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Forord

Med Undervisningsministeriets meddelelse al 14. september 1967
om undervisning i faget erhverv og samfund bestemmes det, at
faget engroshandel udgér og at en del af engroshandelens stofom-
rade overfgres til faget erhverv og samfund.

Narvarende lerebog er udarbejdet i overensstemmelse med de
reviderede pensakrav, og der er lagt vegt pd en sa kortfattet og
elementer fremstilling af den centrale del af engroshandelsom-
radet, at undervisningen kan indpasses i det begrensede timetal,
der er til radighed.

Sigtet fra lerebogen , Engroshandelslere” er fastholdt i det om-
fang det har veret muligt, med primar behandling af grossistens
funktioner og engroshandelens betydning for detaillist og produ-
cent samt integration i engrosleddet.

Forfatteren



Engroshandelen som led 1 handelskeden

Selvom engroshandelen tilsyneladende kun er et enkelt led i den
velkendte handelskade:
producent — grossist — detaillist — forbruger

—
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handelskaeden
Fig. 1.

der formidler distributionen (fordelingen) af varer mellem pro-
ducenterne og forbrugerne, er der knyttet si mange specielle
forhold til denne del af erhvervslivet, at der er grund til en selv-
stendig behandling af dette erhvervsomride.

Engroshandel er ikke blot en benavnelse for den virksomhed de
personer og firmaer, der kaldes grossister, har specialiseret sig i, men
omfatter ogsd udfgrelsen og lgsningen af de mange opgaver, eller
funktioner, der opstdr pd varens vej fra producent til detaillist
eller fra en producent til andre producenter.

Engroshandelen omfatter ogsd formidlingen af tjenesteydelser,
der ydes fra varen forlader fabrikken. Af sidanne tjenesteydelser kan
nzvnes lgsningen af transportproblemer ved vareomsztningen,
kreditgivning i handelens forskellige led, forsikring af varer under
transport og mange andre handelsmassige opgaver.

Disse forskellige led er alle medvirkende til at bygge bro over
klgfter mellem produktion og forbruger.



Sammenfattende kan man definere engroshandelen som de led i
omsetningen, der formidler varcr og tjenstydelser til viderefor-
handlere og producenter.

Netop den manglende forstaelse af hvad engroshandelsbegrebet
dakker, har fgrt til uendelige diskussioner om, hvorvidt det er mu-
ligt at opna besparelser ved at udskyde grossisten.

Man glemmer helt, at det arbejde, grossisten udfgrer, nemlig det
vi netop har defineret som engroshandel, skal udfgres, uanset om de
der lgser opgaverne, kaldes producent — grossist — detaillist eller
kaldes noget helt andet.

Engroshandelsformer

Engroshandelsomridet kan opdeles pa flere mider bl. a. skelner
man mellem

1. Opkgbsengroshandel, hvis vigtigste opgaver bestar i samling af
varer fra producenter, iser landbrugsprodukter.

2. Neutral engroshandel, der omfatter handel pd engrostorve,
auktioner og varebgrser samt engrosomsztningen mellem pro-
duktionsvirksomheder.

3. Afsztningsengroshandel.

I det fplgende vil isar forholdene omkring afsatningsengros-

handelen blive genstand for behandling.

Afsetningsengroshandel

Afsztningsengroshandelen omfatter alle de opgaver, der opstar i
forbindelse med fordelingen (distribuering) af konsumvarer (varer
der forbruges af de endelige kgbere) til detailhandelen. Denne del af
engroshandelen udggr en vasentlig del af distributionsarbejdet,
d.v.s. fordelingen af varer til de endelige konsumenter.
Engroshandelen far herved til opgave at varetage to parters in-
teresser. For det f@rste detailhandelens gnske om at {4 sammensat et
varesortiment, der tilfredsstiller forbrugernes gnsker. Dette vare-
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sortiment vil i almindelighed stamme fra et stort antal producenter.
Desuden ma fabrikkers og producenters interesse varetages. Fa-
brikanternes produktion ma af hensyn til fordelene ved massepro-
duktion foregd inden for et ret snevert vareomride. Dette inde-
bzrer, at fabrikanten ma have bragt sine varer ud til en stor kgber-
kreds, fordelt over det ganske land, maske endog flere lande. For at
udnytte sin tekniske viden og sin kapital s effektivt som muligt
overlader han til specialister at foretage distributionsarbejdet.

2 Engroshandelslare



Grossistens forhold til detaillisten

Rumfunktionen

Det er ikke nok at en vare er produceret. Forbrugeren har ingen
glede af at der ligger store varepartier hos fabrikanterne eller i
plantager og hos landmend. Det bliver derfor engroshandelens
opgave at finde ud af, hvor der er overskud af varer og hvor der
er behov for varerne, og herefter sgrge for at disse overfgres fra
producenterne til de omrader, hvor man mangler varerne. Denne
opgave kaldes rumfunktionen.

Tidsfunktionen

Det er heller ikke tilstraekkeligt at varerne stilles til rddighed for
forbrugerne pa et eller andet tilfeldigt tidspunkt. Mange varer
produceres i store partier pid bestemte arstider, medens forbruget
er jevnt fordelt over hele aret f. eks. korn, bomuld, kaffe osv.

Der ma derfor udfgres et arbejde med at fa varerne stillet til ra-
dighed p& forbrugsstederne pa de tidspunkter forbruget skal ske.
Den opgave, der bestdr i tidsmassigt at disponere over forsynin-
gerne nir og efterhinden efterspgrgselen opstir kaldes tidsfunk-
tionen.

Sortimentsfunktionen

Den enkelte producent eller fabrikant kan i almindelighed ikke
tilfredsstille detaillistens krav om et tilstraekkeligt stort udvalg.
Fabrikantens produktionsprogram er ofte ret ensidigt og hans
varer aftages ofte af vidt forskellige kundetyper. Produktionen er
nemlig bestemt af produktionstekniske fordele, og varerne frem-
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stilles ofte i store serier, hvilket betyder en begransning af antallet
varearter.

Andre fabrikanters produktion er bestemt af et fzlles ravare-
emne f. eks. plasticvarer, og andre igen har tilrettelagt produktio-
nen efter fremstillingsmader, f. eks. damelingeri og regntgj, der
begge kan sys pa de samme maskiner.

For detaillisten er det imidlertid vigtigt, at hans vareudvalg er
sammensat efter kundernes behov.

En vigtig opgave for engroshandelen er derfor at sammensatte
varer fra forskellige fabrikker og produktionssteder og afpasse dem
efter de enkelte detailhandleres og deres kunders behov. En sddan
~kunderigtig” sammensatning af varer kaldes et sortiment. Begre-
bet sortiment, der ofte bruges som en fallesbetegnelse, omfatter
bide vareomridet og udvalget.

Varcomrddet angiver hvilke forskellige varearter virksomheden
fprer. Hver vareart fgres sedvanligvis i et stgrre eller mindre antal
modeller, kvaliteter, stgrrelser eller typer, der kaldes udvalget.

For at pracisere, om der tales om vareomradet eller udvalget
taler man om sortimentets bredde, nir man mener vareomradet,
og om sortimentets dybde, nir det er udvalget, der hentydes til.
De opgaver grossisten skal lgse i forbindelse med sammensatningen
af sortimentet kaldes sortimentsfunktionen.

Grossisten ,,i focus”

Rum;, tids- og sortimentsfunktionernes lgsning g¢r det ngdvendigt
for grossisten at opretholde en effektiv indkgbsorganisation. Han
mé til stadighed vare ngje orienteret om nye varers fremkomst,
prisendringer, samt have kendskab til alle forhold, der fremover
kan fgre til @ndring af priser og pavirke udbudet af varer.

Alene i Danmark er der henved 50.000 fremstillingsvirksomheder,
heraf alene ca. 10.000 inden for nzringsmiddelbranchen, hvortil
kommer de mange producenter af udenlandske varer.

Safremt engroshandelen ikke eksisterede, maitte hver enkelt de-
tailhandler se sig stillet overfor den situation selv at skulle fore-
tage udvalgelse og indk¢b fra en harskare af producenter. Selvom

2% 13



de vel ikke behgvede at have kontakt med alle leverandgrer inden
for branchen, ville det betyde et enormt spild af tid ved, at de
skulle modtage reprasentanter for alle disse fabrikanter.

Det ville ikke stille sig stort bedre, om detaillisten ville foretage
indkgbene pr. korrespondance, idet hver enkelt detailhandler da
mitte arbejde sig igennem bjerge af brochurer og prislister, som til
stadighed skulle fgres ajour for prisendringer, og registrering af
nye varer, foruden at nye forbindelser stadig matte sgges, for at
detailhandleren kunne vare orienteret om nye konkurrencedyg-
tige firmaer.

Hvordan engroshandelen forenkler hele denne indviklede pro-
ces, ses af figur 2.

producenter detaillister producenter detaillister

grossist

D\l

Fig. 2.

Venstre side af tegningen viser, hvor mange kontakter og for-
sendelser, der er ngdvendige mellem fabrikanten og detaillisten,
nar handelen sker direkte uden engroshandelen som mellemled.

Hgjre side viser samme antal leverandgrer og detaillister, men
nu med grossisten skudt ind i midten, med det resultat at kontak-
ternes antal er reduceret vasenligt.

P3 tegningen er kun medtaget 5 fabrikker og 10 detaillister. I
almindelighed er der tale om langt flere forbindelser, hvorved man
hurtigt kommer op pa overvzldende tal.

Ser man pi omkostningssiden, vil man hurtigt opdage, at det
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ikke blot er arbejdsbyrden og lgnomkostningerne, der spares, men
ogsd transportomkostningerne vil blive reduceret.

Grossisten foretager sine indk¢b i store partier, i kolonial- og
isenkrambranchen m. fl. ofte hele vognladninger, men szlger kasse-
vis eller dusinvis, ja endog i mindre kvantiteter.

Ved at kgbe ind i store partier opnir grossisten besparelser, som
han ikke mindst pa grund af konkurrencen fra andre grossister la-
der detaillisten nyde godt af,

Disse besparelser bestar dels i, at grossisten opnar kvantums-
rabatten fra fabrikanterne, dels i at transportomkostningerne kan
holdes nede pa laveste satser ved forsendelse i hele banevogne eller
lastvogne.

Som eksempel pa, hvad der ad denne vej kan spares, kan anfgres
tplgende opstilling over den omtrentlige banefragt for fragtgods-
forsendelse, som stykgods- og vognladningsgod med DSB.

Qre pr. km Gods, der ikke passerer Gods over
pr. 100 kg Storebelt Storebalt
km
20 50 100 150 200 50 100 150 200
indtil ggo kg 13,5 9.4 7.3 6,2 55 11,2 8,2 68 59
500 - 9 62 49 41 37 74 55 45 39
1.500 - 8 54 43 35 32 74 55 45 39
5.000 — 51 %4 2,6 2,1 1,8 4,0 2,9 2,3 2,0
10.000 — 43 2,9 22 1,8 1,3 34 2,4 2,0 1,7
Tabel 1.

Heraf ses, at kunder, der ligger f. eks. 150 km (ra fabrikken og far
leveret partier under g50 kg, skal betale 6—7 ¢re pr. km pr 100 kg.
— Tenker man sig i stedet, at varerne leveres til en grossist, der bor
roo km fra fabrikken, falder {ragtomkostningerne til godt 2 gre pr.
km pr. 100 kg for partier pa 10.000 kg.

Den efterfglgende transport Ira grossist til detaillist kan ogsa
ske til en relativ lav sats, fordi detailhandleren samler sine indkgb
hos grossisten og far i en forsendelse leveret varer, der er produce-
ret hos mange forskellige producenter.

Forsendelsen til detaillisten bliver derfor i reglen stgrre og der-
med billigere i fragt end summen af fragtomkostningerne for for-
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sendelserne fra de forskellige producenter. For de sidste 50 km til
kunden betales kun 6-7 gre pr. kg pr. 100 km, sifremt sendingen
blot kommer op pa 5oo kg.

Der er med andre ord sparet ca. 4 gre pr. km pr. 100 kg for ¥/,
af den samlede transportafstand.

Da grossistens virksomhed som regel ligger inden for en ret kort
afstand fra detailhandleren, kan der opnés endnu stgrre besparel-
ser ved, at grossisten leverer varerne pa egne lastbiler, idet han gen-
nem en effektiv udnyttelse af vognparken ved planlegning af ruter
kan nedbringe den sidste del af transporten til et minimum.

Lagerpolitik

Foruden at kgbe varer hjem i store partier holder grossisten ogsa
et komplet sortiment af bidde gengse varer og af varer der ikke ef-
terspgrges sa ofte, derved kan detailhandleren til enhver tid rekvi-
rere varer af enhver art til levering med kort varsel. Dette ggr det
muligt for detailhandleren at holde investeringerne i varelagre sa
lave som muligt og undgd tab pé grund af forringelse eller prisfald.

Uden grossisten til at fgre en sddan lagerpolitik tvinges detail-
handleren til at binde betydeligt belgb i varelagre, eller han tvin-
ges til at gennemfgre et omlattende lagerkontrolsystem, og desuden
fgre relativt stgrre stamlager. Dette er upraktisk og for omkost-
ningskravende for forretninger af mellemstgrrelse, der fgrer mange
forskelligevarearter. Enten vil det medfgre
1) en nedsxzttelse af lageromsatningshastigheden, d.v.s. gennem-

snitslageret i forhold til omsztningen* eller
2) en forggelse af driftsomkostningerne til administration eller
3) stgrre arbejdsbyrde for detaillisten, hvis han selv fgrer kon-

trollen. I alle tilfeelde vil et dérligere resultat vare fglgen.

Da grossistens virksomhed er anlagt i stor malestok, bliver han
i stand til rentabelt at fgre varelager af vekslende stgrrelse, hvilket
er ngdvendigt bade af hensyn til de efterspgrgselsvariationer, der

Gennemsnitslager (til indkgbspris)
* Lageromsxtningshastighed: - — - = lagerets om-
Omsxtning (til indkgbspris)

setningshastighed (gange pr. ar).
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opstdr pa grund af sasonsvingninger og det sarlige behov, der kan
vaere for at fgre lagre af specielle varer.

For at lgse kombinationen af tids-, rum- og sortimentsfunktio-
nen effektivt bliver det engroshandlerens opgave at kombinere ind-
kgbene pa en sidan made, at-lagre og pakhuse udnyttes effektivt,
saledes at varer med en bestemt indkgbs- eller salgsrytme, erstattes
af andre med en anden indkgbs- eller salgsrytme.

Oplagringen af varerne indebarer tekniske problemer, som en-
groshandelen ma lgse. Nogle varer er meget tunge, andre lette,
men optager stor plads, nogle fordarves hurtigere end andre, nogle
er sterkt lugtende, og andre absorberer fugtighed. Sidanne varer
krever serlig behandling, og skal opbevares under hensyntagen
til varernes serlige beskaffenhed, hvad de fleste detailhandlere ikke
har mulighed for. Disse opgaver falder naturligt ind under gros-
sistens omrade, ikke blot fordi det ville vaere uhyre ugkonomisk
set ud fra et arbejdsmassigt synspunkt, men det ville ogsd veere fi-
nansielt uoverkommeligt for den almindelige detailhandel.

Nar engroshandelen patager sig disse lageropgaver, kan detailli-
sten fd effektueret sine ordrer hurtigt. I mange tilfxlde endog sam-
me dag, ordren modtages. Dette er muliggjort ved:

1) at grossisten fgrer et tilstreekkeligt stort lager og forudser efter-
spgrgselen

2) at grossisten bor i nerheden af detaillisten

3) at grossisten fgrer et hensigtsmaessigt sortiment

4) at grossisten anvender de mest hensigtsmassige transportmidler
ved levering af varerne

5) at grossisten har passende og tidssvarende lagerfaciliteter.

Kreditfunktionen

Mange mindre detailhandlere kan ikke opna bankldn, eller ikke fa
bevilget 1an i tilstreekkeligt omfang. Disse forretninger er i stor
udstrakning henvist til grossistens finansielle stgtte. Uden denne
hjzlp ville mange blive tvunget til at opgive deres forretning, og
mange — selv dygtige og driftige forretningsfolk — ville vaere afskaret
fra at kunne etablere sig.
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Kunne producenterne da ikke yde den varekredit, engroshande-
len nu yder? For stgrste parten vil det ikke vaere muligt. Detaillister-
nes indkgb vil i almindelighed vaere for sma til at berettige til en
undersggelse af deres kreditvardighed og dbning af en konto. Om-
kostningen ved udskrivning af ordresedler, bogfgring og opkrav-
ning af salgsbelgbet samt besvaret med at holde sig orienteret om
de lokale forhold, kan for produktionsvirksomheder let blive si
stor, at virksomheden vil finde det mere Ignnende at afsld sddanne
sméordrer. For grossisten, der har sin virksomhed i narheden af
kunderne, stiller sagen sig ganske anderledes. Han kender kunder-
ne og har konstant forbindelse med disse gennem hyppige besgg.
Han kan derfor med stgrre sikkerhed og effektivitet yde kredit og
foretage inkassering af sine tilgodehavender med et minimum af
omkostninger.

En kreditordning med grossiten er yderligere fordelagtig for de-
tailhandleren, idet han herved kun fir et begranset antal kreditorer
at afregne med, fremfor at skulle betale til hundredvis af produ-
center. Det er indlysende, at detailhandleren ved at begranse an-
tallet af kreditorer kan betjene sig af langt enklere og mindre tids-
og omkostningskraeevende regnskabssystemer, end tilfaldet ville
vare, hvis han skulle have et stort kreditorbogholderi.

Der er nappe nogen tvivl om, at han ogsd pid denne maide vil
opnd langt stgrre kredit, end det ville veere muligt fra producen-
terne, ligesom han i perioder med finansielle vanskeligheder langt
lettere vil kunne fa stgtte fra sine grossister til at arbejde sig ud af
vanskelighederne, end hvis han skyldte mange sma belgb til hun-
drede producenter.

Grossisten behandler reklamationer

Selvom grossisten ikke selv har produceret de varer, han szlger,
stdr han i almindelighed som garant for varernes kvalitet. Herved
kan detailhandleren i mange tilfeelde undlade at foretage under-
sggelse af hver enkelt vareenhed, idet han kan stole pi grossistens
oplysninger, som er tilvejebragt af dennes specialuddannede fag-
folk, der har de bedste forudsztninger for at kunne bedgmme va-
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rens egenskaber og vurdere den garantj, producenten giver. Gros-
sisten, der star mellem detailhandleren og producenten, kan i kraft
af sine store indk¢gb hos producenten med stgrre vaegt ptale util-
fredsstillende forhold og undersigtte reklamationer over fabrika-
tionsfejl og afgivne garantier. Herigennem opnér detailhandleren
en dobbelt garanti.

Grossistens service er bdde prakitsk og omkostningsbesparende.
Skulle detailhandleren selv sende reklamationer til et stort antal
producenter, ville arbejdet blive ganske uoverkommeligt og meget
omkostningskraevende.

Producenten pa sin side modtager samtlige reklamationer fra
grossistens omrdde, hvilket naturligvis letter arbejdet med besva-
relsen og sparer forsendelsesomkostninger.

Det tillidsforhold, der bestir mellem grossisten og detaillisten pa
den ene side, og producenten pd den anden side, er ogsd i hgj grad
medvirkende til at forhindre, at varige uoverensstemmelser, der
serlig let opstar ved reklamationssager, gdelagger forholdet mellem
forhandler og fabrikant.

Grossisten kan langt lettere magle, der hvor interessemodsatnin-
ger mgdes, fordi han kender problemerne fra begge parters side og
nyder den ngdvendige respekt pa grund af sin faglige viden.

Kundevejledning

En stor del af grossistens arbejde bestér i at vare rddgiver for detail-
handlerne. Det er ikke nok, at han alene forsyner ham med gode
varer, han ma ogsd i egen interesse aktivt medvirke til, at detail-
handleren opnér en tilfredsstillende omsztning og fortjeneste, ved
at bistd med rad om salgsfremmende service af forskellig art.

Gennem sine sxlgere holder grossisten sine kunder a jour med
markedsforholdene og introducerer nye varer, som er af interesse
for den enkelte detailhandlers kunder.

Grossistens sxlgere hjxlper ofte ogsd, iser mindre detailhandlere
med at fgre lagerkontrol, siledes at tab p4 langsomt omsattelige
varer undgds, og anbefaler forholdsregler til at bevare det rigtige
forhold mellem salg og lagerstgrrelse.
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Denne radgivende virksomhed kan ligefrem vare sat i system,
sdledes at der udarbejdes lagerkontrolkort og lagerplaner svarende
til de pagaldende forretningstyper.

Salgsplanlzgning hgrer som nevnt ind under grossistens radgiv-
ningsomrade. Denne planlegning kan omfatte forslag til salgsfrem-
stgd, reklamebudgetter, annoncering og anden reklame og gros-
sisten sgrger for fremskaffelse af reklamematerialer, brochurer og
udstillingsmaterialer, klicheer fra producenter, og stiller endog
ofte personale til radighed til vinduesdekoration, og hjelper med
modernisering af forretningen, ikke mindst ved oprettelse af selv-
betjenings- og selvvalgsforretninger.



Grossistens forhold til producenten

Ligesavel som grossisten yder detailhandleren vasentlige fordele,
yder han ogsd en uvurderlig hj®lp til producenterne, og der skal
her peges pa nogle af de vigtigste omrader, hvor engroshandelen
varetager producenternes interesser.

Markedsoplysning

For det fgrste har grossisten gennem sin daglige forbindelse med
de mange detailhandlere mulighed for at skaffe producenten et
sarlig godt kendskab til det marked, hvorpa varerne skal afsttes.

Grossisten er i stand til at fa overblik over, hvilke kvaliteter for-
brugerne foretrakker, hvilken udformning varerne skal have for
at imgdekomme krav om f. eks. lettelse ved anvendelse, eller mode
og mange andre forhold, som har betydning, for at en vare skal
falde i publikums smag.

Grossisten indtager ogsd en central stilling, nar fremtidige afseet-
ningsforhold skal bedgmmes. Han er den, der fgrst er i stand til at
registrere ®ndringer i forbrugernes kgbevaner, ligesom han med
et minimum af omkostninger er i stand til at foretage undersggelser
af, hvilke behov der kan ventes under hensyntagen til de gkonomi-
ske forhold, beskaftigelsesomfang, l¢nniveau og andre forhold, der
er af betydning for forbrugernes evne til at foretage indkgb.

Det er af stgrste vigtighed for producenterne at modtage oplys-
ninger om disse forhold for at kunne planlegge, hvad der skal
produceres og afggre, hvor meget der skal fremstilles i en periode.
Uden disse oplysninger vil der let kunne blive fremstillet en mang-
de varer, som kunderne ikke lengere gnsker at kgbe, fordi der ma-
ske er fremkommet andre varer, der er mere praktiske, eller mere
moderne.
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Fabrikanterne kan ogsd overvurdere kundernes kgbeevne, sdledes
at der bliver fremstillet flere varer, end der er brug for. De tab,
der kan opsta pa grund af sidanne fejldispositioner, er naturligvis
ganske uberegnelige, og kan derfor ikke blot tilnzrmelsesvis angi-
ves, hvis man ¢nsker en talmassig vurdering af engroshandelens
betydning.

Nar grossisten er det led i handelskeden, der har de bedste forud-
setninger for at bedgmme markedsforholdene, skyldes det, at de-
tailhandelsvirksomhederne ofte hver iser har sine egne sazrlige
afsetningsforhold pd grund al kundernes sammensatning. F. eks.
er kunderne i nogle lorretninger, der er beliggende i arbejderkvar-
terer, hovedsagelig lpnarbejdere, andre har deres kunder blandt
funktionzrer, andre ligger i kvarterer med mange velhavere osv.
Disse forhold ¢ver pd mange mdéder indflydelse pa salget, bade
m. h. t. vareudvalg og indkgbsstgrrelser.

Det forhold at nogle far deres lgn udbetalt ugevis, og andre ma-
nedsvis, kan give sig udslag i helt forskellige kgbevaner. De en-
kelte detailhandlere har derfor ingen mulighed for at afgdre, hvad
der er typisk for byen eller egnen som helhed.

Omvendt har producenterne vanskeligt ved at kende markeds-
forholdene overalt. Dels er de i hovedsagen optaget af tekniske pro-
duktionsproblemer, idet det er deres hovedopgave at fremstille be-
stemte varekvaliteter, dels har de ikke den nzre kontakt med den
endelige forbruger, som sztter dem i stand til at foretage en ana-
lyse af forbrugernes behov og gnsker. I hvert fald kan sidanne mar-
kedsanalyser blive si kostbare, at mindre producenter ikke magter
disse opgaver. De kan derimod stgtte sig til det materiale, grossi-
sten gennem sine undersggelser og erfaring kan stille til rddighed.

Fordeling og mindskning af vistko

Enhver omsztning al varer mellem forretningsfolk er forbundet
med risiko. Eksempelvis kan varens pris falde i den periode, der
gar fra dens indkgb til dens salg, varens kvalitet kan forringes un-
der lagringen. Der kan bestd en risiko for, at kgber har kgbt for
meget eller for lidt af en vare, fordi han ikke har kunnet beregne
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alle de forhold, der spiller ind ved den videre afsetning og pro-
duktion. Indkg¢bstidspunktet kan valges med stgrre eller mindre
held. Der er risiko ved varens transport. Szlger lgber en risiko for,
at kgber ikke er betalingsdygtig ved betalingstidspunktet osv.

En af handelens opgaver er at forudse alle disse muligheder og
aktivt at ggre en indsats for at fordele og afbgde fplgerne af sddanne
handelser.

I det omfang grossisten overtager lager- og kreditopgaverne, over-
tager han samtidigt risikoen for bade producent og detailhandleren,
som herved far mindre samlet gkonomisk risiko.

Jo stgrre afstanden er mellem producent og forhandler, jo stgrre

risiko vil der vaere forbundet med handelens gennemfgrelse, og det
kan vaere vanskeligt for parterne at blive enige om risikofordelin-
gen mellem dem, da hver iser vil sgge at mindske deres egen risiko
mest muligt. Netop herved fir engroshandelen sin sazrlige betyd-
ning ved at overtage en stor del al risikoen i denne del af handels-
kaeden, og igvrigt fremme handelsomsaztningen ved at muligggre
forretningsafslutninger, der ellers aldrig ville vaere blevet gennem-
fpre.
Det vigtigste er dog engroshandelens evne til at gennemfgre ind-
kgb og salg med mindre risiko for fejldispositioner, end hvis til-
svarende handelsomsatning skulle foretages direkte mellem de-
tailhandleren og producenten.

Faren for fejldisponering med hensyn til kvalitet, pris, kvantum
og tidspunkt bliver mindre jo stgrre kendskabet til markedet er, og
jo hejere varekendskabet er udviklet.



Integration i engroshandelen

Engroshandelsopgaverne, engrosfunktionerne, kan lgses af andre
end grossister. Nér et led i handelskaden udstrazkker sin indflydelse
fremad eller bagud i distributionskaden ved at overtage andre leds
funktioner, taler man om integration.

Den mulighed, der ligger fgrst for, er, at producenterne selv over-
tager engrosarbejdet, og helt udskyder grossisten som mellemled.
Producenten kan enten afsatte sine varer fra fabrikken, hvor man
opretter en salgsafdeling, eller oprette lokale salgsafdelinger rundt
om i landet. Disse afdelinger kan da enten fgre lager, eller blot vare
salgskontorer uden lager. I andre tilfzlde oprettes regulere engros-
virksomheder, ejet og drevet af producenten.

En endnu mere vidtdreven integration finder man hos de fabriks-
virksomheder, der ogsa overtager detailsalget, sdledes at varen for-
deles af virksomheden selv til deres egne detailudsalg. Disse former
for salg udenom grossist kaldes ,,direkte afsetning*.

Ligesom producenterne kan sgge at fa indflydelse i de led, der
ligger fremme ved forbrugerne, siledes kan detailhandelen overtage
engroshandelsfunktionerne. Virksomheder, der ejer en rzkke de-
tailforretninger kan drive disse decentraliceret, sdledes at hver for-
retning selv foretager indkg¢b hos stedlige grossister og selv bestem-
mer sortimentsammensetningen. I de senere ar er det dog blevet
mere almindeligt at foretage en centralisering, ved at virksomheden
opretter et centralkontor eller et centrallager, der overtager en-
grosfunktionerne. Herved far man en integration bagud i grossist-
leddet.

Nar flere detailforretninger drives og ejes af samme virksomhed
taler man om kaedeforretninger, ®gte kader eller filialsystemer.

For at imgdegd konkurrencen fra kadeforretningerne kan selv-
stendige detailhandlere slutte sig sammen i et mere eller mindre
snevert samarbejde med det formdl at oprette en indkgbsafdeling
eller en engrosafdeling for at udskyde grossisten. Afhaengigt af,
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Fig. 3. Venstre side viser, at producenten er gdet frem i handelskeden og har
overtaget engrosfunktionen, hvorimod det pd hgjre side er detaillisten, der er
gdet bagud i distributionen til engrosleddet.

hvor omfattende dette samarbejde er organiseret, taler man om
indkgbsforeninger og om frivillige keder.

Endelig har forbrugerne i brugsforeningerne selv overtaget bade
detaillistens og grossistens opgaver, og endog i stort omfang selv
overtaget produktionen.

Producentens egen salgsorganisation

Der vil kunne vare [lere grunde til, at producenten fgler sig fristet
til at oprette sin egen salgsorganisation, og herved lade afsatnin-
gen ske uden om grossisten.

Sa lange produktionsvirksomhederne er relativt smi, er den
enkelte fabrikant i almindelighed afskaret fra selv at magte de op-
gaver, der er forbundet med bearbejdelsen af markedet. Ikke blot
vil hans manglende kendskab til distributionskanalerne for de pa-
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geldende varer laegge sig hindrende i vejen, men produktionspro-
blemernes Igsning vil i almindelighed beslaglagge s& megen tid,
at salgsopgaverne enten bliver lorsgmt, eller sker pé bekostning af
de tekniske opgavers Igsning. Hertil kommer, at omkostningerne
ved at drive en salgsorganisation, omfattende distribuering og mar-
kedsbearbejdelse, er af en siddan stgrrelsesorden, at det vil overstige
mange producenters gkonomiske muligheder. Dels skal der inve-
steres betydelige belgb i kundekreditter, reklame og andre salgs-
fremmende foranstaltninger, og dels vil disse investeringer ofte
ske pa bekostning af de tekniske forbedringer af varen.

For de mindre virksomheder er det siledes naturligt at overlade
afsetningen til andre, hovedsageligt grossister, som i forvejen har
den ngdvendige salgsorganisation, og som er specialiseret pd af-
setningsomradet.

Med virksomhedernes ggede stgrrelse bide med hensyn til tek-
nisk udvikling og finansiel koncentration opstir gnsket om at gve
direkte indflydelse pd distribution og afsetning. Den tekniske
udvikling har gjort massefabrikation, d.v.s. produktion i stor skala,
gkonomisk fordelagtig, men samtidig er producenterne blevet stil-
let overfor ngdvendigheden af at skulle skalle alseetningsmulighe-
der for en voksende str¢gm af varer.

Herved opstir der et dobbelt problem, nemlig for det fgrste at
skabe efterspgrgsel, og for det andet at producenten sikrer sig en til-
fredsstillende andel af den skabte behovforggelse.

Et af midlerne til at nd dette bestir i at ¢gve sa stor direkte kon-
trol over markedet som muligt. Dette opnds bl. a. ved anvendelse af
varemerker, kombineret med reklame, annoncekampagner og an-
dre salgsfremmende foranstaltninger.

Markevaresalget bevirker endvidere, at producenten stilles star-
kere og friere i forholdet til de efterfglgende handelsled. Nar kun-
derne spgrger efter opreklamerede varer, kan detaillisten ikke i
lengere tid undlade at fgre den pagzldende vare i sin forret-
ning.

I detailledet sztter producenten ind ved at tage initiativet til
at pavirke detailhandlerne og disses salgere. Dette sker ofte ved
forudgaende orientering i fagblade eller gennem udsendte szlgere,
der giver oplysning om varens kvalitet og egenskab samt meddelel-
se om f[orestdende reklameflremstgd.
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Skematisk kan producentens forbindelse med forbrugeren og fri-
gorelse for afhzngighed af grossist og detaillist illustreres som i

fig. 4.

forbrugerbearbejdning

varemeerkekendskab

detaillister

=1

Fig. 4.

\‘ grossister

Efterhinden som producenten gennem sin egen salgsindsats far
stprre kontrol med markedet, opstar der hos ham ¢nsket om yder-
ligere kontrol og indflydelse, ligesom han vil begynde at heevde,
at grossisten ikke yder tilstrzkkelig stor ekstraindsats for netop
denne bestemte producents varer, og at han ikke ofrer tilstrakke-
lig tid pa salget af disse varer.

Selv om det for enkelte producenter kan vare fordelagtigt at
foretage dirckte salgsarbejde og distribuering, det gzlder iszr de
tilfelde, hvor producentens sortiment er nart overensstemmende
med detaillistens, som f. eks. i skotgjsbranchen, er det dog for de
fleste producenter neppe nogen fordel, idet man ma huske pa, at
det ikke er grossistens distribuering, der er blevet mindre effek-
tiv eller omkostningsforggede, men derimod producenternes pro-
duktionspolitik, der kraver en gget reklame og salgsindsats og der-
med belaster de samlede salgsomkostninger.

Heraf ma imidlertid ikke sluttes, at disse omkostninger ikke bgr
og skal afholdes. Sa lenge produktionsomkostningerne ved masse-
produktion kan reduceres med et stgrre belgb, end der gives ud
for at sxlge de pigzldende varer, er forbrugerne tjent med den
yderligere salgsindsats.

Urimeligheden opstar fgrst, ndr man vil give et enkelt led skyld
for at vare varefordyrende, det vare sig grossist, reklame eller an-
dre ngdvendige led i distributionen.
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Detailvirksomheder med engrosfunktioner

Betingelsen for, at en detailvirksomhed kan overtage engrosfunk-
tioner, er i almindelighed, at den har opndet en sidan omsztning,
at der er tale om stordrift.

Kadeforretninger

Stordriften inden for detailhandelen mdtte pid denne baggrund
opstd og er i dag og har i en lang drraekke varet en realitet. En af
disse former er kedeforretningerne.

Formalet med dannelse af kadeforretninger (virksomhed med
flere detailforretninger under felles ledelse) er netop udnyttelsen
af stordriftens fordele, sivel i indk¢gb som i administration. Ved
at den fzlles ledelse kan foretage samlede indkgb for alle kaedens
detailudsalg, opndr man at kunne [oretage lige si store indkgb
som grossisten, og virksomheden bliver i stand til selv at pdtage
sig engrosfunktionerne. Yderligere kan der opnas omkostningsmas-
sige fordele, ved at administrationsafdelingen disponerer sikrere
end grossisten, ved at ledelsen kan foreskrive alle forretningerne et
feelles sortiment af hurtigt omsezttelige varer. En sadan mulighed
har grossisten ikke, han er ngdt til at tage hensyn til kundernes
sarlige gnsker.

Keden har yderligere den fordel, at de ikke behgver at have
ansat reprasentanter til salg af varer til detailforretningerne, idet
forretningernes ordreafgivelse er lagt i faste rammer. Ordrer skal
indsendes bestemte dage og levering af varerne foretages efter en
fast plan.

I stedet for en stgrre stab af szlgere kan man beskaftige nogle
enkelte inspektgrer, hvis opgave er at vejlede og instruere kadens
forretninger m. h. t. de erfaringer, der er indvundet i andre for-
retninger, tilrettelaegge udstilling af varer o.s.v.

Regnskaber fgres og analyseres centralt af topledelsen, som fir
mulighed for at fplge hver forretnings udvikling i alle enkeltheder,
og ledelsen bliver i stand til straks at gribe ind, sifremt der opstir
ugnskede afvigelser fra de méal, man forud har fastsat.
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Frivillige keder og indkpbsforretninger

Stillet over for en udvikling, hvor konkurrencen fra produktions-
virksomheder, fabriks- og detailkader og ikke mindst forbruger-
kooperationen bliver stadig hardere, ma sdvel grossister som de-
taillister traeffe sidanne forholdsregler, at man opnar de stordrifts-
fordele, som er ngdvendige for at imgdema fplgerne af den udvik-
ling, der er i gang inden for handelen.

Frivillige keder

En af de veje, man er glet for at optage konkurrencen, er dannelse
af frivillige kader, der bygger pa et frivilligt samarbejde mellem
en eller flere grossister og en rekke detaillister. En frivillig kee-
de adskiller sig fra de agte kader, eller filialsystemer, ved, at
hver detaillist ejer sin forretning og at grossisten ogsi er selv-
steendig.

Initiativet til dannelse af den frivillige keede udgér ofte fra gros-
sisten, som henvender sig til et udvalg af sine kunder med forslag
om et snxvert samarbejde. Kzdens deltagere er fgrst og fremmest
de mellemstore og store forretninger.

Er keden landsomfattende, deles landet ofte mellem flere gros-
sister i regioner, hvorved grossisterne undgéar at konkurrere ind-
byrdes.

Nir en detaillist optages i kaden, forpligter han sig til at kgbe
sine varer hos grossisten, for sd vidt denne fgrer de pagzldende
varer,

For at sld kadens serprag fast hos forbrugerne forlanger man,
at detailhandlerne indretter sin butik efter de forskrifter, der
gives af kaden. Disse kan gd ud p&, at alle forretninger har ens-
artede facader, holdt i samme farver og udstyr og med skilte, der
tydeligt angiver kaedens bomarke. Formalet er at vise forbrugerne,
at her bor en detaillist, der er tilsluttet en bestemt keaede.

Det kraeves endvidere for at blive optaget i keden, at ret strenge
betalingsbetingelser overholdes, ligesom man i visse tilfalde for-
pligter sig til at indarbejde faste regler for kreditgivning til kun-
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derne og arbejde for gennemfgrelse af kontant betaling for butiks-
varer.

Varebestillinger hos kadens grossist skal i almindelighed ske
en gang om ugen og si vidt muligt i hele colli (ingen anbrud),
derved forenkles forretningsgangen, og man sparer yderligere
omkostninger ved at forlange skriftlige ordre i stedet for kunde-
besgg.

Det forlanges, at kedens medlemmer f@lger centralt udarbejdede
salgsplaner med tilrettelagte salgskampagner, vindues- og butiks-
udstillinger for at opnd fzllesindsatsens fordele og den bedst mu-
lige udnyttelse af reklameindsatsen.

Kaden yder til gengzld konsulentbistand vedrgrende butiksind-
retning og bistand i salgsmassige, varemassige og regnskabs- og
omkostningsmassige spgrgsmal.

Ofte oprettes kurser om driftsledelse, personaleuddannelse og
trening m. v.

Prisberegningssystemet er forskellige fra kade til kade.

Lt af systemerne bestar i, at keden fakturerer varen til kostpris,
hvortil der legges et gebyr til administration og transport, ofte
beregnet som et procenttilleg.

Ved alle frivillige kaeders prisudregning galder det, at der ydes
en bonus for store ordre for at fremme lysten til at foretage s store
indkgb som muligt.

De frivillige kader i Danmark, bl.a. SPAR og CENTRA, er
endnu af relativ ny dato, men i udlandet har man i mange ar
kendt til denne form for samarbejde.

Fordele og ulemper

Safremt en frivillig kaede skal kunne fa andel i de salgsmassige og
indkgbsmaessige fordele, kreves det, at deltagerne gir fuldt og helt
ind for samarbejdet, og man ma da pid forhdnd vurdere, hvilke
fordele og hvilke ulemper det kan medfgre for den enkelte del-
tager.

Fordelene kan i store trak siges at omfatte:
1. Billigere og mere rationelt indkgb
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2. Oparbejdelse af et varesortiment med stgrre omsztningshastig-
hed

3. Pkonomisk hjelp til finansiering af modernisering, ombyg-

ning etc.

Konsulentbistand 1 alle spgrgsmal, der vedrgrer driften

. Billigere og mere effektiv reklame

. Bedre information om nye varers fremkomst

. Nedsaxttelse af omkostningerne

. Omsztningsfremgang

0T O T

Heroverfor str ulemperne, som kan sammenfattes 1 fglgende punk-

ter:

1. Indskrenkning i varesortimentet

2. Ensretning af forretningens ,,ansigt” udadtil

3. Indskrenkning af dispositionsfriheden med hensyn til vareind-
kgb

4. Afhengighed af keden med hensyn til salgspolitik, reklame og
konkurrencemidler

Ulemperne er imidltrtid ,,den pris”, der md betales for at opni
fordelene.

Indkgbsforeninger

Indkgbsforening er en lgsere form for kaededannelse. Disse opstir
i reglen ved, at et antal detailhandlere bliver enige om at indkgbe
varer i fallesskab for at kunne opnd lavere indkgbspriser. Ofte
oprettes en serskilt virksomhed — en indkgbscentral — der ejes af
detaillisterne, eller man overtager en bestiende engrosvirksomhed.

Den enkelte deltagers tilknytning til indkgbsloreningen er i al-
mindelighed mindre end tilfzldet er til den frivillige kaede, da
feellesskabet kun omfatter indkgb. Desuden fgrer nogle indkgbs-
foreninger kun en del af de varer, der indgir i branchens sorti-
ment, siledes at deltagerne ma indkgbe andre varer gennem gros-
sistvirksomheder. Imidlertid optager indkgbsforeningerne ofte ef-
terhidnden flere varer og overtager en raxkke andre opgaver, ikke
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mindst salgsopgaver, sd de ogsa i salgsarbejdet tilstraber et stgrre
samarbejde og sdledes nazrmer sig en organisationsform, der kom-
mer nzr op ad den frivillige kede.

Brugsforeningernes engrosfunktion

Brugsforeningerne, der er sammenslutninger af forbrugere, har til
formal at opkgbe varer og at fordele disse blandt medlemmerne.

Oprindelig var det tanken, at medlemmerne herved skulle kunne
fa varen billigere, ved at man undgik den traditionelle detailhandel.

Man sparede en del af de omkostninger, detailhandelen havde,
bl. a. til udbringning af varer, kundeservice, reklame og andre salgs-
omkostninger som kreditydelse o.l. Man nedbragte huslejen ved at
legge forretningerne i mindre centrale kvarterer, og man ngjedes
med et mere spartansk udstyr i butikkerne.

Det forhold, at medlemmerne socialt fglte sig knyttet til brugs-
foreningen, bevirkede endvidere, at bevaegelsen stod sterkere i
konkurrencen overfor den fri detailhandel, som ikke havde tilsva-
rende mulighed for at skabe et si snavert tilknytningsforhold, at
kunderne frivilligt gav afkald pa de forskellige former for service.

Den senere udvikling fulgte imidlertid ikke de oprindelige ret-
ningslinier i brugsforeningsbevagelsen. Brugsforeningerne kom i
hgjere grad til at ligne den selvstzndige detailhandel, bade hvad
sortiment og service angdr, og har endog ofte varet blandt de for-
reste i den udvikling, der i de senere dr er sket pd detailhandels-
omrédet. Princippet om kun at sxlge til medlemmer er i de fleste
tilfzlde forladt, ligesom service af forskellig art ydes pd nogen-
lunde lige fod med den frie detailhandel.

Samtidig med det ggede antal brugsforeninger og den stigende
omsztning sigtede man ikke blot mod at omgi detailhandelen,
men der dannedes fxllesindkgbsforeninger, hvoral Fellesforenin-
gen for Danmarks Brugsforeninger, der blev oprettet allerede i
1896, er langt den stgrste. Den har i dag tilslutning af 1870 af de
ialt 2300 eksisterende brugsforeninger. Hermed var man tidligt
inde pd tanken om at omgi den frie engroshandel ved selv at ud-
fgre de dermed forbundne engrosfunktioner, ligesom man ved eta-
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blering af produktionsvirksomheder i stort antal undgik den mod-
vilje, der fra de frie erhvervs side opstod mod at levere til brugs-
foreningerne og Fallesforeningen. Ogsa uden for landets granser
har FDB interesser, idet den er tilsluttet Nordisk Andelsforbund,
hvorigennem man foretager fzllesindkgb af kolonialvarer og for-
skellige rastoffer, ligesom FDB selv er importgr af en hel rakke
varer.

I de seneste dr har man isaer sat ind pé at udbygge varedistribu-
tionen, dels gennem modernisering af forretningstyperne dels gen-
nem udvidelse af kedeforretninger under HB, der i 1968 omfatter
357 udsalg, og ikke mindst ved etablering af Brugsens frivillige
keede. Formalet hermed er en rationalisering af de enkelte brugs-
foreningsbutikker.

Tidligere har tilknytningen mellem de enkelte brugsforeninger
og FDB varet organiseret saledes, at Fallesforeningen ikke kunne
gribe ind i de enkelte tilsluttede brugsforeningers dispositioner.
Brugsforeningerne bestemte selv, hvilke varer de ville aftage fra
FDB, og hvilke opgaver de ¢nskede, Fallesforeningen skulle 1gse.

Gennem et snaxvrere samarbejde og stgrre tilknytning i den fri-
villige kade, streeber man imod at opnd de fordele, man hgster i
kedeforretningerne. Dette sker ved oprettelse af gensidige over-
enskomster om samarbejde, som i store treek gar ud pa standardi-
sering af vareudvalget, deltagelse i falles salgsfremstgd, reklame-
kampagner, centraliseret regnskabsfgring, rationalisering af vare-
bestilling og vareudbringning.

Endelig gennemfg¢rtes for nogle ar siden en centralisering af
FDB’s engroslagre med henblik pd en yderligere effektivisering af
varefordelingen.



Engroshandelens stgrrelse

Ifglge erhvervstzllingen i 1958 var der i Danmark ca. 10.500 en-
grosvirksomheder med en samlet omsztning pa godt 28 milliarder
kroner. Tabellen giver ogsa oplysning om det beskzftigede personel
samt lgnudgift. Det ses, at der var ca. go.ooo beskzftigede og der
blev udbetalt godt 1 milliard i Ign.

Hertil kommer at en rekke engrosvirksomheder er kombineret
med anden virksomhed, f.eks. produktionsvirksomhed med en-
groshandel eller detailhandel kadet sammen med engrossalg. En
ngjagtig konstatering af hvor stor en del af landets handelsvirk-
somhed der falder pa egentlig engroshandel er derfor vanskelig.
I de enkelte brancher, hvor der er virksomheder der biade driver
produktionsvirksomhed og engroshandel har man kun medtaget
dem, hvis engrosomsatning udggr mere end 3/, af totalomsatnin-
gen og for kombineret engros- og detailvirksomhed er kun medta-
get de virksomheder, hvis hovedomsztning falder pa engroshvervet.
Det ma derfor antages at Danmarks samlede engrosomsztning i
1958 var pa henved 25 milliarder kroner.

Detailhandelens omsaztning var i samme ar knapt 13 milliarder
fordelt pd 61.500 virksomheder med ialt ca. 192.000 beskzftigede.

Detailhandelen beskaftigede séledes mere end dobbelt si mange
mennesker som engroshandelen, men ikke desto mindre var en-
grosomsatningen nasten dobbelt si stor. Lgnudgiften i engroshan-
del var godt 1 milliard mod kun #9o millioner i detailhandelen.

ENGROS- OG DETAILHANDELENS ST@RRELSE I 1958

Antal virk- Totalomsztning Antal Lenudgift
somheder i milliarder beskeeftigede i milioner
Engroshandel 10.600 23 90.000 1.000
Detailhandel 61.500 13 192.000 %90
Tabel 2.
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I drene 1948-1958 var engrosomsatningen i sterk vakst. En bereg-
ning foretaget af Statistisk Departement angiver omsztningen i
1948 til godt g milliarder og der var registreret ca. %7.500 virksom-
heder. Til sammenligning steg detailomsatningen fra 4 til 13
milliarder i samme periode.

Beskaftigelsesudviklingen i engroshandelen viser en forggelse
fra 58.000 personer i 1948 til knap 9go.000 i 1958, altsd en stigning
pé godt 50 9, mod detailhandelens stigning fra 146.000 beskzftigede
11948 til 192.000 i 1958, en stigning pi ca. g2 %,.

Ved bedgmmelsen af de navnte tal mé der tages et vist hensyn
til, at beregningsgrundlaget ikke er helt det samme for de to Ar.
For omsztningens vedkommende er de reelle stigninger en del min-
dre end tallene viser p.g.a. prisstigninger bade i engroshandelen
og i detailhandelen. Tallene viser dog hovedlinierne i udviklingen.

ENGROSHANDEL

1948 1958 Stigningi '/
Antal virksomheder 7.477 10.667 42,7
Samlet personel 57-545 8g.go2 56,0
Omsxtning i milliarder kr. 9.052 23.082 155,0
DETAILHANDELEN

1048 1958 Stigning i
Antal virksomheder 52.206 61.526 17,6
Samlet personel 146.485 191.920 31,0
Omsztning i milliorder kr. 7.017 13.375 90,6

Tabel 3.

Nir engroshandelens omsztning er nasten dobbelt si stor som
detailhandelens, skyldes det dels at eksporthandelen indgir i en-
grosomsatningen og dels at varerne ofte passerer flere led i engros-
handelen og endelig at der i engrosomsztningen indgir varer, der
ikke sxlges af detailvirksomheder. Af sidanne kan nazvnes byg-
ningsartikler, maskiner og andet produktionsudstyr, der sazlges til
produktionsvirksomheder.
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