
de større detaljistene som gjerne kalles spesialforret-
ninger. Dette skillet mellom varer etter hvorvidt de
skal distribueres videre eller ei, gjør seg gjeldende
både overfor de norske og de utenlandske varene. Når
grossistene eller enkelte grossister foretar spesielle
grossistvarekjØp, vil de være interesserte i forholds-
vis enkle og billige varer som forbrukerne bare i yt-
terst liten utstrekning vil komme til å komplettere.
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Tabell B l: LeveråndØrenes størrelsesfordeling

hvert år.
Relative tall (avrundet)•
L prosent leverandØrer som kom i

leveringsklasse i.
A akkumulerte beløpsandeler (av alle

leverandØrenes samlete salg til
16 grossister)

Leverings- 1960 1958 1954 1953
belØp i
1000 kr. L A L A L A L A

2 6 O 8 O 4 O l O

5 11 l 5 l 6 l 4 O

10 15 3 17 4 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 4 100 4 100 7 100 7 100

Basis 103 97 71 69



Tabell B 2: To av de største leverandØrenes
leveringsstruktur 1960.
Relative tall (avrundet)
AL = prosent leveringer som kom i

leveringsstØrrelsesklasse i, akku
akkumulert.

AB = som for AL, men belØp.

BelØpsklasse Vest-tysk leverandØr Svensk leverandØr
i 100 kr. AL AB AL AB

4 18 l 42 3
10 30 4 50 5
20 53 12 67 16
30 65 20 79 29
50 71 27 87 42

100 88 62 96 73
200 100 100 100 100

Tabell B 3: To av de største leverandØrenes
kjØperstruktur,l) 1960.
Relative tall (avrundet).
AK prosent kjØpere som kom i års-

kjØperklasse i, akkumulert.
AB akkumulerte belØpsandeler.

ÅrskjØp i Vest-tysk leverandØr Svensk leverandØr
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
l)Begrenset til grossistene i utvalget.
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Figur C l: Salg 1954-1958. Hellogaritmisks skala, 100000 kr.

1958

J

J

Figur C 2: Salg 1958-1960. Hellogaritmisks skala, 100000 kr.

1960

•

Se ellers figur 4.1 i teksten
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Månedenes andeler for grossist 83% (se figur 4.4 i
teksten).

Relativ andel av salget
------- Relativ andel av leveringene
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Månedenes andeler for grossist 76% (se figur 4.4 i
teksten).

Relativ andel av salget
------- Relativ andel av leveringene
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Figur C 5: Månedens andeler for grossist 66% (se figur 4.4 i
teksten) •

Relativ andel av salget
Relativ andel av leveringene

1954 1960

J F M A M J J A S O P D J F M A M J J A S O P D

halv-
log.

1~----------------~----------------4

Figur C 6: Månedenes andeler for grossist 52% (se figur 4.4 i
teksten) •

Relativ andel av salget

------- Relativ andel av leveringene

1 J F M A M J J A SON DhM-A-M J J _A SON D

1954 1960
.lO

-lÆ T-·

% /y

r' (
1~

halv- '0 I -I :fl r-~
I --'--CFt ~-~log. e r- ,~
,

~ --L ~Js-- I;

'" Lr- Ltl
J

~



2_Q~9~~!~~~~~~_f9~~~!!~g_p~_Y~~~~9~~!~~~J9~~~~!
Tabell C l: Grossistenes fordeling på varekombinasjoner

etter kombinasjonenes andel av salget hos
hver grossist 1958, (se tabell 4.29 i teksten)~

'--- .._--
Ivarekombi- Relativ andel av salget.

60jnasjonernr. O l 3 5 10 20 30 40 50 70-Al tall Ja'ossiser.
l 2 8 4 l
2 <; 11 2
3 "3 5 6 3 l
4 7 10 l
5 l l '5 5 "3 2 l
6 2 2 2 9 2 l
7 Q "3 6
8 2 2 2 4 6 l l
q 14 4

10 2 "3 '5 4 "3 l
lL l l 6 4 "3 2 l
12 6 10 2
13 8 8 2
14 14 "3 l
15 6 q "3

Tabell C 2: Grossistenes fordeling som i tabell C l, for 1954.
IVarekombi- Relativ andel av salget~asjoner. O l 3 5 10 20 30 40 50 60Antall rossister.

l 3 8 6 l
2 3 10 5
3 3 5 5 5
4 6 9 3
5 2 l 6 2 2 "3 2
6 l 4 9 3 l
7 10 4 3
8 l l 3 3 8 2
9 14 3 l

10 l 3 5 3 5 l
11 4 5 7 2·
12 6 8 4
13 8 8 2
14 15 "3
15 4 7 7
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Kapitel 5.

DISTRIBUSJONENS UTFORMING I DETALJISTLEDDET.

~-~~~~~~~!~~!
Omlag 7000 detaljister lar glass-, krystall-, porselens-
varer, flint- og fajansevarer dvs. det som i denne un-
dersØkelsen går under samlebetegnelsen glass- og sten-
tøyvarer til husholdningsbruk, inngå i det varetilbud
forbrukerne stilles overfor. Dette varetilbudet vil til
enhver tid være forskjellig detaljistene imellom, og
det vil også 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 fØrste omgang kan vare-
tilbudets bredde og dybde være 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 største idet omlag 6700 hØrer til den. Det er
karakteristisk for denne gruppen at andre varer enn
glass- og stentøyvarer til husholdningsbruk vil utgjøre
den overveiende del av varetilbudet, mens glass- og
stentøyvarenes plass vil være beskjeden. stort sett gjen-
nom hele året. Omlag 700 av de 6700 vil finnes i byer
og tettgrender. De øvrige 6000 detaljistene er typiske
landhandelforretninger.
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Når det er viktig å ta utgangspunkt i varetilbudets sam-
mensetning, har dette sammenheng med detaljistgruppenes
forskjellige måte å bygge opp varetilbudet på. Dersom
detaljisten fØrer en noenlunde aktiv varetilbudspolitikk,
noe som man ikke skal ta for gitt, vil det fØrst og
fremst være forventninger om salg som vil styre beslut-
ninger om varetilbudets oppbygging. I den grad detalj-
isten gjør seg opp en begrunnet mening om dette, vil han
sØke varer og leverandØrer. Dersom glass- og stentøy-
varer utgjør den vesentlige del av hans varetilbud, er
det under denne forutsetningen grunn til å anta at hans
aktive innsats og sØkning vil ha en annen karakter enn
om glass- og stentøyvarer utgjør en beskjeden del rela-
tivt og absolutt av f.eks. årets varekjØp regnet i kro-
ner. Det er en viktig begrensing i denne undersØkelsen
at de observasjoner som gjøres for distribusjonens ut-
forming i detaljistleddet, ikke kan settes i relasjon
til detaljistenes forventninger og dermed antatte aktive
innkjØps- og salgspolitikk.

I bilag 3 er det vist hvilke observasjoner som er fore-
tatt i detaljistleddet. Av de mange variable som er
registrert, er det bare en begrenset del som er tatt med
i dette kapitlet.

Dette kapitlet er konsentrert om fire forhold som det er
av viktighet å få 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-
områdene er:
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l StØrrelsesforhold
2 LeverandØrforhold
3 Leveringsforhold
4 Forhold ved selve varene.

Alle observasjoner gjelder året 1960, og i motsetning
til de to fØrste leddene, produsentene og grossistene,
er det ikke foretatt noen sammenliknende analyse over
tid. Observasjonene i dette kapitlet bygger på alle
registrerte fakturaer for leveringer av glass- og sten-
tøyvarer til husholdningsbruk. Leveringer til institu-
sjoner o.l. er ikke tatt med i de tilfeller hvor slike
leveringer er Øremerket eller hvor det gjaldt levering
til detaljistens lager av institusjonsvarer.

Observasjonsenheten er altså detaljister som i sitt va-
retilbud har med glass- og stentøyvarer til hushold-
ningsbruk. Innenfor hver observasjonsenhet er alle le-
veringer av slike varer registrert. Informasjonsenheten
er fØlgelig fakturaen. I det følgende er det tatt med
disse infOrmaSjOnSVariablene+):

l TotalkjØpet for alle varer (Rt)
2 TotalkjØpet for glass- og stentøyvarer og andre

varer levert sammen med glass- og stentøyvarene
(R)

3 TotalkjØpet for glass- og stentøyvarer (RI)
4 Totalkjøpet i hver varegruppe. Varegruppe inn-

delingen'er den samme som i kapitel 4
(RI i = 1,2,3,4)d

5 Sum registrerte leveringer (dvs. hvor det fore-
kom varer i en eller flere av varegruppene) (LI)

6 Sum registrert~ leveringer 1 hver varegruppe
(LI i = 1,2,3,4)i

l)Det har ikke vært mulig å ta med alle variable i alle
figurer 0,1.
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7 Sum varelinjer (for L') (V')
8 Sum varelinjer i hver varegruppe(V! i

l

9 Sum vareenheter (I)
1,2,3,4)

10 Sum vareenheter for glass- og stentØyvarer (I' )
11 Sum vare enheter i hver varegruppe

(I' i = 1,2,3,4)i
12 Sum leverandØrer av glass- og stentfrarer (S')
13 Sum leverandØrer i hver varegruppe

(S' i = 1,2,3,4)i

Observasjonsenhetene ble lodd trUkket fra rammer som var
oppsatt på forhånd, se bilag l. Observasjonsenhetenes
sammensetning og karakter er årsaken til at det i det
fØlgende er gjort utstrakt bruk av diagrammer i stedet
for andre statistiske beskrivelsesmål.

Det kunne være Ønskelig å fØre beskrivelsen fram til
hver enkelt detaljist slik at de spesielle trekk ved
innkjØpet kunne komme fram. Hensikten med det skulle
i tilfelle være å finne oppslag til sammenhenger som
kan analyseres videre. Et forhold som dermed kunne be-
lyses, ville være detaljistens inntak av varer gjennom
året. Det er lite kjent enda i hvilken grad grossist-
enes salgspolitikk er bestemmende for detaljistenes
kjØpstidspunkt eller om den er å betrakte som en tilpas-
ning til forhold som gjØr seg gjeldende for detaljisten
og som altså begrenser mulighetsområdet for grossisten.

I de fØlgende tabeller svarer gruppeinndelingen for var-
ene til den inndeling som b l.e brukt i kapitel 4. Gruppe
l er stentØyvarer i serviser o.l., gruppe 2 er andre
stentøyvarer, gruppe j er glassvarer i 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-

kjØp av glass- og stentøyvarer i 26 spesi-
alforretninger 1960.

Variabel Sum Gjennomsnitt pr.
Detaljistl) Levering LeverandØrnr.

2 G.og s.+ 2275000 kr. 87500 kr. 607 kr.
3 Bare g.s. 1969000 kr. 75800 kr. 526 kr. 6563 kr.
4 Gruppe l 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.
~_g~pp~_~ ~~2~~~_~E! 2~~~_~E!c___ ~§2_~E.: ~E!.

5 Lever.,.
inger

6 Gruppe l
3746 stk.
2466 stk.

144 stk.
95 stk.

6 Gruppe 3

12,5 stk.
10,8 stk.
dvs. 66%
2,9 stk.

dvs. ll%
9,6 stk.

dvs. 52%
6 Gruppe 4 825 stk. 32 stk. 5,2 st~
_________________ - 9~~.:_~Q~.

412 stk. 16 stk.6 Gruppe 2

1955 stk. 75 stk.

7a (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 l 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.
l)Når 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 gjennom~nittskjøpet av glass- og
stentøyvarer 75800 kr. som ble levert med gjennomsnitt-
lig 526 kr. hver gang fordelt på gjennomsnittlig 11,5
varelinjer i fakturaen, dvs. 11,5 antatte vareslag.
Av de fire varegruppene dominerer den fØrste som gjelder
stentøyvarer tilbruk ved servering og matlaging, med et
gjennomsnittlig årskjØp på 47000 kr., 62%, av glass- og
stentøyvarene. I alt utgjorde stentøyvarenes andel om-
lag 65%. Dette er lavere enn i grossistenes salg, men
helt i samsvar med hva en skulle vente å finne i en
gruppe detaljister som denne. Se ellers kapitel 4 om
grossistenes varekombinasjoner.

~p~~!~!~_9~_~~~~~~~~~~!9~~9~9!
Observasjonene om stØrrelsesforhold er tatt med for å vise
forskjeller i oppbyggingen av varetilbudet hos detalj-
ister av forskjellig stØrrelse med hensyn til årskjØp
av glass- og stentøyvarer. ÅrskjØpet av disse varene
varierte mellom omlag 20000 kr. og 230000 kr. En indi-
kasjon på graden av speSialforretning er det mulig å få
ved å sette glass- og stentøyvarenes relative andel av
det totale årskjøp i relasjon til årskjøpet av disse
varene. Dersom denne andelen stiger med stigende års-
kjØp, viser dette at glass- og stentøyvarene 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 stentøyvarene har en komplementær
karakter i varetilbudet til en situasjon hvor disse



varene sett under ett er selvstendige. En andel på nær
100% betyr at detaljistena. ikke har noen f'orventning om
å kunne Øke sitt salg og f'ortjeneste ved å trekke inn
andre varer som i seg selv er uavhengige eller komple-
mentære i f'orho1d til glass~ og stentøyvarer. En slik
sammenheng er nok tilstede i detaljistgruppen, men selv
den største detaljisten som har en andel på 74%, bygget
sitt varetilbud opp med andre varer også. Resultatet
er vist i f'igur 5.1 f'or21 detaljisterl). Mer enn en
indikasjon er ikke denne sammenhengen. Detaljistene er
her tatt ut av sin konkurransemessige sammenheng. Sann-
synligvis er det svært f'ådetaljister som bygger opp
sitt varetilbud uten hensyn til hva som ellers tilbys
innenf'or samme geograf'iske område. Siden det er spes i-
a1f'orretninger som inngår i gruppen, er detaljistenes
lokalisering en f'aktor som må tillegges vekt, men som
det i denne sammenhengen ikke kan redegjØres f'or.
Figur 5.1: G1ass- og stentøyvarenes relative andel av

totalverdien f'orde registrerte leveringene
1960 i 21 deta1jistf'orretninger.
,'"

80
~,O

RI/R :>6t ~p ...prosent Sd-

.(0

'J?c "" ?SII tll.~.n.
RI kroner (1000)

Hellogaritmisk skala
l)For de f'emdetaljister omf'atter Rt endel varegrupper

som er helt spesielle.



5.08

En annen indikasjon på graden av spesialisering i inn-
kjØpet er det mulig å finne ved å studere i hvilket om-
fang andre varer leveres sammen med glass- og stentøy-
varene. Det viser seg at i detaljistgruppen synker de
andre varenes andel med stigende årskjØp av glass- og
stentøyvarer, se figur 5.2.
Figur 5.2: Glass- og stentøyvarenes relative andel

av totalkjØpet 1960 i forhold til års-
kjØpet av glass- og stentøyvarer.
26 detaljister.
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En grossist vil som regel være leverandØr til store og
små detaljister hva glass- og stentøyvarer angår. Sam-
menhengen 1 figur 5.2 kan fra gtossistens synspunkt
tolkes slik at for de større detaljistene vil andre
varer ha relativt liten betydning som salgspolitisk
virkemiddel, mens de andre varene nok kan være betyd-
ningsfulle i grossistens forhold til de mindre detalj-
istene.
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Grossisten står under ellers like forhold overfor en
situasjon som bringer ham i et dilemma. Der vil finnes
Økonomiske grenser for endringer i vare sammensetningen
i de fleste grossistforetak. En utvidelse av varetil-
budet med andre varer synes å ha størst virkning overfor
de mindre detaljistene. Siden det fins fysiske grenser
for hva en grossistselger kan bringe med seg ved selger-
besØk o.l. vil en Økning med andre varer som regel måtte
skje på bekostning av de egentlige glass- og stentøy-
varene. Dette vil på sin side forringe hans konkurranse·
messige stilling overfor de større detaljistene som han
forventer gir de største ordrene.

Sett fra detaljistenes synspunkt vil ~ grossist neppe
kunne sette fram et varetilbud som kan tilfredsstille
små og store detaljister. På detaljistsiden bringer
dette de større detaljistene til å sØke leverandØrer
utenom grossistene, dvs. de importerer og sØker levering
fra produsent. De større detaljistene vil selv i stor
utstrekning utfØre den funksjon som går ut på å fØre
varer fra forskjellige kilder sammen, mens de mindre de-
taljistene bygger opp sitt varetilbud til forbrukerne
på grunnlag av grossistenes varetilbud hvor denne funk-
sjonen allerede er utfØrt. Dette siste gjelder for den
vesentlige delen av de detaljister som ikke er tatt med
her (se innledningen).

Denne sammenhengen som det er pekt på her, må antas å
være fundamental i forklaringen av den eksisterende
strukturen og til distribusjonens utforming og forand-
ring.
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Når varer som glass og stentøy distribueres til detalj-
~stene både gjennom grossistl~ddet og utenom, har dette
ikke bare sammenheng med salgspolitiske tiltak i produ-
sentleddet og i grossistleddet, men også i temmelig
stor utstrekning med forhold som gjør seg gjeldende
blant kjØperne enten disse er grossister eller detalj-
ister

Imidlertid er denne sammenhengen ikke entydig. I og
med at de større detaljistene utgjør et avgjort mindre-
tall både totalt og for den enkelte grossist samtidig
som grossistenes forhandlingsmessige stilling er svak-
ere overfor de større detaljistene som har et effektivt
leverandØralternativ, vil man vente å finne at grossist-
enes andel av glass- og stentøyvarekjøpet vil synke med
stigende årskjØp 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-
verandØrer er relativt sett mindre hos de større detalj-
istene. I den andre gruppen er grossistenes -andel tem-
melig fast, og den varierer mellom 98-100% opptil et
årskjØp på omlag 100000 kr. Forklaringen er her å finne
i produsentenes reiseruter. Ingen av de 12 detaljistene
det gjelder, be~Ø~es av produsentenes selgere. Det er
altså ikke bare grossistenes salgspolitikk som hittil
har gjort disse detaljistene så grossistlojale. Det er
i denne gruppen og hos detaljister i liknende situasjon
at villigheten til å gå inn i samarbeidsforhold eller
kjeder antakelig er størst.
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Observasjonene for de enkelte varegruppene bringer ikke
fram noe nytt utover det som er gjengitt. i kapitel 4.
Varegruppe l, som gjelder porselen og flint/fajanse til

enbruk ved servering og matlaging, har andel av alle glass·
og stentøyvarer som ikke varierer særlig sterkt. Både
større og mindre detaljister har en andel for varegruppe
l på omlag 60%. Dette framgår av figur 5.3.
Figur 5.3: Varegruppe l's andel av årskjøpet av

glass- og stentøyvarer sett i sammen-
heng med årskjøpet av disse varene hos
hver detaljist 1960.
26 detaljister.
R'/R' = varegruppe l's andel.l
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(Varegruppe l er stentøyvarer til bruk ved servering
og matlaging. Se ellers bilag 3.)
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~p~~~~~!_9~_~~~~~~~9~~!9~09~9~
At leverandØrantallet stiger med stigende årskjØp av de
varene som studeres her, er å vente på bakgrunn av det
som er kommet fram med hensyn til forskjeller mellom
større og mindre detaljister. Observasjoner for de 26
detaljistene bekrefter fullt ut denne antakelsen.
Resultatene er gitt i figur 5.4 som viser at den største
detaljisten hadde 40 leverandØrer for sitt årskjøp på
omlag 230000 kr., mens en av de minste fikk glass- og
stentøyvarer for omlag 20000 kr. fra 6 leverandører.
Figur 5.4: Antall leverandører av glass- og stentøy-

varer, antall leverandØrer av varer i
gruppe l, og årskjØpet av glass og sten-
tøy 1960 hos 26 detaljister.
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I figuren er der en gruppe på 6 detaljister som bare
har 3-4 leverandØrer. Det er kanskje ikke så bemerkel-
sesverdig at alle disse 6 inngår i den gruppen i figur
5.2 som skilte seg ut ved sf,n 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 årskjØpet av glass- og stentøyvarer. Der hvor
punktene faller sammen, har detaljistene det samme an-
tall leverandØrer for varegruppe l som for alle fire
varegruppene. Dette er tilfellet for ni detaljister.
For de Øvrige detaljistene går det fram av figur 5.4 at
der er noen leverandØrer som ikke leverer varer til
gruppe l. Det er ellers tydelig nok at de større de-
taljistene har et større antall leverandØrer enn de min-
dre, men hva linjestykkets lengde angår, er det ikke
mulig å avlese noen bestemt tendens. Om linjestykket
Økte med stigende årSkjØp, ville det kunne tas som et
uttrykk for skilnader i innkjØpsaktivitet og dermed i _
distribusjonsfunksjoner mellom større og mindre detalj-
ister.

LeverandØrantallet i seg selv er ikke tilstrekkelig i
beskrivelsen av leverandØrstrukturen. Likevel er det
kanskje det "mål" som er hyppigst brukt, og dette av-
slØrer mangelen på metoder i studiet av leverandØrstruk-
turen. Skal man få fram de karakteristiske trekk i de-
taljistens innkjØp, er det nØdvendig å finne fram til
et mål som viser hvilken betydning de enkelte leveran-
dØrer har for detaljisten.

Ett mål for dette er de største leverandØrenes relative



andel av detaljistenes årskjØp av ~lass og stentøyvarer.
På forhånd kan en neppe stille opp noen bestemt hypotese
om denne betydningens karakter. Det minste en vil vente
er kanskje at en detaljist vil stå i et temmelig fast
kjøpsforhold til et mindre antall leverandØrer. men det
er ikke kjent hvorvidt disse samtidig vil være de stør-
ste leverandØrene innenfor det sett av varer man stu-
derer. Ikke desto mindre viser dette seg å være til-
felle i denne detaljistgruppen. Observasjonene av dette
er gjengitt i figur 5.5. som viser de tre største lever-
andØrenes relative andel av årskjøpet for glass- og
stentøyvarer.
Figur 5.5: De tre største leverandØrenes relative

andel av årskjøpet av glass- og stentøy-
varer 1960 hos hver av 26 detaljister.
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Den største leverandØrens relative andel varierer mel-
lom 16 og 80%. Hos 19 av de 26 har den største lever-
andØren en andel på 30% eller hØyere. Dette må anses
som tilstrekkelig til å vise at detaljistene står i et
fastere leverandØrforhold til i hvertfall en leverandør.
Ses de tre største leverandØrene under ett, viser det
seg at disse hadde tilsammen 51% eller mer av 21 detalj-
isters kjØp, 71% eller mer hos 16 og 81% eller mer hos
12.

Etter dette er det naturlig å bygge videre på antakelsen
om fasthet og dermed lojalitet overfor et fåtall lever-
andØrer. Dermed er det like naturlig å anta at en rekke
av de leverandØrer som inngår i oversikten ovenfor, opp-
trer tilfeldigl). Når det ble funnet at leverandØran-
tallet stiger med stigende årskjØp, må derfor dette ha
sammenheng med at antallet tilfeldige leverandØrer sti-
ger, mens antallet av faste leverandØrer forblir omtrent
uforandret med stigende årskjØp. Det at antallet
tilfeldige leverandØrer stiger slik som i denne detalj-
istgruppen, har sin forklaring i den sortimentsfunksjon
som de større detaljistene utfører selv, men som de min-
dre detaljistene vil stå overfor i og med grossistenes
varetilbud.

Også i denne sammenhengen er det mulig å peke på et for-
hold som skaper problemer i grossistenes oppbygging av
sitt varetilbud. En grossist vil vanligvis være største
leverandør bare til et fåtall av sine kunder, mens han
med den kontaktpolitikk som de fleste grossister har.

l)Der er egentlig ingenting som sier at en "tilfeldig"
leverandØr også har en forholdsvis liten andel en en
detaljists årskjØp.
Merk at observasjonene her bare gjelder for ett år.
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fØrt hittil, vil være "tilfeldig" leverandØr hos et
større antall detaljister. Dette betyr at av hans sam-
lete varetilbud vil det hos detaljister i derr siste ka-
tegorien, bare være en liten del som detaljistene har
interesse av å få med i sitt eget varetilbud. Som regel
vil dette gjelde varer som andre grossisters og konkur-
rerende detaljister ikke har i deres varetilbud. Det
er altså forskjellene i varetilbud som har interesse for
detaljisten. Hos grossisten vil forholdet imidlertid
være det at forskjellene i varetilbudet er gjort ut i
fra en forventning om at fe11es~arene i varetilbudet
skal kunne bli lettere å selge. Forandringene har for
ham en komplementær karakter, mens en detaljist derimot
betrakter dem som uavhengige i forhold til de andre var-
ene i grossistens varetilbud.

§p~~~~~~_~~_~~~~~!~~~f~~~~~~~
Større detaljister får levert glass- og stentøyvarer til
et gjennomsnittlig hØyere belØp hver gang enn de mindre
detaljistene. En slik sammenheng vil en kanskje vente
å finne fordi den er i samsvar med "optimal" handlemåte
i enkle innkj~psmode11er. Nå er det imidlertid stor
skilnad mellom en enkel modell for beregning av innkjØps·
stØrrelser til en organisasjon og de observasjonene som
er gjort for 26 _forskjellige organisasjoner.

Siden ordrestØrrelse og årskjØp er to variable som inn-
går i enkle modeller for beregning av optimal ordre-
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stØrrelse, er det av generell interesse å stille opp en
tilnærmet analogi for forskjellige organisasjoner. I av-
snittet om leverandØrene ovenfor, ble det vist hvilke
statistisk sett skjeve strukturforhold man står overfor
i det gjennomsnittstall lite egner seg som beskrivelses-
mål. Dette forholdet gjelder nok i enda større grad
for gjennomsnittlig leveringsbelØp som beskrivelsesmål.
HØyreskjevheten er imidlertid et generelt fenomen som
gjør seg gjeldende hos alle detaljistene i gruppen om
enn i ulike grad.

En modell vil stilles opp for beslutninger som skal tas.
Observasjonene gjelder derimot beslutninger som er tatt
i den organisasjon som studeres og i den organisasjon
som har levert varen. En rekke faktorer av forskjellig
karakter og opprinnelse vil kunne ha influert på den
beslutningen som observeres. Observasjonen er fØlgelig
ikke tjenlig i en optimalitets- eller effektivitetsana-
lyse, men trekkes fram her i en sammenlikning mellom de-
taljister.

I figur 5.6 er det gjengitt en sammenheng hvor gjennom-
snittlig leveringsbelØp for hver detaljist i gruppen er
satt i forhold til årskjØpet av glass- og stentØyvarer.
Den forholdsvis store spredningen viser klart at det er
nØdvendig å trekke inn andre variable i denne analysen.
Tendensen er avgjort at det leveres varer til et gjen-
nomsnittlig hØyere belØp for de største detaljistene
enn for de minste, men selv blant de Il detaljistene
som har et årskjøp over gjennomsnittet, 75800 kr., er
det 4 som har lavere gjennomsnittlig leveringsst¢rrelse
enn totalgjennomsnittet som er 526 kr. Felles for



disse fire er det at de fikk sine glass- og stentøy-
varer fra et langt større antall leverandØrer enn de
andre detaljistene av noenluritle samme stØrrelse. Disse
fire hadde heller ingen leverandØr som på nqen måte do-
minerte i årskjøpet. Den største leverandØren hadde i
hvert tilfelle 18, 23, 16 og 35% av årskjØpet. En spe-
siell, men viktig årsak til at de fire detaljistene og
enkelte andre skiller seg ut med hensyn til gjennomsnit~
lig leveringsstØrrelse fra produsent eller grossist, er
å finne i deres lokalisering. Dette forholdet tas opp
nedenfor.
Figur 5.6: Gjennomsnittlig belØp for leveringer hvor

glass- og stentøyvarer er med, gjennomsnitt-
lig beløp for glass- og stentøyvarer pr.
levering, og årskjØpet av disse varene 1960
hos 26 detaljister.
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r figuren er det for hver observasjonsenhet
avsatt ett punkt, (x), for gj.sn.belØp pr.
levering inkl. andre varer, og ett punkt, (')J
for gj.sn.beløp ekskl. andre varer.
Se ellers figur 5.4.



Leveringsantallet er vist indirekte i figur 5.6, men
denne stØrrelsen kan ha interesse i seg selv, vare-
gruppe l, dvs.stentøyvarer til bruk ved servering og
matlaging, er den viktigste varegruppen med omlag 65%
av årskjøpene. Figur 5.7 viser leveringsantallet for
hver detaljist både for alle glass- og stentØyleveringer
og for leveringer hvor varer i varegruppe l også fore-
kommer. Det viser seg da at varegruppe l er represen-
tert i leveringene med en andel som i de aller fleste
tilfellene er hØyere enn 65%. At de største detaljist-
ene har forholdsvis flere leveringer uten varer fra
gruppe l, er helt i samsvar med hva en vil vente med
tanke på den grossistfunksjon de utfØrer. Dette er i
seg selvet problemområde for grossistene i deres opp-
bygging av varetilbudet. En tilpassing til store og
små detaljister samtidig vil ikke være mulig innenfor
de Økonomiske og fysiske grenser grossisten må arbeide.
Det vil f.eks. ikke være mulig for ham å gjøre varetil-
budet stort nok innenfor hver av varegruppene l og 3
overfor de største detaljistene.

Varegruppe 3 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
gjennomsnittsbeløp for levering hver gang, nemlig for
varer i gruppe l, og i 3, foruten for totalen. Gjennom-
snittsbeløpet for varer i gruppe 3 stiger relativt sett
omtrent like sterkt som gjennomsnittsbeløpet i vare-
gruppe l. Dette har sin forklaring i krystallvarene og
de Øvrige dyrere glassvarene som inngår i de største de-
taljistenes varetilbud. Dette er en annen faktor som
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grossistene må ta i betraktning ved oppbyggjngen av
sine varetilbud.
Figur 5.7: Antall leveringer hvor glass- og stentøy-

varer er med, antall leveringer med varer
i varegruppe l og årskjØpet av glass- og
stentøyvarer 1960 hos 26 detaljister,
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Figur 5.8: Gjennomsnittlig belØp for glass- og sten-
tøyvarer pr. levering, gjennomsnittlig
beløp for varer i gruppe l pr. levering,
gjennomsnittlig belØp for varer i gruppe 3
pr. levering, og årskjøpet av glass- og
stentøyvarer 1960 hos 26 detaljister.
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Fra figur 5.7 vil en kunne finne at de minste detalj-
istene får varer fra sine leverandØrer fra 3-4 til 9-10
ganger pr. måned, mens de større detaljistene får fra
6-7 til 20-30 ganger. på samme måte som for produsent-
enes og grossistenes salg, fordeler heller ikke disse
detaljistenes varekjØp seg jevnt over årets måneder,
men har to hovedsesonger, vår og høst. Det har ikke
vært mulig å undersØke dette for detaljistgrunpen, og
heller ikke i hvilken utstrekning det er kjØperne eller
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selgerne som har tatt initiativet. Dette siste forholdet
er viktig på grunn av transakaJonenes forskjellige karak-
ter. Når selgeren tar initiativet og bringer med seg en
varekolleksjon som det er vanlig blant selgerne av glass-
og stentøyvarer, kommer det eventuelle kjØp istand på en
helt annen måte enn om initiativet kommer fra kjØperen.
Det kan imidlertid slås fast at en del av disse levering-
ene vil ha kommet istand som fØlge av utpakninger som
detaljistene har besØkt, en avgjort mindre del vil være
rest leveringer fra utpakningsordrer, ~ like liten del
vil være restleveringer fra ordrer som kjØperen har tatt
initiativet til, og endelig vil en betydelig del av le-
veringene nettopp være tilfeller hvor det er kjØperen
som har tatt kontakten.

For de observasjoner som er gjort, er det påvist at de-
taljister som befinner seg i eller nær et grossistsenter,
(se kapitel 4), har et hØyere antall leveringer enn de-
taljister av tilsvarende stØrrelse som ikke har den sam-
me lokalisering.

LeveringsstØrrelsen er også en funksjon av avstanden.
Det er naturlig å 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 i forhold til verdi-
en. For 1960 som er det året observasjonene i dette
kapitlet gjelder for, fantes der ikke noe større insita-
ment for detaljistene til å ta hensyn til frakten, for
i det overveiende 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
årskjØp, fra 3-10 for de minste til 6-30 for de større
pr. måned. Det overveiende antallet av leveringene vil
gjelde et lite antall forskjellige varer. Som et mål
på 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 stentøyposter.
Figur 5.9 viser at der er påtakelige forskjeller mellom
de minste detaljistene innbyrdes og mellom de større
detaljistene innbyrdes, mens forskjellen er mindre mel-
lom små og større detaljister selv om man skimter en
positiv sammenheng mellom antall forskjellige varer le-
vert pr. gang og årskjøpets stØrrelse. De minste detalj-
istene får 4-30 forskjellige varer hver gang, mens de
aller største detaljistene får 8-18. Dette forholdet
har sammenheng med kontaktstrukturen og kjØpernes initi-
ativ. De mindre detaljistene er mer grossisttilbØye-
lige og får færre selgerbesØk enn de større.

Tre av detaljistene har 22-60 varelinjer, dvs. forskjel-
lige varer i hver levering. For disse viser det seg at
de har færre leveringer i året enn detaljister av til-
svarende stØrrelsesorden. De hadde alle en hovedlever-
andØr som var forskjellig i de enkelte tilfellene, og
som leverte 50, 70 og 48% av glass- og stentøyvarene.
De hadde henholdsvis 15, 7 og 12 leverandØrer av disse
varene og alle var grossister, men ingen grossist var
lokalisert i den umiddelbare nærhet ••

For tre andre detaljister i samme stØrrelse, er forhol-
det omtrent det motsatte. De befinner seg alle nær
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grossister og produsenter.
Figur 5.9: Gjennomsnittlig antall varelinjer for

glass og stentøy inkl. andre varer,
gjennomsnittlig antall varelinjer for
glass og stentøy, og årskjØpet av glass-
ogstentøyvarer 1960 hos 26 detaljister.

Gjennomsnittlig antall varelinjer, dvs. forskjellige
varer, er i figur 5.10 satt i forhold til gjennomsnitt-
lig belØp pr •.levering. Jamf~rt med figur 5.9 går det
fram at leveringens stØrrelse'kanskje i større grad er
en funksjon av andre faktorer enn årskjØpet av glass-
og stentøyvarer.
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Norges Kooperative Landsforenings tre avdelinger for
jernvarer hvor glass- og stentøyvarer til husholdnings-
bruk inngår. På samme tid var innkjØpene 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
møter 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 SØndre.

Tabell 5.2 er bygget på samme måte som tabell 5.1 for
spesialforretningene, og for forklaringen av variablene
vises det til innledningen i dette kapitlet •.

Spesialforretningene og samvirkelagene er ikke uten vi-
dere sammenliknbare. Dette vil gå fram av diagrammet
nedenfor. Spredningen med hensyn til årskjØpet av g.las s-

og stentøyvarer er naturligvis større for samvirkelagene.
Det minste samvirkelaget med hensyn til glass- og sten-
tøyvarer, har et årskjØp på omlag 200 kr. Dette viser
i seg selv hvor vanskelig det er å avgrense glass- og
stentøyvarene bransjemessig sett, og også i forhold til
en rekke andre varer.

l)Tallene i parantes gjelder antall samvirkelag som ble
kalt inn til utpakning av glass- og stentøyvarer 19591
1960.
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Tabell 5.2: Oversikt over enkelte observerte verdier
for innkjØp av glass- og stentøyvarer i
30 samvirkelag 19"60.

Variabel Sum Gjennomsnitt
S. lag pr. levering LeverandØr

2 G.og s.+ 635400 kr. 21180 kr. 955 kr. 7550 kr.
3 Bare g.s. 446900 kr. 14990 kr. 745 kr. 5290 kr.
4 Gruppe l 308300 kr. 10280 kr. 560 kr. 3760 kr.

4 Gruppe 3 90700 kr. 3020 kr. 230 kr. 1120 kr.------------------------------------------------------- __ .

5 665 stk. 22 stk. 7,9 stk.
6 Gruppe l 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 (g.s.+) 18340 stk. 611 stk. 27,6 stk. 218 stk.
7b Bare g.s. 13942 stk. 464 stk. 21,0 stk. 166 stk.
8 Gruppe l 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 l 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 leveringsstØrrelsen som trer fram. Sam-
virkelagene får levert gjennomsnittlig flere forskjel-
lige varer hver gang og til et vesentlig hØyere belØp,



745 kr. mot 526 kr. Dette har sammenheng med lever-
ingshyppigheten og leverandØrantallet.

~P~~~~~~_9~_~~~~~~!~~~~9~~9~9_~~~_~~~~~~~~~~~~~~~
Samvirkelagenes årskjøp av glass- og stentøyvarer vari-
erte mellom 200 kr. og 100000 kr. med median-laget på
omlag 3000 kr. I motsetning til spesialforretningene
kjØper samvirkelagene bare hos grossister, og selv om
mer enn halvparten av disse samvirkelagene har årskjøp
på 20000 kr. eller mer, utfører de ikke den samme sorti-
mentsfunksjonen. Det er derfor ikke mulig å finne hol-
depunkter for noen form for spesialiseringsgrad for sam-
virkelagene. NKL's import har vært relativ beskjeden
og var det også i 1960. Samvirkelag som vil bygge sitt
varetilbud opp med importerte varer i tillegg til de
norske som ihvertfall utgjorde den overveiende delen,
må delvis ty til private grossister. Man kan derfor
tenke seg at de større samvirkelagene vil ha private
grossister som leverandØrer i flere tilfeller enn de
mindre samvirkelagene.

Figur 5.11 viser at glass- og stentØyvarene utgjør en
større relat~v andel av leveringsbelØpet (R) jo større
årskjøpet av glass og stentØS er. Dette kan imidlertid
ha sammenheng med leverandØrenes varetilbud. Glass og
stentøy har ikke den samme andel i alle grossisters
varetilbud, se kapLtel 4. Varegruppe l,dvs. porselen



og flint til bruk ved servering og matlaging. utgjør
hos samvirkelagene gjennomsnittlig 69% av årskjØpet.
Dette ~r noe hØyere enn i den andre detaljistgruppen.
og årsaken er å finne i varegruppe 3 og 4 som tilsammen
utgjør knapt 30%. og som her inneholder forholdsvis bil-
lige varer.
Figur 5.11: Glass- og stentøyvarenes relative andel

av totalverdien for de registrerte lever-
ingene 1960 i 30 samvirkelag •
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Hos samvirkelagene vil en vanligvis finne en leverandØr
som ikke distribuerer til private forretninger. I de
fleste tilfeller vil ~ av NKL's tre avdelinger være
eneste leverandØr eller ihvertfall være blandt de stør-
ste. Det viste seg at i denne samvirkelagsgruppen



Avstandsfaktoren er så viktig at de krever ytterligere
kommentar. Avstanden til leverandØrsentra påvirker
leveringsstrukturen og er ofte bestemmende for kontakt-
strukturen. Detaljistene vil ha færre valgmuligheter
og vil stå overfor færre varevalgsituasjoner jo lenger
borte fra leverandØrsentra 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 å foreta
en grov klassifisering av leverandØrene. Denne klassi-
fiseringen ble begynt ovenfor hvor forekomsten av en
eller hØyst tre hovedleverandØrer ble påvist. I tillegg
ble en større del av leverandØrene klassifisert som til-
feldige leverandører. En tredje type som i og for seg
kan være en av hovedleverandØrene, er ~ærhetsleverandør-
en som i ikke liten utstrekning fungerer som detaljis-
tens lager. I ett tilfelle leverte nærhetsleverandØren
omlag 10% av årskjØpet til en middelstor detaljist i en
østlandsby. Det ble levert varer for gjennomsnittlig
27 kr. hver gang og hØyeste belØp i året 1960 var 161 kr.
og leveringene besto av gjennomsnittlig 1,5 forskjellige
varer. Det hØrer med til eksemplet at vedkommende le-
verandØr er en av de største grossistene for glass- og
stentØyvarer. Det fins en rekke liknende eksempler som
viser forekomsten av nærhetsleverandØren, og i alle til-
feller dreier det seg om detaljister som er uavhengige
i forhold til denne leverandØren.
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Fi~r 5.10: Gjennomsnittlig antall varelinjer for
glass- og stent~yvarer inkl. andre varer,
gjennomsnittlig antall varelinjer for
glass- og stentøyvarer, og gjennomsnitt-
lig leveringsbeløp for glass- og stentøy-
varer 1960 hos 26 detaljister.
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Varegruppe l har omlag 62% av årskjøpet av glass- og
stentøyvarer, mens den overveiende delen av resten fal-
ler på varegruppe 3, glass- og krystallvarer til bruk
ved servering og matlaging. Den fjerde varegruppen gjel-
der andre gjenstander av glass og krystall, dvs. kunst-



glass, prydnadsting m.m. Denne gruppen skulle en tro,
er av spesiell interesse for de større detaljistene.
Imidlertid er det ikke mulig å påvise noen klar sammen-
heng om større relativ betydning for disse varene hos
større detaljister som hos små. For de aller største
detaljistene utgjorde varegruppe 4 omlag 11% av vare-
gruppe l eller omlag 7% av årskjØpet av glass- og sten-
tøyvarer. Varegruppe 3 hadde en noe lavere andel hos
de større detaljistene, omlag 40% av varegruppe l 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 l og 3 nok er gjensidig avhengige i forbruket selv
om det er mulig å peke på enkelte varer av porselen
eller flint som konkurrerer med glass i forbruket. Det
er antakelsen om den komplementære sammenhengen i for-
bruket som detaljistene i stor utstrekning bygger opp
sine varetilbud på. Det er her tilstrekkelig å vise
til f.eks. alle de borddekningskonkurranser som er blitt
arrangert i de senere årene. Hvorvidt denne antakelsen
gjelder i den faktiske etterspØrselen, er ikke kjent.
Snarere er det slik at de der er alternative idet bud-
sjett- og likviditetShensyn gjør at forbrukeren på et
gitt tidspunkt og kanskje over en periode, må velge.
Varegruppe 2 og 4 må antas å være uavhengig i forhold
til hver av de andre, mens deres innbyrdes sammenheng
har et preg av å være alternativite både i forbruk og
i etterspørsel.

Det er uten videre klart at forventninger om forbruker-
nes etterspØrsel påvirker de fleste detaljistenes sam-
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mensetning av varetilbudet, og at dette gjør seg gjel-
dende også overfor detaljistenes leverandører, er det
ikke tvil om. Imidlertid er det ikke vanskelig å vise
at detaljister har både overvurdert og undervurdert
smakspreferanser og kjøpevillighet. En av flintvare-
fabrikkene kan vise til et eksempel på grossisters og
detaljisters undervurdering i så måte. Produsenten
ville introdusere en ny vare i varegruppe l. Grossist-
ene som kjØpte over 80% av produksjonen på den tiden,
vegret å kjØpe varen idet de mente at markedet ikke var
"modent" for den. Produsenten skapte da gjennom for-
brukerreklame en Øyeblikkelig etterspØrsel etter varen
hos detaljistene. Eksemplet viser at produsenten måtte
påvirke distributØrene indirekte for å få varen inn i
deres varetilbud. Varen i dette eksemplet kan trygt
karakteriseres som den største salgssuksess en norsk
flintfabrikk har hatt.

~_~~~~~~~~~~~~~~~_~~~~j~p_~~_~~~~~:_~~_~~~~~~lY~~~~!
Samvirkelagene er som regel knyttet til bestemte lever-
andØrer på en sterkere måte enn hva tilfellet er for de
uavhengige detaljistene som ble studert i avsnittet
ovenfor. Samvirkelagene utgjorde på det tidspunkt un-
dersØkelsen ble satt i verk, den antatt sterkeste grtlppe
i distribusjonen, idet praktisk talt hvert samvirkelag
som i 1960 fØrte disse varene, sto i kontakt med en av
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Figur 5.14: Gjennomsnittlig leveringsstØrrelse (belØp)
og årskjØpet av glass- og stentøyvarer
i 30 samvirkelag 1960.
R/L' belØp inkl. andre varer pr.

levering.
R'/L' beløp glass- og stentøyvarer

pr. levering.
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§p~~!~~~~_!~~~~~~-~~~-~~~~~~pp~~~!
Observasjonene for samvirkelagene synes ikke å gi grunnlag
for betraktninger utover de som er gitt ellers i dette
kapitlet og i kapitel 4.
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Kapitel 6.

SAMARBEID OG STRATEGI I DISTRIBUSJONSSYSTEMET FOR
GLASS- OG STENTØYVARER.

!_!~!~~!?-~~g;:.
Glass- og stentøyvarer til husholdningsbruk finnes til
enhver tid i et bestemt sett bedrifter. En del av disse
bedriftene og det forhold de sto i til hverandre gjennom
årene 1953 - 1960 er blitt beskrevet i de tre foregående
kapitlene. Ser man alle bedrifter under ett, kan dette
settet av bedrifter sies å utgjøre hele distribusjons-
systemet for glass- og stentøyvarer. Gjennom forekomst
og ikke forekomst av varene, er det mulig å avgrense
distribusjonssystemet eksakt på et bestemt tidspunkt.
Den foregående analysen har vist at det er mulig å stu-
dere forandringene i distribusjonssystemt med hensyn
til antallet av bedrifter.

Dette distribusjonssystemet var i det undersØkte tids-
rom karakterisert ved en relativ hØY grad av stabili-
tetl). Ingen av de forholdsvis større distributØrene
falt ut av distribusjonssystemet og det er forholdsvis
få store som kom til. På den andre siden er det en del
av de små kjØperne som i undersøkelsesperioden har skif-

l)De forandringer som har inntruffet etter 1960 som var
det siste året i undersØkelsen, synes ikke å ha brakt
vesentlige endringer i det distribusjonssystemet som
er beskrevet i kapitlene 3-5.
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tet fra å tilby glass- og stentøyvarer til forbrukere
til å 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 hØrte til de aller stør-
ste av leverandØrene eller kjØperne, vokste vesentlig
større absolutt sett og i forhold til andre leverandØrer
og kjØpere. Det er derfor tydelig at enkeltforetakene
ikke har vært tilstrekkelig sterke til å 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 å betrakte som eksterne i for-
hold til distribusjonssystemet eller deler av dette.
Offentlig prisregulering, importregulering og skatte-
regler er eksempler på faktorer som bedriftene i dette
systemet måtte tilpasse seg til.

Distribusjonssystemets stabilitet kan under visse vilkår
reguleres av de foretak som inngår i systemet. De re-
sultater som er gitt om kjØperstrukturen i f.eks. kapi-
tel 3, viser at det ikke er urimelig å anta at systemet
i en viss grad reguleres mot stabilitet av et fåtall av
enhetene, dvs. av produsente~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 stØrrelse.
Det at antall deltakere og hver enkelts relative posi-
sjon er bestemt på grunnlag av salg eller kjØp av be-
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hadde NKL alle leveringer til 7 lag, og private gros-
sister alle leveringer til 4 lag. Når årskjØpet over-
stiger 5000 kr., er en eller flere private grossister
å finne som leverandØr vanligvis ved siden av NKL.

Sentraliseringen av innkjØpene i NKL gjorde at man der
konsentrerte seg om "stapelvarene" blant glass og sten-
tøy, dvs. varer i gruppene l og 3, mens utvalget av
varer i gruppene 2 og 4 var beskjedent. Detaljister
som Ønsket å bygge varetilbudet utover det som ble satt
opp i vedkommende avdeling av NKL, kunne sØke levering
gjennom NKL eller gjennom en privat grossist. Det siste
var det letteste for slike varer. Særlig grossister
anser varer i gruppe 2 og 4 for å være mer risikofylte
enn andre glass~ og stentøyvarer, mens avansen er - var
- relativt sett lik. Mange grossister så i disse varene
ingen risikopremie. Varenes nyhetsgrad gjorde seg imid-
lertid gjeldende på en slik måte at slike varer i til-
budet ble ansett for å virke fremmende på salget av
varer i gruppe l og 3. Overfor en rekke samvirkelag,
særlig i TrØndelag, viste dette resonnementet seg ikke
å holde. Samvirkelagene interesserte seg bare for en
liten del av sortimentet, mens de fikk varer i gruppe l
og 3 fra NKLls avdeling i Trondheim. Flere private
grossister i Trondheim fikk se sitt salg til samvirke-
lag bli kraftig redusert for varer i gruppe l og 31s
vedkommende i årene etter 19551).

En annen faktor som forklarer forekomsten av private
leverandØrer hos samvirkelagene, er å finne i grossist-
enes selgerbesØk. De fire største samvirkelagene hadde

l)oPPlYSninger fra grossister samt egne observasjoner.



årskjØp fra 40000 kr. 100000 kr. og de hadde henholds-
vis 13, 3, 7 og 9 leverandØrer. Ikke mindre enn 7 hadde
bare NKL som leverandØr, 11 hadde bare 2, og 5 hadde 3
leverandØrer. Den største leverandØrens relative andel
av årskjØpet, er vist i figur 5.12. Selv om konsentra-
sjonstendensen synker med stigende årskjØp, er konsen-
trasjonsgraden stor. Bare i noen få tilfeller har stør-
ste leverandØr mindre enn 50% av leveringene. Det er
verdt å merke at i 22 tilfeller av 30, var en av NKL's
avdelinger desidert største leverandØr.
Figur 5.12: Største leverandØrs relative andel av

årskjØpet av glass- og stentøyvarer 1960
i 30 samvirkelag.
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I denne gruppen av samvirkelag er der et klart skille
mellom lagene ved 10000 kr. i årskjøp av glass- og sten-
tøyvarer. For lagene med årskjØp under 10000 kr. er
der en tendens til at den gjennomsnittlige leverings-
stØrrelsen stiger med hensyn til belØp og forskjellige
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varer når man sammenlikner de minste lagene med de stør-
ste innenfor denne gruppen. men spredningen er altfor
stor til at det lar seg gjøre å trekke noen bestemt kon-
klusjon. Tidligere er det pekt på at glass- og stentøy-
varenes andel i leveringene Øker samtidig som andre var-
ers andel minsker med stigende årskjØp. Dette forholdet
kommer klart fram i figur 5.13, som viser gjennomsnitt-
lig leveringsbelØp for glass- og stentøyvarer. Når an-
delen for andre varer synker slik som i figuren, har
dette sammenheng med leverandØrantallet som også er
svakt stigende med stigende årskjøp. Når gjennomsnitts-
beløpet pr. levering stiger så sterkt som tilfellet er
for samvirkelagene med årskjøp 18000 - 100000 kr., er
det nettopp stØrrelsen som oppveier varenes fordeling
på flere leverandØrer. SelgerbesØk og utpakninger er
sannsynligvis de viktigste informasjonskilder og kjØps-
anledninger for de mindre detaljistene enten det dreier
seg om samvirkelag eller privateide detaljistforret-
ninger.

For samvirkelagene gjelder det spesielt at glass- og
stentøyvarene hos NKL inngår som egen avdeling i jern-
vareavdelingen. Dette betyr at samvirkelagene står
overfor flere forskjellige andre varer hos NKL enn hos
f.eks. private glass- og stentøygrossister. Det er å
vente at dette forholdet vil påvirke sammensetningen
og stØrrelsen av den ordren som kommer i stand.



Gjennomsnittlig leveringsstØrrelse
(varelinjer) og årskjøpet av glass-
og stentøyvarer i 30 samvirkelag 1960.
V/LI = linjer i alt pr. levering
VI/LI = linjer glass- og stentøyvarer

pr. levering.

Figur 5.13:
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stemte varer og forandrer seg lite over tid, er neppe
tilstrekkelig til å karakterisere et system som stabilt.
utover det som ble vist i kapitlene 3 - 5 og særlig
i kapitel 3, er det nØdvendig å kaste et visst lys over
andre sider ved distribusjonssystemet og ikke bare ka-
rakterisere systemet på grunnlag av fordelingene av
varer og leveringer i bestemte perioder. Når enkelt-
foretak tydeligvis ikke har kunnet påvirke distribusjons
systemet vesentlig, er det ikke urimelig å anta at
eksisterende ytre forhold kan ha vært sterke og at be-
driftene i systemet, eller et fåtal~av dem·har kunnet
bidra til stabilitetl).

Det er enkelte slike faktorer i distribusjonssystemet
og i distribuSjonssyste~ets forhold til dets omgivelser
som trekkes fram i dette kapitlet.

2 Samarbeid mellom bedriftene.

Oversikt.
Samarbeid mellom bedrifter som ikke skal sluttes sammen,
men i store trekk skal beholde eksisterende beslutnings-
messig uavhengighet, kan ta to hovedformer. Samarbeidet

l)stabiliteten er betinget av ytre faktorer. Med sterkt
varierende etters~ørselsforhold, hyppige endringer i
offentlig regulering av import o.l., ville antakelsen
om stabilitet neppe holde.
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kan enten foregå direkte mellom bedriftene gjennom av-
taler i forskjellige former, eller de kan forme en for-
ening eller annen form for interesseorganisasjon som
representerer bedrifter med felles interesser. Innen-
for dette distribusjonssystemet forekommer begge hoved-
former. De grupper som dannes, er ikke alltid direkte
rettet mot systemets omgivelser, dvs. enkeltbedrifter,
andre grupper av bedrifter eller institusjoner som ikke
hØrer med til distribusjonssystemet, men som likevel
påvirker distribusjonen.

Samarbeidet kan være vertikalt og/eller horisontalt.
ERFA-grupper er eksempler på horisontalt samarbeid som
i forhold til andre bedrifter er indirekte. Når for-
handlerne oppretter et utvalg som skal drØfte de vilkår.
forhandlerne kan oppnå hos produsentene, dreier det seg
om horisontalt eller vertikalt samarbeid som har et di-
rekte - vertikalt - mål. Når importØrene, som er gros-
sister og detaljister, sØker å påvirke Handelsdeparte-
mentet gjennom sin representasjon i Importutvalget, er
samarbeidet vertikalt. Dette er også tilfellet når en
grossist inngår et samarbeid med et spesielt utvalg av
detaljistene, dvs. man former en frivillig grossist-
kjede.

Formålene med samarbeidet vil kunne forandre seg over
tid. I en periode kan alt samarbeid ha som mål å endre
forhold som gjør seg gjeldende utenfra distribusjons-
systemet og berØrer alle eller en vesentlig del av be-
driftene i systemet. Om dette målet nås, kan grunnlaget
for samarbeidet falle bort om det ikke forholder seg
slik at bedriftene har en rekke andre saker hvor mål-



6.05

settingen er felles. I så fall vil der som regel finne
sted en prioritering ettersom få 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 formål og form i undersøkelsesperioden. Trass i
skiftningene, er det mulig å 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 står hver enkelt overfor stort sett de
samme kjØperne. Glassvareprodusentene har flere kjØp-
ere enn produsentene i de to andre varegruppene. Dette
kjØperfellesskapet har imidlertid ikke fØrt til noe sam-
arbeid i vareslag og prissetting mellom varegruppenel).
Derimot har det vært mulig å påvise at det i visse til-
feller har oppstått et temporært samarbeid overfor eks-
terne institusjoner. Dette samarbeidet har imidlertid
hatt et tilfeldig preg.

l)se figur 6.1 om samarbeidet i Bransjerådet.
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Glassvareprodusentene har ikke hatt noe samarbeid seg
i mellom når det gjelder kjØpere, betingelser eller
prissetting. Porselensvareprodusentene har likedan ar-
beidet uavhengig av de Øvrige produsentene. Flintvare-
produsentene har derimot samarbeidet i prissettingen til
forhandlerne. Gjennom opprettelse av et uavhengig or-
gan, kunne de få fram visse data som f.eks. årskjøp fra
de tre leverandØrene under ett. Dette samarbeidet
gjaldt naturligvis felleskjØperne som utgjorde den ve-
sentlige delen av kjØperne hos hver enkelt produsent.
I fellesskap utarbeidet man et bonus- og rabattsystem
og man bestemte hvilken rabatt hver enkelt kjØper skulle
få ut ifra hver enkelt produsents varepriser. Flint-
varekjØperne kom derved til å få samme rabatt fra hver
produsent uansett kjØpets stØrrelse fra hver enkelt pro-
dusent. Dette samarbeidet, som varte i stØrstedelen av
perioden, hadde som formål å styrke disse produsentenes
forhandlingsposisjon overfor kjøperne.

KjØperne arbeidet under importregulering og hadde derfor
begrensinger med hensyn til alternative leverandØrer.
Tilsynelatende likheter med hensyn til stØrrelse, kjØper-
sammensetning og varetilbud var avgjØrende 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 i produsentenes relative andeler
av felles salget av flintvarer, er det ikke mulig å slut-
te noe om ut i fra det materialet som foreligger. De an-
tatte virkningene av dette samarbeidet drØftes videre i
neste avsnitt. Samarbeidet mellom flintvareprodusentene
har vært fØrt ved direkte forhandlinger dem imellom.
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Grossistene ~ sin egen landsforening hvor omlag 3/4 av
alle grossister er medlemmer. NKL med sin grossistvirk-
somhet har ikke vært medlem av grossistforeningen. Gjen-
nom grossistforeningens sekretariat har der regelmessig
skjedd utveksling av informasjon om omsetningsdata for
medlemmene.

Detaljistene vil kunne tilhØre en av flere detaljist-
foreninger. Samarbeid, uttrykt ved medlemskap i en
gruppe og forening, er typisk for spesialforretningene,
dvs. de større glass- og stentØyvareforhandlerne. Når
glass- og stentøyvarene utgjør en forholdsvis liten del
av varetilbud og omsetning i året, vil detaljistene sØke
til andre interesseorganisasjoner. Dette er f.eks. til-
felle for landhandleriene, dvs. forretninger som tilbyr
et sterkt begrenset utvalg av glass- og stentøyvarer.
Av omlag 7000 detaljister som markedsfØrer glass- og
stentøyvarer til husholdningsbruk, er det bare omlag 200
som samarbeider i en såkalt bransjeorganisa.jon. Selv
blant disse er den aktive gruppen forholdsvis liten, og
det overveiende antallet av disse vil antakelig være med-
lemmer som er både grossister og detaljister, dvs. spesi-
alforretninger. Foreningen for spesialforretningene,
Norges Glass- og StentØihandleres Forbund, vil perfor ha
meolernmer som samtidig kan være både grossister og de-
taljister. Det fins også en egen forening for de spesi-
alforretninger som bare er detaljister.

Både på detaljist- og grossistnivå fins der ERFA-grupper
som gjennom utveksling av erfaring, samarbeid i opplegg
til reklame og andre salgsfremmende tiltak, sammenlik-
ning av resultater m.m. tar sikte på å styrke det enkel-
te ERFA-rnedlem i 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 i salgs-
konkurranse med hverandre. ERFA-gruppene er naturlig-
vis bygget på direkte samarbeid mellom medlemmene, og
de er dessuten i en viss grad hemmelige.

Tilfeldige gruppedannelser har oppstått gjennom inn-
kjøpssamarbeid i forbindelse med import. Samarbeidet
har- i slike tilfeller vært så sterkt formålsbestemt at
når målet ble nådd, opphØrte samarbeidet for eventuelt
senere å bli tatt opp igjen. Det fins en rekke eksemp-
ler på slike temporære koalisjoner.

I den perioden som denne undersØkelsen dekker, 1953-60,
var der ikke noe varig samarbeid mellom bedriftene i
distribusjonssystemet utover det som fant sted i slike
grupper som nevnt.

I fØrste halvdel av 1960 ble det etablert et vertikalt
samarbeid mellom en grossist .og detaljister innenfor et
avgrenset geografisk områdel). Dette kom til å repre-
sentere noe nytt i selve distribusjonssystemet.

l)se 6 13s. • .
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Det vertikale samarbeidet.

Båoe grossister og detaljister er representert i Norges
Glass og StentØihandleres Forbund. Innenfor distribu-
sjonssystemet er denne hovedforeningen, og fra denne
har det vært sØkt å ivareta distributørenes interesser
overfor produsentene, staten, forbrukerne m.m. Gjennom
denne foreningen har forhandlerne i stor utstrekning
foretatt en viss sentralisering av beslutningsmyndig-
heten innenfor enkelte områder. Sentraliseringen er
imidlertid ikke så omfattende at en kan karakterisere
Forbundet som overorgan. Forbundets oppgave er ikke på
noen måte å overvåke 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 å sØke 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 å oppnå en viss pris fra
leverandØr. Som medlem av Forbundet og en lokal gruppe,
var man kvalifisert til en viss minsterabatt for spesi-
alforretninger ved kjØp fra produsent.

Dette samarbeidet kom blant annet til uttrykk i opprett-
2) .elsen av ForhandlingsutvalEet • Mellom Forbundet og

de norske produsentene har der vel i alle år så lenge
disse to institusjonene har eksistert samtidig, funnet

I)Medlemskapet var betinget av medlemskap i en lokal
glass- og stentøygruppe eller i grossistforeningen.

2)Også kalt omsetningsutvalget.
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sted forhandlinger om forhandlernes rabatter og priser.
Etter at kategori systemet, opphØrte og produsentene be-
gynte å ta i bruk systemer som differensierte prisen
etter kjØpernes individuelle årskjøp, oppsto muligheter
for en forandring av forhandlernes andeler av den ende-
lige salgsverdi for glass- og stentøyvarene. Dette
måtte ikke nØdvendigvis fØre til at distributØrenes gjen-
nomsnittlige andel ble forandret, men der var store sjan-
ser for endret fordeling ettersom produsentenes system
nettopp bygget på stØrrelsesfordeling med hensyn til
årskjØp og ikke på et kategorisystem uten hensyn til

stØrrelse.

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 større muligheter til å endre grossis-
tenes og detaljistenes relative andeler, noe som igjen
ville gjøre seg gjeldene i forholdet mellom grossistene
og detaljistene.

Dersom grossistenes andeler ble redusert, ville de stå
svakere i konkurransen om en rekke detaljister som med
en eventuell endring i andeler, ville få et sterkere·
insitament til å kjØpe direkte fra produsent. Om pro-
dusentene eventuelt ga etter for en i og for seg natur-
lig tanke å selge til flere kjØpere, og endret fordel-
ingen i detaljistenes favØr, ble grossistenes tilbØye-
lighet til å kjØpe fra produsentene redusert, for gros-
sistene har større mul~heter til alternativ levering
gjennom import. Sammensetningen i Forbundet og styrke-
fordelingen der, tilsa at Forhandlingsutvalget ville
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sØke å bevare den fordeling som fantes, (det dårligste
alternativ) eller å bedre grossistenes vilkår under
forutsetning av at detaljistene ikke tapte på det (et
vesentlig bedre alternativ). Hos enkelte forhandlere
oppnådde Forhandlingsutvalget å endre andelene i ret-
nmg av det siste alternativet. Hvorvidt produsentenes
differensiering ville ha blitt større uten Forhandlings-
utvalgets innsats er vanskelig å få bekreftet. Forhand-
lingsutvalget lykkes etter alt å dØmme i å hjel~ de min-
dre grossistene til lavere priser hos produsentene enn
hva disse selv kunne oppnå på grunnlag av sin stØrrelse
alene.

Forbundet representerte medlemmene i deres bestrebelser
for å oppnå hØyere avanser. Forhandlingsparten var her
Prisdirektoratet. Det er tvilsomt om forhandlerne opp-
nådde noen positive endringer sett fra deres synspunkt,
men på den annen side kan det tenkes at de bidro til å
beholde den avanse de hadde fra tidligere. Mye taler
ellers for at forhandlernes avansepress mot staten ble
fØrt indirekte gjennom forhandlernes press på produ-
sentene. Produsentene hadde gjennom prissettingen på
importvarene et temmelig kraftig insitament til å få
Øke forhandlernes avanser, se kapitel 4 og kapitel 3
a;snitt 8.

I og med importreguleringen som varte lenger for glass-
og stentøyvarer enn for de fleste andre varegrupper til
husholdningsbruk, hadde importørene som var både gros-
sister og detaljister, et viktig interessefellesskap.
Importens fordeling som er beskrevet i kapitel 4, viser
at det først og fremst var de store grossistene som
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hadde interesser å ivareta. Grossistene ble fØlgelig
sterkt representert i det Importutvalget som ble opp-
rettet etter initiativ fra Handelsdepartementet, se
appendiks A, kapitel 4.

Den overveiende delen av importØrene var medlemmer i
Forbundet, og ImpoL·uutvalget ble forbundsmedlemmenes
talsmenn overfor Handelsdepartementet. Importutvalget
arbeidet derfor fØrst og fremst for å oppnå en liberali-
sering av importen, og dernest for en fordeling av im-
porten på leverandØrland som mer var i samsvar med med-
lemmenes interesser. I kapitel 4 ble det konstatert at
importen skrev seg fØrst og fremst fra Østsoneland i
årene 1953-54. Tidligere medlemmer av Importutvalget
har konstat~rt at utvalgets rØst ble sjelden hØrt av
Handelsdepartementetl) •

Dessto viktigere er det å trekke inn Importutvalgets
glass- og stentøyvareforhandlere som regulerende organ
for medlemmene. Importutvalgets bransjernedlemmer bygget
f.eks.,i samarbeid med NGSF's sekretariat, videre det
kalkulasjonsskjema man nyttet for prissetting av import-
varene, og utvalget innfØrte retningslinjer ellers for
prissetting av importvarene2). Dette arbeidet ble fØrt
videre i de lokale gruppene der man utvekslet lister,
fastsatte normer for kostnadsfordeling m.m. Det har
vært mulig å konstatere at importørene fulgte disse ret-
ningslinjene i stor utstrekning. Dermed kom prisset-
tingsrutinen av importvarene hos de enkelte importØrer

~OPPly~t av forh.v. medlem av Importutvalget.
2)se appendiks D kapitel 4.
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til å bli fastlagt sentralt. I store deler av under-
søkelsesperioden svarte dette til produsentenes brutto-

"

prissetting.

Både overfor produsentene og overfor Prisdirektoratet
hadde forhandlerne samme slags mål. nemlig å maksimere
den relative avansen. For importvarene ville dette opp-
nås gjennom den største multiplikatorl) man kunne få
tillatelse til å bruke. I og med at importØrene bare
i beskjedent omfang kunne påVirke inntakskost. ville
utsalgsprisene bli direkte påvirket av forhandlerne
selv. En større muliplikator ville derfor medfØre hØY-
ere priser for de samme varene. ImportØrene vaigte
imidlertid ofte å kjøpe billigere varer slik at varene
kunne komme i bestemte prisklasser. De norskproduserte
varene ble derimot prissatt av produsentene. og forhand-
lerne endret ikke disse prisene som ble betraktet som
både minste- og maksimalpriser. Endringer i avansen
for forhandlerne sett under ett. kunne for bestemte var-
~ bare skje på produsentenes bekostning. I og med at
disse ikke hadde dannet karteller med monopolkarakter.
hadde forhandlerne alternative norske leverandØrer både
for glassvarer og flintvarer. Produsentene hadde imid-
lertid ett alternativ i sine strategisett. nemlig for-
andringer av varetilbudets sammensetning med hensyn til
priser og kvaliteter. Noen enkelte produsenter kunne
derfor i kortere perioder også påVirke forhandlerne di-
rekte som motvekt mot forhandlernes press.

l)Multiplikatorforbruk: Inntakskost x (l + m) = pris
til detaljist. m kan f.eks. være lik 0.30. dvs. den
relative avansen er 30%. Utsalgspris ble funnet ved
å bruke multiplikatoren f.eks. 2,19. Se kapitel 4.



6.14

Forbundet sØkte etterhvert i undersøkelsesperioden å
spre opplysn~ng til forbrukerne. Det er karakteristisk
at denne utviklingen tiltok etterhvert som virkningene
av kategori systemet avtok. Opplysningsarbeidet - kampen
om forbrukernes kroner - fØrte til opprettelsen av det
såkalte Bransjerådetl) hvor også produsentene var rep-
resentert.

Forandringer i distribusjonssystemene for andre varer
enn glass- og stentØyvarer, fØrte til at en kjedelik-
nende samarbeidsorganisasjon kom i gang fra mai 1960.
Det er karakteristisk for alle kjedeforetak at de for-
utsetter en betydelig endring i kontaktstrukturen. Det
fØrste som skjedde i denne organisasjonen var å bygge
ut leveringsrutiner, ordrerutiner m.m. Mens kontakten
mellom kjØperne og leverandØren tidligere ikke hadde
skilt seg fra kutymene ellers, ble kontakthyppigheten
Økt vesentlig nesten allerede fra starten av. Mens det
tidligere kunne dreie seg om 3 - 5 selgerbesøk pr. år,
ble dette antallet Økt til 25 - 30, samtidig som selger-
besØkenes form ble omlagt. SelgerbesØkene utgjorde
naturligvis bare en del av kontakt strukturen i denne
organisasjonen som besto aven grossist uten egen de-
taljforretning og et utvalg av detaljister. Allerede
1960 var denne organisasjonen istand til å gjØre sin
Økte innflytelse gjeldende overfor produsentene. Sam-
tidig mistet antakelig enkelte av detaljistene i orga-
nisasjonen noe av interessen for den hovedorganisasjonen
de tilhØrte, nemlig Forbundet.
De enkelte "koalisjoner" er vist i figur 6.1-

l)BranSjerådet ble permanent i 1963.



F1gur 6.1

Kjeæ

6.15
Skjematisk overs1kt over organ1sasjoner og utvalg
1,det vert1kale samarQe1det, forhand11ngsve1er og
pav1rkn1ngsretn1nger~).
(Påvirkn1nger 1 p11ens retn1ng.)

Gross1ster
medl. NGSF

Grossister
_~~~~~~i~Z~_~~
Gross1ster,
1kke medl.
NGSF og GSGL

Detaljister
medl. NGSF .

Detaljister --
medl. GSDF ogl--------~rr~--------/
bare GSDF

- Andre detal-
j1ster 1
Eks.: B-11 ste
forretn1nger
o.l.

-Arldre detal--
j1ster 2
Eks.: Landhan
del, samv1rk
lag

Forbrukerne

NGSF - Norges Glass- og StentØ1handleres Forbund
GSGL - Glass- og StentØ1gross1stenes Landsforening
GSDF - Glass- og StentØydetaljistenes Foren1ng
Prisd1rekto - Pr1sdirektoratet
Imputv - Importutvalget
Se ellers teksten.
1)Påvirkn1ngsretninger for grupper o.l., men ikke for enkelt-

bedr1 ftene.



Det har ikke vært mulig å 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 horisontale og
vertikale kartellerl).

Figur 6.1 fanger naturligvis inn bare en liten del av
det kompliserte nett som det vertikale samarbeidet
egentlig er, I figuren er det lagt vekt på å vise hvilke
mål. dvs. hvilke institusjoner. samarbeidet er rettet
mot. r en del tilfeller. som f.eks.
J NGSFl. ~IPrisdirektoratetJ ' er der inntegnet en pil
i begge ender av forbindelseslinjen. Dette er gjort
for å markere at (i dette tilfellet) Prisdirektoratet
kan ta beslutninger. fastlegge normer, etc. som (her)
NGSF må tilpasse seg til, selv om presset etter endrin-
ger kommer fra Forbundet. Dette kan også bli tilfellet
mellom NGSF og det enkelte medlem om hvert medlem fØlger
reglene for samarbeid og f.eks. retter seg etter vedtak
gjort av dem som representerer forhandlerne iNGSF.
Generelt indikerer pilene pressretningen i distribusjons-
systemet når man ser bort fra den delen av kontaktstruk-
turen som ikke gjelder selger- og kjØperinnsatsen fra
de enkelte bedriftene.

l)se Munthes (1960) diskusjon av kartellenes desisjons-
mekanisme.
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~~~~J~9PP~~~~!~~~~_!_~!~~~~~~~J9~~~~~~~~~~~
Med bransje kan en forstå en gTUppe bedrifter som i det
vesentlig arbeider med de samme v~rene~). Ut ifra fore-
komst eller ikke-forekomst av varer som tilsammen ut-
gjør gruppen glass- og stentøyvarer til husholdnings-
bruk, vil hele distribusjonssystemets omlag 7000 bedrif-
ter utgjøre "bransjen". Dette er avgjort i strid med
den bruk de bedrifter som inkluderer disse varene i sine
varetilbud, gjør av begrepet glass- og stentØybransjen.
Det avgjØrende hvorvidt en bedrift i systemet skal kunne
sies å tilhØre bransjen, er bestemt av varetilbudet.
Utgjør glass- og stentøyvarer en forholdsvis liten del
av dette, vil vedkommende bedrift neppe hØre til bran-
sjen uansett salgets stØrrelse pr. år2). Bransjen er
følgelig en undergruppe i distribusjonssystemet og be-
sto i hele perioden av omlag 200 bedri~ter. I denne
gruppen inngår produsentene, grossistene og de større
detaljistene bedØmt ut ifra glass- og stentøyvarenes
andel av salget. Bransjen .er ikke identisk med Norges
Glass- og StentØihandleres Forbund, ettersom bl.a. NKL
og de enkelte større samvirkelag ikke er medlemmer av
Forbundet. Av de Øvrige 6800 i systemet, vil omlag 800
foretrekke å bli klassifisert under andre bransjebeteg-
nelser som f.eks. jernvarebransje, kortevarebransjen,
m.m. De Øvrige 6000 vil være av landhandlertypen.

1)N1X (1932 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 i 200-gruppen at bransjeoppfa~ningen er ster~
og det er denne gruppen som sammen med produsentene har
funnet et organ for sine felles interesser gjennom opp-
rettelsen av Bransjerådet.

Samarbeidet innenfor distribusjonssystemet er i alt ve-
sentlig begrenset til bransjen. I bransjen er det imid-
lertid en stadig stigende tendens til å inkludere andre
varer enn glass- og stentøyvarer, og selv om man begren-
ser seg til detaljistene i bransjen, kan man slå fast
at glass- og stentøyvarenes relative andel av salget har
sunket. Dette betyr at bransjebegrepet ikke lenger er
knyttet så mye til varene som til et bestemt sett av be-
drifter. Det er bransjeforretningene som er kjernen i
distribusjonssystemet og det er tidligere slått fast at
det er gjennom deres samarbeid - delvis på grunnlag av
offentlig regulering - at strategisettene har vært låste
eller delvis låste i undersØkelsesperioden. I og med
glass- og stentøyvarenes synkende andel av salget som
fØlge av at,bl.a. andre varegrupper tas med i varetil-
budene, vil antakelig den delen av samarbeidet som hit-
til i ikke liten utstrekning har kunnet regulere til-
gangen av nye, større detaljister til bransjen samt på-
virke leverandØrvilkårene og prissettingen, avta og få
minsket betydning. Dette er for såvidt allerede en
kjennsgjerning og interesseendringen i samarbeidet er
uttrykt i opprettelsen av Bransjerådet. Det faller imid-
lertid utenom rammen for dette arbeidet å kartlegge den
virkningen som denne strukturendringen kan ha fått.
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I dette avsnittet er det vist at samarbeid kan ha visse
strukturbevarende virkninger under bestemte rorhold.
Samarbeidet kan ha hatt ad hoc-karakter, men der er en
rekke eksempler på at samarbeidet i virkeligheten rikk
mer varig karakter. Samarbeidet i interesseorganisa-
sjoner har neppe rått den oppmerksomhet det rortjener
når det gjelder å rorklare strukturrorandringer ror
varegrupper. I andre sammenhenger er det imidlertid
blitt pekt på renomenets betydningl).

l)Se r.eks. Brems e. al. (1951 s. 27, 42, 190), og
Bain (1959 s. 108).
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3 Strategi i distribusjonssystemet for glass- og sten-
~~lY~~~~! _

Q~~!~~~~-~~~!_~~~~!~~~~~~-~~~~~~~!~~~~!
Med strategi menes i dette avsnittet klasser av hand-
linger som kan tenkes å påvirke en bedrifts Økonomiske
målsetting. Strategi begrepet er her nyttet i en langt
lavere grad av presisjon enn i enkelte deler av spill-
teorienl). I markedsØkonomien er strategi definert som
en generell handlingsplan som spesifiserer hva beslut-
ningstakeren eller spilleren skal gjØre under alle for-
hold og til enhver tid i et spill som antas å ha uende-
lig varighet. Det er verdt å merke at denne definisjo-
nen som bygger på spillteorien,spesifiserer alle tenke-
lige situasjoner som kan oppstå, og gir handlingsresept
for hver av dem2). I dette avsnittet har definisjonen
fØrst og fremst et deskriptivt formål, mens anvendelsen
og definisjonen ellers gjerne er normative.

Klassifikasjonen av handlinger i strategisettet gjelder
fØrst 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 på
en måte som er fordelaktig for en selv og ved å påvirke
den andre (de andres) forventninger om hvordan ens eget
valg vil bli. Den andre eller de andre kan være be-
drifter som befinner seg i samme markedssituasjon, dvs.

l)Luce og Raiffa (1957, chapter 7).
2)ShUbik (1959, chapter 10 - 11).
3)schelling (1960, s. 155 ff.).
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de er produsenter som en selv, eller i forskjellig mar-
kedssituasjon, dvs. produsenter eller detaljister når
en selv er grossist. Andre bedrifter kan påvirkes til
å begrense strategi settene som fØlge av at man selv
gjør det. Dette er et strategi sett i seg selv, noe som
egentlig ikke kommer klart fram hos Schelling. I dette
distribusjonssystemet er imidlertid akkurat dette gene-
relle strategi trekket av stor betydning. Dette vil gå
fram av diskusjonen nedenfor.

Strategisettet kan i dette systemet deles inn i følgende
klasser handlinger hos hver enkelt bedrift som inngår i
distribusjonssystemet:

l Prissetting.
2 Varesammensetning.
3 KjØper/leverandØrsammensetning.
4 Kontaktoppbyggingen.

Denne klassifikasjonen nyttes til forskjell fra den mer
tradisjonelle inndelingen av handlingene i prispolitikk-
områder som f.eks. pr-Lspo'Ldtikk, sortimentspolitikk etc.
fordi analysen er deskriptiv og ikke normativ, og fordi
det tradisjonelt i politikkbegrepet implisitt ligger en
forventning om at beslutningstakeren som setter opp en
gitt politikk, kan velge blant alternative handlinger
innenfor ett gitt politikkområde.

Den inndelingen som er gitt og som drØftes nedenfor, er
selvsagt knyttet til beskrivelsen av distribusjonssyste-
met i kapitlene 3 - 5. De tre fØrste klassene er ana-
lysert ut ifra delvis andre synsvinkler enn den som gjør
seg gjeldende i dette avsnittet, og analysen suppleres
nedenfor hvor det er lagt mest vekt på å studere pro-
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dusentbedriftenes muligheter for forandring av strate-
gisettene i undersøkelsesperioden.

Distribusjonssystemet er karakterisert ved en temmelig
hØY grad av stabilitet# noe som har kommet tydelig fram
i kapitel 3. Stabiliteten# dvs. de relativt små for-
andringer som kan observeres# må 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 låste strategisett# hvilket
for distribusjonssystemet som helhet betraktet# gir en
rekke analysemuligheter som ber bare kort skal berØres.

Sett at strategi settene for alle bedrifter ble låst
gjennom offentlige påbud 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 uttØmmende klassifikasjon# åpnes
og hver enkelt bedrift kan beslutte hvordan sammenset-
ningsnav varetilbudet skal gjøres# får man med en gang
en rekke muligheter for forandringer i distribusjons-
systemet på grunn av desentraliseringen.

Strategisettene kan også låses innenfra distribusjons-
systemet selv# og låsningen kan gjelde hele settet for
alle# deler av settet for alle# hele settet for enkelte#
deler av settet for enkelte osv. Virkningene kan i

l)om man ser bort fra ytre forhold som kan opptre slump-
messig overfor bedriftene i systemet.
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i mange tilfeller sikkert bli de samme enten strategi-
settene låses utenfra eller innenfra systemet. Om stra-
tegisettene låses helt eller delvis innenfra systemet,
vil dette ofte skje gjennom avtaler mellom bedriftene,
dirigering som følge av enkelte bedrifters forhandlings-
posisjon, gjennom vanedannelse og kutymer etc. Det be-
hØver ikke alltid være den største, den Økonomisk sett
mest effektive bedrift som teller mest i slike situa-
sjonerI) •

For dette distribusjonssystemet kan man finne en kombi-
nasjon av ytre og indre delvis låsning av strategiset-
tene. Det offentlige har i det meste av undersØkelses-
perioden detaljbestemt prissettingen. I den aller siste
delen av perioden trådte den indre låsningen mer og mer
i forgrunnen. Med hensyn til kjØper- og leverandØrsam-
mensetningen har det offentlige gjennom regler om kon-
kurransebegrensning, delvis låst denne klassen. For
Øvrig vil det ha gått fram av kapitlene 3 - 5 at den
vesentlige delen av systemet i seg selv var aven slik
art at den enkelte bedrift ikke hadde kraft til å gjen-
nomfØre særlige endringer med hensyn til sammensetningen
av egne leverandØr- og kjøperstrukturer.

Kontaktoppbyggingen har resultert i en sterkt kutyme-
preget kontaktstruktur, noe som vil gå fram av et senere
avsnitt. Varesammensetningen har derimot produsentene
kunnet bestemme over selv i større 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

l)Munthe (1960, kapitel V).
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mellom innenfor vare sammensetningen, kan imidlertid
sjelden nås umiddelbart. I tid vil derfor forandringer
i vare sammensetningen forekomme sjelden for bestemte
typer av beslutninger og hyppigere for andre. Denne
delvis tekniske, interne låsningen av strategisettet,
drØftes 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 målset-
tingen i hver enkelt bedrift. Målsettingen er imidler-
tid så komplisert at den tas ikke opp til drØfting her.
Problemstillingen er mer i orientert retning av hvilke
distribusjonssystemer man vil få ved at det i systemet
anvendes ulike strategisett over tid. Dette kan her
bare drØftes generelt. Det er heller ikke mulig å drøf-
te hvorvidt andre alternative distribusjonssystemer
ville ha vært mer effektive for de bedrifter som pr. de-
finisjon inngår i 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).

l)se diskusjonen hos f.eks. Koopmans 1957, part I.



~~~~~~~~~~~~~.
Når prissettingen bestemmes utenfor distribusjonssyste-
met opphØrer ikke dermed prismekanismen å fungere.
Hver enkelt bedrift vil imidlertid under prisregulering
ikke direkte kunne bruke prissettingen som en variabel
del av strategisettet.

I dette distribusjonssystemet hadde alle bedrifter til-
passet seg til den offentlige regulering av prisset-
tingen lenge fØr 19531) som er fØrste underSØkelsesår.
Dette innebar rent praktisk at prissettingsteknikken
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 måter å prissette på og selvsagt mot prisset-
ting som kunne fØre til nye og ukjente inntektsfordel-
inger innenfor distribusjonssystemet. Hva prissettingen
til forbrukerne angår, så dannet de bruttopriser som
framkom, grunnlaget for hele inntektsfordelingen innen-
for systemet.

I den stØrste delen av perioden 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 kjøper. DistributØrenes relative andel
av salgsverdien for hver enkelt vare kunne bare endres
gjennom forhØyete forbrukerpriser. Forbrukerprisene
ble forhØyet i perioden 1953 - 1960, men sjelden mer
enn en gang hvert år for samme vare. Endringer i for-
brukerprisene fØrte ikke til noen endringer 1 d1str1bu-

l)se Olav Harald Jensen (1959 s. 36 - 52).
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tørenes relative andeler av salgsverdien (prisen).

Prisforandringenes virkninger på sammensetningen av
varetilbudet og for etterspørselsretningen lar seg ikke
analysere på grunnlag av det materialet som foreligger.
PrisØkningene var som regel 5% og mer sjelden 10% for
hele det varetilbud som fantes på tidspunktet for pris-
økningenl). På forhånd kan man anta at en like stor
relativ prisØkning for et stort antall ulike varer ikke
vil endre etterspØrselen etter enkeltvarene i dette til-
budet2). I sin prissetting har bedriftene. i dette til-
fellet produsentene. ingen kvantitativ eller empirisk
informasjon om dette forholdet. Når de likevel i en
viss utstrekning tar hensyn til hva de mener en vare
"kan tåle". bygger de på sine forventninger. I praksis
innebærer dette at prisforandringene og prisforskyvning-
ene i forhold til tidligere blir små. Det er sikkert
ikke urealistisk å anta at en større differensiering i
enkeltvareprissett1ngen kunne ha vært fordelaktig for
den enkelte produsent og kanskje også for grossistene.

Overgangen til differensiering etter årsuttak som hoved-
faktor i rabattdifferensieringen. fØrte til en viss end-
ring i distributØrleddenes relative andeler av salgs-
verdien for hver enkelt vare. Men selv denne forand-
ringen avvek ikke så mye fra det tidligere pris- og inn-
tektsfordelingssystemet at distribusjonssystemet ble
vesentlig forandret. for fremdeles var andre deler av
strategisettene låste. Dette gjelder fØrst og fremst
kontaktoppbyggingen og dermed kontaktstrukturen i distri-

l)Observasjoner av priskataloger o.l.
2)En slik antakelse bygger på homogenitetspostulatet.

se Baumol (1961 s. 235-6).
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busjonssystemet, og det gjaldt visse deler av vare sam-
mensetningen i distributØrleddene idet importen var re-
gulert og bestemt utenfra distribusjonssystemet også
etter forandringen i prissettingen.

Motiveringen til prisøkninger har sammenheng med Økte
kostnader generelt. Dersom dette gjorde seg gjeldende
hos produsentene, kunne det skje en viss prisglidning
eller også kunne produsentene oppnå Prisdirektoratets
samtykke. Dersom motiveringen hadde samme årsak, men
oppsto i distributØrleddene, ville den enkelte bedrift
neppe endre prisene. I og med at prisene var de samme
for samme vare for alle bedrifter i hvert distribusjons-
ledd, skapte forventningene omkring en mulig utvikling
som ville være i samsvar med den knekkete etterspØrsels-
kurvemodellen, en overbevisning hos vedkommende distri-
butør at prisforhØyelser ikke ville lØnne seg uten at
de som befant seg i samme konkurransesituasjon også Økte
prisene samtidig.

Gjennom interesseforeningene oppsto der et press overfor
Prisdirektoratet om hØyere avanser, og overfor produ-
sentene om enten hØyere priser eller hØyere avanser
eller begge deler. Begrensningene i produsentenes mu-
ligheter er det gjort rede for tidligere. Overfor pro-
dusentene gjorde kjØperne særlig gjeldende at de norske
varene hadde en relativt sett svakere posisjon med hen-
syn til avanse enn de utenlandske varene. Produsentene
brukte på sin side det samme argumentet overfor Pris-
direktoratet. I det materialet som fins, synes denne
argumenteringen om hØyere priser og hØyere avanser aldri
å ha berØrt varenes omsetningshastighet og forventede
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endringer i etterspØrselen som fØlge av prisforandring-
er (dvs. Økninger).

Det er ikke vanskelig å slutte at de endringer som be-
driftene kunne ta innenfor denne delen av strategiset-
tet var små. Det vil også ha gått fram at forandring-
ene som gjerne hadde sin opprinnelse i produsentleddet
og som ble overfØrt til de andre leddene uten særlige
endringer, bare kunne gjennomfØres relativt sjelden.
Friheten i prissettingen var større for produsentene
enn for de etterfØlgende leddene hvor jamfØrbarheten
var større innenfor hver lokalgruppe av konkurrenter.
Det synes som det er karakteristisk for største 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 færrest mulige
prisendringer var det beste valget i prissettingen.
Etter at andre deler av strategisettene ble "låst opp"
har dette endret seg.

y~~~~~~~~~~~~~~~~~~!
Vare sammensetningen kan neppe forandres fundamentalt på
kort sikt. Dette gjelder generelt i alle bedriftene i
distribusjonssystemet. Forandringene i varesammenset-
ningen til enhver tid henger nøye sammen med hvilke al-
ternativer som inngår i denne delen av strategisettet.
Den analysen av dette som fØlger, bygger på observasjo-
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ner fra de fire stentøyvareprodusentene. For glass-
vareprodusentene er mønsteret i store trekk det samme,
men disse produsentene har vanligvis større fleksibili-
tet og kan derfor skifte over fra en vare til en annen
i produk£jonen; skifte masse relativt ofte; fordele
halvfabrikata til alternative prosesser for ferdigpro-
duksjon m.m. Forandringene hos produsentene er av-
gjØrende for distributØrenes valgmuligheter og dermed
deres oppbygging av varetilbud.

Produsentene kan sies å stå overfor tre hovedmuligheter
ved oppbyggingen av varetilbudet. Av disse kommer
varens tekniske kvalitet fØrst. Massens sammensetning
og renhet, ovnenes kvalitet er eksempler på hva som
menes med teknisk kvalitet. En av produsentene skiftet
ut vannledninger av jern med tilsvarende av plast og
oppnådde dermed en betydelig hØyere grad av renhet i
massen. Dette fØrte umiddelbart til en lavere utsorter-
ing av feilvarer.

Varenes form og modeller er neste mulighet. Det tar
ofte forholdsvis lang tid å utvikle nye modeller. Et
kjent se~ise fra en av disse produsentene hadde en ut-
viklingsperiode på to år fØr det ble markedsfØrt.

Varenes dekor kan betraktes som siste mulighet. Her
skjelner man mellom tre slags dekor som i denne sammen-
hengen har betydning for vurdering av hvilke forandrin-
ger en produsent kan gjennomfØre med umiddelbar virk-
ning. De tre formene av dekor er overdekor (eller over-
glasur), i-dekor (i-glasur) og underdekor (undergIasur).



Overdekor settes på når varen har fått pålagt glasurlag.
Dette kan være den dekormåten som lar seg gjennomfØre
hurtigst idet den ikke legger beslag på ovnskapasitet
i samme utstrekning som for eksempel i-dekor.

Overdekor har hittil vært den dekor som har vært mest
nyttet. Så 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 gjen-
nom overdekorteknikken, settes gjerne på de billigste
modeller. Overdekor kan under visse omstendigheter
bringe en vare opp i hØyere prisklasser. Generelt antas
modellen og dens form å være bestemmende for prisen.

I-dekor betegner at dekoren smeltes inn i glasuren.
Dette anses for å være en vanskelig dekorteknikk med
relativt hØy sannsynlighet for feilvare.

Underdekor settes på fØr glaseringen eller allerede ved
stØpningen av eller formingen av massen, dvs. fØr varen
brennes fØrste gang. Dette er en dekorteknikk som etter-
hvert har gjort seg mer og mer gjeldende. Underdekor
produseres til ferdigvarelager. Dette vil som regel
også være tilfelle for de andre måtene, men for disse
kan alternativer stå åpne selvet stykke ut i produk-
sjonsprosessen.

Der er en sammenheng mellom disse tre dekormåtene og
risikoen for sekundavarer. Risikoen er i alminnelighet
stØrst for i-dekor, noe mindre for underdekor, men til
gjengjeld er der en samtidig risiko for feil både som
fØlge av varens tekniske beskaffenhet og for varens



dekor. Risikoen er minst for overdekor. For glassvar-
ene er risikoen for dekorfeil mindre enn risikoen for
teknisk feil som fØlge av massens sammensetning og blås-
ningen. pressingen osv.

Mulighetene kan etter dette sammenfattes Slik:l)
l 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 C
Ingen endring Cl
Positiv endring C2
Negativ endring C3

Positiv (negativ) endring betyr i tilfellene 2 og 3 at
det settes inn (tas ut) en modell eller dekor. Dette
må modifieres med at formen i mange tilfeller bestemmer
dekoren. mens det motsatte forekommer sjelden og bare
for forholdsvis billige varer.

Endringer i A har langsiktig karakter. I undersØkelses-
perioden har det skjedd en jevn Økning av den tekniske
kvaliteten. men større. gjennomgripende forandringer i

l)A kan forandres gradvis (tilnærmet kontinuerlig.)
mens B og C bare kan forandres diskontinuerlig.



sammensetningen av massen for glass- eller for stentøy-
varer har det vært få av. Forandringene har hatt posi-
tiv karakter. Bare i et fåtall tilfeller er det kjent
at produsentene forandret massens sammensetning i nega-
tiv retning. og det gjaldt imØtegåelse av importvarer
aven bestemt teknisk kvalitet. Produsentene ble her
sterkt presset fra noen få grossister. Denne endringen
har ikke vært betraktet som en del av den "politikk"
produsentene fØrer. Mens produsentene var temmelig like
med hensyn til teknisk kvalitet i begynnelsen av under-
SØkelsesperioden, var der forskjeller mellom 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.

For?ndringer i former og modeller (B ovenfor) har i
perioden vært alle produsentenes viktigste konkurranse-
middel, og representerer den delen av hele strategi-
settet som de har hatt størst herredØmme over. Mens
introduksjonstilbØyeligheten 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.
Før 1953 fautes der få utviklingsfolk og enda færre ut-
viklingsavdelinger. Bedriftene, produsenter såvel som
distributØrer, betraktet ikke denne delen av strategi-
settet som vesentlig. I en overgangsperiode omkring
1955 vokste lagrene særlig av ·såkalte 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. ikke for

l)Faste med hensyn til prisklasser og antall enheter i
serviser o.l.



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 års kroner, totalt sett nærmest stagnerte.
Dette bidro til å forsterke det press bedriftene i dis-
tribusjonssystemet fØlte for å forandre varetilbudet
med nye glass- og stentøyvarer eller med andre varer
eller med både andre varer og glass- og stentøyvarer.
Dette presset var betinget av at bedriftene ikke betrak-
tet prisendringer og endringer i kontakt strukturen som
særlig relevante.

Det som nå er sagt om modeller, gjelder også for dekorer
Dekorer kan betraktes som et korttidsvirkemiddel når der
fins lagre av passende halvfabrikat, f.eks. hvitevarer.
Når en ny modell lanseres vil tradisjonelt en rekke,
kanskje 4-5, nye dekorer bli påsatt. Om modellen ikke
viser seg å bli en suksess umiddelbart, har produsentene
vært tilbøyelige til å introdusere flere dekorer fØr
modellen eventuelt er blitt trukket ut av varetilbudet.
Selv markedsfØring i korte perioder kan fØre til komplet
teringsetterspØrsel med de fØlger dette kan ha for lever
ingsstrukturen, se kapitel 3. I de siste årene, dvs.,
fra 1958-9 har det gjort seg gjeldende en tendens blant
produsentene til å markedsfØre en ny modell i l eller 2
dekorer samtidig som det legges mer vekt på å utvikle
modellene.

Inndelingen av varetilbudet i serviser og fastsettelse
av kvanta. er også en del av strategisettet. men dette
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drØftes ikke her.

Om vareutbudet fra produsentene i 1953-4 sammenliknet
med vareutbudet i 1960, oppgir alle produsentene at
bortsett fra den stadige kompletteringsetterspØrselen,
ble vareutbudene fornyet flere ganger fram til 1960.
For glassvareprodusentene er det blitt pekt på 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 stentøyvareprodusentene skjedde forandringene fØrst
og fremst innenfor den varegruppe som utgjorde den ves-
entlige delen av salget også 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 å tidfeste
eller karakterisere denne muligheten med hensyn til tid
så lenge varen markedsfØres av distributØrene og brukes
i husholdninger.

De mest typiske endringer for stentØyvareprodusentene
representeres av mulighetene l, 2, 3, 4, mens mulighet-
ene 10, 11 og 12 har vært brukt under spesielle kort-
varige forhold. Den innsats som produsentene har satt
inn for å gjØre 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 være kvalitetsmessig
bedre enn tidligere. Dette er endringer som vil hØre
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vi 00 i disse to kolonnene. Er rabattsatsen 8, skriver
vi-O i kolonne 34 og 8 i kolonn~ 35. Oppgis det flere
rabattsatser på en og samme faktura, skal vi ta den som
gjelder for mesteparten av husholdningsvarene.

BONUS, % (KOLONNENE 36 oJL2IL.
Det som er sagt ovenfor om rabatt, får tilsvarende virk-
ning for bonus. Der hvor det ikke er oppfØrt noen bonus-
sats, skrives O i hver- av kolonnene 36 og 37.

HENVISNING, SONENUfvIr1EROG UTVALGS]I1m~fvIER(KOLO~]\TEll.~38.._39
og40, 41).
I de tre fØrste kolonnene, 38, 39 og 40, skriver vi sone-
nummeret. Sonenummeret henter vi fra slumptallstabellert,
og dette vil være det samme for 10 fakturaer. Dersom de
har sonenummeret 17, skriver vi O i kolonne 38, l i ko-
lonne 39 og 7 i kolonne 40.
I kolonne 1+1skriver vi utvalgsnummeret som vi også henter
fra slumptallstabellen. Dersom det Øverst i tabellen står
utvalg nummer 1+, skriver vi 4 i kolonne 41, står det O
øverst i tabellen, skriver vi O i kolonne lfl.

Denne herrvt snf.ngen viser altså til vedkommende fakturas
plass i slumptallstabellen.

ArT. ORDRER {KOLOl:JJE42) •

Her Ønsker vi å få med hvor mange ordrer fakturaen gjelder.
O - Ingen opplysning om dette i fakturaen.
l - Fakturaen gjelder l ordre.
2 - Fakturaen gjelder 2 ordrer.
3 - Fakturaen gjelder 3 ordrer.
lf - Fakturaen gjelder h ordrer.
5 - Fakturaen gjelder mer enn li ordrer.

Regel nummer 3: ALIT KOLOfl!ER SKAL FYLLES UT, CClh'VISVI
INnEr OPPLYSFING FHTER, SKRIVER VI Ol
VEDKOMMENDE KOLOmm.

Regel nummer l;: STØTER VI P.~TILFELLER SO~l IKKE PASSER
n'N I KODEN, SKRIVER VI DETTE UNDER
r!1ERKNADER.

Får observasjonsskjemaet er fyllt ut, skal det signeres.



disse to gru~pene vil vi finne f.eks. flØtesett, gele-
former, kabaretskåler, marmeladeglass, osteklokker etc.,
mens den andre gruppen vil omfatte ting som askeskåler,
blomsterglass, lysestaker osv.

O - Ingen opplysning (som for kolonne 16).
l - Varer laget av glass til bruk under servering og

matlaging.
2 - Andre bruksting til husholdningsbruk laget av§.lass

og/eller K-glass/krystall.
3 - Varer som nevnt under l sammen med andre bruksting.

FAKTURALINJER, AI,LE VARER (KOLONNE 18, 19 og 20).

Med fakturalinje menes en linje i fakturaen hvor det fin-
nes angitt vareslag, kvantum, pris og belØp. Disse lin-
jene i fakturaen telles, og antallet skrives i kolonnene
18, 19 og 20. Dersom det er f.eks. 14 linjer i fakturaen,
skrives 014 i disse tre kolonnene.

FAKTURALINJER, HUSH. VARER (KOLONNENE 21, 22 _Qg 232.

I disse tre kolonnene skal vi fØre 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 ført opp under 18, 19 og 20, skriver vi
det på nytt under 21, 22 og 23.

FAKTURABELØP, BELØP ALLE VARER (KOLONNENE 24,25,~6,27og28~

Her fØrer vi inn det belØpet som kunden skal betale, men
det er å merke at Ørene slØyfes. Er fakturabelØpet
1752,60 kroner, forhøyer vil til nærmeste hele krone,
slik at vi i disse kolonnene skriver 01753.

FAKTURABELØP, BELØP HUSH.VARER (KOLONNENE 29,30,31,32og33),

Her fØrer vi opp det belØpet som gjelder de varer vi tok
med under kolonnene 16 og 17. Dersom dette belØpet blir
det samme vi tok med under fakturabelØp, belØp alle varer,
skriver vi det opp på nytt under belØp husholdningsvarer.

~BATT, % (KOLO~~ENE 34 og 35).
Her skal vi fØre opp den rabatt som er angitt i fakturaen.
Der hvor det ikke er oppfØrt noen rabattsats, skriver
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O Ingen opplysning i fakturaen om hva slags varer

som leveres.
l - Husholdningsvarer, det vil si slike varer som er

beregnet på å bli brukt til servering av mat og
drikke i hjemmet, samt andre varer som er beregnet
på husholdninger. Får det på fakturaen finnes
slike varer, skal tallet l fØres opp i kolonne 15.

2 - Husholdningsvarer og merket vare. Med merket vare
menes levering til spesielle institusjoner, hotel-
ler, skipsrederier etc., altså tilfeller hvor
enten varen er laget på en spesiell måte eller/og
dekorert på en spesiell måte. Tallet 2 skal fØres
opp i kolonne 15 når det på en og samme faktura
finnes både 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 bygninger etc. og hilsen fra et
bestemt 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 hØrer
til bestemte vinserviser, eller andre serviser som består
av flere drikkeenheter.

O - Ingen opplysning, det vil si at slike varer finnes
ikke på fakturaen, eller at det ikke er mulig på
grunnlag av de opplysninger som er gitt i faktu-
raen å slutte seg til om varene tilhØrer bestemte
serviser.

l - Deler til serviser av glass.
2 - Deler til serviser av krystall.
3 - Deler til serviser av både glass og krystall.

HUSH. DIV. (KOLOl'NE 17)_.

Med diverse husholdningsvarer mener vi (l) ting som er
beregnet til servering og til bruk under "mat"-laging,
og (2) ting som gjerne har en mer dekorativ karakter og
som altså tjener andre formål enn det å bli brukt i for-
bindelse med servering og matlaging. I den første av



5 - Spesielle og diverse opplysninger om frakt, men
noe belØp er ikke oppgitt i fakturaen. Dette gjel-
der f._ks. slike tilfeller som når kunden selv
henter sine varer, eller disse er brakt med be-
driftens bil etc.

EMS (KOLONNE 13).
Dette punktet gjelder opplysninger om emballasje, og vi
vil gjerne finne fram til de tilfeller hvor det regnes
emballasjetillegg eller gis emballasjegodtgjØrelse.

O - Fakturaen gir ingen opplysninger om emballasje-
tillegg eller emballasjegodtgjørelse.

l - Emballasjetillegg er regnet med i fakturabelØpet.
2 - Emballasjegodtgjørelse er trukket fra fakturabe-

lØpet.
3 Det er ikke regnet noe belØp 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 på de tilfeller hvor det er trukket
kasserabatt eller kontaktrabatt fra fakturabelØpet, og
på de tilfeller hvor fakturabeløpet inkluderer omsetnings-
avgift. Derimot skal det ikke tas med tilfeller hvor det
i fakturaen står at ved betaling innen den og den tid,
kan trekkes 2% fra.

O - Ingen spesielle opplysninger om kasserabatt eller
omsetningsavgift

l - Kasserabatt, kontantrabatt er fratrukket faktura-
belØpet.

2 - Omsetningsavgift er inkludert i fakturabelØpet.

VARESLAG (KOLOmlE 15).
UndersØkelsen tar fØrst og fremst sikte på å kartlegge
vareveiene for husholdningsvarer. For å kunne gjøre det,
må andre leveringer skilles ut, og det er meningen å greie
dette gjennom den kode som er oppstilt nedenfor.
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altså å få vite på hvilken måte bestillingen er kommet
i stand, og for utfyllingen av kolonnen skal vi bruke
denne koden:

O - Ingen opplysninger, det vil si at det ikke er opp-
fØrt noe i fakturaen Som kan si oss hvordan bestil-
lingen kom i stand.

l - Det står i bestillingen at bestillingen er kommet
i stand ved brev.

2 - Bestillingen er kommet i stand ved besØk.
3 - Bestillingen er opptatt aven av bedriftens reis-

ende.
4 Bestillingen er kommet i stand ved telefon, even-

tuelt ved telegram.
5 - Bestillingen er kommet i stand på annen måte enn

de fire tilfellene som er nevnt ovenfor. Dersom
det i fakturaen står angitt noe om dette, skal
dette skrives under merknader nederst på observa-
sjonsskjemaet.

Under frakt skal vi registrere de tilfeller som er tatt
med i koden nedenfor. Imidlertid er det sannsynlig at
dette ikke passer for alle årene. Det kan derfor tenkes
at det vil komme en tilleggsinstruks for opplysninger om
frakt.

O - Fakturaen gir ingen opplysninger om frakt, det vil
si at det ikke er mulig å se av fakturaen om noen
av alternativene nedenfor passer på tilfellet.

l - Fraktfritt, det vil si ordinær forsendelse aven
stØrrelsesorden som tilsvarer de standardkasser
eller kartonger bedriften bruker.

2 - Fraktfritt, annen forsendelse enn som nevnt under
l. Dette vjl kunne gjelde for restordrer og f.eks.
ekspressforsendelser.

3 - Frakttillegg, det vil si ordinær forsendelse, men
hvor det er regnet frakttillegg fordi leveringen
er mindre enn det som tilsvarer de standardkasser,
kartonger, bedriften bruker for fraktfrie forsen-
delser.

4 - 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, 4 og 5, slik at
l kommer under 3-tallet, 4 under 4-tallet og 3·under 5-
tallet. Als Drammens Glassmagasin har kundenummer 011,
og vi skriver da 011 i kolonnene 3-5.

DISTRIKT· (KOLONNENE 6, 7 og 8).
Kundens distrikt fremgår av kundelisten, og utfyllingen
av kolonnene 6, 7 og 8 er som nevnt under kundenummer.
Holder vi oss til Als Glasshuset, Bergen, har dette
distriktnummer 311, og under DISTRIKT er det akkurat
plass til disse tre tallene.

Skulle det vise seg at vi støter på en faktura med et
navn som ikke står på kundelisten, skal vi bruke kunde-
nummeret 271 dersom det gjelder salg av vanlige hushold-
ningsvarer, og kundenummeret 272 dersom det dreier se~
om salg av spesielle ting til en institusjon eller lik-
nende. Noe distriktnummer kan vi i disse to tilfeller
ikke fØre opp, derfor skriver vi 00.

MÅNED (KOLONNENE 9 og 19.1.
I kolonnene 9 og 10 skal vi skrive nummeret på den måneden
fakturaen gjelder for. Er fakturaen skrevet i mars, skri-
ver vi O under kolonne 9 og 3 under kolonne 10. Begge
kolonnene skal altså fylles ut.

00 - Dersom det skulle vise seg at fakturaen ikke
har fått påfØrt no.en dato, skriver vi O i begge
kolonnene.

Ol - Januar
02 - Februar
03 - Mars
04 - April
05 - Mai
06 - Juni
07 - Juli
08 - August
09 - September
10 - Oktober
11 - November
12 - Desember

BESTMÅTE (KOLONNE 11).
Dette gjelder bestillingsmåten, og de opplysninger vi.tar
sikte på å få tak i, finnes når de er oppgitt, i faktura-
hodet eller like fØr slutten på fakturaen. Vi Ønsker
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nummer 3652, vil det ofte være greiest å telle opp de
fØrste 50, legge inn et skillemerke og så finne fram til
de fakturaene man skal ha opplysninger fra. Når man har
tatt de 10 fakturaene blant de fØrste 50, går man fram
på tilsvarende måte for de neste 50.
Regel nummer l: FIlm FRAM TIL DEN RIKTIGE FAKTURAEN
Regel nummer 2: SKRIV FAKTURANUMMERET I DEN RUTEN

HVOR DET TALLET STÅR SOll'1BESTEMMER
HVILKEN FAKTURA VI SKULLE FIl\1..JE
FRAM TIL

9bservasjonsskjemaet ser slik ut som vist i bilag 2. Ser
vi nØye på skjemaet, finner vi at hver kolonne har fått et
nummer, og det skjemaet vi skal bruke for 1960, går fra
nummer l til og med 68, mens skjemaet for de tre tidligere
årene, går fra l til og med 47. Denne instruksen gjelder
bare for utfylling av kolonne til og med 42 i begge
skjemaene.

Over tallene i observasjonsskjemaet finner vi noen over-
skrifter. Disse skal forklares nedenfor.

PRODUS. (KOLO~rnE I).

Her skal stå produsentnummer, og denne bedriften har num-
mer: Dette nummeret skal skrives på hvert observa-
sjonsskjema under kolonne nummer l.

ÅR (KOLONNE 2).

Hvert år som inngår i undersØkelsen, får et nummer, slik:
O - Ikke i bruk
l - 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 står det fØrst
et kundenummer og så et distriktnummer. Har vi en faktura.
AlS Glasshuset, Bergen, ser vi at kundenummeret er 143.
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(3.1)

INSTRUKS FOR INNSAMLING AV MATERIALE 1: _

I innsamlingsarbeidet skal det brukes to slags skjema,
slumptellstabeller og observasjonsskjema.

Slumptallstabelle~ brukes for å finne fram til de faktu-
raene som vi skal overfØre 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 årene 1960 og 1958, mens 10%-
tabellen brukes for de to fØrste årene, 1954 og 1953.

På hver slumptallstabell står det hvilket år den gjelder
for, og det står videre sonevidde. Sonevidden vil være
enten 50 eller 100. Står 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 på fØrste linje i en slik, finner vi at i slumptalls-
tabellens hode står det også oppfØrt noen tall, det står
l, 2, 3, helt til O. Under hvert av disse tallene som
betyr utvalgsnummer, finner vi en rekke tall. På den
fØrste linjen finner vi fra venstre til hØyre i en tabell,
fØlgende tall: 20, 17, 42, 28, 23 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 også hver linje har et nummer, og fØrste
linje har nummer l. FØrste linje gjelder de 50 fØrste
fakturaene for vedkommende år. Andre linje gjelder de
50 neste og går altså fra den 51. fakturaen til og med den
100. Slik fortsetter vi utover helt til vi er kommet
gjennom hele fakturamassen for et år. Slumptallstabellen
er en trekningsliste, og når det for utvalgsnummer 2 står
at vi blant de fØrste 50 fakturaene i året skal trekke ut
den 17., skal vi ta den 17. og ingen annen. Det er viktig
at denne regelen overholdes til punkt og prikke. Lir vi
har funnet fram til en faktura som etter slump tal Istabellen
er den rette, skriver vi fØrst nummeret på fakturaen i den
ruten hvor trekningsnummeret står. Arbeidsgangen er slik
at vi tar sone for sone, altså linje etter linje. Når vi
er ferdige med den fØrste linjen, går vi over til den
neste, og dersom sonevidden er 50, skal vi blant de neste
50 fakturaene plukke ut de som har de oppfØrte numre i
slumptallsrekken. Den fØrste 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 fØrste
faktura i året har nummer l. Dersom denne fakturaen har
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Produsentdeltakerne og grossistdeltakerne fikk spesielle
henvendelser om å delta i undersØkelsen. Detaljistene
fikk imidlertid standardbrev med oppmodning om å delta
i undersØkelsen.

Det ble sendt forskjellige brev til de tre detaljist-
gruppene som også fikk vedlagt et spØrreskjema som var
utformet spesielt for hver gruppe. Med hver henvendelse
fulgte et mangfoldiggjort brev fra Norges Glass- og
StentØihandleres Forbund, eller Norges Kolonial- og
Landhandlerforbund, eller Norges Kooperative Landsfor-
ening's hovedkontor.
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spesiell tabell, Kendallog 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. Den tabellen som nyttes i undersØkelsen, er be-
tydelig forenklet i forhold til Deming's.

Observasjonsskjemaer ble brukt for overfØring 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 ettersom der ikke er tatt med
nummererte kolonner. Distriksnummer for kjØperen ble
påfØrt disse skjemaene etter at observasjonen i hver
bedrift var avsluttet. Alle poststeder i Postverkets
liste over norske poststeder ble kodet etter kommune-
listen i Kjenn ditt marked, og hver enkelt adressesteds
nummer ble påført samtidig som observasjonen ble kon-
trollert. Observasjonsskjemaet tjente deretter som
punchegrunnlag på samme måte som de to Øvrige skjemaene.
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~_~~~9~~~~~~!
På grunnlag av produsentenes kjøperlister var det mulig
å sette .opp en liste over alle kjØperne i produsent-
leddet. Grossister og detaljister ble nummerert etter
to koder og for hver kjØper ble det oppfØrt et distrikt-
nummer bestemt etter inndelingen i Kjenn ditt marked.
Se ellers instruksen, 3.1.

En tilsvarende liste ble satt opp over de utenlandske
leverandØrene og opprinnelsesland.

I begge listene var det tatt med åpne nummer for regi-
strering av kjØpere og leverandØrer som ikke var tatt
med i de opprinnelige listene.

4 Varelister.

Til hjelp for observatØrene ble det på grunnlag av vare-
kataloger, brosjyrer o.l. utarbeidet varelister for å
underlette kodingen.

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 fØrste ble brukt i
observasjonen av produsentenes salg, den fØrste i ob-
servasjonen av Grossistenes import og de to siste for
grossistenes salg.

Slumptallstabellene ble konstruert på grunnlag aven
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Bilag 3: Instrukser og skjemaer for undersØkelsen.---------------------------------------------------

l Oversikt.

For jnnsamlingen av materialet for undersØkelsen 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.

OverfØringen av informasjon fra fakturaene til observa-
sjonsskjemaer skjedde i hver enkelt bedrift for produ-
sentenes og grossistenes vedkommende. For denne over-
fØringen var det spesielt nØdvendig å 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 så små at den instruk-
sen som er tatt med her, kan tas som eksempel på de to
andre typene også. Se 3.1 "Instruks for innsamling av
materiale 1:" nedenfor.

For de observasjoner som resultatene i kapitel 3 avsnitt
6 bygger på, ble det utarbeidet en spesiell instruks.
Disse observasjonene ble utfØrt aven person for alle
produsentbedriftene. Denne instruksen er ikke tatt med
her.

Når det ble lagt så stor vekt på å utarbeide instrukser,
hadde dette sammenheng med Ønsket om å redusere antall
observasjonsfeil og å lette kontrollen av observasjon-
ene. Dessuten kommer det til at overfØringen av infor-
masjon fant sted samtidig i flere bedrifter.
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Ingen opplysninger for enkelt~~riabl~. I en del in-
formasjonsenheter kunne det av forskjellige grunner ikke
f~nnes opplysninger for enkelte klassifikasjonsvariable.
Dette går fram av tabellene (se f.eks. avsnitt 9 i kapi-
te13). I de tabeller som er tatt med i dette arbeidet,
antas det at de manglende opplysninger o.l. som har
fØrt til at et antall enheter kan være plassert i så-
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, må man være oppmerksom
på at de observerte informasjonsvariable i utvalget
viser inntakskost hos vedkommende grossist. Dette vil
i de fleste tilfelle være forskjellig fra tilsvarende
observasjoner i offisiell statistikk. Se observasjons-
skjema i bilag 3.
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tingelser. Disse betingelsene og utsagnskraften for
linjestykkets lengde tas opp i en annen sammenheng.

Manglende enheter i enkelte tabeller. I enkelte stØrrel-
sesklasser i kapitel 3, forekommer det at antallet kjØp-
ere k~n 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. Såvidt det har vært mulig å kontrollere, er
denne typen feil ikke vesentlig for tabellenes utsagns-
kraft.

Klasseviddene i tabellene. Når stØrrelsesklassene i
enkelte tabeller har klasser som er forholdsvis store
absolutt sett, har dette sammenheng med bl.a. Ønsket om
å bevare en viss anonymitet for de større enhetene i de
enkelte tabellene. De større enhetene er ellers gjerne
lette å identifisere.

StØrrelsesgrenser i tabellene er innfØrt med Øvre klasse-
grenser slik:

I tabellen står der:
Hele tusen og Øvre
klassegrenser.

7
15
31

1023
2047

Betyr:

l 7000
7001 15000

15001 31000

511001 - 1023000
1023001 - 2047000
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~ ~P~~~~~~~_f~~~~~~_~_~~~~~~~~~~~_~~_~~~~~~~~~~~!
StØrrelsestabeller. I kapitlene 3-4 forekommer der en
rekke tabeller som bl.a. viser kjØpernes stØrrelse,
grossistenes stØrrelse i salget m.m. i to forskjellige
perioder. I tabellene kan man lese av den effektive
vandring fra kjØperklasse til kjØperklasse m.m. fra en
periode til neste periode.

Den måten disse tallene er konstruert på, muliggjØr en
beskrivelse og analyse som på langt nær er utnyttet i
dette arbeidet.

Analysemåten er hentet fra
P. E. Hart: The Size and Growth of Firms
(Economiea Vol XXIX, 1962 s. 29-39)1).

Grafisk framstilling i kapitel 5. I kapitel 5 er der
tatt med et spesielt beskrivelsesmål i enkelte figurer
som viser sambandet mellom en variabel og to andre.
Den ~unksjonstyped som er framstilt, svarer tilnærmels-
esvis til logaritmiske transformasjoner av y = ax + b.
I figurene er der satt inn observasjoner for Yl og Y2'
men med samme x-verdi. I de hdJ.logaritmiske diagrammene
er de to observasjonsverdiene rr.r- hver x forbundet med
en linje. Dette linjestykket kan tenkes å forholde seg
til forandringer i x på flere vis, det kan være konstant,
stigende og mins Lende med Øknipger i x. Linjestykkets
lengde ,kan under visse omstendigheter brukes som et
eget beskrivelsesmål i en fordeling. For at dette skal
være tilfellet, kreves det oppfyllelse aven rekke be-

l)Se også henvisningene i denne artikkelen.
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fattende mål, hadde imidlertid forholdsvis stor varia-
sjonsbredde fJr 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 gå med til å
lagre kvadrerte tall for beregning av f.eks. standard-
avvik, og en enda større del av kapasiteten ville bli
belagt for lagringsformål om maskinen skulle produsere
et skjevhetsmål basert på de enkelte observasjoner.
Med en gitt timepris for maskinen vill oppfyllelsen av
alle Ønskemål om utfØrlig beskrivelse av fordelingene,
sprenge det budsjett som var stilt opp for den maskin-
elle bearbeidelsen ettersom produkSjonen av slike mål
som er nevnt ovenfor, ville medfØre en vesentlig reduk-
sjon i output pr. tidsenhet.

Problemet kunne antakelig ha blitt lØst gjennom trans-
formasjon av informasjonsvariablene, men dette ble ikke
overveiet. En slik transformasjon ville i alle hØve
~t overfØring til omlag 15000 hullkort som i sin tur
måtte 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 inngår i kapitlene 3-5.

Når beskrivelsen ikke er fØrt lenger i den ~tatistiske
bearbeidelsen, har dette sin forklaring i tre forhold,
nemlig skjevhetene i fordelingene, omfanget av observa-
sjonene og i de budsjetter som var satt opp.



B.2l

Variablene l - 3,kodet inn i observasjonsskjemaene,vil
framgå av kapitlene 3 - 5.

Med hjelp aven regnemaskin, IBM-650, ble det utfØrt et
stort antall sorteringer og kryssorteringer ut ifra de
klassifikasjonsvariablene som er vist ovenfor. Resultat-
ene for alle sorteringer ble overfØrt til lister som ble
nyttet i den manuelle bearbeidelsen. Den overveiende
delen av tabellene i kapitel 3 og avsnittene 3, it i kapitel
4 er satt opp på grunnlag av slike lister.
Avsnitt 2 i kapitel 4 og kapitel 5 gir tabellresultater
som utelukkende er manuell bearbeidelse av observasjonene.
Dette gjelder også i stor utstrekning de krysstabuler-
inger som ligger til grunn for avsnitt 6 i kapitel ~.

Når den maskinelle bearbeidelsen ikke fikk større omfang
enn tilfellet, har dette sammenheng med enkelte forhold
i selve observasjonsmaterialet.

Særlig i kapitel 3 går det fram at de aller fleste
stØrrelsesfordelinger i undersØkelsen har en karakteris-
tisk hØyreskjev form. Vil man beskrive slike fordelinger
med vanlig standard statistiske beskrivelsesmål som
aritmetisk gjennomsnitt, standardavvik og et skjevhets-
mål, så kan dette la seg teknisk sett Løae i en rBr1-650.
De observasjoner som skulle beskrives i slike sammen-
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l Oversikt.

I dette bilaget gis det en oversikt over enkelte forhold
ved beregningen av de resultater som ligger til grunn
for analysen i 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 vært bestemmende for den
form resultatene foreligger i.

?_Y~~~~~~~~~~~~~_~~~~~~!~~~~J9~~~~~~~9~~!
FØlgende klassifikasjonsvariable utgjØr et sammendrag
fra de detaljerte tablåer som ble satt opp for observa-
sjonene fra observasjonsenhetene i hver ramme:

l Tidsvariable
Måned, år

2 Geografiske variable
Handelsfelt, -område, -distrikt
Fylke, kommune

3 Beslutningsvariable
Varesammensetning (se instruks i bilag 3)
Rabatter, bonus
Frakt (egentlig fraktbetingelser)

4 Andre strukturvariable
StØrrelsesklasser for belØp og varelinjer
StØrrelsesklasser for kjØpere
StØrrelsesklasser for levprandØrer
StØrrelsesklasser for leveringer
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HØsten 1961 ble forarbeidet til beregninger av resultat-
ene gjennomfØrt, og sent på hØsten kom de fØrste resul-
tatene fram. Bearbeidingen fortsatte helt fram til i
juli måned 1962 og resultatene ble fØrt fram i et ar-
beidsmanuskript som ble avsluttet i august/september
1962. Fra september 1962 til september 1963 lå arbeidet
helt nede på grunn av utenlandsopphold. Det "manus-
kriptet som foreligger her, er skrevet i perioden desem-
ber 1963 - mars 1964.



Observasjonene i produsentbedriftene ble foretatt dels
av utsendte observatører og dels av observatører som
ble lært opp i den enkelte bedrift.

Observasjonene i grossistleddet ble foretatt på samme
måten, men under en del av observasjonsperioden ble ob-
servasjoner også foretatt av et konsulentbyrå.

Observasjonene for detaljistene ble foretatt på den
måten at detaljistene ble bedt om å sende inn sine glass-
og stentØyfakturaer for de årene undersØkelsen gjaldt.
Som regel sendte detaljistene alle sine fakturaer for
vedkommende år. På forhånd ble det antatt at denne
spesielle observasjonsmetoden ville kunne fØre med seg
et forholdsvis stort bortfall på grunn av det arbeid
framplukkingen ville fØre med seg for hver enkelt del-
taker. Metoden ble likevel prøvet ikke minst for å
vinne erfaring med en slik måte å foreta observasjoner
på. De fakturaene som ble sendt inn, ble mikrofilmet
og informasjonen for spesialforretningene og samvirke-
lagene ble hentet ut av filmene. Dette materialet er
på langt nær utnyttet i det arbeid som foreligger her.

2_Q~~~~y~~j~~~p~~!~~~~_~~~_~~~~~~~~~~~~~!
UndersØkelsen ble planlagt hØsten 1960 og vinteren 1961.
Etter at testing av skjemaer, instrukser, observatører
m.m.hadæfunnet sted, kom material innsamlingen igang
våren 1961 og den pågikk til ut på hØsten samme år.



1960 loddtrukket. Informasjonsenhetene i dette subut-
~alget ble observert på nytt for å få inn tilleggs-
informasjon. Dette skjedde i samband med observasjons-
kontroll for det samme subutvalget.

Det måtte organiseres et omfattende apparat for over-
fØring av informasjon fra fakturaene til et skjema som
egnet seg for videre bearbeidelse. Dette kunne gjennom-
fØres med et sett av skjemaer slik som vist i bilag 3.
OverfØringsprosessen kan ses som i figur 1.2.
Figur 1.2: OverfØringsprosessen for informasjon.

(Eksempel fra observasjonene hos produsentene
og grossistene.)

(Til bearbeiding)



selve observasjonsenheten for produsentenes og grossist-
enes vedkommende. Dette krevde at utvalgsprosedyren
måtte gjøres så enkel og sikker som mUlig. Gjennom en
spesiell plan som går fram av bilag 3 og særlig skjema-
ene 3.1 ff., ble disse målene nådd.
Tabell 1.2: Utvalgsprosenter for informasjonsenheter

hvert år.

Observasjonsenhet År
1960 1958 1954 1953

Produsent (salg) 20% 20% 10% 10%
Grossist l (import) 20% 20% 20% 20%
Grossist 2 (salg) 10% 5% 5% 5%
Alle detaljisttyper

(kjØp) 100% 100% 100% 100%

UtvalgsstØrrelsen ble størst i produsentbedriftene fØrst
og fremst av den grunn at observasjonene der ga informa-
sjon om alle grossister samt muligheter for å studere
sammenhenger mellom varesammensetningen og leveringene
(se kapitel 3). Dessuten ble det antatt at der ville
bli færre feilobservasjoner omkring de enkelte informa-
sjonsvariable i produsentbedriftene enn i andre observa-
~jonsenheter. som mindre lett lot seg kontrollere.

T"4;valgsstØrrelsen var opprinnelig 20, 10, og 10% i gros-
sistenes salg (2). Av budsjettmessige grunner ble utvalgs·
prosentene redusert slik disse framgår av tabell 1.2.

Slumptallstabellene i bilag 3 viser hvordan rammene var
ordnet i soner og i sUbutvalg. For å 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 lodd trukket 10 observasjonsenheter. Alle utvalgene
ble satt opp i overensstemmelse med teknikken for såkalt
replicated samplingl).

I utvalget for spesialforretninger ble der 26 brukbare
observasjoner for året 1960. I undersØkelsen er ana-
lysen og beskrivelsen av spesielle detaljistforhold
b.egrenset til disse observasjonsenhetene og til 30 ob-
servasjonsenheter som er samvirkelag. I alt inngår
1200 samvirkelag i totalrammen. Når materialet for de
andre rammene ikke er tatt med i denne undersøkelsen,
har dette sammenheng med at det store antallet informa-
sjonsenheter ikke har kunnet bli bearbeidet enda.

Bortfallet i utvalget for spesialforretninger må avgjort
ses i sammenheng med observasjonsmetoden. Denne forut-
satte en ikke ubetydelig innsats fra deltakernes side
og omtales nærmere i et sener-e avsnitt.

utvalg av informasjonsenheter:
De endelige utvalgsprosentene for informasjonsenhetene
i alle rammer er oppfØrt i tabell 1.2.

Alle utvalg ble trukket i samsvar med teknikken for
replicated samplihg2). Selve utvelgelsen måtte skje i

l)W. Edwards Deming: Sample Design in Business Research,
New York 1960. Se Part II Replicated Sampling Designs.
En fordel med replicated sampling er at man kan gå ned
i utvalgsstørrelse, men disse fordelene er ikke nyttet
fullt ut i 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 vært
mulig å ta rede på.

Der e~' forskjeller mellom grossistene i en rekke andre
variable enn akkurat årssalg og årskjøp 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-
kjØps- og salgsvirksomhet enn de Øvrige grossistene, men
alt i alt gir grossistene i utvalget et tilstrekkelig
grunnlag for karakterisering av grossistene som helhet.

Detaljistrammene: Tabell I.l viser antallet forretninger
i hver ramme for detaljistene.
Tabell I.l: Detaljistrammer og -utvalg i undersØkelsen.

Spesial- Andre Landhand-
Sum forretninger forretninger lerier o sL

I rammen 7000 300(260) 500 6200
I utvalget 310 60 50 200

Alle utvalg ble trukket ut etter slumptallstabellerl).
UtvalgsstØrrelsen ble bestemt etter de midler som sto
til disposisjon og etter avveiinger av forskjellige
muligheter for bortfall. Utvalgsprosenten var 207t av
rammen for spesialforretninger, 10% for andre forret-
ninger og 3,2% for landhandlerier o.l. Den siste rammen
l)Kendall og Smith's Random Sampling Numbers, Cambridge

University Press, Tracts for Computers No. 24, 1951.
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ved et årskjØp på 600000 kr. Dette årskjøpet kan imid-
lertid ikke sammenliknes med de årskjøp som er kommet

"

fram i undersØkelsen, for den stØrrelsen som er tatt
inn i dette avsnittet, inkluderer en rekke varer som
ikke inngikk i undersØkelsen. Etter en rekke forsØk
på stratifiering, ble utvalgsprosentene 100 og 50 hen-
holdsvis over og under 600000 kr. i kjØp 1959. Ved
sammenlikning av virkelig årskjøp 1958 og 1960 med opp-
gitt årskjøp 1959 (og 1960), viste det seg at stratifi-
eringen egentlig var betydningsløs. Utvalget kom til
å bestå av 22 grossister hvorav 2 ikke Ønsket å delta
i undersØkelsen. Disse to grossister hØrte til de
større.

Innstillingen til undersØkelsen ble forsØkt klarlagt fØr
undersØkelsen ble satt i gang. Dette fikk selvsagt
ingen innflytelse på 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 stØrrelsesskalaen
målt i virkelig årSkjØp fra de norske produsentene 1958
og 1960. Grossistene i utvalget fordeler seg også over
hele landet, se tabell 4.24 i kapitel 4.

Importen er kartlagt bare for grossistene i utvalget,
og dette forholdet gjØr at grossistene ikke kan sammen-
liknes med hensyn til innkjØp hvert år. Det synes som
grossistene i utvalget har et hØyere gjennomsnittlig
årSkjØp av importvarer enn alle grossistene sett under
ett, dvs. gjennomsnittet i rammen. Dette har antakelig
bidratt til å gjøre grossistene i utvalget noe s-tØrre
i salget, men hvorvidt forskjellene i salget refererer
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ninger 1960.

Detaljistene ble delt inn i disse tre gruppene ikke
bare fordi der fantes forskjeller mellom detaljistene
med hensyn til varenes betydning, men også fordi det var
ventet at ObservaSjonsenhetene innenfor hver ramme ville
reagere forskjellig på anmodning om deltakelse i under-
sØkelsen.

7_~~~~~~~~~~~~~~_:::~~~~g;~p~~~!
UndersØkelsens utvalgsplan faller i to deler:
1. Utvalg av observasjonsenheter i hver selvstendig

ramme.
2. Utvalg av informasj onsepheter ( i hver utvalgt obser-

vasjonsenhet).

Utvalg av observasjonsenheter:
Produsentrammen: Alle 7 produsentene ble tatt med og
alle sa seg villige til å stille sine fakturaer til dis-
posisjon.

Grossistrammen var den samme for observasjoner av import
og salg. Det var på forhånd klart at grossistenes stør-
relsesforskjell betinget en viss stratifiering. Pro-
blemet besto imidlertid i å finne fram til et passende
stratifieringsgrunnlag. Grossistenes kjØp fra de nors~e
produsentene ble lagt til grunn. Rangert etter denne
stØrrelsen. ble der et klart skille mellom grossister
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Detaljistenes antall lar seg ikke fastslå så lett som
antallet grossister. Antakelig fantes der omlag 7000
forhandlere av glass- og stentøyvarer til husholdnings-
bruk 19601). Der forelå ingen opplysninger i offentlige
bedriftstellinger og de lister som private organisa-
sjoner arbeidet med, var satt opp med andre formål for
øye. 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 stØrrelse var det viktigste kriteriet for den
lagdelingen som fant sted for denne typen bedrifter,
og de større forretningene lot seg lettest peke ut.

Spesialforretningene ble satt opp i en ramme som til-
slutt kom til å omfatte 300 forretninger. Denne rammen
ble forelagt en rekke selgere og andre som kjente for-
retningene. Vareutvalgets sammensetning og det antatte
kjØpet/salget av glass- og stentøyvarer, var de viktigste
kriteria for denne inndelingen. Landhandlerforretningene
utgjør den største 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 fØrste rammen. De andre forretningene
omfatter de forretninger som klart skiller seg fra begge
de andre gruppene og består av forretninger som hoved-
sakelig selger andre varer enn.,glass- og stentøyvarer.
En rekke av disse forretningene kaller seg jernvare-
forretninger, kortevareforretninger, elektriske forret-
ninger o.l. Denne rammen kom til å bestå av 500 forret-
l)De tall som gis i dette avsnittet 5jelder de rammene

som ble oppstilt på forhånd og som ikke må forveksles
med de observerte mønstre slik disse framgår i kapit-
lene 3-6.
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hvilke ulikheter m.m. som fins i systemet, og der fore-
lå ikke tilstrekkelig informasjon på forhånd.

Den lagdeling som er gjennomfØrt er også en form for
stracifiering, men var ikke lagt opp med tanke på å
"veie 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. FØlgende 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 innkjØps-
betingelser. De private grossistene kan deles i to
grupper, medlemmer og ikke-medlemmer av Glass- og Sten-
tØigrossistenes Landsforening hvor 34 var medlemmer 1960.
De private grossistene kan dessuten deles i to etter
hvorvidt de samtidig drev ett eller flere egne detalj-
utsalg. Av grossistene i 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
i distribusjonssystemet for de variable som er nevnt
ovenfor og som ellers er gjengitt i bilag 3. Figuren
forteller ingenting om antallobservasjonssteder innenfor
hver kilde, dvs. hvilke rammer man måtte arbeide med.
Er antallet lite innenfor en ramme, vil det antakelig
være vanskelig å unngå observasjon i alle observasjons-
enheter innenfor rammen. Er rammen stor, dvs. antallet
observasjonsenheter er stort, vil det som regel være
nØdvendig med observasjoner i utvalg av observasjons-
enheter. Er observasjonsenhetene ~ hver ramme merkbart
ulike med hensyn til de variable som observeres, vil det
kanskje være både Ønskelig og nødvendig med en viss lag-
deling eller stratifiering innenfor rammen slik at man
i utvalgene kan ta hensyn til de ulikheter som fins om
man har kjennskap til slike forhold på forhånd.

§-~~~~~~~~~~~~~~-~~~~~~!
En ramme består av de observasjonsenheter som er kilde
for samme type informasjon. Egentlig er hele distribu-
sjonssystemet ~ ramme, og den består av omlag 7000 ob-
servasjonsenheter. Man kan imidlertid uten videre fast-
slå at en slik ramme ikke egner seg å arbeide med for de
variable som inngår i undersØkelsen. En utvei ville
være å stratifiere systemet. Dette ville være en farbar
vei om man hadde tilstrekkelig informasjon som stratifi-
eringsgrunnlag. Nå er hensikten med informasjonsinn-
samlingen i dette tilfellet nettopp å bringe på 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 inngår i denne undersØkelsen. Dette gjel-
der særlig i denne undersØkelsen hvor antallet av uten-
landske leverandØrer er stort og hvor de aller fleste
leverandØrene har svært beskjedne andeler av den norske
importen. Også for agentenes vedkommende må man anta at
deres betydning som informasjonskilde er liten for de
samme variablene. Derimot vil agentene kunne ha stor
betydning når det gjelder å forklare hvordan kontakt-
strukturen er sammensatt.

At de norske produsentene er en viktig informasjonskilde,
gir seg selv.

Grossistene har to hovedleverandØrkilder, de utenlandske
produsentene og de norske. Dokumenter som viser innkjØp
fra disse kildene, har grossistene plikt til å oppbevare.
Det er derfor ikke nØdvendig å observere det samme antall
variable mer enn ett sted noe som ellers går fram av
figuren. Hos grossistene er det fØlgelig ikke foretatt
observasjoner av kjøpet fra norske leverandØrer ettersom
dette kunne gjØres hos produsentene. Dette siste gjelder
også for en del av detaljistene (se nedenfor). Grossist-
enes salg måtte observeres og dette kunne best gjØres
hos grossistene selv om motsvarende dokumenter skal
f·innesnes de detaljister grossistene solgte til.

Detaljistene er delt i tre grupper og årsakene 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 i systemet.
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For observasjonsenheten:

3 Sum informasjonsenheter
4 Sum belØp (jfr. l ovenfor)
5 Sum varelinjer (jfr. 2 ovenfor)
6 Sum antall leverandØrer og kjØpere.

2_~~9~~~~~~~~~~~_~~f~~~~J~~~P!~~!
Under planleggingen av undersØkelsen ble det brakt på
det rene hvilke informasjonskilder som forelå for de
variable som er tatt med ovenfor. Disse kildene er av-
merket i figur 1.1 som viser distribusjonssystemets prin-
sippielle oppbygging (med hensyn til leveringer).
Figur 1.1: Informasjonskilder i distribUSjOnSsystemetl~

Utenlandske produsenter Norske produsenter

Agenter O~~~OSSlS~~

9
Spesialforretninger

Ahdre

Forbrukerne Landhandlerier o.~
x - faktisk observasjon
O - mulig informasjonskilde
l)DvS. forekomst· av informasjonsenheter som

bedriftene har plikt til å oppbevare et
bestemt antall år. Fotnoten forts. neste s.
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Fakturaen, dvs. fakturaer for de varer som inngår i
undersØkelsen, er den primære informasjonsenhet. Faktu-
raer er imidlertid som regel et resultat aven eller
flere ordrer som er kommet istand gjennom forhandlinger
o.l. 30m selger eller kjøper har tatt initiativet til.
Fakturaen har derfor som regel en motpart i en ordre,
og ordren vil derfor være supplerende informasjonsenhet.
Bedriftene har ingen plikt til å arkivere ordrer slik
tilfellet er for fakturaene (eller tilsvarende salgs-
dOkumenter). Vil man analysere et distribusjonssystem
flere år tilbake i tiden, vil fakturaene antakelig være
den informasjonskilde som er beheftet med den minste
risikoen for observasjonsfeil.

I materialinnsamlingen ble det sØkt etter tre typer in-
formasjonsvariable:

l Identifikasjonsvariable
2 Klassifikasjonsvariable
3 Kvantitative informasjonsvariable.

Alle disse tre typene gjaldt informasjonsenheten.
Identifikasjonsvariablen går i likhet med de andre typene
fram av instruks og observasjonsskjemaer. Klassifika-
sjonsvariablene er vist i bilag 2. De kvantitative in-
formasjonsvariablene er følgende hovedvariable:
For informasjonsenheten:

l BelØp pr. levering for de definerte varene
2 Varelinjer pr. levering av de definerte varene



distribusjonssystemet virkemåte.

Vareveiene kan finnes ved å studere mellom hvilke be-
drifter varer overfØres i systemet. Det er her som i
nrus undersØkelsen sett bort fra forbrukerne som ledd
eller endelig stasjon for varene. Som regel vil vare-
overfØringer være registrert i et system som består av
beslutningsuavhengige og juridisk uavhengige bedrifter.
Dessuten kreves slik registrering av det offentlige.
Fakturaen er det dokument som viser overfØringen av
varer. Fakturaen er derfor viktigste informasjonsenhet
i kartleggingen av vareveiene. Ved å observere faktu-
raene i et system kan man få fram en ny dimensjon i
systemet, nemlig forskjellige aggregat som f.eks. verdien
av salget og salgets fordeling på et antall kjØpere.

Ved å kartlegge vareveiene (forekomst og lagerkvanturn) i
flere perioder, kan man studere forandringer i varevei-
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 på forandringer, må forklares. Informasjonen
for dette formålet, finnes antakelig best gjennom obser-
vasjon av salgskvanta. Observerer man aggregat, f.eks.
årssalg, er det imidlertid ikke uten videre mulig å
studere salgsforlØpet gjennom året eller med hensyn til
andre kriteria som leveringsstørrelse o.l. De totalsalgs.
tall som bedriftene gjerne har for sine kjØpere i året,
er derfor utilstrekkelig som informasjon for en mer dypt-
gående analyse av et distribusjonssystem. Det er blant
annet slike forhold som fØrte til valget av fakturaen
som informasjonsenhet i depne undersØkelsen.
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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 1 informasjons-
kilder utenfor systemet. Såkalte bransjeorganisasjoner
sitter gjerne inn med betydelig kjennskap til distribu-
sjonssystemer, og gjennom offentlige registreringer kan
det skaffes fram informasjon som ofte vil være relevant
selv om den ofte ikke er tilstrekkelig nØyaktig. Det er
fØlgelig ikke ubetinget nØdvendig å forutsette bedrift-o
enes direkte medvirkning ved studiet av et bestemt dis-
tribusjonssystem. Imidlertid vil det kanskje som regel
være nØdvendig å observere i selve systemet og det bØr
man ha samtykke til i hver enkelt bedrift hvor observa-
sjonene foretas. De fØlgende avsnittene i dette bilaget
gjelder informasjonsinnsamling fra bedrifter i et distri-
busjonssystem.

~_!~f~~~~J~~_~_~~~~~~~~~J~~~~~~~~T~~!
Formålet eller ett av formålene med denne undersØkelsen
var å kartlegge vareveiene for et sett varer. I dette
lå der atskillig mer enn bare det å identifisere varer
og bedrifter, dvs. finne fram til distribusjonssystemet.
Formålet er drØftet i kapitel l. Der går det fram at
det å konstatere hvilke bedrifter et distribusjonssystem
består av, ikke er tilstrekkelig i en beskrivelse av



denne varen. Det kan tenkes at analytikeren anser en
bestemt variabel som tilstrekkelig for å karakterisere
systemet. For enkelthets skyld kan denne variabelen
være leveringsstØrrelsen målt i kroner. Det kan tenkes
at ved å finne den gjennomsnittlige leveringsstØrrelsen
fra produsent til grossist eller detaljist, og fra gros-
sist til detaljist så kan systemet beskrives tilstrekke-
lig ut ifra formålet. Gjennomsnittsmålet vil som regel
måtte suppleres med andre statistiske beskrivelsesmål.

Sålenge alle informasjonsenheter for en gitt variabel
observeres, oppstår der ingen statistiske utvalgsproble-
mer. Slike problemer melder seg derimot når det av Øko-
nomiske grunner, dvs. man er ikke interessert i å betale
for informasjon utover et bestemt sfkke r-het srrtvå ; er
ønskelig å begrense observasjonen til et utvalg av in-
formasjonsenhetene. Disse statistiske problemene er
imidlertid lØste både i teori og praksis - ihvertfall så
lenge det gjelder måling av få variablel). Observasjons-
problemene blir som regel betydelig mer kompliserte i
statistisk forstand når det dreier seg om såkalt multi-
purpose sampling (også kalt general purpose sampling)2).

Vanligvis vil det ikke være tilstrekkelig å måle bare en
variabel for enhetene i systemet; man må observere et
større antall. Det å fastlegge hvilke variable som skal
observeres, er et betydelig problem i analyser av distri-

l)se f:eKs. Holbæk-Hanssen: Markedsforskning (1958),
Deming: Sample Design in Business Research (1960),
se også 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 å identifisere den overveiende delen av dis-
tribusjonssystemet for de varer man reiste spØrsmålet
for. Vanligvis er det ikke tilstrekkelig for analytik-
eren å identifisere vare med bedrifter. Han vil også
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 må selv skaffe seg den informasjon som er
nØdvendig for å beskrive og analysere et distribusjons-
system.

Slik distribusjonssystemet ble definert i kapitel l,
vil fØrste punkt i analysen bestå nettopp i identifika-
sjon av enheter. Denne 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
forØvrig diskutabelt hvor mye arbeid man i praksis skal
legge ned i identifikasjon. Identifikasjon er egentlig
bare et utgangspunkt for videre analyse. Dersom det
fins muligheter for å komplettere distribusjonssystemet
under selve analysearbeidet, kan det være en fordel å
begrense identifikaSjOnenI) • Særlig gjelder dette når
der er usikkerhet omkring tilgang og bortgang av be-
drifter fra det distribusjonssystemet man vil undersØke.

Når distribusjonssystemet for en vare er fastlagt med
den Ønskete grad av nØyaktighet, vil analytikeren sØke
informasjon om bedriftenes forhold til hverandre for

l)w. 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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~!~~~_~!__2~_~~~~~!~~~!~~~~_~Y_~~~~~!~~!~~~~~~!~~~~!
l Oversikt.--~--------
I dette bilaget redegjØres det for organiseringen av
material innsamlingen, dvs. for hvordan distribusjons-
systemet ble fastlagt, hvordan observasjonsenhetene og
informasjonsenhetene ble valgt ut og hvordan informa-
sjonen ble overfØrt 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 på
hvilke beslutninger som ble truffet i undersØkelsens
planleggingsperiode. De fØlgende avsnittene i dette
bilaget viser en del av de problemene man sto overfor
ved organiseringen av materialinnsamlingen.

~_!~[~~~~~j~~_~~_~!~~~!~~~j~~~~l~~~~~~!
Om man spØr 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 fin~ er i liten grad organisert omkring~. Like-
vel er vareklassifikasjoner i offentlige og private be-
driftsregistreringer så pass rommelige at man vil kunne
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driver aktiv forbrukerpåvirkning.

For glass- og stentøyvarer har vareeksponeringen sann-
synligvis alltid vært viktigste påvirkningsmiddel for
detaljistene. og dette har vært direkte påvirkning.
Alle detaljistene i systemet har brukt dette midlet.
De som har brukt indirekte påvirkning i perioden. er
forholdsvis få. For detaljistene er selve ~okaliser-
ingen viktig. Lokaliseringen muliggjør ofte direkte
påvirkning utenom selve vareeksponeringen. f.eks. ved
varedemonstrasjoner. Større detaljister har regelmessig
deltatt i samdemonstrasjoner og utstillinger. men ytterst
sjelden har detaljister som konkurrerer innenfor det
samme geografiske området. hatt noe samarbeid i påvirk-
ning. Derimot har detaljister i forskjellige byer.
etablert samarbeid med hensyn til reklameopplegg.

Der er en klar sammenheng mellom stØrrelse og påvirk-
ningsinnsats. Mens de mindre og aller minste detalj-
~tene stort sett nøyer seg med de direkte:vareeksponer-
ingen. går de større detaljistene lenger og deter disse
som fØrst og fremst deltar på 50/50 basis når det gjel-
der lokal avisannonsiering o.l. Alt i alt er det neppe
flere enn omlag 100 detaljister som utnytter produsent-
enes indirekte påvirkningsmuligheter.
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av reklamefilmer.

I undersØkelsesperioden var det vanlig at produsentene
dannet grupper som gjennom utstillinger, mØnstringer o.l.
sØkte å påvirke 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 større byene.

g~9~~!~~~~~~_p~~!~~!~~~
Grossistene har som grossister ikke hatt direkte eller
indirekte forbrukerpåvirkning. Grossistenes beskjedne
rolle har sammenheng med det faktum at omlag 90% av
disse bedriftene var samtidig detaljister. Likevel
kunne man ha tenkt seg eksempler hvor grossistene har
forsØkt å påvirke kjØperunderlaget for enkelte detalj-
ister i detaljistenes konkurranseområder. I så tilfelle
ville det ha vært mulig å peke på paralleller til
Nuribhes betraktninger om produsentens muligheter for
indirekte påvirkning av forhandlerne gjennom forbrukerne~
Når det ikke synes å ha forekommet slike situasjoner i
dette distribusjonssystemet, kan dette kanskje tas som
indikasjon på &t bedriftene må ha en viss stØrrelse
og at varene må kanskje ha en relativ hØY innkjØps-
frekvens for at grossistene skal kunne ta et initiativ
til påvirkning av forbrukerne. Bare en svært beskjeden
del av grossistenes kjØpere kan regnes blant de 200 som
l)Munthe (1960 s. 44 og kapitel VI).



produsentens ettersom disse rysisk sett er identiske.
Vareeksponering i vinduer var tradisjonelt - dvs. fØr
TV - detaljistenes viktigste direkte påvirkningsmedium.
Dette har produsentene tatt hensyn til ved å utarbeide
utstillingsmateriell. Fellesskapet kommer også til ut-
trykk gjennom deling av utgiftene forbundet med avis-
annonsering. Denne delingen som ofte er på 50/50 basis,
begynte omkring 1957, men er ikke særlig utbredt. Pro-
dusentene har gjennom store deler av perioden stilt ma-
triser til disposisjon ror detaljistene og ror grossist-
ene. Matrisetjenesten har antakelig vært minst efrektiv
av de måter som produsentene har brukt for indirekte
påvirkning. Detaljistene (dvs. de kombinerte roretakene)
hevder at produsentenes matriseserVis og kinoplateservis
ikke har vært koordinert med forandringene i produsent-
enes varetilbud og at de derfor har hatt liten nytte av
disse mulighetene. Produsentene på sin side har gjort
gjeldende at matriseservisen kom i stand etter press rra
rorhandlerne.

Det har ikke vært mulig å rastslå omfanget og verdien av
produsentenes indirekte påvirkning. For en av glass-
vareprodusentene utgjorde den direkte påvirkningen omlag
50% av utgiftene ror all påvirkning i årene 1958 og 1960.
All påvirkning utgjorde i penger fra 0,3 til 2,4% av
hvert års salg av respektive stentØy- og glassvarer.
Generelt gjelder at de produsenter som hadde de forholds-
vis hØY grossistandel i salget, hadde de forholdsvis
laveste utgirtene til påvirkning.

Produsentenes direkte påvirkning besto i perioden fØrst
og rremst av ukeblads- og avisannonsering og senere også



pooling aven del av distribusjonssystemets påvirkning
som samtidig skal kunne gi hver enkelt bedrift større
tyngde ± påvirkning gjennom bruk av media som ellers
bare vil være forbeholdt de større bedriftene i syste-
met. I de kampanjer som Bransjerådet har gått inn for,
har produsentene båret den vesentlige delen av utgift-
ene. Tilsvarende tiltak har forekommet innenfor andre
varegrupper, f.eks. skotØY.

Innenfor distribusjonssystemets omlag 7000 bedrifter,
er det bare omlag 300 som i perioden og senere aktivt
sØker å påvirke forbrukerne på annen måte enn ved vare-
eksponering. De 300 bedriftene er produsentene og
spesialforretningene.

~~~~~~~~~~~~~-p~~!~~!~~!
Spesielt for de norske varene gjelder det at de er
produsentmerket og dermed identifiserbare. Dette letter
sammenlikningen fra detaljist til detaljist og det mu-
liggjØr en varekontroll vertikalt og horisontalt. En
slik kontroll vil alltid være ønskelig og tildels nØd-
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 fØres
tilbake til produsenten, gjør at en detaljist gjennom
en vareoppstilling samtidig eksponerer sine varer ~



Figur 6.4: Påvirkningsveier i distribusjonssystemet.
(Forbrukerorientert påvirkning).

For bru k ern e
(KjØperne i forbrukerleddet)

Om produsentene påvirker forbrukerne gjennom ukeblads-
annonsering, så er dette direkte påVirkning. De andre
bedriftene i systemet har her små muligheter for å for-
andre påvirkningens retning til samme tid.

I et system som består av uavhengige bedrifter, kan ikke
produsentene kontrollere grossistenes, detaljistenes og
eventuelt forbrukernes valg. Den som gir indirekte på-
virkning kan med sikkerhet regne med at påvirkningen
endres og eventuelt stoppes om den går gjennom tilstrek-
kelig mange ledd. Holbæk-Hanssen og Munthe har begge
pekt på dette; problemet i sammenheng med produsentenes
vertikale markedspolitikkl).

Gjennom Bransjerådet, som vokste fram til fullbyrdelse
ved slutten av undersØkelsesperioden, ble det skapt en

l)Holbæk-Hanssen (1958, diskusjon), Munthe (1960 s. 44).
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dette er en fØlge av tilbudsstrukturen og påvirkningen
fra distribusjonssystemet eller av forhold som gjør seg
gjeldende i forbruks- og kjøperenhetene i forbruker-
leddet, er det ikke mulig å ha noen bestemt mening om.

I dette avsnittet blir distribusjonssystemets forbruker-
orienterte påvirkning vist i prinsippet. Det er mulig
å rekonstruere tiltakene etter art, men ikke i detalj.
Dermed er det heller ikke mulig å vise endringene i
denne påVirkningen. Alle opplysninger i dette avsnittet
kom til i intervjuer og diskusjoner i observasjonsperi-
oden.

~~~~~!9~~J~~~~l~~~~~~~_!~~9~~~~:_~~_~J~P~~P~~~~~~~~~~
Påvirkning utgjør all den informasjon, opplysning og
argumentering som rettes mot forbrukerne, enten direkte
eller indirekte. Påvirkningen i dette distribusjons-
systemet fØlger de veier som er trukket opp i figur 6.4.
Med direkte påvirkning er her ment den påvirkning som
detaljistene eller grossistene eller produsentene eller
grupper av disse, retter mot f.eks. forbrukerne. Dette
vil innebære at den som gir informasjon eller fØrer
fram argumenter, kontrollerer sitt medium eller sine
media i forhold til andre bedrifter i i systemet. Det
er tidligere i dette kapitlet pekt på at enkelte produ-
senter har kunnet konstatere at brosjyrer og eksponer-
ingsmateriell er blitt liggende ubenyttet hos f.eks.
grossistene. Dette er et eksempel på indirekte påvirk-
ning.



distribusjons~ystemets utforming.

Glass- og stentøyvarer er typiske gruppevarer. I denne
undersØkelsen er det bare gruppevarene. dvs. glass- og
stentøyvarer til husholdningsbruk. som er kartlagt av
alle glass- og stentøyvarer. Husholdningen er dermed
betraktet som forbruksenhet. I sin levetid vil gruppen
ha en bestemt sammensetning av de definerte glass- og
stentøyvarene. For distribusjonssystemet er det av
vesentlig betydning å ha tilstrekkelig informasjon om
innkjøpstidene for de glass- og stentøyvarer som bringes
inn i en slik gruppel). I sin forbruker- og kjøper-
påvirkning bygger distribusjonssystemet på i hvertfall
to antakelser som bedriftene i systemet har tatt ut i
fra sine erfaringer. Disse antakelsene er at glass- og
stentøyvarer bringes hovedsakelig inn i en forbruks-
enhet ved dens start. dvs. i de fØrste årene. Enkelte
holder på at det skjer i det aller fØrste året og under
bryllupet! Den andre antakelsen går ut på at det i
stor utstrekning er andre personer enn de som inngår i
forbruksenheten. som bringer slike varer inn i gruppen
og i hvertfall i fØrste omgang velger hvilke varer som
skal inngå.

Det faller utenfor rammen av dette arbeidet å drØfte
disse antakelsene. Det skal her bare fØyes til at i
undersøkelsesperioden og med den forbrukerpåvirkningen
som da fant sted. må glass- og stentøyvarene ha hatt en
meget lav innkjØpsfrekvens i forbrukerleddet. Hvorvidt
I)Det er antakelig av vesentlig betydning for markeds-

føringen i systemet om gruppens initialbeholdning er
stor eller om beholdningen akkumuleres over tid.



f.eks. prisbetingelser fØrst, ville andre leverandØrer
i distribusjonssystemet kunne ha kopiert strategiend-
ringene og man ville sannsynligvis fått en utvikling
som i store trekk ville svart til beskrivelser av pris-
konkurranser i tradisjonell Økonomisk teori.

Denne analysen av kontaktoppbyggingen som del av strate-
gisettet kunne ha vært bygget på en sterkere detaljana-
lyse og beskrivelse av den faktiske kontaktstrukturen
i perioden. Når denne beskrivelsen ikke er tatt med her,
er det fordi kvantitative opplysninger mangler. De opp-
lysninger som er gitt i dette avsnittet, bygger på sam-
taler og intervjuer med leverandØrer og kjØpere innenfor
distribusjonssystemet.

~_P!~~~!~~~J9~~~¥~~~~~~_9~_!~~~~~~~~~!
l~~~9~!~~!
Distribusjonssystemet slik dette er definert, inkluderer
ikke forbrukerne. Forhold som gjelder forbrukerstruk-
turen er ikke trukket inn i analysen. Dette er en sterk
avgrensning av undersØkelsen idet distribusjonssystemet
som helhet betraktet, er avhengig av forbrukernes evne
og vilje til å kjØpe de glass- og stentøyvarene som til-
bys gjennom distribusjonssystemet. Likedan er forbruk-
ernes innkjØpsvaner, innkjØpstidspunkt i året, innkjØps-
sted og innkjøpsfrekvens, av avgjØrende betydning for
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større detaljister på bestemte måter og til bestemte
tider, og det ble like vanlig at grossister besØkte den
overveiende delen av de Øvrige detaljistene til bestemte
tider. Mellom disse besØkene eller andre former for
kontakt, ble det like vanlig at kjØperne sendte ordrer
til leverandØrene. Dette kontaktsystemet har røtter
langt tilbake og er ikke noe som kom til som fØlge av
låsningen av andre deler av strategi settene, men det er
grunn til å anta at den offentlige regulering såvel som
den indre regulering i systemet har bidratt til å holde
stabiliteten i kontaktstrukturen. Dette kan man si,
minimaliserte dannelsen av nye former for kontakter
vertikalt og horisontalt.

FØrst i det siste året, 1960, oppsto det et brudd med
de tradisjonelle kontaktformene innenfor systemet. Man
fikk en "frivillig kjede", dvs. et system med en kontakt-
struktur som avvek vesentlig fra den som fantes for
systemet ellers. Det nye systemet, er fØrst og fremst
karakterisert ved hyppigere kontakter mellom leverandØr-
en og kjøperne. Denne Økningen i kontakthyppighet kom-
penserer i en viss grad informasjon som kjøperne ikke
lenger får fra andre leverandØrer ettersom det er en
forutsetning at kjØperne skal konsentrere sine kjØp hos
leverandØren i subsystemet. Endringen i kontaktstruk-
turen må betraktes som en vesentlig forutsetning for at
det skulle kunne oppstå en koalisjon med tilnærmet team-
karakterl). I og med forandri~gen i kontaktstrukturen
ble grunnlaget lagt for valg av nye verdier for andre
deler av strategisettet både hos leverandØren og kjØp-
erne. Om man hadde gått den motsatte veien og endret

l)Marschak (1955 s. 127-37) har drØftet samarbeid i team.
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forhandlingssituasjoner som er kompliserte og som følge-
lig ikke kan forklares på' samme enkle skissemessige
måte'. Det vesentlige er imidlertid at det fØrst og
fremst er i de perioder hvor initiativet til kontakt
tas av leverandØren at det eventuelt finner sted for-
handlinger om priser. Betrakter man en periode på ett
år, vil det være under en begrenset del av dette året
at bedriftene i systemet forhandler om betingelser for
priser, rabatter, fraktgodtgjØrelse og støtte av annet
slag. Under resten av året, dvs. i den tiden da initi-
ativet kommer fra kjØperen, vil priser og betingelser
ellers betraktes som faste, og såvidt det har vært mulig
å bringe på det rene, spiller kjØpernes stØrrelse liten
rolle. Enten kjØperen er stor eller liten er det van-
ligvis en forutsetning at leverandØrens priser aksepte-
res for den ordren som kjØperen eventuelt sender eller
gir på annen måte. At dette forholder seg slik, kan
man lett få bekreftet gjennom de rutinene som leveran-
dØrene har for ordrer som mottas gjennom post eller
pr. telefon.

Dette viser at forhandlingssituasjonen er en helt annen
i de fleste tilfeller der kjØperen tar initiativet til
kontakt enn når initiativet kommer fra leverandØren.

Kontaktstrukturens utforming og dens stabilitet i peri-
oden, viser at bedriftene også for den delen av strate-
gisettet som behandles her, anvendte en tilnærmet sta-
sjonær strategi. Det er grunn til å anta at der er en
nær sammenheng med det kategorisystem som bare langsomt
opplØste seg, og kontaktstrukturens utforming. Det ble
vanlig at produsenter tok kontakt med grossister og



De mindre og aller minste kjØperne har antakelig klare
restriksjon~r med hensyn til oppbyggingen av varetil-
budet for disse varene. Disse restriksjonene kan være
uttrykt i antall meter utstillingsplass, eller i ordre-
stØrrelse med hensyn til kroner. Det er ikke uvanlig
at mindre kjØpere setter sammen en ordre slik at den
ikke overstiger for eksempel 500 kr. eller 1000 kr.
En leverandØr som kommer sist eller i den senere delen
av besØksperioden hos en slik kjØper, vil måtte regne
med en forholdsvis hØY sannsynlighet for salg av varer
bare i den delen av varetilbudet som er forskjellig fra
det de tidligere besØkene har vist kjøperen. På den
annen side er det ikke utenkelig at en viss eksponer-
ingseffekt kan være til fordel for de leverandØrene som
kommer i den siste delen av besØksperioden.

Det er fØrst og fremst under utpakningsreisene som
leverandØrene tar initiativet til at selger og kjØper
forhandler om hvilke varer kjøperen skal ta og eventuelt
til hvilke betingelser han skal få dem. De stØrste
kjØperne drØfter ikke prisbetingelser med leverandØrens
representanter i slike situasjoner, såframt ikke lever-
andØrens representant er en disponent, salgssjef eller
liknende. De mindre kjØperne forhandler utelukkende om
den eventuelle ordrens sammensetning og ikke om pris-
betingelsene fordi disse blir vanligvis akseptert. Der-
imot kan de gjØre sine ordrer betinget av at de får
bestemte glass- og/eller stentØyvarer til lavere priser,
dvs. en slags partiell prisforhandling.

Mellom disse kjØperformene, dvs. for de stØrste og de
minste kjØperne, inngår de Øvrige kjØperne i en rekke



seringen av importen Økte deres alternative innkjØps-
muligheter.

Dette at de forskjellige kjØperne har ulik informasjon
i de perioder da varesammensetningen skjer, har betydning
for den forhandlingsposisjon de kommer i. De virkninger
dette kan tenkes å ha for de større kjØperne, er antydet
ovenfor. De mindre kjØperne som ikke besØker produsent-
ene eller besØker agentene i Oslo, får ikke simultan-
informasjon, men sekvensinformasjon. Produsentene og
grOSSistene har ikke alle utpakning samtidig på samme
sted, men fØlger etter hverandre. I presentasjonsperi-
oden, som gjerne er konsentrert til mars og til august!
september, vil en kjØper i begynnelsen av perioden sann-
synligvis ikke ha særlig kjennskap til hva som kommer til
å bli tilbudt i den senere del av perioden. Det er
svært sannsynlig at dette vil påvirke de kjØp som kommer
i stand til enhver tid. I undersøkelsesperioden da opp-
byggingen av varesammensetningen var bedriftenes viktig-
ste del av strategisettet, måtte dette forholdet fØre
til en spredning av kjØpene på en rekke leverandØrer.

varesammensetningens betydning er en funksjon av kjØp-
ernes stØrrelse. Jo større kjØperne er, jo viktigere
er oppbyggingen av varesammensetningen i dette distri-
busjonssystemet. I kapitlene 3-5 er det påvist en tyde-
lig sammenheng mellom stØrrelse og antall leverandØrer.
I kapitel 5 ble det også drØftet hvilke leverandØrtyper
som kan tenkes for de mindre detaljistene, dvs. leveran-
dØrer av glass- og stentøyvarer til husholdningsbruk.
Den inndelingen som ble gitt her, har sammenheng med fte
antakelser som her er satt fram om informasjonens betyd-
ning.
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Utpakningsreisene har vanligvis Oslo som fØrste stasjon.
Dette har tradisjonelt sammenheng med utenlandske pro-
dusenters utpakning av glass- og stentøyvarer hos sine
agenter i Oslo. Agentene. som for den overveiende
delens vedkommende er lokalisert i Oslo. reiser forholds·
vis lite. I undersØkelsesperioden da forhandlerne pres-
set etter flere importvarer. hadde de etter alt å dØmme
fordeler av ikke å reise. Grossistene og en del av de
større detaljistene vil regelmessig reise til Oslo på
grunn av importvarene og under slike reiser vil de ofte
også ha skaffet seg informasjon om de norske produsent-
enes vare sammensetning for det kommende halvåret.

En del større grossister besØker regelmessig på eget
initiativ hver enkelt produsent fØr produsentene har
lagt ut på sine utpakningsreiser. Dette viser at kjØp-
erne innen dette distribusjonssystemet slett ikke har
den samme og like mye informasjon. De større kjØperne
har betydelig mer informasjon om det totale varetilbud
til for eksempel grossistene eller detaljistene enn hva
de mindre kjØperne har. De større kjØperne har fØlgelig
større muligheter for varesammenlikning i den perioden
da hovedbeslutningene tas for oppbygging av deres egne
varetilbud. Dette forholdet har vært karakteristisk
for systeme.t i så godt som hele undersØkelsesperioden.
Forskjellen mellom 1953-4 og 1958-60 synes å ligge i noe
Økt tilbøyelighet blant produsentene til å ta initia-
tivet til kontakt med kjØperne. Blant kjøperne er imid-
lertid'de større kjøperne noe mer aktive overfor produ-
sentene enn tidligere. noe som har sammenheng ikke minst
med deres forhandlingsposisjon som er sterkere etter at
kategorirabattsystemet opphørte og etter at liberali-



6.47

Tabell 6.1: Produsentenes hovedreiser:
Fordeling, hyppighet og varighet 1958.

Utpaknings- Antall Varighet Utpaknings- Antall Varig-
sted turer i dager sted turer a~~e~

* 6-12 * 2-4 2-6Oslo 2-3 Kristiansand
Halden )1 Stavanger* 2-4 2-6
Fredrikstad ) 1-4 1-3 Haugesund * 2 1-2

)
:::~ 2-4 6Sarpsborg Bergen

Ålesund * 2-4Moss 2 l 2
*Hamar 2 1-2 Molde 2-4 1-3

Lillehammer 2 1-2 Kristiansund' 2-4 1-3
GjØvik 2-4 1-3 Trondheim'~ 2-4 5-6
Drammen ~:~ 2-3 2 Mo i Rana l 1

,~
2-4 3-6

~!~Skien Bodø 1-2 1-2
Horten )1 Svolvær l 1-2
TØnsberg ) Harstad l 1-2
Sandefjord ) 2-4 2-3 TromsØ l 1-2
Larvik ) Hammerfest l l
Arendal 1-3 1-2
Kilde: Intervjuer med selgere.

*Disse byene får 1-3 suppleringsbesØk.
lInnenfor disse to by-gruppene holdes utpakning vanlig-
vis i en av byene hver gang, men produsentene har
ingen avtale seg imellom om fordelingen. Hver by får
gjerne 1-2 suppleringsbesØk.

Glassvareprodusentene har som regel hatt flere utpak-
ningsreiser hvert år enn stentøyvareprodusentene, og
porselensvareprodusentene har hatt flere supplerings-
reiser enn de andre produsentene. Av produsentene er
det bare produsent 7 som bare besØkte de stØrste byene
i undersØkelsesperioden.
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verk, hvilke matriser man låner ut m,m. En del av dette
materialet er ment som direkt~ hjelp for grossistene i
deres kontaktvirksomhet overfor detaljistene. Gjennom
sine besøk hos kjØperne har imidlertid produsentene
kUnnet konstatere at den overveiende delen av dette ma-
terialet stopper i grossistleddet. I den utstrekning
at dette materialet ikke stoppes på grunn av mangel på
oppmerksomhet blant grossistene, viser dette at produ-
sentenes informasjonsinnsats ikke går i samme retning
som grossistenes. Dette er delvis slik fordi grossist-
enes kontakt struktur til detaljistene er forskjellig
fra den som fins mellom produsentene og deres kjØpere.
Grossistenes kjøpere har dessuten vanligvis færre varer
enn hva f.eks. brosjyrer og foldere dekker, og grossist-
ene kan som fØlge av de muligheter som fins, ha valgt å
bygge opp sitt varetilbud med andre varer i samme pris-
klasse.

Produsentenes direkte form for kontakt skjer fØrst og
fremst gjennom utpakningsreiser. Denne delen av kontakt-
strukturen har vært forholdsvis uforandret gjennom hele
perioden. Fordelingen av utpakninger og utpakningenes
hyppighet og varighet er vist i tabell 6.1 som bygger
på opplysninger fra 1958. Alle produsentene har imid-
lertid opplyst at forandringene i disse reisene, gjerne
kalt hovedreiser, har vært små. Det nye trekk som kom
til fra 1956-8 var nye reiser uten utpakning, såkalte
suppleringsreiser. Suppleringsreisene styres gjerne av
ordrebeholdningen og går gjerne til de viktigste kjØp-
erne.
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Analysen av leverings- og ordre strukturen viser at
kontaktstrukturen er satt sammen aven rekke andre
former for kontakt og at kjØperne etter alt å dØmme
tar hyppigere initiativ til kontakt enn leverandØrene.
Det at kjØperen skal ta initiativet vil være en funk-
sjon av kjØperens størrelse, avstanden til leverandØren,
vanedannelse og andre faktorer. Enkelte produsenter
hevder at kjØpere med forholdsvis dårlig likviditet
gjerne tar initiativet til kjØp fordi de må kjØpe hyp-
pigere. En forholdsvis stor kjøper vil i dette distri-
busjonssystemet få leveringer hyppigere enn små kjØpere.
Det gelder generelt og for både produsenter og grossis-
ter som leverandØrer. (Enkelte større kjØpere har
etablert et system for dette som nærmer seg rekvisisjon
av varer fra produsentleverandØrene, og de får f.eks.
i fakturaene gjennomfØrt utstrakte henvisninger til
sine ordrer til leverandøren.) Når avstanden mellom
leverandØr og kjøper stiger, synker kjøperens tilbØye-
lighet til å ta initiativet til direkte kontakt.

LeverandØrene kan ta direkte kontakt gjennom besØk hos
kjøperen eller ved å invitere kjøperen til å besØke
leverandØrens utstillingsplass eller utpakning. Alle
disse formene forekommer gjennom hele distribusjons-
systemet. LeverandØren kan ta indirekte kontakt gjennom
postforsendelser og telefon. Ingen leverandØr hadde i
perioden organisert telefonsalg, men det er karakteris-
tisk at denne aktiviteten ble gjerne styrt av ordrebe-
holæungen til enhver tid. Det var og er produsentene
som fØrst og fremst orienterer sine kjøpere ved hjelp
av kataloger, prislister, informasjonsfoldere for be-
stemte varer, hvilke reklameopplegg som skal settes i
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systemet selv gjennom rordelingen av forhandlingsstyrken,
og på grunn av den offentlige regulering, har leveran-
dØrene i systemet bare delvis fritt kunnet velge sine
kjØpere. Dette har antakelig bidratt sterkt til den
stabilitet som er omtalt tidligere. Også denne delen
av strategisettet kan man karakterisere som relativt
stasjonær selv om man tar hensyn til de vandringer som
kom fram i kapitel 3.

~9~~~~~9PP~¥~~~~~~~!
Bedriftenes måte å stå 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 består
av selvstendige stort sett beslutningsuavhengige be-
drifter. En leverandØr vil vanligvis ikke levere til
en kjØper uten at denne på forhånd har tilkjennegitt at
varene Ønskes.

Innenfor dette systemet kan en levering tenkes å være
et resultat enten av at leverandØren har tatt initiativ
eller av at kjØperen har gjort det. At begge skal ha
tatt kontakt samtidig er lite tenkelig, men derimot vil
særlig kjØperen kunne vente a~ leverandØren tar kontakt.
Produsentene har tradisjonelt foretatt sine utpaknings-
reiser til bestemte tider av året, og det samme har
grossistene gjort. Dette er en viktig, men ikke den
eneste form for kontakt mellom leverandØr og kjØper.
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en følge av de valgmuligheter som fantes innenfor syste-
met. Ingen leverandØr har vært i en slik stilling at
de har kunnet nekte å levere til større kjØpere som i
sine betalingsvaner ikke avvek vesentlig fra det som
ellers var vanlig for større kjøpere. Dette gjelder
både produsenter og grossister. Derimot har både gros-
sister og produsenter kunnet vegre levering til mindre
kjØpere. Enkelte produsenter har hatt som regel å
henvise kjØpere som man ikke har forventninger om vil
vokse vesentlig, til de grossister som dekker vedkom-
mende distrikt. Dette er ikke så mye et uttrykk for
lønnsomhetsbedØmmelse av den enkelte eventuelle kjØper
som det er et uttrykk for at leverandØren Ønsket å ta
hensyn til den stilling han ville komme i 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 å velge de kjØpere en leverandØr vil stå
i leveringsforhold til, er vanligvis en funksjon av ved-
kommende leverandØrs forhandlingsstyrke. Muligheten
for en kjøper til å velge en bestemt leverandØr er ikke
alltid avhengig aven kjØpers forhandlingsposisjon for-
di kjØperen som nevnt, ofte kan støtte seg til offentlig
regulering. KjØperens muligheter for å påvirke lever-
andØrens priser er derimot en funksjon av den relative
forhandlingSstyrkel).

På grunn av restriksjoner som har gjort seg gjeldende i

l)ForhandlingsPOSiSjonen antas å være bestemt av ved-
kommendes plass i distribusjonssystemet. Den rela-
tive forhandlingsstyrken kan være uavhengig av part-
enes posisjon.
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ventet at andre i samme konkurransesituasjon ville gjøre
dette. Å nytte en stasjonær strategi betyr noe forenk-
let at man velger samme strategi hver periode. Selv om
man ikke kan overfØre hele betraktningsmåten og forut-
setningene i Shubiks måte å analysere markedsmodeller
på, synes det som man kan trekke fram enkelte paraleller.

~J~P~~:_~~_~~~~r~~~~~~~~~~~~~~~~~~~!
Valg av leverandØr og valg av kjØpere - valg av distri-
busjonskanaler, betraktes gjerne som en del av strate-
gisettet for en enkelt bedrift. Valg aven bestemt
leverandØr eller kjØper, innebærer at velgeren står i
en forholdsvis sterk forhandlingsposisjon overfor lever-
andØren eller kjØperen. Generelt er denne posisjonen
sterkere om velgeren kan utøve et tilnærmet monopol
eller monopsoni. En bedrift som på et tidspunkt be-
finner seg i en slik posisjon, kan få sin posisjon svek-
ket gjennom offentlig regu~ering, ved f.eks. forbud mot
leveringsnektelse. Posisjonen kan også bli svekket om
kjøperne organiserer seg og utnytter sine samlete res-
surser overfor en sterk leverandØr. Posisjonen svekkes
også når det kommer til alternative leverandØrer av
samme vare eller når alternative varer introduseres i
distribusjonssystemet.

I dette distribusjonssystemet har ingen bedrift hatt en
så sterk stilling som i eksemplet ovenfor. Dette har
delvis vært en følge 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
svært komplisert.l) Det materialet som resultatene
ellers bygger på, strekker ikke til for en slik analyse.
Det har imidlertid ikke vært hensikten å kunne forklare
distribusjonssystemets virkemåte i detalj, men å vise
at det også i denne delen av strategisettet, vare sammen-
setningen, har gjort seg gjeldende en rekke restrik-
sjoner som har vært av avgjØrende betydning for hver
enkelt bedrifts valg. Likevel er det i varesammenset-
ningen at bedriftene i systemet har hatt størst valg-
frihet selv importreguleringen tatt i betraktning.

MarkedsfØringen i perioden synes ikke å ha vært vesent-
lig forskjellig fra tiden fØr 1953. Heller ikke i peri-
oden 1953 - 1960 synes det som om markedsfØringen har
blitt særlig forandret med hensyn til introduksjons-
tidene for nye varer selv om man nok kan snakke om en
viss aksellerasjon fram mot 1960. Nye varer ble mar-
kedsfØrt fØrst og fremst to ganger i året, vår og hØst.
Fra 1954-5 ble det introdusert et stadig Økende antall
nye produkter. Dette skapte i seg selv en forventning
om ytterligere flere nyheter ved neste utpakning og på-
virket antakelig også de enkelte varers levetid og sel-
gerinnsatsen for de enkelte varer. I markedsfØringen
kan man for distribusjonssystemet sett som et hele,
snakke om en hØY grad av periodisitet. Bedriftene i
systemet har følgelig ikke bare selv nyttet en tilnærmet
stasjonær strategi, men også handlet som om hver for-

l)se kapitel 2.
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frokostserviser. Antallet i hver enkelt bedrift var
delvis bestemt ut ifra interne forhold, dvs. ledig pro-
duksjonskapasitet, forekomst av nyutviklete varer, for-
ventninger om nye produkter hos andre produsenter, fal-
lende likviditet o.l., og delvis ut fra restriksjoner
som gjorde seg gjeldende hos hver enkelt kjØper under
utpakningsreisene. Om en produsent valgte å markeds-
fØre ett middagsservise, ville salget ikke kunne gi den
Ønskete kapasitetsutnyttelse fordi enhver kjØper vil
kjØpe et begrenset antall serviser som andre kjØpere
får til samme pris. Om produsenten valgte å markeds-
fØre to forskjellige serviser, vil han handle som om
markedsfØringen og salget av det siste serviset ikke
påvirker salget av det fØrste serviset i negativ ret-
ning. I virkeligheten markedsfØrte produsentene gjen-
nomsnittlig omlag 20 middagsserviser til enhver tid.
Glassvareprodusentene hadde 20-80 vinserviser med i sine
varetilbud. Dette tyder på at tanken om uavhengighet
mellom varene må ha gjort seg sterkt gjeldende i opp-
byggingen av varetilbudene i alle tre ledd. Grossistene
og selv de stØrste detaljistene utenom de kombinerte
forretningene har ikke alle samtidig med alle norske
serviser i sine varetilbud. Dette tyder på at det sam-
tidig med at uavhengighetsbetraktninger har gjort seg
gjeldende, også fantes et konkurrerende element. KjØp-
erne, dvs. grossistene og detaljistene hos produsentene
og detaljistene hos grossistene. kunne ikke inkludere
alle tilbudte serviser i egne vvar-e t f Lbud , men måtte
velge innenfor det tilbud de sto overfor.

Alt dette viser at det å fØre denne analysen over i selv
elementære betraktninger om hvilke økonomiske 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
Ønsker å fØlge i brenneprosessene for å få 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 mål bedriftene
strever mot. Generelt vil bedriftene måtte holde seg
med et sett av varer, dvs. et lager, for å kunne nå
disse målene.

For de restriksjoner som bedriftene antakelig betrakter
som kortsiktige mål blant annet på grunn av mangel på
annen informasjon, gjør der seg gjeldende en bestemt
periodisitet som kan være bestemt på en tilfeldig måte
eller fØlge av utviklingen i stØrrelser og forhold som
bedriften kjenner til. Bedriftens problem på kort sikt
vil da kunne være begrenset til det å allokere den gitte
kapasitet på det sett av varer som fins innenfor distri-
busjonssystemet.

Det er ikke mulig å rekonstruere denne allokeringspro-
sessen for undersØkelsesperioden. De resultater som er
gitt, kan imidlertid tas som et uttrykk for at en slik
prosess har pågått. 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 gjennomgåelse 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 i sine aktive vare-
tilbUd, og tidligere et ennå større antall kaffe-og



slike forhold som samtidig er restriksjoner og mål eller
kvoter for bedriften.
Figur 6.3: Vare sammensetningen hos distributØrene i

systemet (grossister og detaljister).
Klassifikasjonseksempel.
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I)For både glass og stentøy kunne klassifikasjonen gått
etter andre produksjonskriteria også. Glass kan f.eks.
være blåst eller presset. Stentøyvarer kan formes
for hånd eller støpes eller eventuelt begge deler.
Om man vil anvende skjemaet i en detaljforretning, kan
man bygge inn klassifikasjon etter leverandØrtype,
ordretilkomst m.m.
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Alle bedrifter som ikke hØrer til de aller minste med
hensyn til salg av glass- og stentøyvarer pr. år, har
i sine varetilbud både glass- og stentøyvarer, både
servisevarer og andre varer. på 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 fØrste
fordelingene, se kapitlene 3-5. Denne oppdelingen viser
at bedriftene i distribusjonssystemet er multi-vare-
bedrifter. Varenes levetid i det aktive varetilbudet
kan variere mellom l og 4 år. Enkelte varer kan ha en
betydelig lengre levetid. To flintvareprodusenter anser
en levetid for en bestemt modell med ertbestemt dekor og
nær gjennomsnittsprisen for middagsserviser av flint på
3 år for å være meget bra. Vanligvis lever en dekor
ikke så lenge aktivt i varetilbudet. Tilsvarende syns-
måter gjør seg gjeldende i grossistleddet, men selv om
man Ønsker lang levetid i varetilbudet, anser 7 av 10
grossister det for å være optimistisk å håpe på en sam-
menhengende levetid for en vare på mer enn l - l 1/2 år
i grossistenes varetilbud. Dette gir en viss støtte
for det syn som enkelte gjør gjeldende om multivare-
bedriften. Det hevdes at hva en slik bedrift har å
selge, er ikke ett produkt eller ~ produktlinje, men
snarere dens kapasitet, dvs. dens evne til å produsere2~
Til dette kan man fØye andre uttrykk for kapasitet som
evnen til å kjøpe inn, lagre, finansiere, markedsfØre,
kort sagt her evnen til å distribuere. Innenfor dette
distribusjonssystemet gjør der seg gjeldende en rekke
l)ObservaSjonene gjelder dessuten ikke ett tidspunkt,

men en periode.
2)Clemens (1950-51 s. 1-11).
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Mulighet l betyr at produsenten og for såvidt en distri-
butØr velger å fortsette med uforandret teknisk kvalitet
og samme modell og dekor som tidligere. MulighetZer et
korttidsvirkemiddel og betyr ny dekor på en modell som
har vært 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 større endringer i
varetilbudene eller kolleksjonene. Nye modeller med nye
dekorer ble i perioden introdusert to ganger pr. år og
i forbindelse med de store utpakningsreisene hver vår og
hØst. Dette viser at i multivarebedrifter er det be-
grenset hvilke forandringer som kan gjennomfØres på kort
tid, og de forandringer som det blir besluttet å gjennom-
føre, vil vanligvis gjelde en begrenset del av det to-
tale varetilbudet. Slik var det i perioden 1953-60.
Ettersom mer enn halvparten av distributØrenes varer
kommer fra de norske produsentene, kan mulighetene for
forandringer hos distributØrene studeres analogt, se
ellers kapitel 4 og 5.

Så langt er det utelukkende muligheter for teknisk for-
andring i varetilbudet som er blitt drØftet på bakgrunn
av forhold som gjør seg gjeldende i produsentleddet.
De tekniske forandringene må antas å ha sammenheng med
Økonomiske forhold og motiveringer. Innenfor dette dis-
tribusjonssystemet må en anta at det ikke bare er for-
hold hos varetilbyderen som e~ bestemmende for varesam-
mensetningen. De største kjØperne vil ofte kunne påvirke
oppbyggingen av varetilbudet hos produsentene idet disse
kjØperne utnytter både sin relative og absolutte styrke
~ det at de som regel har alternative leverandØrer å
velge mellom.
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blant mulighetene 5-8.
Figur 6.2: Produsentenes generelle muligheter for

endringer i vare sammensetningen.

Mulighetsområde for forandringer i tre variable: Nr.:

Start:A
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C
2
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\~:--__ B_;::l,--- --< ~ A3Bl C l
~- ~A3B1C2

A3B2Cl
A3B2C2
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Nr. l betyr: Bedriften velger uforandret teknisk kvali-
tet, Al' 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.

Nr. 2 betyr: Bedriften setter inn ny(e) dekor(er), C2,med ingen forandring i teknisk kvalitet,
Al' og mode Ll.f er-}, Bl' Nr. 2 er gjerne
brukt som et korttidsvirkemiddel.

Nr. 4 betyr: Bedriften velger ny(e) modell(er), B21 og
ny(e) dekor(er), C2, med uforandret tek-
nisk kvalitet, Al'

Nr.10 betyr: Bedriften velger ny teknisk kvalitet
("dårligere"), AV uforandret(e) mode Ll.f er j
Bl' men ny(e) d~kor(er), C2•
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