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For forhandlingene.

I.
Industriarbeidernes reelle timefortjeneste har i de senere år vist følgrmde prosentvise stig-
fling:

	

1954:	 1,0
	

1957::	 3,3
	

1960:	 4,0

	

1955:	 4,8
	

1958:	 0
	

1961:	 4,8

	

1956:	 3,4
	

1959:	 6,4
	

1962:	 (1-3 kvartal) 3,r

Kan noen ut fra disse tall si hvilke år det har vært store lønns- og prisoppgjør?

«I 1963 vil utviklingen i de private disponible inntekter i betydelig grad avhenge av det
kommende pris- og lønnsoppgjør. Blir de nominelle tillegg gjennomgående større enn
der er dekning for i okt produktivitet» vil imidlertid dette gi seg utslag i en prisstig-
ning som vil redusere realverdien av den stigning som oppnås i de nominelle inntekter».

(Nasjonalbudsjettet 1963).

1-)Tabell 19 i Nasjonalbudsjettet for 1963 viser at det regnes mc1 en produktivitets-
økning i 1963 på om lag 3 prosent.

«Uavhengig av de resultater (lonns og pris-) forhandlingene forer til vil den totale
lønnssummen komme til å vise økning fra 1962 til 1963. Uteriom eventuelle lønns-
økninger i forbindelse med avtalerevisjonene i 1963 vil således de totale lønnsinntekter,
som følge av de forhold som her er nevnt, kunne ()lee med 4-5 prosent fra 1962 til 1963»

(Nasjonalbudsjettet 1963).

Resultatet av lønns- og prisoppgjørene i 1963 synes etter dette å måtte bli nær null. For-
handlingene er ennå ikke begynt. Vil de gå i gamle spor, eller vil ansvaret for den øko-
nomiske utvikling og erkjennelsen av de økonomiske realiteter fore forhandlingene inn i
nye baner?

P.S.
«I alle land er det en voksende erkjennelse av at pris- og kostnad,mtviklingen ikke lar
seg styre bare gjennom de tradisjonelle virkemidler av finanspolitiske og pengepolitiske
art. Det trenges en aktiv inntektspolitikk som gir muligheter for en bedre samvariasjon
enn hittil mellom inntektsutvikling og den realøkonomiske vekst. Det må bli en sentral
oppgave for de politiske organer og neerings- og arbeidslivets organisasjoner å finne fram
til de samarbeidsformer og virkemidler som en slik aktiv inntektspolitikk gjør nødvendig.»

(Direktør Brofoss på Norges Banks representantskapsmøte 11. februar 1963).



SOSIALØKONOMISK SAMFUNNS HØSTKONFERANSE 1962

Prisdirektør ROLF SEMMINGSEN:

Konkurransereguleringer i Norge i nåtid og framtid

Det gjor seg sikkert gjeldende mange uriktige oppfatninger om hva
kartelldannelser egentlig er for noe. Direktør Semmingsen gir i dette
foredraget en utmerket oversikt over hvilke former konkurranseregu-
leringene nå har, og hvilke nye former som vil melde seg. Semmingsen
behandler også prismyndighetenes innstilling til slike reguleringer.

1.
De private konkurransereguler-

inger som fantes i Norge i tiden
før siste verdenskrig, var for de
aller flestes vedkommende pris-
karteller, avansekarteller eller av-
taler om rabatter. I tillegg til det-
te var det atskillige eksklusivavta-
ler og avtaler om etableringskon-
troll. Av karteller som delte opp
landet i områder eller fastsatte
kvoter for produksjon eller omset-
ning, var det bare et dusin av hver.
Og av det man kan kalle arbeids-
delingskarteller eller spesialise-
ringskarteller var det den gang
registrert bare 3-4 stykker.

Krigen og krigstidens offentlige
reguleringer brakte de aller fleste
karteller ut av funksjon. For det
forste regulerte prisreguleringen
bort de fleste pris- og avansekar-
tellene. Også andre reguleringstil-
tak, og krise- og knapphetssitua-
s jonen i seg selv, brakte mange
karteller ut av virksomhet, fordi
de ikke lenger kunne utføre sine
funksjoner.

Da krigen var over, ble de aller
fleste av de kartellene som hadde
vært i virksomhet før krigen, resti-
tuert, og atskillige nye kom til.
Etterkrigstidens kartelldannelser
er i mange tilfelle noe forskjellige
fra de som var i virksomhet i
mellomkrigstiden. Således kan man
ofte konstatere at de fornyede kar-
tellene er teknisk bedre utformet
til å nå det mål deltakerne har satt
seg enn tidligere. De har bl. a. flere
virkemidler enn mellomkrigstidens
karteller, og en må vel også regne
med at de i visse henseender er mer
effektive og binder avtalepartene
sterkere. Men fortsatt gjelder det
at det er pris- og avansekartellene

og eksklusivavtalene som er det alt
overveiende. Andre former for kon-
kurransereguleringer støter man.
på mer spredt og samarbeidsav-
taler mellom bedrifter er sjeldne.

2.
Det kan være av interesse å se

på situasjonen i året 1957 like før
de nye markedsplaner i Europa,
tar til å bli realisert. Fellesmarke-
det var en realitet i 1958 og av-
talen om EFTA forelå i 1959.

Lager man en grov statistikk
over kartellsituasjonen i Norge i
1957 på grunnlag av Prisdirekto-
ratets register, vil man for det
første finne at det da var regi-
strert ca. 340 lokale karteller, som
for de aller flestes vedkommende
gjaldt priser eller avanser. En ve-.
sentig del av disse var avanseav-
taler i kolonialbransjen. Vi skal
se bort fra disse lokale avtaler i
denne forbindelse.

Men av de ca. 320 landsomf at-
tende karteller i registeret var det
hele 265 som gjaldt priser, avan-
ser eller rabatter. I mange av dis-
se kartellene har man gjort bruk
av andre virkemidler enn å fast-
sette priser og avanser, som eks-
klusivordninger, gruppering av
kunder og nyetableringskontroll.
Men dette er vesentlig for å støtte
opp pris- og avansesystemet og
hensikten med disse karteller var
overalt pris- og avansesystemet og
hensikten med disse karteller var
overalt pris- og avanseregulering.
Antallet av kvotekarteller og om-
rådekarteller var steget endel fra
før krigen, idet det er blitt om-
kring 20 av hver. Og ser en bort,
fra de spesielle salgs- og innkjøps-
organer i jordbruk og fiske, var

det snaut 20 etablerte fellesskap
når det gjelder innkjøp og salg.

Men fortsatt var det bare 5 spe-
sialiseringskarteller, som har ar-
beidsdeling mellom de tilsluttede
bedrifter, som formål.

3.
Under diskusjonen om Norges

tilslutning til EFTA og til Felles-
markedet har spørsmålet om norsk
næringslivs stilling under større
markeder vært inngående behand-
let av næringslivet selv, av politi-
kere, fra kateterne og i pressen.
Det er gitt atskillige resepter på
hva som må til, dersom norske
bedrifter skal kunne hevde seg
under de nye konkurranseforhold.
En kan vel si at det har vært et
hovedsynspunkt at de små og
mellomstore norske bedrifter, som
må ventes å få okt konkurranse
på hjemmemarkedet og som under
nye markedsforhold får økte
muligheter for eksport, må sam-
arbeide dersom de skal greie å
lose sine problemer.

Synspunktene går stort sett ut
på at norske bedrifter som regel
er innrettet med et mindre mar-
ked og en svakere konkurranse
for øye enn det de nye markeder
byr på.

a) Produksjonsseriene er ofte for
korte i forhold til det konkur-
rentene kan operere med. Det
blir nødvendig med arbeidsde-
ling og spesialisering, eventu-
elt underleverandorsystemer.

b) Små bedrifter har liten anled-
ning til selvstendig produktut-
vikling og blir ofte henvist til
å kopiere. Skal små bedrifter
konkurrere i utforming og kva-



litet må de samarbeide om det-
te, eventuelt om forskning.

e) Salgsapparatene er for svake
både ph hjemmemarkedet og
særlig for eksport, der det sto-
re tall norske bedrifter er uten
erfaring og uten apparat. Skal
tilstrekkelig sterke salgsappa-
rater bygges ut, kan det bare
skje ved at flere bedrifter går
sammen om det.

d) Spørsmålet om nye måter å ta
vare på sitt opprinnelige mar-
ked på, kommer også opp. Ved
områdedeling på hjemmemar-
kedet kan f. eks. mange bedrif-
ter styrke sin stilling i den
landsdel de hører hjemme eller
i områder som ligger naturlig
til rette for dem, bl. a. ved at
de sparer transporter, nytter
salgs- og distribusjonsappara-
tet bedre osv.

4.
Stiller man så spørsmålet om

norsk næringsliv har fulgt disse
råd inntil nå, må vel svaret bli at
det har det utvilsomt gjort , ihvert-
fall har en del av næringslivet
gjort det til en viss grad. Kartell-
registeret i Prisdirektoratet har i
årene etter 1957 tatt opp til be-
handling henimot 100 nye tilfelle
av konkurranseregulerende avtaler
som i det vesentlige går ut på sam-
arbeid av slik art som jeg har
nevnt. Man kjenner til ytterligere
henimot 50 slike tilfelle, som man
ennå ikke har endelig og fullsten-
dig melding om, dels fordi formelr
avtale ennå ikke foreligger og dels
fordi kartellene ennå ikke er trådt
i virksomhet. Det finnes også til-
felle der anmeldelse er forsømt.

Noen av disse ca. 150 avtaler
er landsomfattende og omfatter
praktisk talt hele bransjen. Andre
omfatter en gruppe, ofte en betyd-
ningsfull gruppe. Og atter andre
— og det er nok de fleste — gjel-
der bare samarbeid mellom to eller
flere av et stort antall bedrifter.

Hva går så avtalene ut på ? Jeg
skal gi noen få eksempler på om-
fattende avtaler.
a) Den offentlig meget omtalte

avtale i aluminium kjøkkentøy
som omfatter 2 store og et par
mindre produsenter, gjelder ar-
beidsdeling- i produksjonen, fel-
les salgskontor og kvoteord-
ning

b) Avtalen om skruer og skru-
artikler mellom de to produsen-

ter som betyr noe vesentlig i
denne bransjen, går ut på det
samme: arbeidsdeling, felles
salgskontor og kvoter.

e) Avtalen mellom de 4 dominer-
ende fabrikker i papirsekker
gjelder det samme, spesialiser-
ing, felles salgskontor og kvo-
ter. Her står en mindre fabrikk
utenfor.

d) I ståltau er 2 av 3 produsenter
med på avtalen som gjelder
spesialisering, kvoter og salgs-
kontor.

Som nevnt er de fleste avtalene
langt mindre vidtgående enn disse
eksemplene viser, både når det
gjelder markedsandelen og når det
gjelder omfanget av samarbeidet.
Noen avtaler gjelder bare hjemme-
markedet, noen avtaler gjelder
hjemmemarkedet og eksport og
det finnes også avtaler som bare
gjel der eksport.

Skulle man regne opp noen flere
varer som dekkes av avtaler av
denne art og som omfatter dels
en større og dels en mindre del av
markedet, så kan nevnes:

Valseverksprodukter av stål og
jern, beslagsvarer, kjøleskap, elek-
triske komfyrer og varmeappara-
ter, sentralvarmekjeler og damp-
kjeler, dieselmotorer (underleve-
randorsystem), vinsjer, trevarer,
som dorer og vinduer (flere lokale
avtaler), emballasje, papp og
papir, trikotasje og konfeksjon og
skotøy.

5.
I endel tilfelle er samarbeidet

etablert ved fusjoner eller opp-
kjøp av bedrifter. Eksempler
det er :
a) Landets to ledende blikkembal-

lasjefabrikker er gått sammen.
b) De to store fabrikker i seilduk,

strie m. v. er gått sammen.
e) Oppkjøp av bedrifter i brygge-

ribransjen.
d) Nedlegging av den ene av Ian-

dets to gjærfabrikker.
e) Oppkjøp av bedrifter i verk-

stedsindustrien.

6.
Prismyndighetene gjennomførte

fra 1958 forbud mot bindende indi-
viduelle videresalgspriser og for-
bud mot alle former for kollektive
videresalgspriser. Og fra 1961 har
det vært et generelt forbud mot
horisontale pris- og avanseavtaler.
Særlig når det gjelder den siste

bestemmelse vil det naturligvis
kunne hevdes at den er av slik
art at den har en tendens til `A
fremme andre former for konkur-
ransereguleringer enn de pris- og
avanseavtaler som er blitt forbudt.
Arten av de avtaler som er inn-
gått, samtaler med avtalepartene
om motivene for de nye avtaler og
forholdene ellers synes imidlertid
ikke å tyde på at det er forbudet
mol prisavtalene som har vært den
sterkeste drivfjær, når det i dag
kan registreres et såvidt stort an-
tall arbeidsdelingskarteller og an-
dre samarbeidsformer. Den utvik-
ling på dette område som vi er
inne i i vårt land, er forresten helt
parallell, men antakelig atskillig
svakere, enn den man kan finne
i mange andre land, som det kan
være naturlig å sammenlikne med.

'T.
I Sverige hvor det i prinsippet

er fri adgang til å inngå pris- oo-

avanseavtaler, finner man i store
trekk den samme utvikling med.
hensyn til slike nye kartelldannel-
ser og fusjoner som de vi har hos
oss. En redegjørelse som ble gitt
av de svenske næringsfrihetsmyn-
digheter under et møte som de
nordiske kartellmyndigheter holdt
for noen måneder siden, viser at
trelikene i den svenske utvikling
stort sett svarer til forholdene her.
I Danmark kan man også finne
tilsvarende trekk.

GAT man over til Fellesmarkeds-
land ene så ma, det vel sies å være
alminnelig kjent selv om neppe
noen utenforstående har full over-
sikt over det — at der i de senere
år "iar foregått en kartellisering
av denne art — som forholdsvis
langt overgår det vi har sett av
disse forhold i vårt land. Tidligere
høy tollbeskyttelse og importre-
striksjoner skal bort i land der
industrien er svak, og resultatet
er blitt en omfattende slik kartel-
lisering og også et stort antall til-
felle av fusjoner. I England støter
man på samme tendens, men der
er antakelig formen oppkjøp av
bedrifter og fusjonering brukt
relativt storre utstrekning.

8.
Dette var i korte trekk om stil-

lingen i dag, når det gjelder nye
former for konkurranseregulerin-
ger. Men foredragets titel krever
også at det skal sies noe om hvil-
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ken utvikling man kan vente frem-
over når det gjelder formen for
konkurransereguleringer. Det for-
utsetter at jeg skal spå, og dette
er jo ifølge Storm P. vanskelig -
særlig når det gjelder fremtiden.

De faktorer som vil være be-.
stemmende for hvilke konkurran-
sereguleringer vi kan vente oss,
er det vel imidlertid relativt lett
å finne frem til. Det er for det
første hvilket behov det er for
kartelltypen sett fra næringslivets
synspunkt. Det er dernest hvilke
vanskeligheter de næringsdrivende
finner er forbundet med å gå inn

denslags kartellavtaler. Og det
er endelig spørsmål om hvilken
holdning myndighetene kommer til
å innta overfor de forskjellige for-
mer for konkurransereguleringer.

Tar vi først for oss behovet,
skulle det synes nokså klart at de
forhold, som hittil har fremmet
samarbeidskartellene, må ventes a
gjøre seg atskillig sterkere gjel-
dende i tida framover. Virkningene
av EFTA er hittil forholdsvis be-
skjedne. Og med en eventuell til-
slutning til Fellesmarkedet vil
tendenser som hitti har gort seg
gjeldende, forsterkes betydelig.

De nye karteller har som regel
en vesentlig annen motivering enn
de gamle pris- og avanseavtaler.
Overfor utenlandsk konkurranse
hjelper det svært lite om norske
bedrifter blir enige om priser seg,

mellom som ikke skal undersel-
ges, eller rabatter som ikke skal
overskrides. Skal konkurransen
fra utlandet møtes, må det skie
ved at det produseres bedre og bil-
ligere varer enn tidligere og ved
at de selges og distribueres mer
effektivt enn før. Mens de gamle
karteller etter sin art var konser-
verende, må de nye samarbeidsf or-
mer for å nå sitt mål, være rasjo-
naliserende og effektiviserende.

I de bransjer hvor man må regne
med sterk konkurranse utenfra,
har således det gammeldagse be-
skyttelseskartell liten eller ingen
interesse. Men det er ikke i alle
bransjer en kan vente slik konkur-
ranse. En må regne med at f. eks.
endel tungvarer som visse typer
bygningsartikler, vil være relativt
godt beskyttet på grunn av tran-
sportomkostninger. Det samme
gjelder mange næringer ellers, som
transport, mange av handverks-
fagene og servicenæringene. For
handelen vil forholdene kunne stil-

le seg forskjellig. Det er vel først
og fremst i de større byene en
kan vente konkurranse fra utlen-
dinger, ikke på landsbygden og de
mindre steder. Disse bransjer vil
fortsatt kunne være interessert i
prisavtalene fordi de ikke er gjen-
stand for konkurranse utenfra,
som de behøver å ta hensyn til.
Men de priser, som de bransjer
det her gjelder, beregner, er ofte
av vesentlig betydning for kost-
nadsforholdene i de bedrifter som
skal eksportere sine varer eller
konkurrere med utlendingene på
hjemmemarkedet. Og det vil i
fremtiden være av enda større be-
tydning enn nå at ikke betalingen
for disse tjenester holdes kunstig .

oppe ved priskarteller, ved kon-
kurran sereguleringer av en art
som en stor del av næringslivet
ellers ma, forlate.

Men det kan også tenkes at de
relativt godt beskyttede hjemme-
næringer slår inn på en vei med
rasjonaliserende samarbeide, iste-
det for å forsøke å forsvare sine
nåværende posisjoner med pris- og
avanseavtaler. Tilløpet til kjeder
og andre samarbeidstiltak i vare-
handelen synes a tyde på at en
slik utvikling kan være i emning-

der, uten hensyn til om konkur-
ransen utenfra kommer til å gjøre
seg mere eller mindre sterkt gjel-
dende. Men hittil har vi sett min-
dre hos oss enn i de fleste andre
land av samarbeidstiltak i hande-
len med sikte pä priskonkurranse
overfor andre grupper av handlen-
de.

9.
Man kunne kanskje ha ventet

at den konkurransesituasjon som
norsk næringsliv i forholdsvis nær
fremtid synes å stå overfor, hadde
fort med seg en langt mer om-
fettende kartellisering med sikte
på arbeidsfordeling og samarbeid
ellers enn det man kan konsta-
tere. En skal imidlertid ikke ha
arbeidet lenge med slike saker,
for en blir klar over at det er f or-
bundet med atskillige vanskelig-
heter å få istand et samarbeids-
kartell. At deltakelse i kartellet
betyr at bedriften --- eller bedriF-
tens innehaver   på mange og
vesentlige omrader oppgir sin selv-
stendighet er en side av saken.
Men selv om man innstiller seg
på dette, vil slike forhold som a.
droppe store deler av den produk-

sjon man i dag har, kutte ut sitt
eget salgsapparat, forplikte seg til
en begrenset kvote eller A oppgi
sin varemerker, by på vesentlige
problemer. Særlig vanskelig har
det vist seg h være å finne fram
til hensiktsmessige bestemmelser
for hvordan avtalepartene skal
forholde seg om produksjons- eller
omsetningsforholdene i fremtiden
endrer seg vesentlig. En av parte-
ne kan få tildelt et produkt som
viser seg å ha fremtiden for seg,
mens on annen har spesialisert
seg på et produkt med synkende
forbruk. A treffe en avtale om
hvordan en skal forholde seg over-
for alle fremtidige eventualiteter
er ikke lett.

Jeg tror jeg har rett, når jeg
sier at atskillige bedrifter kan
være kommet så langt at de er
klar over at et samarbeid må til,
og også klar over i hvilken ret-
ning et slikt samarbeid må gå,
men uten â ha vært istand til å
bli enige om en avtale. I visse
bransjer kan det være vanskelige-
re enn i andre. I skotøyindustrien
eller i konfeksjonsindustrien f.
eks. hvor det er dusinvis av bedrif-
ter, er det selvsagt vanskeligere
å få til et effektivt, mere °nit at-
tende samarbeid, enn i bransjer
der det er et fåtall bedrifter. I
slike bransjer vil man kanskje
kunne vente, som det også er
eksempler pa, flere avtaler mellom
mindre grupper av bedrifter. Men
en må nok regne med at det i
bransjer med mange bedrifter, er
storre problemer enn i bransjer
der det er færre.

Så selv om det er et stort behov
for samarbeidsavtaler og selv om
man kan regne med at behovet blir
mer aksentuert i den tid som kom-
mer må en nok også regne med en
lang periode hvor motforestillin-
gene mot samarbeidskarteller vil
gjøre seg sterkt gjeldende innen
næringslivet.

Mange av dem som har drøftet
spørsmålet om samarbeidskartel-
ler, er kommet til det resultat at.
den eneste praktiske måte å gjen-
nomføre samarbeide på, er å fusjo-
nere bedriftene. Dette loser det
økonomiske mellomværende mel-
lom bedriftene også når det gjel-
der fremtidige forhold på en mer
hensiktsmessig, men samtidig og-
så på en mer radikal måte. Og de
bedriftsinnehavere som har store
betenkeligheter ved å miste den



selvstendighet som det betyr å gå
inn i et kartell, får selvsagt til-
svarende større betenkeligheter
ved å gå inn på et mer forplikten-
de samarbeid.

Likevel er det vel grunn til å,
tro at tiden vil arbeide for fusjo-
nene, ihvertfall på mange områder.
Når behovet for samarbeid blir
mer påtrengende og når samar-
beidskartellenes forskjellige svak-
heter etterhvert melder seg, er det
grunn til å regne med at fusjons-
formen vil bli mer aktuell enn den
har vist seg h være hittil.

10.
Hvordan er så prismyndighete-

nes holdning til den nye form for
karteller ? Det er der først grunn
til å understreke at den norske
lovgivning ikke har bestemmelser
som forbyr visse former for kartel-
ler og som tillater andre. Prislo-
ven er en fullmaktslov som gir
myndighetene adgang til å treffe
generelle reguleringsbestemmelser
eller gripe inn konkret med hjem-
mel i loven. Hovedsynspunktet er
at prismyndighetene skal gripe inn
dersom kartellet praktiserer be-
stemmelser som er i strid med
almene interesser eller som virker
urimelig overfor utenforstående.
Mens altså pris- og rabattkartel-
lene for tiden er forbudt ved en
kongelig resolusjon med hjemmel
i prisloven, så kjenner jeg ikke til
et eneste tilfelle der prismyndig-
hetene har hatt prinsipielle inn-
vendinger å gjøre mot en avtale
mellom norske næringsdrivende
når den går ut på spesialisering,
arbeidsdeling, felles forskning,
salgssamarbeide eller liknende.
Tvertimot vil jeg hevde at pris-
myndighetene både har stillet seg
positivt, og i tilfelle hvor det har
latt seg gjøre, også har bidratt
aktivt for å få istand slikt sam-
arbeide mellom norske bedrifter.

Grunnen til den forskjellige be-
handling har jeg vært inne på for.
Mens pris- og avansekartellene
stor utstrekning har til oppgave å
holde priser og avanser oppe med
konkurranseregulerende midler, så
har som regel de nye karteller til
oppgave å rasjonalisere og effek-
tivisere produksjon og omsetning
for å kunne bringe frem til publi-
kum bedre og billigere varer.
Denne fundamentale forskjell i
kartellenes formål og virkemåte,
må selvsagt også spille en avgjø-

rende rolle ved behandingen av
dem.

Etter prisloven kan en kartell-
avtale ikke sluttes med lenger
varighet enn et år eller med lengre
oppsigelsesfrist enn 3 måneder.
Det sier seg selv at for bedrifter
som går inn på et omfattende sam-
arbeid som f. eks. betyr en full-
stendig produksjonsomlegging hos
de enkelte bedrifter, er slike fris-
ter altfor korte. Prismyndighetene
har da også i flere tilfelle sam-
tykket i avtaleperioder på flere
år om gangen i tilfelle hvor dette
skjønnes nødvendig. Man kan vel
si at de oppsigelsesfrister som er
fastsatt i prislovens § 37, først og
fremst tar sikte på de konvensjo-
nelle karteller og at fristene i det
hele ikke passer for de nye kar-
telltyper, dersom det samarbeide
som etableres er av omfattende
karakter.

11.
Men også karteller av denne art,

som også sett fra samfunnets side
har et akseptabelt motiv, kan ha
skadelige virkninger — således i
mange tilfeller for bedrifter som
står utenfor kartellet. Tenker man
seg at en del store bedrifter i en
bransje lager et felles salgsopp-
legg med felles årsbonus etter ut-
tak av disse bedrifters varer, så
sier det seg selv at bedrifter som
ikke får lov å komme med i ord-
ningen, kan komme opp i nye og
større vanskeligheter enn det kon-
kurransen fra utlandet er skyld i.
Kartellet kan i og for seg ha de
beste motiver, å rasjonalisere pro-
duksjonen og forenkle distribusjo-
nen, men deltakerne etablerer seg
også en konkurransemessig fordel
på utenforstående bedrifters be-
kostning. Det har vært klaget over
slike følger av kartellavtaler og
flere klager vil nok komme i årene
fremover. Vurderingen kan by på
mange vanskeligheter.

Det er også klart at spesialiser-
ingskarteller og felles salgskonto-
rer i mange tilfelle forer til mono-
poler eller monopolartede tilstan-
der. Særlig vil dette kunne være
tilfelle sålenge konkurransen fra
utlandet ikke gjør seg gjeldende
med full tyngde. En kan meget
vel komme opp i den situasjon at
et kartell som opprinnelig kan-
skje har den beste motivering, vil
kunne bli istand til h utnytte
monopolstillingen til beregning av

urimelige priser, langt ut over det
som bedriftene trenger. Disse sider
av de nye kartellers virksomhet
må prismyndighetene selvsagt væ-
re oppmerksom på og gripe inn
mot, om det skulle bli nødvendig.

Prismyndighetenes syn på de
nye karteller kommer ellers godt
til uttrykk i bestemmelsene om
adgang til å dispensere fra for-
budet mot priskartellene. Slik dis-
pensasjon kan gis, heter det i den
kongelige resolusjon «dersom kon-
kurransereguleringen anses som
nødvendig for et videregående tek-
nisk og økonomisk samarbeid mel-
lom bedrifter, og dette samarbeid
antas å fore til senkning av kost-
nader eller til bedring av produk-
ter eller til fremme ellers av sam-
funnsmessig ønskelig rasjonalise-
ring.» Bestemmelsen er et eksem-.
pel på at prismyndighetene i prin-
sippet støtter karteller av denne
art.

12.
De norske prismyndigheters hold-

ning til de nasjonale samarbeids-
kartellene svarer stort sett til den
holdning som kartellmyndighete-
ne har tatt de fleste steder ute.
Enkelte steder, som i Vest-Tysk-
land, er det lovbestemmelser som
går i samme retning. Det er mulig
at man kan si at de engelske kar-
tellmyndigheter tidligere har vært
noe mer reserverte overfor sam-
arbeidskartellene og at det er
grunnen til at man der av den
grunn har fått relativt mer sam-
arbeid i form av fusjoner. Men
også i England aksepteres nå slike
karteller. Det er også grunn til å
merke seg at storbedriften, den
enke]itsta',ende bedrift som har en
betydelig markedsandel eller en
fusjon som får det, hos oss er
underkastet registrering på samme
måte som kartellene, mens slike
monopolartede bedrifter ikke er
gjenstand for en tilsvarende be-
handling i endel andre land, og
heller ikke etter Roma-traktaten.
Ellers tror jeg man kan si at situa-
sjonen omkring i Europa stort sett
er den, at myndighetene gjerne
ser at ens eget næringsliv rasjo-
naliseres og styrkes gjennom av-
taler og sammenslutninger og at
interessen for dette er såvidt sterk
at det ikke ofres stor oppmerksom-
het på de eventuelle skadevirk-
ninger som de nye karteller eller
fusjoner måtte ha.



13.
Skulle en gjøre et forsøk på å

summere opp perspektivene for de
nasjonale karteller, måtte det bli
noe i denne retning :
a) Det vil fortsatt være mange

næringer som ikke berøres ve-
sentlig av konkurransen uten-
fra og som vil være interessert
i å ha pris- og avansekarteller.
I dag er slike karteller forbudt,
og en må vel regne med at
myndighetene også i fremtiden
ihvertfall vil ha en reservert
holdning overfor denne kartell-
gruppe.

b) Behovet for å etablere sam-
arbeide i form av samarbeids-
karteller, eller fusjoner vil øke
i mange av de næringer som
utsettes for sterkere konkur-
ranse fra utlandet. Motf ore-
stillinger i næringslivet mot å
gå inn for slike karteller, vil
antakelig være en viktig brem-
sende faktor, og vil i hvert fall
spille rolle når det gjelder tem-
poet for utviklingen. En må
regne med at myndighetene
stort sett vil stille seg positive
over for denne form for kar-
teller.

14.
En form for konkurranseregule-

ringer som jeg ikke har berørt, er
leverandørenes veiledende videre-
salgspriser. Det er atskillige hun-
dreder av leverandører som fast-
setter veiledende forbrukspriser,
og antallet av varer som omfattes
av systemet kan regnes i titusener.
Spørsmålet om slik prisveiledning
skal forbys, er som bekjent oppe
til behandling. De organisasjoner
som har hatt anledning til å ut-
tale seg om saken, har inntatt for-
skjellige standpunkter til spørs-
målet, og jeg skal ikke gå nær-
mere inn på selve problemet om
forbud eller ikke forbud her.

En ting kan det vel imidlertid
være grunn til å nevne, og det er
at næringslivets behov for å ha
veiledende videresalgspriser, synes
å ha en klar sammenheng med om
det tillates horisontale pris- og
avanseavtaler eller ikke. I Sverige
hvor det er fri adgang for de
handlende til å inngå horisontale
avanseavtaler, ser det ut som an-
tallet av veiledende priser fastsatt
av leverandører er synkende. Hos
oss må en regne med at forbudet
mot horisontale avanseavtaler

1960 ledet til at adskillige leve-
randører, som ikke for hadde
veiledende videresalgspriser, fant
å måtte begynne å sette slike pri-
ser. Det er grunn til å regne med
at dette i hvert fall i en viss ut-
strekning er skjedd som folge av
påtrykk fra videreforhandlerne for
på denne maten å søke å få opp-
rettholdt faste avanser for ved-
kommende vare. Den veiledende
videresalgspris har overtatt noe av
den funksjon som de horisontale
avanseavtaler hadde. Det er der-
for grunn til å tro at dersom for-
budet mot horisontale avanseavta-
ler skal bestå, så vil leverandør-
reguleringene blomstre, hvis det
da ikke nå eller senere blir grepet
inn mot dem.

15.
Men det er ikke bare det nasjo-

nale samarbeidskartellet som er
et nytt fenomen, når det gjelder
konkurransereguleringer, man fin-
ner også i vårt land på samme
måte som i stor utstrekning ute
i Europa, en økt tendens til sam-
arbeid mellom norske bedrifter og
utenlandske bedrifter, skandina-
viske og andre. Man har blant
annet eksempler på det i maling-
og lakkbransjen. Rapporter fra
Fellesmarkedet synes å tyde på at
innenfor dette område er slike av-
taler nokså hyppige. Enkelte rap-
portorer har særlig festet seg ved
samarbeidet mellom tyske og fran-
ske bedrifter.

Avtalene kan være av høyst for-
skjellig art. De kan innskrenke
seg til å gå ut på å drive felles
forskning og utveksling av erfa-
ringer. De kan være mere omfat-
tende og etablere arbeidsdeling
mellom firmaer som ligger på hver
sin side av landegrensen. En vari-
ant som man også støter på, er
at avtalepartene gjensidig overtar
enerepresentasjonen for de andre
avtaledeltakernes varer i hvert av
landene. Når avtalene går så langt
som dette, begynner det å bli klart
at det foreligger konkurransebe-
grensninger som neppe kan sies
å være i overensstemmelse med
samfunnets interesser. Og ennå
tydligere blir det, når avtalene
simpelthen går ut på ikke å kon-
kurrere på den annen parts om-
råde eller tar sikte på å etablere
omfattende internasjonale kvote-
eller områdekarteller. En må også
regne med at prisavtaler i endel

tilfelle er ledd i slike overenskom-
ster.

Stiller man spørsmålet om i hvil-
ken utstrekning norske bedrifter
kan ventes å komme med på slike
avtaler, så må det i hvert fall
være klart at motiv for deltakelse
i slike kartelldannelser vil være
til stede i mange tilfelle. Dels kan
det stille seg slik at den bedrift
det vil være mest hensiktsmessig
å etablere samarbeide med, er et
utenlandsk firma. Men det kan
neppe være tvil om at det også
hos næringslivet i vårt land, på,
samme måte som ute, i sin almin-
nelighet vil føles et sterkt behov
for å gardere seg mot konkurran-
sen fra bedrifter i andre land. Og
som nevnt vil det ikke da være
nok med beskyttelseskarteller på
det nasjonale plan. Det er nød-
vendig med internasjonale avtaler
for å beskytte seg mot konkur-
ransen utenfra. Jeg tror derfor
at det er realistisk å regne med
både en okt tendens til interna-
sjonal kartellisering og også en
tendens til økt norsk deltakelse i
slike konkurransereguleringer.

16.
Dersom dette blir tendensen, at

de tradisjonelle norske karteller
på atskillige områder blir av min-
dre interesse, at de i en viss ut-
strekning vil erstattes av nasjo-
nale samarbeidsavtaler som myn-
dighetene kan stille seg positivt
til, mens man på den annen side
kan vente å stå overfor tendens
til nye og mange flere interna-
sjonale konkurransebegrensninger
som meget vel kan få skadelige
følger, så flytter unektelig inter-
essen for kartellkontrollen seg i
atskillig utstrekning fra det na-
sjonale og over til det internasjo-
nale plan.

17.
Internasjonale karteller har ek-

sistert lenge, og har også vært
gjenstand for omfattende drøftel-
ser gjennom tidene. Folkeforbun-
det ofret således atskillig tid på
de internasjonale karteller i 20-
årene. Etter siste krig har disse
karteller vært behandlet ved en
rekke internasjonale organisasjo-
ner, uten at det er kommet noe
vesentlig ut av det.

EFTA-overenskomsten har be-
stemmelser om restriktive kartel-
ler som motvirker fordelene ved
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dette samarbeidet. Det foreligger
ikke noe forbud mot karteller i
EFTA. Det kan klages til rådet
over restriktive karteller og det
kan foretas offentliggjøring av
konkurransereguleringene. En må
vel imidlertid ha lov å regne med.
et bestemmelsene i EFTA innehol-
der bare et meget beskjedent vern
mot internasjonale karteller.

Fellesmarkedet har derimot me-
get vidtgående bestemmelser når
det gjelder karteller som har en
ugunstig virkning på den frie han-
del mellom medlemslandene. Slike
karteller er simpelthen forbudt
etter Roma-traktaten. Spørsmålet
om et kartell er av slik art at det
kommer under forbudet, skal imid-
lertid avgjøres av kommisjonen

som også avgjør om det kan gjø-
res unntak for kartellet. Det er
vel altfor tidlig å si noe om hvil-
ken praksis som vil bli fulgt og
derfor hvilken realitet forbudet i
Romatraktaten innebærer. Men
dette spørsmål har vært gjenstand
for særskilt inngående behandling
her på konferansen, og jeg skal
ikke komme nærmere inn på det.

IMPERIALISMEN I NORGE
Leif Johansen : UTENLANDSK KAPITAL I NORGE

Ny Dag, Oslo, 1962.
Anmeldt av konsulent Reidar Melien

	 (42 sider).

Leif Johansen begynner sitt lille
skrift om utenlandsk kapital i
Norge med en henvisning til en
uttalelse av Lenin om hva som
særmerker den «monopolistiske
fase i kapitalismen». Det som ka-
rakteriserer denne fase i «kapital-
ismens» utvikling, er — slik Lenin
har forklart det — kapitalekspor-
tens store betydning. Det forfat-
teren tar sikte på med skriftet er
å «belyse hvorledes dette særtrekk
ved imperialismen har kommet til
uttrykk i Norge.»

La det være sagt med det sam-
me at skriftet bærer sterkt preg
av at det er «særtrekk ved impe-
rialismen» som skal belyses. Det
helhetsinntrykk en har etter å ha
lest det, er at alt som har med
utenlandsk kapital og tilknytning
til utenlandsk industri å gjøre, er
— for å si det mildt — uheldig.
Noen argumentasjon eller egentlig
begrunnelse for denne innstilling,
gis ikke.

Forfatteren gir først en kort
omtale av utviklingen i utenlands-
gjelden og de utenlandske investe-
ringer i norsk næringsliv frem til
slutten av siste krig. Dette gjøres
på knappe tre sider, og det sier
seg selv at det ikke kan bli noen
særlig inngående behandling. Det
er utviklingen i etterkrigsårene
og forholdene i dag som skriftet
vesentlig dreier seg om.

Etter å ha gitt en samlet statist-
isk oversikt over de utenlandske
aksjeinteresser i de forskjellige
grener av norsk næringsliv, tar
forfatteren for seg registret av

bedrifter hvor utenlandske eier-
interesser eller tilknytning på an-
nen måte til utenlandske selska-
per er til stede. De faktiske opp-.
lysninger som her gis om størrel-
sen av de utenlandske aksjeinter-
esser i de forskjellige norske sel-
skaper og opplysningene om hvem
som er de utenlandske aksjonærer,
er — i den utstrekning det er opp-
lysninger som kan kontrolleres —
stort sett riktige. Mer uttømmen-
de oversikter av denne art er, som
det vil være kjent, blitt publisert
tidligere. Skriftet inneholder så-
ledes ingen nye opplysninger i så
måte som det er grunn til å trekke
frem her.

Det er enkelte av de kommen-
tarer og vurderinger som gis, og
andre sider ved skriftet, som jeg
vil oppholde meg litt ved. Under
omtalen av aluminiumsindustrien
heter det i et avsnitt (side 21) :
«Etter krigen har norsk alumini-
umsindustri — foruten gjennom.
utvidelser av tidligere eksisteren-
de selskaper — fått et stort til-
skudd bl. a, ved opprettelsen av
statsbedriften A/S Årdal og Sunn-
dal Verk. Dette selskap ble dannet
på grunnlag av anlegg tyskerne
hadde bygget under krigen. Imid-
lertid er heller ikke dette selskap
uavhengig av den internasjonale
aluminiumtrusten. Utbyggingen av
det etter krigen er finansiert for
en vesentlig del av amerikanske
lån, og lånene skal tilbakebetales
ved store aluminiumleveranser fra
verkets produksjon til de priser
som til enhver tid noteres i USA.

Dessuten har selskapet overfor
trusten i et visst tidsrom bundet
seg til å kjøpe inn aluminiumoksyd
fra Aluminium Ltd., Canada, mot
beta[ing i ferdigaluminium, og
ikke bygge ut egen oksydproduk-
sjon som det ville vært muligheter
for etter krigen på grunnlag av
de tyskbyggede anleggene i Sau-
da.»

Uten at det sies helt klart, må
vel det siterte avsnitt oppfattes
slik at Årdal og Sunndal Verks
tilknytning til utenlandske alumi-
nium skonserner gjennom sine ok-
sydk ontrakter, har vært uheldig
sett fra norsk synspunkt. Et slikt
syn lar seg i tilfelle vanskelig be-
grunne på et saklig, økonomisk
grunnlag. De kontrakter Årdal og
Sunndal Verk har inngått med
Alcan og Alcoa om bytte av alu-
miniumoksyd mot aluminium, har
for det første sikret det norske
selskap langsiktige forsyninger av
oksyd på meget gunstige vilkår,
samtidig som selskapet på denne
måte har sikret avsetningen for
en ikke ubetydelig del av sin alu-
miniumproduksjon. Dessuten hai-
Årdal og Sunndal Verk i forbin-
delse med disse kontrakter fått
betydelige lån fra sine avtalepart-
nere til finansiering av den sterke
ekspansjon som dette selskap har
gjennomført. Det Årdal og Sunn-
dal Verk har oppnådd gjennom sitt
samarbeid med utenlandske sel-
skaper, kan stå som et meget godt
eksempel på hvilke betydelige for-
deler et slikt samarbeid kan ha for
norske industribedrifter.



Forfatteren hevder også i det
siterte avsnitt at det etter krigen
ville være muligheter for å ta opp
produksjon av aluminiumoksyd i
Sauda, dersom Årdal og Sunndal
Verk ikke hadde bundet seg til å,
kjøpe oksyd fra utenlandske kon-
semen Det er helt på det rene at
investeringer i en oksydfabrikk i
Norge ikke på langt nær ville wart
rentable. Årdal og Sunndal Verks
kontrakter med Alcan og Alcoa
har således ikke medfort at landet
har mistet et godt og lønnsomt
industriprosjekt. Det er en ren
mistforstå,else å tro.

I et avsnitt på side 40 gir for-
fatteren sitt syn på de vilkår som
må tilbys utenlandske selskaper
for at de skal være villige til å in-
vestere i prosjekter i Norge. Det
heter her : «Programmet om å
trekke utenlandsk kapital til lan-
det, får politiske konsekvenser på
mange områder. Skal utenlandske
kapitalister ville investere i Norge
framfor å investere i andre land,
vil de ha sikkerhet for at de får
disponere sine bedrifter fritt, at
arbeiderne ikke vil komme til å
stille «for store» krav og gå til
aksjoner for å få dem gjennom-
fort, beskatningen på bedriftene
må ikke være «for hard», det må
være muligheter for å trekke for-
tjenesten ut av landet, osv. Og
framfor alt, selvfølgelig må de ha
størst mulig sikkerhet for at lan-

det forblir kapitalistisk. En regje-
ring som vil trekke utenlandsk
kapital til landet, må tilfredsstille
kapitalistene på alle disse punk-
ter. Det er da åpenbart at dens
avgjørelser i alle vesentlige spørs-
mål blir påvirket av kapitalimport-
politikken.»

Det vil fore for langt her å gå
nærmere inn på alle de påstander
som sitatet ovenfor inneholder. Jeg
tror imidlertid at en ganske en-
kelt kan slå fast at det er liten
dekning i virkeligheten for det som
forfatteren her hevder. Var hans
påstander riktige, skulle f. eks. de
utenlandsk eide og kontrollerte
bedrifter som driver virksomhet i
vårt land i dag, kunne «disponere
sine bedrifter fritt». De som har
kjennskap til de faktiske forhold
vet imidlertid at de norske lover
og bestemmelser selvfølgelig gjel-
der for disse selskaper på samme
måte som for de norskeide bedrif-
ter. Og det kan være grunn til å
presisere i samme forbindelse at
den dispensasjonsadgang som en-
kelte av våre gjeldende lover gir
adgang til, ikke — så vidt jeg kan
bedømme — har vært benyttet i
større utstrekning overfor bedrif-
ter hvor utenlandske eierinteres-
ser er til stede enn overfor helt
norske selskaper.

Når det videre antydes i det
siterte avsnitt at de utenlandske
investorer stilles i utsikt «at ar-

beiderne ikke vil kamme til å stille
«for store» krav og gå til aksjoner
for å få dem gjennomført», kan
forfatteren neppe virkelig mene
det han skriver. I så fall mangler
han et hvert kjennskap til hvordan
arbeidslønningene i vårt land blir
bestemt. Antydning om at de frie
lønnsforhandlinger mellom partene
i arbeidslivet og streikeretten på
noen måte er blitt uthulet, for å
tiltrekke utenlandsk industri til
vårt land, har ingen forbindelse
med virkeligheten.

Det er også andre uttalelser i
skriftet som kunne trenge en kom-
mentar, men skulle en søke å gi et
fyldestgjørende korrektiv til den
behandling Leif Johansen her gir
spørsmålet om utenlandsk kapital
i Norge, måtte en først og fremst
gå nærmere inn på de sider ved
saken som forfatteren overhodet
ikke har berørt. At utenlandske
investeringer m. v. også kan ten-
kes å ha medført fordeler for vårt
land, er en tanke som i det hele
tatt ikke synes å ha streifet for-
fatteren. Denne fullstendige man-
gel på balanse i fremstillingen gjør
at skriftet mangler saklig tyngde
og at det er lite verdifullt for dem
som måtte ønske å orientere seg i
spørsmålet om hvilken rolle uten-
landsk kapital og utenlandsk indu-
stri har spilt for den industrielle
utvikling og den økonomiske vekst
i vårt land.

REKLAME ... Forts. fra s. 15.

miekonkurransene, har man ikke greid å nå frem,
i alle fall ikke ennå, og det er et stort spørsmål om
det i det hele vil lykkes så lenge oppfatningene er
så delte som nu.

15.
Av det som jeg har sagt om de alminnelige ten-

denser i utviklingen vil det forståes at i allfall jeg
personlig regner med en viss utjevning av vårt regel-
system i forhold til andre lands, hvilket igjen inne-
bærer lempning av reglene på visse områder hos oss.

Gjennom å vedta flere og skarpere avgrensede
spesialregler på en rekke felter, kan vi sikkert dem-
me opp for denne utvikling i hvert fall for en tid,
men jeg vil tillate meg å stille det spørsmål om vi
bor forsøke å demme opp for utviklingen. Den nå-
værende oppfatning i norsk næringsliv i dag synes
å være at spørsmålet bør besvares med ja.

Med fare for å gjøre meg upopulær vil jeg besvare
spørsmålet med nei. For meg står det som at størst
mulig rettsenhet mellom landene må være det pri-
mære, og jeg tror også at Norge i det lange løp vil
tjene på at vi i denne sak forsøker å se tingene på
lengre sikt og i europeisk målestokk.

gosi-A.tetsnytt )
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SOSIALØKONOMISK SAMFUNNS HØSTKONFERANSE 1962

Overrettssakfører Johan Storm Bull:

REKLAME OG SALES PROMOTION
under skjerpede konkurranseforhold

Hva vil loven tillate i fremtiden? 	

Storm Bull behandler i sitt foredrag ting som veiledende reklame og villedende reklame, til-
gift, bestikkelse, premiekonkurranser og andre påfunn når varen skal selges.

Når vi her stiller spørsmålet — Hva vil loven til-
late i fremtiden — er det særlig med henblikk på
hva utlendingene vil forsøke på, og hva de kan til-
late seg i Norge, under de formodentlige friere mar-
kedsforhold som vi går imote.

At vi får friere og mer skjerpede konkurransefor-
hold setter jeg opp som en forutsetning. Rent bort-
sett fra at det vel er overflødig å begrunne denne
påstand nærmere overfor denne forsamling, forstår
jeg det er andre som berører i hvert fall enkelte
sider av saken under denne konferansen.

I all korthet kan vi vel konstatere at med senkede
eller helt nedrevne tollmurer får varene en storre
evne til å bevege seg over landegrensene og på det
enkelte marked må vi regne med at flere varer kom-
mer til å konkurrere om kjøpekraften. Den enkelte
utb3,ider vil for å bli hørt etterhvert måtte skrike
høyere.

Vi kommer til å se nye tiltak og nye påfunn på
reklame- og sales promotions-området, og det spors-
mål vi skal se på hvor langt utbyderne, utlendinger
såvel som innlendinger, får lov til å gå og før lovens
lange arm setter munnkurv på dem.

9 .

Hos oss har vi de viktigste reglene i loven om
illojal konkurranse av 7. juli 1922.

Her finner vi først og fremst den såkalte General-
klausul, lovens § 1, som helt generelt setter forbud
mot handlinger som etter god forretningsskikk er
utilborlig. Dette er lovens faneparagraf og program-
erklæring og den kan betegnes som summen eller
syntesen av alle de øvrige regler i konkurranseretten,
idet samtlige tar sikte på under en eller annen syns-
vinkel, å ramme forhold som ut fra omsetningslivets
eller forbrukernes tarv må ansees uønsket. Derav
navnet Generalklausul.

I lovens § 2 finner vi det generelle forbud mot
villedende reklame, nærmere bestemt villedende
reklame med hensyn til egne forhold.

Villedende opplysninger om annens forhold, det vi
gjerne kaller nedsettende omtale, er regulert gjen-
nom en meget streng bestemmelse i lovens § 9.

I paragrafene 3-7 finnes regulerende bestemmel-
ser om utsalg som nærmest tar sikte på å hindre at
utsalgsbegrepet blir misbrukt på en måte som vill-
leder publikum.

I § 8 har vi den omstridte bestemmelse om tilgift
som setter forbud mot at en næringsdrivende yter
gaver, når ervervelsen er avhengig av at det blir
kjøpt varer.

Til slutt har vi i § 10 et forbud mot bestikkelse.
Denne loven er nu under revisjon på interskandi-

navisk basis. Svenskene og danskene har holdt på
med revisjonsarbeidet siden 1959 og Norge kom med
på foråret 1960. Formalet er å komme frem til noen-
lunde enslydende regler på konkurranserettens om-
råde i Skandinavia.

Fra den norske komite fikk næringslivet og en del
offentlige myndigheter oversendt et rent foreløpig
utkast til uttalelse i juli i inneværende år.

3.
Bildet av våre konkurransemessige regler er ikke

fullstendig uten at vi også nevner Det Internasjonale
Handelskammers Grunnregler for Reklamepraksis.

Dette er altså ikke bestemmelser som har lovs
kraft slik som konkurranseloven. Det er etiske nor-
mer til veiledning for næringsdrivende. Et hoved-
avsnitt ofres her på forbudet mot villedende reklame.
Et annet avsnitt ofres på regler vedrørende etter-
ligning. Videre er det et forbud mot nedsettende
omtale og et betinget forbud mot direkte sammen-
ligninger.

Som en sum kan vi si at den norske konkurranse-
lov med de supplerende regler jeg har nevnt, sikkert
representerer det strengeste regelsystem i sitt slag
i Europa, muligens med unntagelse av Tyskland.

4.
Ser man på det Europa som kanskje med tid og

stunder blir et markedsfellesskap vil man se at det
i konkurranserettslig henseende er meget uensartet.

Grovt sett kan vi dele Europa i tre deler alt etter
det lovgrunnlag det har på området.

a) De skandinaviske land, inklusive Finland, hører
i denne henseende til den tyske familie. Hva man enn
kan si om tyskerne, så har de på dette område vært
banebrytende, og de hir lansert de vesentlige tanker
som vi i dag bygger vr konkurranserett på. De fikk
allerede i slutten av 90-årene en egen konkurranse-
lov, bygget etter det monster vi kjenner i dag. Det
var også tyskerne som formulerte Generalklausulen
og stillet den opp som lovens hovedbestemmelse.
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Det tyske arbeide ble mer eller mindre kopiert i
de fire nordiske land. Norge var den første som
fikk sin lov i 1922, mens de øvrige fikk sine i løpet
av 30-årene.

Den tyske lov har også dannet forbilde for kon-
kurranselovene i Østerrike og i Schweiz.

b) Den annen hovedgruppe utgjøres av Frankrike
og de land som bygger sine lovverk på Code Civile.

Her har man ikke noen egen konkurranselov, men
en del av de bestemmelser vi har puttet inn i Kon-
kurranseloven ansees hjemlet i mere generelle er-
statningsbestemmelser i Code Civile, slik disse er
blitt fortolket i praksis.

c) Det tredie store rettsområdet er det som repre-
senteres av England og de land som bygger sin rett
på engelsk tankegang.

Heller ikke England har noen egen konkurranse-
lov av den type vi er vant til. Her finnes ingen
generalklausul og intet tilgiftsforbud, men en del
av de øvrige bestemmelser antas hjemlet dels in
Common Law og dels i spredte bestemmelser i Sta-
tute Law.

Innenfor det europeiske fellesskap blir det egent-
lig bare England og Irland som faller under denne
siste gruppe. Utenfor Europa hører imidlertid USA
og store deler av Commonwealth til denne.

5.
Av det jeg har sagt vil det allerede være klart

at avvikelsene på det formelle område er betydelig
innenfor det planlagte Fellesmarkeds land, men også
hva reglenes innhold angår er der stor forskjell.

Fellesmarkedslandene har på sitt program å har-
monisere bestemmelsene på konkurranserettens om-
råde og de som skal gå løs på denne oppgave, får
virkelig litt av en jobb. Der er intet sagt om når
dette arbeide skal påbegynnes og for min del tror
jeg ikke det blir i vår tid. Det er visstnok på det
rene at andre oppgaver skal loses først, slik som
harmonisering av patentlovgivningen, lovgivningen
om varemerker, monstre o. 1.

Selv om vi får et økonomisk fellesskap kommer
derfor differansene på det konkurranserettslige om-
råde til å bestå i lang tid fremover.

Det som umiddelbart interesserer er naturligvis
hvorledes det hele kommer til A fortone seg i praksis
på kortere sikt. Det vi vel med sikkerhet kan regne
med er at utlendingene som stort sett er vant til
friere forhold enn vi har, vil forsøke seg her med
metoder de er vant til hjemmefra.

Det sier seg selv at her er opplegg til mange kolli-
sjoner.

6.
Jeg skal i det følgende belyse dette nærmere ved

å trekke frem eksempler på sales promotion-tiltak
og belyse hvorledes de står konkurranserettslig i de
forskjellige land. Det sier seg selv at gjennomgåelsen
ikke kan bli fullstendig, men det skulle i hvert fall
gi en noenlunde ide om hvor vi står og kanskje også
om tendensen fremover.

For ikke å sprenge tidsrammen begrenser jeg sam-
menligningen til de skandinaviske land pluss Tysk-
land og England.

7.
Det forste typeeksempel jeg skal ta for meg er

tilgiften. Jeg bruker dette eksempel fordi dette er et
tema som det står strid om, og et tema hvor opp-
fatningen synes å være på vandring.

a) Norge har antagelig det strengeste tilgiftsfor-
bud i Europa.

Vår konkurranselovs § 8 begynner slik :
«I detaljhandelen må ikke bys eller gis tilgift
når det skjer under forutsetning av at det blir
kjøpt varer».

Det som forbys er altså gaver som gis under så-
kalt «kjøpetvang». Det typiske eksempel er leketøy
som blir lagt inn i en pakke med såpepulver og
gaver som kan erverves hos produsenten mot inn-
levering av tomemballasje o. 1.

Grunntanken bak denne regel er at varene skal
selges i kraft av sine egne gode egenskaper og ikke
fordi der ytes gaver. Videre har man antatt at til-
gift satt i system må lede til fordyrelse av varene
fordi tilgiften til syvende og sist må innkalkuleres
i prisen på hovedvaren.

Hos oss er tilgiftsforbudet blitt fortolket meget
strengt. Ut fra den motivering som ligger til grunn
for forbudet skulle man tro at rene småting som
ikke kan antas kjøpsmotiverende burde gå klar av
forbudet. Det gjør det imidlertid ikke. Vår forbud
er absolutt og uten reservasjoner, og dette har
undertiden gitt seg utslag i praksis som nærmer seg
det komiske. De som forsvarer denne strenge linje
sier at man ikke kan foreta noen oppdeling uten 6,
komme opp i meget vanskelige avgrensningsspors-
mål med derav folgende usikkerhet.

b) I den danske konkurranselov 12 finner man
også et forbud mot tilgift som er bygget opp etter
samme prinsipp som vårt, men med den unntagelse
at forbudet ikke gjelder hvor tilgiften er av ganske
ubetydelig verdi».

Danskene har her altså en klar avgrensning nedad
overfor de ytelser som ikke kan antas å virke kjøps-
motiverende.

Den danske praksis viser at forbudet får et bety-
delig mindre nedslagsfelt enn forbudet man har her
i Norge.

Jeg nevner som eksempel at en gratis lotterisjanse
her i Norge anses som tilgift når man må kjøpe
varer for å være med i utlodningen. Dette meget
praktiske tilfelle ligger klart utenfor det danske
forbud.

For tiden pågår det en sterk diskusjon om til-
giftsbestemmelsen i Danmark og det er ting som
tyder på at man der vil skjerpe regelen noe henimot
det vi har.

e) Også i Sverige har man et tilgiftsforbud på en
måte. Når jeg sier ph en måte» er det fordi for-
budet i dag praktisk er en død bokstav.

Forbudet er i prinsipp bygget opp som vårt, men
med den meget vesentlige innskrenkning at forbudet
bare gjelder «där förfarandet innebär utnytjande av
almenhetens godtrogenhet».

Hva denne klausul innebærer har visst aldri noen
hatt riktig klart for seg, aller minst svenskene selv.

Av motivene til den svenske lov synes å fremgå
at man har siktet på bare å ramme de virkelig grove
tilfeller, men uklarheten omkring den nevnte klau-
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sul har gjort at bestemmelsen praktisk talt aldri
anvendes.

d) I Tyskland finnes tilgiftsforbudet ikke i den
egentlige konkurranselov, men i en egen Zugaben-
verordnung».

I enkelte henseender som jeg ikke kommer inn på
her, rekker det tyske forbud lenger enn vårt, men
når det gjelder spørsmålet om hva som kan være til-
gift finner vi den samme avgrensning som i Dan-
mark for gjenstander av liten verdi og dertil et par
meget viktige unntagelser i tillegg.

En unntagelse gjelder for tilgift som består i
varer av samme art som hovedytelsen, eksempelvis
når den som kjøper seks bokser tomatpuré får den
syvende attpå. Dette tilfelle, som populært går under
navnet Tretten på dusinet», må anses forbudt etter
vår lov, og det samme er tilfellet for Danmarks ved-
kommende, men ikke i Sverige.

Den tyske lov har også en unntagelse for gjen-
stander som kan anses som tilbehør til hovedytel-
sen. Selv om vår lov er uten reservasjoner er det
en av de få avgrensninger man innfortolker i vårt
forbud.

I England finnes der ikke tilgiftsforbud av den
type som vi her har vært inne på, og det samme
gjelder for USA.

Taler man med engelske og amerikanske forret-
nings- og reklamefolk om disse ting kan man trygt
si at en majoritet overhodet ikke begriper tanke-
gangen bak tilgiftsforbud og de synes selv at deres
„gift-schemes» er fortrinnelig tiltak.

Vi må altså konstatere at store kulturnasjoner til-
synelatende eksisterer, og eksisterer bra, uten til-
giftsforbud. Det er da man begynner å lure på om
våre egne resonnement er så selvinnlysende som
mange vil ha det til.

Det har falt i min lodd gang etter gang, og stadig
hyppigere, i den senere tid å få forespørsler fra ut-
lendinger om tilgiftstiltak, og jeg må tålmodig for-
klare dem at vi her ph berget ser strengere på det
enn andre. Som regel ender det med at de går hode-
rystende bort.

Det må dog i rettferdighetens navn sies at de inn-
vendinger som kan reises mot bruk av tilgift ikke
er helt ukjent i England og USA. Det har fra tid
til annen reist seg roster mot overdreven bruk av
tilgift, men selv disse roster tror jeg ikke noensinne
kunne tenke seg et forbud av det omfang vi har.

Man må således ha aldeles klart for seg at til-
giftsopplegg inngår som en naturlig og integrerende
del av salgsoppleggene i de rekke land og vi kom-
mer ganske sikkert til å føle trykket av dette etter-
hvert.

Spørsmålet blir hva vi så skal gjøre. Det hører til
de bestemmelser som i og med beskrivelsen i loven
gir en skarp avgrensning for dets anvendelse, og
teknisk sett skulle det ikke være vanskelig å hånd-
heve det overfor utlendingene, selv om trykket skulle
bli stort.

En annen sak er om dette er i vår interesse. Fra
et fellesmarkeds-synspunkt skulle det riktige være
å komme frem til rettsenhet mellom de berørte land
på så mange områder som mulig. Siden vi har den
strengere lovregulering vil en utjevning innebære at
vi lempet på våre regler. Spørsmålet er blitt aktuelt

i forbindelse med den nu pågående lovrevisjon, hvor
svenskene helst vil oppheve det skarve tilgiftsforbud
de har, og danskene kanskje vil skjerpe sitt.

Den norske lovkomite har fremlagt et foreløpig
utkast til lov i juli i år og her foreslås visse begrens-
ninger i tilgiftsforbudet, idet man foreslår at for-
budet ikke skal gjelde for tilgift som består av-

samme art som hovedytelsen, dvs. «Tretten på dusi-
net», og heller ikke for gjenstander som «må anses
som tilbehør til hovedytelsen eller på annen måte
har rimelig sammenheng med den».

I praksis til dette innebære en vesentlig innskrenk-
ning av forbudet.

Av kommentarene HI lovutkastet fremgår det at
det er fraksjoner i komiteen som ønsker ytterligere
innskrenkninger, eventuelt hel opphevelse av til-
giftsforbudet.

Innen næringslivet synes det å være noe nær en-
stemmig i oppfatningen at tilgiftsforbudet i prinsipp
bør opprettholdes, og (let synes å være majoritet for
å beholde det i den strenge form vi har i dag.

Hvis de som representerer denne oppfatning får
sin vilje, vil vi altså også i fremtiden ha tilgifts-
bestemmelser som er strengere enn i de øvrige land,
med de konsekvenser det har.

8.
Jeg skal dermed gå over til typetilfelle nr. 2,

nemlig sammenlignende reklame.
Når jeg har valgt dette som tilfelle nr. 2 er det

fordi vi, i motsetning til hva der gjelder for tilgif-
ten, helt mangler klare bestemmelser i loven. Dette
gjelder ikke bare vårt land, men også de land som
det er naturlig å sammenligne oss med.

Når jeg taler om sammenlignende reklame er det
den såkalte kritiserende sammenligning» jeg tenker
på, altså de tilfeller hvor en annonsør trekker sam-
menligning mellom sire egne produkter og konkur-
rentenes, med det formål å fremheve den egne vare
på den annens bekostning.

Vi taler gjerne om direkte sammenligninger som
motsetning til generelle sammenligninger.

Direkte er sammenligningen når annonsøren i
reklamen trekker sammenligning med navngitte kon-
kurrenter eller produkter, eller om de ikke er navn-
gitt, at de er angitt på en slik måte at en kyndi
leser lett kan identifisere dem.

Mot setningen er altså den generelle sammenlig-
ning hvor sammenligningen er foretatt på en så
generell basis at noen bestemt konkurrent eller grup-
pe av konkurrenter ikke kan identifiseres. Til de
generelle sammenligninger hører de tilfeller hvor
man sammenligner en alminnelig varetype med en
annen, eller f. eks. er fabrikasjonsmetode med
annen.

Det sier seg selv at det ofte er ønskelig å foreta
sammenligninger i reklamen fordi man da på en
effektiv måte kan illustrere sin egen vares fortrinn.
Dette kommer særlig frem hvor det presenteres nye
varetyper på markedet med egenskaper som avviker
vesentlig fra de gjengse. Man kan eksempelvis tenke
seg situasjonen da nylon kom på markedet ved
siden av de da kjente stoffer.

Mot sammenligninger i reklamen blir det anført
at de nesten alltid innebærer et stenk av nedsettende
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omtale av den det sammenlignes med. Dette ligger
i sakens natur når formålet er å fremheve sine egne
varer.

Ut fra disse betraktninger er man i de fleste land
kommet til den konklusjon at den direkte sammen-
ligning i prinsippet bør være forbudt, mens den
generelle i prinsipp bør være tillatt.

Der finnes ikke lovregler på dette område i noe
land, men i Det Internasjonale Handelskammers
Grunnregler, som er akseptert av organisasjonene
innenfor praktisk talt alle de land som berøres av
Fellesmarkedet, finner vi følgende regler :

«Direkte sammenligning med en konkurrerende
merkevare eller et bestemt firma eller tjeneste
må unngås».

På denne bakgrunn kan man så kaste et blikk på
praksis og da møter en et ytterst uklart bilde.

Jeg tror ikke noen i dag kan si hvor grensen går
mellom det tillatte og det ikke tillatte på området.

a) I Norge finnes det ikke rettspraksis om disse
tilfeller, men en viss veiledning kan man få i ut-
talelsene fra de responderende utvalg.

Generelt tror jeg vi kan si at utvalgene har gått
nokså langt i retning av å kjenne sammenligningens
i strid med god forretningsskikk. Det er alminnelig
antatt at grovere tilfeller av direkte sammenlignin-
ger må kunne rammes med Generalklausulen.

b) Ser vi så på våre naboland finner vi et noen-
lunde tilsvarende bilde. I Danmark synes oppf at-
ningen å være noenlunde parallell med vår.

I Sverige muligens mere liberal. Det er ting som
tyder på at man i Sverige vil gå langt i retning av
h. akseptere også en direkte sammenligning, så lenge
den ikke er misvisende i sitt innhold, eller unøytral
i sin form.

c) I Tyskland vil man finne den samme prinsipielle
oppfatning som hos oss, idet den såkalte ,<Vergleich-
ende Werbung», dvs. den direkte sammenligning an-
tas utilstedelig, og i en del tilfeller kan rammes med
Generalklausulen. På den annen side anses den gene-
relle sammenligning den såkalte «Systemvergleich»
som prinsipielt tillatt.

I Tyskland har man en relativt rikholdig retts-
praksis på området, som synes å trekke grensene
noenlunde etter de linjer vi hevder her i Norge. På
grunn av de mange dommer må det antagelig sies
at situasjonen er noe mer avklaret i Tyskland enn
her, men heller ikke dernede kan man trekke gren-
sene med sikkerhet.

d) I England synes den prinsipielle innstilling
være den samme som hos oss, Å bruke direkte sam-
menligning kalles gjerne to use the knocking copy».
Engelskmennene har ingen spesiell lovregel som
dekker tilfellet og har som kjent heller ingen gene-
ralklausul å falle tilbake på. Reguleringen av for-
holdet skjer utelukkende via de etiske regler, her-
under Grunnregler for Reklamepraksis.

Den praksis som kommer til syne på denne basis
er minst like streng som den vi hevder hos oss. Om
der skulle være noen differanse måtte det være at
engelskmennene følger en ennu strengere linje enn vi.

Av det jeg her har sagt vil det fremgå at den
prinsipielle oppfatning i de forskjellige land antage-
lig er noenlunde sammenfallende, men at det kan
dreie seg om en de nyanser i praksis.

På dette felt skulle vi altså ikke behove å vente
så store overraskelser når det gjelder utlendingenes
opptreden på vårt marked.

Imidlertid er det et men og et meget vesentlig
men:

Vi har ingen klar lovregel å falle tilbake på. Vi
har ikke det samme rekkverk å støtte oss til som
når det gjelder tilgiftsbestemmelsene.

Det ville være meget menneskelig om noen for-
søker å utnytte den uklarhet som hersker på områ-
det. Jeg kan f. eks. meget vel tenke meg at en indu-
stri som vil slå seg inn på det skandinaviske marked
med kaldt blod vil benytte en mere eller mindre
direkte sammenligning, i all fall i et kortere tidsrom.
De vil vite at de kan få en uttalelse imot seg i et av
de responderende utvalg, men hvis han ikke er for
hårsår kan han godt tåle det. Han vil videre vite at
om han skal rammes rettslig må det skje via Gene-
ralklausulen og at det er ytterst tvilsomt om en
klage vil nå frem denne vei. Under enhver omsten-
dighet vil han vite at det tar lang tid.

Agressive næringsdrivende av denne typen finnes
i alle land og de er farlige hvis de er store. Sett
fra norske produsenters synspunkt kan det være
likefrem livsfarlig om en av de fremmede giganter
med sin økonomiske makt utnytter ubluheten ph
området.

Det tilfelle jeg her har nevnt er illustrerende for
situasjonen på flere omrhder. Jeg nevner i fleng
slike foreteelser som premiekonkurranser, som jeg
forøvrig kommer tilbake til, og lokkevaresalg.

Uklarheter på området legger oss altså mere eller
mindre åpne for overraskelsesangrep.

Dertil kommer at vi neppe har noen sjanse til, om
vi skulle ønske det, å holde ph en viss strengere linje.
Vi mangler det bolverk som en skarpt tilskåret lov-
regel er (jfr. tilgiftsforbudet), og praksis hos oss
kommer, under det alminnelige trykk utenfra til å
følge med bevegelsene ute.

Nu kan man spørre seg om det ikke er mulig å
lage klare regler på dette omrhdet. Personlig tror
jeg det er meget vanskelig, bl. a. fordi oppfatningen
er på vandring. Den sittende konkurranselovkomite
har drøftet spørsmålet, men av det som foreløpig
er offentliggjort synes det som om komiteen mener
det er vanskelig h foreslå noen regler på det nu-
værende tidspunkt.

9.

Jeg skal så gå over til et nytt typetilfelle som
også i høy grad har aktualitetens skjær over seg,
og det er bruken av premiekonkurranser og gave-
utlodninger i salgsfremmende øyemed.

Jeg har tatt dette med dels fordi det vel er en
anerkjent ting at premiekonkurranser, anvendt på
den riktige måten, er et særdeles effektivt middel i
konkurransekampen, og dels fordi vi igjen er på et
område hvor uenigheten er stor. Her griper ikke
bare de konkurranserettslige regler inn, men også
de enkelte staters lotterilovgivning.

Spørsmålet om premiekonkurranser og deres be-
rettigelse i salgs- og reklamearbeidet har vært gjen-
stand for livlig diskusjon i mange land, vårt eget
ikke unntatt.
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Konkurranser av den type jeg her taler om er til-
tak hvor premier, og til dels ganske store sådanne
fordeles etter loddtrekning eller etter vurdering av
prestasjon, som regel uten noen som helst annen
innsats fra deltagerens side enn at de sender inn
sitt navn og sin adresse. Undertiden forlanges det at
de skal løse enkle oppgaver.

a) Tilfellene er i nær slekt med det vi kaller «lot-
teri», og de egentlige lotterier reguleres hos oss
gjennom en egen Lotterilov av 1939. For at et til-
tak skal være lotteri og dermed undergitt den strenge
offentlige regulering som disse er gjenstand for,
kreves det imidlertid at deltagerne betaler for å
være med. Dette kommer ikke på tale for de vanlige
gaveutlodninger og premiekonkurranser i reklame-
øyemed og følgelig faller disse utenfor Lotterilovens
ramme.

Andre spesielle lovregler som berører forholdet
har vi heller ikke. I den utstrekning anvendelsen av -

premiekonkurranser i reklameøyemed ansees forkas-
telig, kan teoretisk sett Generalklausulen komme til
anvendelse.

Diskusjonen om disse ting tok for alvor fart, i
1954-55 etter at Industriforbundets Konkurranse-
utvalg hadde behandlet en del tilfeller og uttalt seg
prinsipielt mot bruk av premiekonkurranser i det
hele.

Som folge av denne diskusjon ble det i 1957 satt
ned et utvalg bestående av representanter for Norges
Handelsstands Forbund, Norges Industriforbund og
Norges Salgs- og Reklame-Forbund. I den uttalelse
som komiteen avga heter det generelt «at man i sin
alminnelighet må anse bruken av premiekonkurran-
se i salgs- og reklamearbeidet som en uheldig fore-
teelse». Komiteen tok dog en del reservasjoner
sa at den var fullt oppmerksom på at ikke alle til-
feller kunne skjæres over en kam».

I vurderingen har man nokså skarpt skillet mellom
premiekonkurranser som settes igang av produsenter
til fordel for forhandlerne og deres betjening på
den ene siden og de såkalte publikumskonkurranser
på den annen.

Forhandlerkonkurransen er gjerne lagt opp slik
at premiene går til den eller de som fremmer salget
av produsentens varer mest mulig. De er hos oss
uten unntagelse blitt skarpt fordømt.

Dette skjer dels ut fra synspunktet -Lindue influ-
ence» og dels fordi disse tiltak undertiden kan ha
et moment av bestikkelse over seg, nemlig hvor be-
tjeningen engasjeres uten prinsipalens vitende. Hos
oss er det antatt at de i mangel av særbestemmelse
rammes av Generalklausulen.

Når det gjelder publikumskonkurransene, altså de
hvor det alminnelige kjøpende publikum innbys til å
delta, er situasjonen en annen og mere uklar. Det
er tydelig at handelen og industrien ikke liker dem.,
men skal man dømme etter uttalelsene fra de respon-
derende utvalg vil de ikke kunne rammes med Gene-
ralklausulen, men i hoyden med en moralsk fordøm-
melse. I visse tilfeller har man sett de har gått helt
fri for påtale, men det horer til unntagelsene.

b) I Danmark har man en lotterilovgivning som
omtrent svarer til vår. Vi finner her den samme
reaksjon mot forhandlerkonkurransene. Ph den annen
side har man inntil fornylig ikke hatt de samme

betenkeligheter over for bruk av publikums-premie-
konkurranser som vi har hatt her. Følgen er som
mange vil vite at publikumstiltakene har florert
Danmark som vel få andre steder.

Det er imidlertid kommet en reaksjon og disku-
sjonen om et forbud mot premiekonkurranser inntar
en fremskutt plass i arbeidet med revisjonen av den
danske konkurranselov. Fra den danske komites side
er det sagt at et slat forbud nærmest er blitt et
politisk krav i Danmark og at det er på tale å inn-
fore en særlov med forbud mot premiekonkurranser,
hvis det trekker ut med revisjonen av konkurranse-
loven.

c) I Tyskland har man ikke noen lotterilovgivning
av samme art som i Skandinavia, og man har derfor

prinsipp relativt fritt spillerom for premiekonkur-
ranser i reklameøyemed. En annen sak er at kon-
kurransene er undergitt særskilt beskatning som
gjør dem mindre tiltrekkende.

Det har ikke manglet på kritikk mot premiekon-
kurransene Tyskland heller, men kritikken synes
noe mere differensiert enn den har vært her i landet.
Således trekker man i Tyskland en skillelinje mellom
de tilfeller hvor premiene fordeles etter vurdering
av en viss innsats og de tilfeller hvor det foretas
loddtrekning. De siste tilfellene blir regelmessig
kjent stridende mot god forretningsskikk og det
foreligger en del dormer hvor premiekonkurranser
også er ansett stridende mot Generalklausulen.

d) Kommer man deretter til Sverige er opplegget
et helt annet. I motsetning til norsk og dansk, og
forsåvidt tysk lotterilovgivning, begrenses svensk
lotterilovgivning seg ikke til de tilfeller hvor det
gjøres innskudd, men den regulerer alle tilfeller hvor
fordeling av gaver sk ier ved loddtrekning eller andre
metoder hvor utfallet beror på slump. Tilsvarende
finner man i den engelske lotterilovgivning.

Det er klart at utgangspunktet i disse land blir
et annet og man skulle tro at premiekonkurranser i
reklameøyemed måtte få en mindre anvendelse. I og
med at man ikke kan falle tilbake på loddtrekning
må premiene fordeles etter en individuell vurdering,
og ved første øyekast synes dette nærmest ugjennom-
forbart, når man f. eks. får inn 50 000 svar.

domme etter det som daglig foregår både i
Sverige og England synes ikke lotterilovgivningen
egentlig å være noe hinder. Riktignok blir alle pre-
miekonkurranser organisert på en slik måte at det
i hvert fall i formen skjer en individuell vurdering
av prestasjon, men ved forskjellige eliminasjons-
metoder blir iallfall den første grovsortering relativt
enkel.

Hverken i England eller i Sverige nærer man de
betenkeligheter som vi og danskene har gjort gjel-
dende overfor premiekonkurranser. I Sverige har
spørsmålet blitt forelagt Näringslivets Opinions-
nämnd i en nokså prinsipiell form. Opinionsnämnd
tok det motsatte utgangpunkt av hva organisasjo-
nene gjorde her i Norge. Svenskene mente at premie-
konkurransene i prinsipp måtte godtas som salgs-
fremmende tiltak i dee utstrekning de ikke ble ram-
met av lotterilovgivningen. Man stillet et eneste
krav og det var at man ved opplegget og gjennom-
føringen utviste særlig varsomhet slik at publikum
ikke ble villedet.
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Ser vi tilbake på det jeg har sagt om premiekon-
kurransene vil det sees at dette også er et tilfelle
hvor vi i Norge hevder strengere regler enn i de
fleste andre land.

Etterhvert som trykket øker utenfra kommer vi
også her i en forsvarsposisjon hvis vi skal forsøke
å holde fast ved den oppfatning som hittil har vært
gjeldende. Det ville være mer enn underlig om f. eks.
engelske firmaer som er vant til å bruke premie-
konkurransene i sitt hjemland, ikke ville prøve det
samme her.

Situasjonen for vårt vedkommende blir her om-
trent den samme når det gjelder tilfellene med sam-
menlignende reklame : Vi har ikke spesifikke lov-
regler å falle tilbake på. Vi kan fordømme tilfellene
på moralsk basis og i rene unntagelsestilfeller an-
vende Generalklausulen. For de agressive og mindre
nøyeregnende vil dette sikkert ikke være noen hin-
dring og vi kan ikke utelukke muligheten av at en-
kelte utlendinger slår seg inn på det norske marked
mens de norske firmaer av loyalitet lar være å bruke
tilsvarende midler.

Det reiser seg her samme spørsmål som når det
gjelder den sammenlignende reklame. Er det ikke
mulig å skape klare lovregler?

Her må svaret bli jo! Man kan helt enkelt forby
slike konkurranser, slik danskene tenker å gjøre,
eller man kan sette et visst maksimum på de premi-
er som tillates anvendt.

Her i Norge er meningene så delte at det vel
neppe kommer på tale å innføre så kategoriske regler.

Av det som er offentliggjort fra Konkurranselov-
komiteen sees det at man har vært inne på h gi et
forbud mot de såkalte forhandlerkonkurranser, mens
det synes å være liten stemning for å forby de åpne
publikumskonkurranser.

Dette er imidlertid ikke det siste ord i saken
det siste nye er at Justisdepartementet etter all
sannsynlighet kommer med et forslag om å endre
vår lotterilovgivning i retning av den svenske, slik
at Lotterilovens reguleringer ikke bare skal gjelde
de tilfeller hvor det betales innskudd men alle til-
feller hvor fordeling av gaver skjer ved loddtrek-
ning. Skjer dette kommer vi på dette område på
linje med engelskmennene og svenskene, men pro-
blemene vis a vis de inntrengede utlendinger er ikke
løst for det. Både svenskene og engelskmennene kan
det spillet hjemmefra.

10.
De type-tilfeller jeg hittil har vært inne ph er

vel kanskje de hvor motsetningene er størst, men
det finnes en rekke andre som står i noenlunde
samme stilling.

Man må imidlertid ikke generalisere ut fra disse
tilfeller, for på andre og like viktige områder har
man pekt på nokså sammenfallende regler og sam-
menfallende praksis.

a) Jeg nevner som eksempel en så viktig ting
som plagiat og etterligning av utstyr, reklame osv.

Tiden tillater ikke å gå i dybden av dette spors-
mål, men vi kan uten videre konstatere at der i alle
land er en dypt forankret opinion mot etterligning
som tar sikte på å utnytte frukten av annens arbeide.
I en rekke tilfeller ville slike handlinger rammes av

de enkelte lands patentlovgivning og åndsverklov-
givning. Hos oss og i Danmark og Tyskland vil en
rekke tilfeller dessuten rammes av Generalklausulen.

I Sverige har man ingen Generalklausul, men der
kompenseres dette ved den oppfatning som er kom-
met til syne i Näringslivets Opinionsnämnds avgjø-
relser.

I England har man isom kjent heller ingen Gene-
ralklausul, men der bygger man reaksjonen på det
eldgamle Common Law — rettsinstitutt «passing off».
Regelen innebærer at en person ikke må la sine va-
rer eller tjenester pass off» som vare eller tjeneste
fra en annen. Noe forenklet kan man si at regelen
innebærer at man ikke må innrette seg slik at en
vare eller tjeneste blir forvekslet med varer eller
tjenester fra en annen. En etterligning som leder
til forveksling kan således i en rekke tilfeller ram-
mes av passing off»-regelen.

b) En enda klarere og mere sammenfallende opi-
nion finner man når man kommer til den helt grunn-
leggende regel, nemlig forbudet mot villedende opp-
lysninger i reklame og salg. Her står alle land på
samme linje. Alle har strenge regler og håndhever
dem rigorøst. Om man skal tale om noen tendens
på dette området måtte det være en alminnelig
bevegelse i retning av å skjerpe kravene.

I Norge finner vi regelen i vår någjeldende Kon-
kurranselovs § 2. Omtrent likelydende regler finnes
i den svenske og danske konkurranselov og i en litt
annen form i den tyske konkurranselov. i England
som altså ikke har noen egentlig konkurranselov
finner vi hovedbestemmelsen på området i The
Merchandise Marks Act». I henhold til denne lov er
det forbudt ,To apply a false or misleading trade
discription». ,‹Trade discription» er definert som
,any discription, statement or other indication, di-
rect or indirect. Å dømme etter engelsk praksis
synes denne bestemmelse å bli fortolket minst like
strengt som våre hjemlige forbud mot villedende
reklame.

11
Selv om det altså er viktige omrader hvor det

synes å være samstemmighet både med hensyn til
oppfatning og lovgivning, er det isom nevnt andre
hvor differansene er store nok. På en rekke omrh-
der er det differanser og differansene går mere eller
mindre klart i retning av at utlendingene har en
mere liberal lovgivning og mere liberal praksis enn
vi.

Det reiser seg her et par interessante spørsmål.

1. Hva kan vi gjøre for å verge vår oppfatning

2. Hva er en sannsynlig utvikling på langt sikt ?
Det første spørsmål bor antagelig sees i lys av

svaret på det annet og vi skal derfor se på det siste
først.

12.
Når det gjelder utviklingen på langt sikt må vi

forsøke å finne frem til noen av de krefter som vir-
ker på utviklingen på dette område.

Det vi her med en gang kan slå på er en tendens
til utjevning, likeartede regler og felles praksis ph
flest mulige områder mellom landene.
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Både i konvensjonen vedrørende EFTA og i Roma-
traktaten er det et uttalt program, men dette er
bare videreføring av en utvikling som har vært
igang i lang tid.

Innenfor Skandinavia får vi likelydende lovgivning
på stadig flere områder. Allerede Kjøpsloven av
1907 var frukten av et internordisk samarbeide, og
bare fra de aller siste år kan vi peke på felles vare-
merkelov, felles fotografilov og felles åndsverklov.
Det pågår for tiden arbeide med en felles patentlov
og endog om en felles patentinstitusjon. Som allerede
nevnt er også Konkurranseloven under revisjon med
sikte på å skaffe størst mulig rettsenhet på det om-
råde vi behandler.

Om vi oppnår medlemskap i Fellesmarkedet kom-
mer vi med i et felles lovgivningssamarbeide av me-
get storre målestokk, og et av programpunktene er
å normalisere Konkurranselovgivning innenfor de
deltagende land.

Det sier seg selv at dette ikke kan gjøres over
natten. Hvor man opererer med såvidt forskjellige
rettssystemer som Tyskland/Skandinavia på den ene
side, Frankrike/Italien på den annen og England på
den tredje, sier det seg selv at det må være meget
langt frem.

En vakker dag kommer man vel til en noenlunde
ensartet lovtekst, men det er dermed ikke sagt at
praksis kommer til å falle sammen. Det er vel ikke
til å unngå at man også i fremtiden må operere med
såvidt diffuse begreper som god forretningsskikk»,
«utilbørlig» og lignende, men det er ikke sannsynlig
at disse begreper blir undergitt de samme fortolk-
flinger i de forskjellige land. Jeg tror derfor man
ganske rolig kan regne med at der vil gå meget
lang tid, sannsynligvis mange generasjoner, før det
oppstår noe som ligner enhet på det område vi
snakker om.

13.
Vi skal imidlertid være oppmerksom på at det

ikke bare er lovgivernes bevisste bestrebelser i ret-
ning av nivellering som her virker på utviklingen.
Konkurranselovgivningen er en del av den lovgiv-
ning som regulerer det næringsmessige og økono-
miske samkvem, og jeg tror ganske rolig vi kan gå
ut fra at vi stadig blir påvirket i vår oppfatning av
dem som vi har vårt vesentlig økonomiske samkvem
med, og dette kommer til å bli mere markant når
forholdene blir friere.

Kaster vi et blikk på vår utenrikshandel, stemmer
det vel så omtrent at nesten 50% av denne har vi
med England, Vest-Tyskland og Sverige. Det må
derfor være naturlig å regne med at oppfatningen
i disse land i særlig grad kan komme til å påvirke
oppfatningen i vårt eget.

Slik påvirkning er selvsagt ikke noen enveis-tra-
fikk, men det er vel sannsynlig at de store og kraf-
tige her som ellers i livet kommer til å ha den over-
veiende innflytelse.

Hvis vi ikke treffer spesielle tiltak, men lar ut-
viklingen gå sin gang, tror jeg de krefter jeg her
har pekt på i tidens fylde vil lede til at vi befinner
oss mer eller mindre på linje med de øvrige, hvilket
igjen må innebære at vi lemper på noen av de reg-
ler og oppfatninger hvor vi har en strengere linje
enn de andre.

14.
Dette leder meg over til det som jeg i sted kalte

spørsmål 1, nemlig hva vi kan gjøre for å bevare
den tilstand vi har.

Jeg har pekt på at bl. a. når det gjelder tilgift
og premiekonkurranser hevder vi en strengere linje
enn de fleste andre. Jeg har videre pekt på at for
tilgiftens vedkommende har vi en klart avgrenset
forbudsbestemmelse, som, hvis den bare blir hånd-
hevet, vil kunne verge det norske marked mot slike
tiltak, selv om pågargen fra utlandet blir sterk.

Jeg sa hvis den blir håndhevet.
Her er vi ved et viktig punkt. Man skal jo ikke

bare ha klare bestemmelser, men de må også hånd-
heves og her skorter det nok en del hos oss og for
øvrig hos de fleste andre.

Konkurransesakene er hos oss henvist til avgjorel-
se enten i de responderende utvalg eller de ordinære
domstoler.

Utvalgene har den fordel at de arbeider raskt,
men de kan ikke sette makt bak sine ord ph samme
måte som domstolene kan.

Om en næringsdrivende velger å neglisjere en ut-
talelse fra utvalgene kan organisasjonene ikke ram-
me ham annet enn på det rent organisasjonsmessige
plan.

Går man til domstolene kan man vel sette makt
bak den avgjørelse man får, men det er bare det at
det tar så lang tid før man får den.

Teoretisk sett kan man hurtig få en foreløpig
avgjørelse gjennom såkalt «midlertidig forføyning>'.
Retten krever her nesten alltid en sikkerhet fra den
som krever den midlertidige forføyning, og den sik-
kerhet som skal stilles er som regel så kjempemessig
at tiltaket forbyr seg selv.

Den som blir saksolit i en konkurransesak kan
derfor regne med at han i ro og mak kan avvikle
det tiltak som er angrepet, men han må da være
villig til å ta den straff eller den erstatning han
måtte bli idømt.

Det har vært lagt meget tankearbeide i å finne
frem til en mer effektiv og rask fremgangsmåte enn
den ordinære domstolsbehandling, men innenfor ram-
men av vårt sedvanlige prosessystem synes dette
meget vanskelig og v:1 er her i samme båt som de
aller fleste andre land.

En unntagelse gjelder for visse saker i England,
nemlig villedende reklame, og som påtales i henhold
til «The Merchandise Marcks Act» som jeg allerede
har nevnt.

Overtredelse av denne lov påtales av en særlig
institusjon innenfor «Board of Trade». Sakene be-
handles rask og summarisk av «The Magistrates
Court». En statistikk fra 1957 viser at «Board of
Trade» i det året reiste 23 saker som alle, med en
unntagelse, resulterte i fellende dom og bøter for
synderne, i et enkelt tilfelle hele 1 000 L pluss saks-
omkostninger 200,— Kunne man finne frem til
lignende metoder til råndhevelsen av Konkurranse-
loven i vårt land ville sikkert meget være vunnet.

Håndhevelsen er vildig nok, men utgangspunktet
er og blir om man har regler som er så klare at ikke
de skaper tvil eller smutthuller. På viktige områder,
slik som med den sammenlignende reklame og pre-

Forts. s.8.
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I forrige nr. av ,Sosialokono-
men» tok sivilingeniør Per H.
Engelstad for seg spørsmålet om
det er behov for sosialøkonomi
og sosialøkonomer i næringslivet.
Oppmerksomheten ble først og
fremst rettet mot behovet for slik
spesifikk økonomisk innsikt og
innsats som forutsetningsvis ytes
av folk med økonomisk utdannel-
se. Jeg skal her ta for meg spors-
mälet om næringslivets behov for
økonomisk innsikt fra en litt an-
nen kant: nemlig ingeniørens be-
for for økonomiske kunnskaper og
opplæring i økonomi.

For økonomer i næringslivet har
dette lenge vært et fenomen av
adskillig interesse. De har vært
opptatt av samarbeidet med inge-
niørene i sine bedrifter — for den
saks skyld også etater — og fra
tid til annen stilt spørsmål om
hvordan en skulle kunne oppnå
bedre forsthelse hos teknisk utdan-
nede kolleger, både for økonomi-
ske problemer og for økonomiske
analysemetoder og resonnementer.

Ingeniørene selv synes også å
være opptatt av spørsmålet. Den
stadig pågående debatt ingeniore-
ne seg imellom gir et sterkt inn-
trykk av at de selv føler forhol-
det mellom sine spesifikke kvali-
fikasjoner og de arbeidsoppgaver
de stilles overfor som et problem.
Og i dette problem kommer inge-
niørenes kunnskaper i økonomi og
deres befatning med økonomiske
problemstillinger og beslutninger
i høy grad inn i bildet.

I denne forbindelse hører det
hjemme å nevne at ingeniørenes
egen organisasjon, NIF, i de se-

nere år har engasjert seg stadig
sterkere i tilrettelegging av studie-
arbeid, opplæring og utdanning
gjennom et program hvor etter-
utdanningstiltak som omfatter og-
så økonomiske fagområder står
blant de mest sentrale.

Min egen befatning med spørs-
målet kommer dels inn på dette
punkt, som medansvarlig for opp-
legg og gjennomføring av slike
etterutdanningstiltak. Dels knyt-
ter den seg til oppgaven jeg har
hatt i den obligatoriske, men høyst
beskjedne, undervisning i økonomi
som alle studenter ved N.T.H. må
gå gjennom.

Med utgangspunkt i den måten
ingeniørens økonomiproblem er
kommet til uttrykk på, kan det
være grunn til â spørre om det er
noe som gjør forholdet ingeniøren:
økonomi til noe særegent, eller om
dette bare er et eksempel på en
mer generell problematikk, der vi
bare ikke er blitt like oppmerk-
somme på de øvrige sider.

Kan det f. eks. tenkes at forhol-
det økonomen :teknikk egentlig er
like problematisk, men at vi øko-
nomer har vært sløvere enn inge-
niørene når det gjelder h erkjenne
problemet ? Eller sett fra en litt
annen kant: kan det tenkes at
andre faggrupper enn ingeniørene
egentlig har et like problematisk
forhold til økonomien (jeg tenker
her ikke på den private sådanne),
slik at ingeniørene heller ikke
denne henseende står i noen sær-
stilling, bortsett fra at de har
gjort seg saken mer bevisst.

Selv tror jeg at svarene på beg-
ge disse spørsmål	 med en hel

rekke reservasjoner og kvalifise-
rende betraktninger som jeg skal
hoppe bukk over — stort sett må
bli nei. Dette henger etter min
oppfatning sammen både med
strukturen i vårt utdannelsessy-
stem og med yrkesrollen for inge-
niører, slik den er utformet hos
oss.

Gjennom den almendannende
skole, som er grunnlaget for all
videregående akademisk spesialut-
dannelse, gis det en viss innføring

humanistiske og matematisk-
naturvitenskapelige fag — for å
holde oss til en grov-inndeling.
Den felles bakgrunn som alle med
slik almenutdannelse erverver seg
er selvfølgelig hverken særlig vidt

eller dyptgå',ende, men jeg tror
den er tilstrekkelig til at artiane-
re flest har en viss fornemmelse
av hva filologer, historikere, bio-
loger og realister — her iberegnet
ingeniører — driver med. Men
fremfor alt, vet de ut fra sin ut-
dannelsesmessige bakgrunn at det
her dreier seg om områder hvor
det kreves en virkelig faglig kom-
petanse for ci kunne være utover.

Med samfunnsfag — og mer
spesielt økonomi — stiller det seg
nokså mye annerledes. Gjennom
skolen får man lite eller ingenting
som gir innsikt på dette området
sammenlignet med den orientering
artianere flest har når det gjelder
andre kunnskapsmessige hovedom-
råder.

Økonomene kan da sies å ha,
den fordel fremfor f. eks. ingeni-
ørene at de har skaffet seg en
spesialutdannelse som bidrar til å
fylle ut det som var den mest
åpenbare lakune i deres utdannel-
se forøvrig, mens lakunen hos an-
dre forblir mer åpen. Dette må
ikke tolkes derhen at økonomene
står uten behov for å vite mer
om hva andre faggrupper driver
med, men heller sees som en an-
tydning om at økonomer kanskje
ikke er fullt så forutsetningsløse
vis à vis andre fagområder, som
disse områders disipler synes å
være vis à vis økonomi.

Det her berørte trekk ved vår
utdannelsesbakgrunn kan således
kanskje være en del av årsaken
til at økonomens forhold til inge-
niørfag virker mindre problemat-
isk enn forholdet ingeniøren:øko-
nomi. Men dette trekk ved almen-
dannelsen utpeker ikke i og for
seg nettopp ingeniøren som den av

H. J. A. KREY BERG:

INGENIØREN OG (MUNI

På grunnlag av diskusjonsinnledning i Sosialøkonomisk Samfunn
4. desember 1962 har Kreyberg utarbeidet følgende artikkel. I forrige
nummer gjenga vi den innledning sivilingeniør Per H. Engeistad holdt
på samme mote om behovet for sosialøkonomi i næringslivet.
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andre yrkesutøvre hvis forhold til
økonomien skulle være særlig pro-
blemfylt. Det gjør derimot inge-
niørens oppgaver i arbeidslivet.

Det typiske er vel at ingeniøren,
når han trer ut i arbeidslivet, til
å begynne med stort sett har tek-
nisk pregede arbeidsoppgaver (om
disse ofte ikke utnytter hans regi-
ster av tekniske ferdigheter er et
annet spørsmål som jeg ikke skal
ta opp her). Men etter hvert som
han legger årene etter diplomeksa-
men bak seg, blir hans oppgaver
mindre og mindre preget av rent
tekniske problemer, og han kom-
mer i stigende grad til å få å gjøre
med bedriftsøkonomi, markedsmes-
sige, organisatoriske og admini-
strative spørsmål. Eller i det min-
ste stilles han overfor valget mel-
lom å stagnere karrieremessig
eller å gå over i virksomhet hvor
hans spesifikke tekniske kvalifika-
sjoner får mindre betydning. Han
avanserer så å si ut av sin spe-
sialitet. 1 )

Årsakene til dette er flersidige :
For det første er mange norske
bedrifter så små at de ikke kan
underholde et bredt register av
fagfolk som hovedsaklig har gjø-
remål av profesjonell art. Men
tekniske profesjonister kan de
samtidig ikke komme utenom, og
dette betyr IA lederstillingene,
som i denne type bedrifter omf at-
ter høyst varierende gjøremål,
nesten utelukkende rekrutteres
blant folk med teknisk utdannel-
sesbakgrunn.

For det annet: Selv i bedrifter
som er så store at de kan romme
en stab av fagfolk med ulike spe-
sialiteter, er det karakteristisk for
vår nåværende bedriftsstruktur at
disse spesialister, så lenge de ar-
beider på profesjonell basis, nett-
opp er samlet i stabsorganer. Men
skal de høyt opp, for ikke å si til
topps i sine organisasjoner, må de

stadig under vår nåværende
bedriftsstruktur — forlate stabs-.
organene og gå inn i det admini-
strative apparat som utgjør ledel-
sen.

Nå tror jeg at en av de ting
som kjennetegner ledende arbeid
i vårt bedriftsliv, er at det ikke
så mye retter seg innad mot be-

1) Disse forhold er behandlet bl. a.
av P. A. Holter: «Ingeniøren og
hans stilling». Institutt for Indu-
striell Miljøforskning, N.T.H.,
1961.

driftens produksjonsprosess som
utad mot bedriftens kontaktflate
med samfunnet forøvrig. Og det
er i dette arbeid at økonomiske
problemstillinger med størst styr-
ke kommer inn i virkeområdet for
en ingeniør som oppnår avanse-
ment i sin organisasjon. Også i
dette forhold er økonomen på sett
og vis heldigere stilt enn ingeni-
øren. Ved avansement ut av pro-
fesjonelt pregede stabsstillinger og
over i den egentlige bedriftsledel-
se, avanserer han ikke i samme
grad ut av og langt bort fra sitt
oppprinnelige faggebet som inge-
niøren.

Ut fra betraktninger av denne
art er jeg for min del kommet
frem til enkelte konklusjoner ved-
rørende hvordan og etter hvilken
tidsdisponering ingeniøren for-
trinnsvis bør få anledning til å
sette seg inn i økonomiske proble-
mer og økonomisk tenkning.

Tradisjonelt har det hos oss,
som i mange andre land, vært lagt
inn en viss elementær innføring
økonomi som obligatorisk del
av undervisningsprogrammet ved
den tekniske høgskolen. Dette må
vel sees som uttrykk for erkjen-
nelse av den lakune almenutdan-
nelsen har etterlatt hos ingeniør-
studentene nettopp på dette om-
råde og av at det kan være gun-
stig for ingeniørene om denne
lakune ikke forblir helt tom. Men
jeg tror det med rette kan stilles
spørsmål om hva undervisningen
her har maktet å gi. Dels henger
dette kanskje sammen med den
måte fagområdet har vært skjøttet
på opp gjennom årene ved N.T.H.,
men hovedsaklig tror jeg det bun-
ner i mer fundamentale forhold.

For det første er det under en-
hver omstendighet vanskelig å
forsøke å fylle ut huller i almen-
utdannelsen hos folk som allerede
er kommet godt i gang med sin
spesialutdannelse. Hos objektene
for slike forsøk vil den undervis-
ning det her er tale om bli et
fremmedlegeme i deres virksomhet
forøvrig, og det vil være adskillig
motstand mot å vie faget noen
stor del av oppmerksomheten.

For det annet er det et stort
spørsmål om det er riktig å sette
mye inn på å overvinne denne mot-
stand eller å tvinge studentene til
å beskjeftige seg i større grad med
økonomi. De har tross alt et me-
get krevende arbeid i sitt hoved-

studium, de har valgt dette studi-
um fordi de primært har tekniske
interesser og de trenger mulig-
heter for full utfoldelse av disse
interesser under studiet. Og det er
teknisk pregede oppgaver de i før-
ste rekke vil bli stilt overfor når
stud jet er avsluttet.

Jeg er ihvertfall kommet til at
ambisjoner i retning av en meget
omfattende obligatorisk økonomi-
opplæring i et regulært ingeniør-
studium ikke er på sin plass. På
sett og vis innebærer dette likevel
ikke noen resignert holdning, for
innen en forholdsvis beskjeden
ram me må det stilles desto storre
krav til at det som gis innenfor
rammen treffer riktig.

I denne forbindelse vil jeg legge
særlig vekt på to momenter : Det
ene er at det i undervisningen fin-
nes tilknytningspunkter mellom.
økonomien og de tekniske disipli-
ner studentene primært er beskjef-
tiget med, og at disse tilknytnings-
punk ter omfatter både en konkret
produksjonsteknisk forankring av
økonomiske problemstillinger i un-
dervisningen og metodologiske
poenger som er felles for analyse
og styring av økonomiske syste-
mer på den ene side og av fysikal-
ske systemer på den annen. Der-
ved kan en bidra til å redusere
den fremmedlegeme-effekten av
økonomiundervisning jeg nettopp
var inne på. Det annet moment er
å hindre at det nøres opp under,
og helst oppnå å redusere forvent-
ninger, som nok gjør seg gjelden-
de, cim at det i økonomiundervis-
ningen for vordende ingeniører må
kunne la seg gjøre å demonstrere
på en forholdsvis enkel måte, et
sett av greie økonomiske hjelpe-
midler som ingeniøren kan ta med
seg ut til praktisk bruk overfor
økonomiske problemer som måtte
melde seg i arbeidslivet. Nettopp
fordi ingeniørstudentene er såvidt
forutsetningsløse når det gjelder
samfunnsvitenskap og økonomi,
vil det etter min oppfatning bare
gjøre galt verre om en tok sikte
på å innøve, eller en ga inntrykk
av at det var formålstjenlig å inn-
øve et sett av kokebokoppskrifter.

Dersom det lykkes å forene dis-
se momenter vil en kunne oppnå
at studentene får en innføring i
økonomisk problematikk og tenke-
måte, samtidig som det blir klart
for dem at også økonomi er et
bona fide fagområde med prof e-
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sjonelle krav til utøverne, og sam-
tidig som de får en forståelse av
at økonomi og økonomisk tenkning
tross alt ikke er «noe helt annet»
enn den problematikk og tenkning
de står overfor på sitt tekniske
hovedområde.

På litt lengre sikt synes det å
være tendenser i tiden som kan
åpne muligheter både for bedre
oppnåelse av de foran skisserte
intensjoner innenfor rammen av
høgskolens økonomiundervisning
og for en viss utvidelse av selve
rammen. Her skal bare kort anty-
des tre av disse utviklingsmulig-
heter.

Den første henger sammen med
den personelloppbygging som etter
hvert finner sted når det gjelder
økonomifeltet ved høgskolen og
som vil gjøre det mulig å dif-
ferensiere grunnundervisningen.
Høgskolestudiet er jo ikke et
homogent undervisningsprogram,
og mye kan vinnes ved tilretteleg-
ging av en økonomiundervisning
som tilpasses de enkelte studieret-
fingers spesielle problemstillinger
og behov. Samtidig vil en slik dif-
ferensiering føre til deling av stu-
dentmassen i mindre grupper enn
en har i fellesforelesningene i dag,
og dette vil i seg selv gi mulig-
heter for effektivisering.

Den annen mulighet henger sam-
men med at det etter hvert synes
å måtte bli lagt storre vekt på,
grunnleggende fag og på prinsip-
per og metoder heller en innøvelse
av teknikker og ferdigheter også i
det tekniske studiet. En slik ut-
vikling vil trolig bidra til å gjøre
studiet i en viss forstand mindre
skolepreget og til å redusere stu-
dentenes forventninger i sin almin-
nelighet når det gjelder å få koke-
bokoppskrifter på hvordan pro-
blemer skal angripes og loses.

Den tredje mulighet ligger i at
det trolig i fremtiden vil bli åpnet
større adgang enn tilfellet er i dag
til å velge en studieretning der
administrative og økonomiske
aspekter får en utvidet plass på
bekostning av de rent tekniske.
For studenter med en slik studie-
retning vil rammen for hva som
kan gis av økonomi bli betydelig
romsligere enn i de mer ren-tek-
niske studieretninger som domi-
nerer i dag.

Når dette er sagt, gjenstår imid-
lertid at det tross alt er begrenset
hva en kan og bør ta sikte på å

innpasse av økonomiopplæring i
det regulære studieprogram ved
en teknisk høgskole. Ut fra det
jeg har anført om utviklingen av
ingeniørens yrkesrolle, apner det
seg derimot desto større mulig-
heter for økonomiundervisning på
etterutdanningsbasis, og jeg er
overbevist om at det ligger en be-
tydelig faglig og pedagogisk ut-
fordring til de økonomer som skal
medvirke i denne virksomheten.

Ved å satse en vesentlig del av
den økonomiundervisning som skal
bli ingeniører til del på etterut-
danningsprogrammer oppnår en
umiddelbart en del iøyenfallende
fordeler: for det første kan øko-
nomiundervisningen plaseres nær-
mere det tidspunkt da behovet for
økonomiske kunnskaper blir aktu-
alisert, for det annet vil deltaker-
ne i økonomiopplæringen som føl-
ge av første punkt i alminnelighet
være sterkere motivert, og for det
tredje er det mulig å lage en under-
visningssituasjon der økonomiopp-
læringen ikke får det preg av
fremmedelement som det lett vil
få i selve høgskolestudiet.

Utviklingen av ingeniørens yr-
kesrolle gir etter min oppfatning
også indikasjoner på hvordan en
slik etterutdanning i økonomi bør
legges an, og jeg skal igjen få lov
til å skissere noen hovedpunkter.

Siden ingeniørens behov for øko-
nomiopplæring som regel knytter
seg til hans overgang fra teknisk
betont spesialistarbeid til admini-
strativ lederstilling i bedriften,
bør personell i denne overgangs-
fase prioriteres ved opptak i etter-
utdanningsprogram av den art det
her er tale om. Dessuten bør øko-
nomiundervisningen gis i en ad-
ministrativ sammenheng, slik at
den utgjør del av en opplæring
som i videre forstand tar sikte på,

dyktiggjøre deltakerne for leden-
de administrativt arbeid. En inn-
føring i økonomiske problemer og
økonomisk tenkning som gis inge-
niøren løsrevet fra den situasjon
han skal bruke kunnskapene og
tenkningen i, vil ha lett for å bli
død kunnskap som hverken kom-
mer ham selv eller hans bedrift
til gode.

Med et slikt utgangspunkt tror
jeg at desisjonsmodelltankegangen
er et overordentlig hensiktsmessig
ordnende prinsipp for det som skal
gis av mer spesifikt økonomisk
stoff. En nærmere behandling av

slike emner som kostnadsanalyse,
investeringskalkyler, etterspørsels-
teori og markedsanalyse, budsjet-
tering, statistikk og kvantitative
teknikker i operasjonsanalysen blir
straks mer meningsfylt hvis den
stadig ses i sammenheng med pro-
blemstillingen : hva er målsettin-
gen, hvilke virkemidler foreligger,
hvilke faktorer inngår i problemet
og hvilke relasjoner gjelder mel-
lom dem, hva er under disse be-
tingelser den optimale konstella-
sjon?

Desisjonsmodelltankegangen gir
ikke bare muligheter for å hånd-
tere de ulike aspekter av bedrif-
tens økonomi i innbyrdes sammen-
heng og på en systematisk, for-
målsrettet måte. Den er også en
velegnet ramme for å bringe disse
økonomiske aspekter sammen med
andre forhold, begrensninger og
relasjoner som en administrator
må ta med i betraktningen ; slike
ting som egen og andre mennes-
kers persepsjon av omgivelsene,
mekanismer i forbindelse med mo-
tivasjon, kommunikasjon og lær-
ing, organisasjonsmessige forhold
og mellommenneskelige prosesser
i grupper og organisasjoner.

Ved en slik utvidet form for
desisjonsmodell der også ikke-øko-
nimiske variable og relasjoner inn-
går på en integrert måte gis det
muligheter for en langt mer frukt-
bar diskusjon også av implemen-
teringsproblematikken enn det de
mer tradisjonelle økonomiske desi-
sjonsmodeller kan danne utgangs-
punkt for. Dette siste poeng tror
jeg er særdeles viktig i en økono-
miopplæring for administrativt
arbeid: overfor en mer isolert opp-
læring i økonomi vil reaksjonen
lett kunne bli at den i og for seg
er bra nok, men hva med å få satt
ut i livet de tiltak som en kan reg-.
ne seg fram til ved hjelp av øko-
nomiens analytiske verktøy ? For
en administrator er det kanskje
her skoen trykker mest følbart.

Det er en «filosofi» etter disse
linjer som har vært retningsgiven-
de for opplegget av det Seminar i
Industriell Administrasjon som nå
gis på andre året ved N.T.H. og
der det er etablert et intimt under-
visningsmessig samarbeide mellom
økonomer, psykologer og folk med
organisasjonslære som spesialitet.
Et av utgangspunktene for denne
«filosofi» er som foran nevnt ut-
viklingen av ingeniørens yrkesrol-
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le innenfor den type bedriftsstruk-
tur som for tiden dominerer hos
oss. Forandringer i dette bildet vil
måtte få konsekvenser også for
opplæringsprogrammet, og de som
er ansvarlige for dette program-
met har derfor all grunn til å følge
utviklingen av den administrative
og organisatoriske struktur i be-
driftsliv og etater med stor opp-
merksomhet.

Jeg vil i denne forbindelse til
slutt bare antyde en mulig utvik-
lingslinje når det gjelder bedrifts-
organisasjon som i den senere tid
har tiltrukket seg atskillig opp-
merksomhet. Ledelse, makt og
ansvar er i dag hovedsaklig knyt-
tet til den plass eller stilling en
har i en hierarkisk, pyramidalt
oppbygget bedriftsorganisasjon.
Det typiske er heller at profesjo-
nelle eksperter er samlet i egne
stabs-organer på siden av bedrif-
tens vanlige kommando-vei. Men
utviklingen fører til at bedriftens
interne og eksterne tilpasnings-
problemer blir stadig mer kom-
plekse, og dette gjør at fagfolkenes
analyser og spesialkunnskaper blir
mer og mer uunnværlige som
grunnlag for beslutninger som
skal treffes. Reelt må de profe-
sjonelle fagfolk få stadig større
innflytelse, og det kan da være et
spørsmål om det i lengden lar seg
gjøre å opprettholde et formelt
autoritetssystem knyttet til stil-
lingsplassering i en pyramide der
den faglige ekspertise ikke egent-
lig har noen plass. Konsekvensen
må i så fall bli at skarpe skiller
mellom «stab» og «linje» ikke lar
seg opprettholde og at beslutnings-
myndighet og ansvar i større grad
kommer til å ligge hos folk som
mer ligner det vi i dag forbinder
med stabs-eksperter enn hos en
linjesjef hvis fremste kvalifika-
sjon er at han befinner seg i top-
pen av pyramiden. 1 )

1 ) Eksempler på at sentrale avgjø
relser er tatt på en slik basis, av
en gruppe eksperter heller enn i
den tradisjonelle ledelse, kan en
finne i amerikansk industri. Jfr.
«Management by Task Force» av
Wickesberg og Cronin i Harward
Business Review Nov./Dec. 1962
der erfaringer fra Honeywell-kon-
sernet er omtalt. Her hjemme har
Rolf Jangaard behandlet denne
problematikken i artikler i Be-
driftsøkonomen nr. 5 og 7, 1962
( Bedrifter og ledere i morgenda-
gens samfunn»).

Det kan kanskje som en inn-
aedning være naturlig å minne
om relasjonene mellom bedrifters
grunnleggende målsetning og den
målsetning som har umiddelbar til-
knytning til selve konkurransen.
Den økonomiske teoris klassiske
målsetningsvariabel, nettogevin-
sten, profitten, har i den senere
tid måtte finne seg i å konkurrere
med en lang rekke andre mulige
målsettingsvariabler. Økonomer og
psykologer, realister og drømmere,
regnskapsfolk og propagandister,
har alle ydet sine bidrag, dels til
avklaringen dels til forvirringen.
Det snakkes i dag om nettogevinst
på kort sikt og på lang sikt, om
markedsandeler, vekst og det å
overleve, om sikkerhet, prestisje,
om risikoreduksjon, om omsetning
i kvantum og omsetning i kroner,
om personalhensyn, kundehensyn
og samfunnshensyn. Optimaliser-
ingsproblemene ved komplekse
målsetninger har allerede kostet
teoretikerne mange arbeidstimer
og arbeidsvolumet på dette felt

En utvikling etter disse linjer
vil etter min oppfatning ikke gjø-
re økonomiopplæring av ingeni-
ører overflødig, men snarere ak-
sentuere behovet for gjensidig
orientering om hverandres f agfel-
ter blant dem som med utgangs-
punkt i sine profesjonelle kvalifi-
kasjoner i fellesskap skal lose
komplekse bedriftsproblemer. Og
omnoe vil en utvikling som her
antydet skjerpe de faglige krav
som må stilles til en slik supple-
rende utdannelse. Men samtidig

synes ikke på noen måte å være
avta gende.

Begrenser vi oss til å se på kon-
kurransen, på kappestriden mel-
lom de enkelte bedrifter, er det
klart at denne i det alt vesentlige
går ut på h kappes om kjøpernes
gunst. Sett under denne synsvin-
kel blir konkurransen om størst
mulig nettofortjeneste eller om den
største utbytteprosent, sekundær.
Den umiddelbare målsetting i kon-
kurransen er da mer i familie med
målsetningsvariabler som markeds-
andel og omsetning, men vi skal
ikke glemme at bakenforliggende
målsetninger likevel kan påvirke
de enkelte bedrifters beslutninger
i ulike retninger.

Det skulle da være min oppgave
å vise hvilke former konkurransen
har fått i bedriftenes stategiske
spill med disse mulige målsetnin-
ger som bakgrunn.
I den klassiske teori trekkes

det skille mellom ulike strategiske
markedstyper. Det ene skille går
imellom homogene og heterogene

vil det forhold at lederarbeid blir
profesjonell virksomhet på et høyt
faglig plan føre til, tror jeg, at ut-
overne på dette plan ikke vil ha
så store vanskeligheter med å set-
te seg inn i hverandres tenkemåte.
Den vitenskapelig pregede arbeids-
metode som under disse perspek-
tiver vil måtte ligge til grunn og-
så for bedriftsledelse er tross alt
på vesentlige punkter en enhet som
forener høyt kvalifisert innsats på
mange og tilsynelatende ulike an-
vendelsesområder.

SOSIALOKONOM ISK SAMFUNNS HØSTKONFERANSE 1962

PROFESSOR LEIF HOLBÆK-HANSEN:

Konkurranseformer
—struktur

og utvikling
På Hostkonferansens annen dag ble det arrangert en
rundebordskonferanse om konkurranse i praksis, hvor pro-
fessorene Holbæk-Hansen og Munthe intervjuet endel
kjente bedriftsledere. Disse intervjuene vil vi forhåpentlig
bringe i neste nummer. Forut for dette rundebordspro-
grammet holdt professor Holbæk-Hansen det foredraget
vi publiserer her.

19



markeder mens det annet skille
trekkes ut fra antallet konkurre-
rende bedrifter på markedet og ut
fra disses relative størrelser.

Skillet mellom homogene og hete-
rogene markeder er ikke alltid så
enkelt å trekke. Kriteriet må være
hvorvidt kjøperne finner kvalitets-
forskjell på tilbudene. Nå omfatter
jo ikke tilbudene bare de fysiske
produkter med deres funksjonelle
egenskaper, men også en serie tje-
nesteytelser som kan få kjøperne
til å foretrekke én leverandør
fremfor en annen, selvom produk-
tene i og for seg vurderes som
likeverdige. Såfremt de enkelte
ledd i en distribusjonskjede kan
identifisere det foregående ledd,
vil det derfor alltid være en mulig-
het for at et tilsynelatende homo-
gent marked inneholder elementer
av differensiering med dermed føl-
gende monopolistiske trekk og
kjøperpreferanser.

Et fremherskende trekk ved ut-
viklingen på markedet er tenden-
sen til bevisst differensiering fra,
produsentenes side gjennom mer-
king av varene — altså en for-
skyvning fra homogene mot hete-
rogene markeder utover de ten-
denser jeg først nevnte. Jeg skal
foreløpig ikke gå inn på årsakene
til at det er blitt slik, bare kon-
statere at en tendens som opp-
rinnelig var fremherskende på de
sektorer av konsumentmarkedet
som vi kaller dagligvare- og spesi-
alvaremarkedene også har bredt
seg til utvalgsvaresektoren og til
bedriftsvaremarkedet som helhet.
Vi ser i dag tendenser til at varer
som tidligere har vært solgt som
rene typevarer eller børsnoterte
råvarer og driftsmidler, differensi-
eres gjennom merking og en iden-
tifiserbar informasjonsvirksomhet,
slik at en stadig større del av vare-
omsetningen klart må sies h være
flyttet over på heterogene marke-
der med de konsekvenser dette har
for konkurransebildet.

Den differensieringsmulighet som
ligger i identifiseringen av det fo-
regående ledd i kjeden og den som
ligger i merking av varene, må
også ses på bakgrunn av bestemte
strukturendringer i distribusjons-
apparatene. Inntil for relativt få
år siden besto de enkelte ledd i
distribusjonskjeden av mange små
økonomiske enheter hvis andel av
markedet ,i forhold til produsen-
tenes andel av markedet, var så

begrenset at deres muligheter for
strategiske trekk overfor leveran-
dørene overhodet ikke tellet. Rik-
tignok kunne de gjennom sine
bransjeorganisasjoner gjøre en
viss innflytelse gjeldende på et
forhandlingsplan, men foreninge-
nes styrke som noe i retning av
et avsetningskartell ble vel sjelden
satt på virkelig prove. Struktur-
endringene i handelen med frem-
komsten av stordriftsformer av
typen innkjøpssammenslutninger,
frivillige kjeder og større filial-
foretak, har i mange land endret,
dette bildet fullstendig. De ande-
ler av markedene som enkelte sli-
ke storforetak i handelen etter-
hvert behersker, er av en storrel-
sesorden slik at til og med middel--
store og større produksjonsbedrif-
ter kan ha vanskeligheter med å
klare å forsyne dem. Det medfører
straks at handelsbedriftene er
kommet inn som vesentlige part-
nere i det strategiske spill og at
vi i tillegg til produksjonsbedrif-
tenes monopolistiske styrke gjen-
nom differensierte merkede varer
i dag har fått som motstykke
monopolistisk styrke fra handels-
foretak, der differensieringen til-
dels går på mer eller mindre uni-
formerte utsalgspunkter, tildels
egen merking av innkjøpte produk-
ter. Det skulle uten videre være
klart for de fleste hvilken revolu-
sjon dette innebærer for vårt bilde
av de strategiske markedstyper.
De forenklede modeller man hittil
har brukt ved å la enkle etter-
spørselskurver med tilsvarende
elastisiteter og krysselastisiteter
representere markedet overfor be-
driftene, må nok etter dette under-
kastes vesentlige kritiske analyser.
Det dreier seg ikke lenger om et
spill overfor en anonym gruppe
motspillere hvis adferd stort sett
kan beskrives og vurderes på sta-
tistisk grunnlag, men om et stra-
tegisk spill med trekk og mot-
trekk av en vesentlig mer kompli-
sert natur. Det strategiske spill
mellom konkurrenter på samme
nivå i distribusjonskjeden er blitt
utvidet med et strategisk spill
mellom leddene. I tillegg til hori-
sontal konkurranse har man fått
noe som godt kunne kalles vent-
kal konkurranse. Målsetningen i
denne vertikale konkurranse kan
også i en viss utstrekning måles
i markedsandeler, men innebærer
også klare elementer av kamp om

andeler i den nettofortjeneste om-
setningen totalt byr på, distribu-
sjonskjeden sett under ett.

For et land som Norge med et
meget begrenset hjemmemarked
vil omstillingen til større marke-
der nettopp av denne grunn by på
spesielle problemer og spesielle
muligheter. Problemene ligger i
det at bare de færreste av våre
produksjonsbedrifter kan komme
på tale som likeverdige partnere
vis-a-vis storforetak i handelen på
de store markeder. Mulighetene
ligger i salgs- og produksjonssam-
arbeide mellom flere bedrifter på,
det norske marked. Ut fra en rek-
ke økonomiske betraktninger er
det siste av stor interesse. Vi kan
faktisk si det slik at kravene fra
de større markeder kan gjennom-
tvinge en strukturrasjonalisering i
norsk produksjon og salg som ut
fra flere betraktninger allerede
lenge har vært ønskelig, men som
hjemmemarkedets krav ikke har
vært sterke nok til å fremtvinge.
Som et apropos er det da nødven-
dig å peke på at den engstelse våre
myndigheter, ut fra ønsket om å
stimulere til konkurranse, legger
for dagen når det gjelder salgs-
samarbeidet mellom norske produ-'
senter, kan ha uheldige virknin-
ger. Hvis man teoretisk skulle set-
te seg som mål at det innenfor en
bransje i détte land burde være
minst 3 konkurrerende grupper av
betydning, innebærer dette at
hjemmeindustrien i en utgangs-
posisjon grovt sagt skulle starte
på basis av et hjemmemarked på
1,2 mill. mennesker mens man vel
knapt kan vente at tilsvarende
myndigheter på større markeder
skulle gjennomtvinge en tilsvaren-
de oppsplitting av produksjonen.
Nå, dette er vel rent teoretiske
betraktninger og man får jo håpe
at myndighetene også kan se den-
ne side av bildet og oppmuntre til
samarbeide parallelt med at de
oppmuntrer til konkurranse. Kon-
kurransen er det vel all grunn til
å tro at man kan sikre nettopp
gjennom utenlandske bedrifters
arbeid på det norske marked, men
jeg nevner heller ikke dette pro-
blem helt uten grunn.

La meg så gå over til å se litt
på de former konkurransen har
fått på de markeder som i dag er
dominerende.

Innenfor det fagområde jeg re-
presenterer, markedsøkonomien, er
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det vanlig først å trekke et skille
mellom overordnede, markedspoli-
tiske, beslutninger og de under-
ordnede, mer teknisk pregede be-
slutninger. Vi skilner gjerne mel-
lom fire områder for markedspoli-
tiske beslutninger, nemlig

1. Valg av varer og sorti-
mentssammensetning,

2. Valg av markeder og kun-
degrupper,

3. Valg av distribusjonskana-
ler

og 4. Valg av konkurranseprofil.
La meg først kort skissere ten-
denser på de tre første områdene.

Vare- og sortimentspolitikken
har i en vesentlig del av vår indu-
stri tradisjonelt vært dominerende,
i den forstand at bedriftene har
vært råstoff eller produksjonsori-
entert i motsetning til markeds-
orientert. Tømmerstokken har vært
avgjørende for Borregård, hydro-
elektrisk dominerte produksjons-
prosesser avgjørende for Norsk
Hydro. Dette har vært en naturlig
situasjon så lenge naturgrunnlaget
har gitt en sikker bakgrunn for
konkurranseevnen. I det øyeblikk
tyngden i konurranseevnen og
samtidig kostnader og rasjonali-
seringsmulighet er skyves over i
retning av markedsføringen, er
tiden gjerne inne for en reoriente-
ring. Det karakteristiske trekk på
de fleste markeder har vært en
slik forskyvning og en dermed fol-
dende markedsorientering. Det
innebærer ikke at produksjonstek-
niske hensyn og råstoffhensyn ute-
lukkes. Produksjonsøkonomiske
betraktninger i forbindelse med
variantbegrensning, serielengder
og stordriftsfordeler via produk-
sjonsutstyret er fremdeles viktig
og vesentlig. Men det innebærer
at selve produktutviklingen i ut-
preget grad blir markedsorientert
og at konkurransen på kvaliteter
tilpasset forbrukernes ønsker og
behov tillegges vesentlig større
vekt.

Parallelt med markedsoriente-
ringen i vare- og sortimentspoli-
tikken kommer en tilsvarende høy-
fling av bevissthetsnivået når det
gjelder valg av markeder og kun-
degrupper. Mens man tidligere i
stor utstrekning henvendte seg til
et anonymt marked og avleste re-
sultatene ved salget, er man i dag
tilbøyelig til å foreta en segmen-
tering av markedet både geogra-
fisk og etter forskjellige gruppe-

ringer av kundene, med henblikk
på å kunne tilpasse sine tilbud og
sin markedsbearbeidelse til de
arbeidsbetingelser som er særegne
for disse segmentene. En slik sel-
ektiv kundepolitikk innebærer i
seg selv et spesielt trekk i bildet
av konkurransen. På oligopolitisk
pregede markeder kan vi se eksem-
pler på at flere store lever ved
siden av hverandre med en relativt
sterk monopolistisk situasjon in-
nenfor hvert sitt segment av mar-
kedet. Jeg mener ikke med dette
en markedsdeling i geografisk for-
stand, men en markedsdeling etter
segmenter som danner seg ut fra
forskjeller i de konkurrerende be-
drifters tilbud, som igjen i sin tur
bygger på observerbare forskjel-
ler på markedet på et tidligere
tidspunkt. Dette har hittil først
og fremst funnet sted på konsu-
mentmarkedet, men tydelige ten-
denser i samme retning gjør seg
også gjeldende på bedriftsmarke-
dene.

De markedspolitiske beslutnin-
ger som gjelder valg av distribu-
sjonskanal er i den senere tid blitt
stadig viktigere, ikke minst som
følge av de strukturendringer som
har funnet sted i handelen og som
jeg har berørt tidligere. Allerede
før slike strukturendringer har
funnet sted på det norske marked,
har vi sett store bedrifter legge
om sin politikk i påvente av at ut-
viklingen her i landet vil følge
samme monster som utviklingen i
andre land. Den overgang som før
og etter siste krig fant sted i ret-
ning av å sjalte ut grossistleddet
og bearbeide detaljister direkte, er
i dag i enkelte bransjer igjen er-
stattet av en grossistvennlig poli-
tikk på bakgrunn av den betyd-
ning grossistfunksjonen har fått
og forventes å få innenfor frivil-
lige kjeder og innkjøpsforeninger.
Dette gjelder ikke bare konsument-
markedene, i flere av de europe-
iske land har vi sett tilsvarende
trekk på basis av innkjøpssamar-
beidet mellom produsenter og gros-
sister Isom arbeider med produ-
sentvarer.

Tilsvarende segmenteringen av
forbrukermarkedene ser vi tenden-
ser til selektiv distribusjon i man-
ge bransjer. Det har hittil vært
dominerende for bransjer der pro-
duktdif ferensieringen har vært
mindre markant, men vi har også
sett tilsvarende tendenser for an-

dre varer, da gjennom en seleksjon
på grossistleddet. Dette innebærer
en ytterligere segmentering av
markedene slik at de segmenter
på forbrukerplanet som jeg tidli-
gere nevnte, hver for seg tenderer
i en retning av en overbygning av
tilsvarende segmenter av detalj-
og engrosshandel. Denne nye form
for markedsdelinger går på tvers
av geografiske områder og inne-
bærer i seg selv ingen begrensning
av konkurransen på forbrukernivå
så lenge alle segmenter er repre-
sentert i hvert fall gjennom detalj-
handel i alle områder. Men det
innebærer en begrensning av kon-
kurransen mellom produksjons-
virksomheter når deres varer når
engrossleddet, delvis også når de
når detaljleddet. Disse tendensene
gjør seg ikke gjeldende på alle
markeder, men på så vidt vesent-
lige markeder at det er grunn til
å nevne dem. En særlig grunn er
det til å nevne dem fordi de sam-
tidig innebærer store muligheter
for rasjonalisering av distribusjon
gjennom variantbegrensning og
mer fullhjertet salgsinnsats fra de
enkelte handelsbedrifters side.

Det I(fjerde i området for mar-
kedspolitiske beslutninger, valg
av konkurranseprofil, er det som

mest utpreget grad angår kon-
kurransemidlene. Med konkurran-
seprofil mener jeg den forestilling,
det bilde, den profil et enkelt fore-
tak og dets produkter har i for-
brukernes og videreforhandlernes
øyne. Bedrifter kan tilstrebe å gi
bildet et bestemt innhold. Det er
gjerne tre elementer som i særlig
grad er med på å gi en bedrift
dens konkurranseprofil:

1. Dens pris, rabatt og kreditt-
politikk,

2. Dens kvalitets, sortiments og
servicepolitikk,

3. Dens salgsinnsatspolitikk.
Disse tre grupper utgjør vesens-

forskjellige grupper av konkurran-
semidLer og vi blir nødt til å se
nokså grundig ph hver enkelt for
å danne oss et bilde av strukturen
i dag og utviklingstendensen. Men
la oss først konstatere at en be-
drifts konkurranseprofil ofte blir
mer preget av den relative vekt de
tre grupper av konkurransemidler
får og av denne vektfordeling sett

relasjon til konkurrentenes vekt-
fordeling, enn den blir av variable-
nes absolutte høyde. La oss også
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ha for øyet at vi har definert kon-
kurranseprofil ut fra mottakerkri-
terier, ikke ut fra avsenderkrite-
rier. Det er prisvariablenes, kvali-
tetsvariablenes og salgsinnsats-
variablenes virkning på viderefor-
handlere og forbrukere som er av-
gjørende. Hvis vi hadde benyttet
avsenderkriteriene hadde vi ligget
nærmere det begrep som amerika-
nerne har benevnt marketing mix.
Vi regner selvsagt med at der er
en korrelasjon mellom mottaker-
og avsenderkriteriene, men det hø-
rer til bedriftenes vanskeligste pro-
blemer i beslutningsprosessen at
denne korrelasjon er vanskelig å
fastlegge.

Prisen er det dominerende kon-
kurransemiddel i all klassisk øko-
nomisk teori. Mange, både okono-
mer og andre, synes dessverre å
sitte fast i denne forestilling lenge
etter at forhandler og produkt-
differensiering og den tilhøren-
de kommunikasionsvirksomhet er
kommet til å spine en helt annen
rolle enn i tidligere tider. Det er
selvfølgelig mulig fremdeles å be-
trakte konkurransesituasjonene ut
fra rene pris-mengde relasjoner,
men hvis man har en smule kjenn-
skap til de beslutningsproblemer
som er dominerende innenfor de
konkurrerende bedrifter, vil man
finne en mer likestillet behandling
av konkurransemidlene, slik som
f. eks. Københavner-skolen fore-
slår, som en mer realistisk an-
gr ensm fate.

På de markeder der man nær-
mer seg sterkest til kravet om
homogene tilbud, er naturlig nok
fremdeles pris- og kvantumstil-
pasninger helt vesentlige. Et ka-
rakteristisk trekk ved markeds-
situasjonen i dag er imidlertid at
stadig færre av industriens varer
hører hjemme i denne gruppe. For
produkter fra fiske og landbruk
er de organiserte sentralers og det
offentliges inngrep blitt så domi-
nerende at man knapt nok kan
snakke om pris og kvantumstil-
passinger i klassisk forstand. Man
tenderer i retning av å fiksere bå-
de pris og kvantum og skyver
konkurransen over på en konkur-
ranse om andel i velferdsstatens
subsidiekake. Denne form for kon-
konrranse kan i og for seg være
berettiget nok i mange tilfeller,
men jeg regner med at den ligger
utenfor det området jeg skal dek-
ke i dette foredrag.

De områder der prisvariabler i
dag først og fremst er aktuelle, er
etter min mening 3, nemlig det
som gjelder kredittgivning fra sel-
ger til kjøper, rabatt- og bonus-
ordninger i distribusjonskjedene
og priskonkurransen mellom han-
delsforetak i detaljleddet.

Her i landet er kreditordningene
ved avbetalingssalget underlagt sål
pass meget regulering at konkur-
ransen på dette området må sies
å være meget begrenset. Anner-
ledes er det på eksportmarkedene
der kreditt i dag synes å være blitt
et avgjørende konkurransemiddel
og der Bern-konvensjonen iblant
allerede synes å høre fortiden til.
Det storpolitiske spill i forholdet
til utviklingslandene synes å gi de
bedrifter fordeler som ligger
land hvis regjeringer deltar i det-
te spill. Det synes ofte å dreie seg
mer om en konkurranse mellom
nasjoner enn en konkurranse på
vanlig økonomisk grunnlag mel-
lom bedrifter.

I det strategiske spill mellom
grossister og detaljister på den
ene side og deres leverandører på
den annen side, er rabatter og
bonusordninger blitt et vesentlig
konkurransemiddel. Det realistiske
kosnadsmessige grunnlag for ra-
battdifferensiering skulle ligge
systemer som innebærer kvantums-
rabatter og tidligordre-rabatter.
Den priskonkurranse som går ut-
over dette tar gjerne form av gene-
relle funksjonsrabatter og års-
bonus-ordninger. Hensikten med
det siste er tydelig å gjøre faste
forbindelser mellom leverandør og
kjøper økonomisk regningssvaren-
de. I virkeligheten er det grunn
til å tro at mange tilsynelatende
logiske kvantumsrabatter og tid-
ligordre-rabatter kamuflerer til-
svarende hensyn. Og bruken av
slike konkurransemidler er i dag
et fremtredende trekk på det nor-
ske marked. Den som sier at det
ikke konkurreres i Norge i dag
burde studere utviklingen i indu-
striens rabattytelser overfor sine
videreforhandlere. Men når det er
blitt slik skyldes det ikke bare
industriens konkurransevillighet,
men også det press større bedrif-
ter i handelen har øvet på indu-
strien, og det dermed følgende
press som kommer fra mindre be-.
drifter i handelen som får vanske-
ligheter med å klare seg i konkur-
sen med de større. Flere av indu-

striens salgssjefer har i den senere
tid sagt til meg at de føler at de
er mer opptatt av å selge rabatter
og rabattsystemer enn av å selge
varer og tjenester.

Også i forholdet mellom gros-
sist og detaljist ser vi tilsvarende
tendenser. Noen grossister her
landet såvel som i andre land har
gått foran med ulike former for
kjeder hvor de har knyttet detalj-
forretninger til seg. Vederlaget
har da vært forskjellige former
for bonus hvis begrunnelse ligger
i en klar rasjonaliseringsgevinst
på basis av endrede ordre-, leve-
rings- og betalingssystemer. Gros-
sister som ikke er med i slike sam-
arbeidsformer er blitt tvunget til
å tilby lignende bonusordninger
for ikke å bli slått ut i konkur-
ransen, men ofte uten å kunne ta
midlene fra en tilsvarende rasjo-
naliseringsgevinst.

Dette bringer oss over til det
neste ledd i kjeden, detaljhandelen,
hvor man skulle tro at det meste
både av pressgevinstene og rasjo-
naliseringsgevinstene var havnet.
Det er naturlig nok at mange spør
seg selv om hvorfor dette ikke har
resultert i en livligere priskonkur-
ranse detaljhandelsbedriftene imel-
lom. Jeg vil ikke på noen måte
gjøre meg til dommer på dette
området. La oss huske at norsk
detaljhandel gjennomgående har
hatt lavere bruttoavanser enn sine
kolleger i andre land, at omset-
ningen pr. ansatt i Norge har lig-
get høyere enn i de fleste andre
land, at egenkapitalen i handelen
i Norge i etterkrigstiden er sunket
fundamentalt og at kostnadene og-
så i de siste par år er steget fun-
damentalt. La oss heller ikke glem-
me at mange regner med at en
priskonkurranse i detaljleddet kan
få katastrofale følger for de man-
ge små, og fordeler først og fremst
for de store. Det kan faktisk ten-
kes at et element av alminnelig
dannelse gjør seg gjeldende for-
eningsveien. Det har vært sagt at
konkurranseviljen ikke er til ste-
de. Det finnes folk som er gamle
nok til å ha opplevet tider da kon-
kurranseviljen virkelig var til ste-
de i handelen. De færreste av dem
ønsker seg tilbake til de tilstan-
der. De fleste andre har gjennom-
levet en lang periode med pris og
marginregulering som vel neppe
har virket oppdragende på konkur-
ranseviljen. De samme regulerin-
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ger har oppdratt et flertall av våre
husmødre til å anse priser som noe
staten og Vår herre har fastlagt.
Det er ikke på prissiden norske
forbrukere regner med fremgang,
det er på lønnssiden. Prisbevisst-
heten er svak, og lønnsbevissthe-
ten sterk. En manglende prisbe-
vissthet hos publikum betyr liten.
priselastisitet og dermed lite insi-
tament for handelen til å drive
priskonkurranse.

Ting er likevel ved å skje. Lan-
dets første rabattforretninger har
allerede vært i funksjon i noen tid.
Vi har fått Hjemkjøp på Hamai-
og har sett tilløp til rabattkupon-
ger både her og der. Medlemmene
av kjeder og innkjøpsforeninger
skulle nå snart ha vunnet så pass
i press- og rasjonaliseringsgevin-
ster at de skulle være i stand til å
starte priskonkurranse vis-a-vis
den øvrige handelen. Personlig
tror jeg ikke det er lenge før han-
delsborgfreden brytes.

Grunnlaget for priskonkurranse
detaljforretninger imellom ligger
at de alle fører omtrent de samme
varer, at vi nærmer oss i retning
av et homogent marked, der publi-
kum får mulighet for å sammen-
ligne priser og ytelser i hvert fall
i strøk der forretninger ligger i
en overkommelig nærhet av hver-
andre. Vi er riktignok et under-
utviklet område når det gjelder
priskonkurranse, folk er nærmest
fornærmet når en pris er høyere
i en forretning enn i en annen.
Det henger naturlig sammen med
at differensieringen i service fore-
løpig er begrenset. Men en slik
differensiering har funnet sted i
de fleste land så snart priskonkur-
ransen for alvor er satt inn.

Jeg brukte uttrykket rabattfor-
retninger. Det er karakteristisk
for de forretninger som søker en
konkurranseprofil preget av lave
priser at de søker å dokumentere
sine lave priser gjennom å gi ra-
batt på et ellers kjent prisnivå.
Det skjer i de generelle rabatthus,
i hjemkjøp og ved punktprisned-
settelser. Den praktiske tankegang
her er klar nok og teorien henger
etter. Det er vel grunn til å frem-
sette den hypotese at priselastisi-
teten punkt for punkt er høyere
for en pris angitt ved en normal
pris minus en rabatt, enn den er
ved pn enkel prisangivelse. Det
siste fordrer at man undersøker og
sammenligner priser for en lang

rekke varer enten ved å gå fra
butikk til butikk eller ved å lese
i de fremtidige mulige utgaver av
Forbrukerrapporten, som da må
dekke alle vesentlige varer og alle
strok av landet. Får forbrukerne
prisene angitt i form av rabatter
beregnet fra et normalnivå, kan de
i forretningene og i forretninge-
nes annonser få en umiddelbar
prisorientering.

Et viktig spørsmål her er hvil-
ket normalnivå rabattene skal re-
ferere til. Hvis vi får et forbud
mot veiledende priser vil et slikt
normalnivå bli vanskelig å skaffe
til veie. Den enkelte kjøpmann må
da gjennomføre •.inizlersøkelser
nabolaget og blir sannsynligvis
nødt til å nøye seg med referanser
til et nokså usikkert materiale.
Spørsmålet er hvilken tillit hus-
mødrene kan ha i slike referanser.
Bibeholder man veiledende priser
er saken klar.

Så vidt jeg forstår er hensikten
med å forby veiledende priser å
stimulere konkurransen. Jeg må
si jeg stiller meg meget skeptisk
til om dette middel er heldig i
denne hensikt. Hvis konkurranse-
viljen ikke er til stede vil de en-
kelte lett kunne skaffe seg rede på
hvilke priser konkurrentene holder.
Kommunikasjonsapparatet er til
stede, og tror noen at leverandø-
renes selgere, som gjerne vil holde
seg på god fot med den enkelte
kjøpmann, vil la være å svare på
klare spørsmål ? Og hvis det nå
skulle være slik at lite konkur-
ransevillige kjøpmenn ikke klarer
å skaffe seg informasjoner, da
synes jeg det er en nokså trist
hypotese å vente at kalkyler og
feilkalkyler gjennomgående vil
tendere klart i den retning myn-
dighetene drømmer om.

Hvis det på den annen side fin-
nes noen rettferdige i norsk detalj-
handel som virkelig er villige til
å konkurrere og til å bruke pris
som konkurransemiddel, så vil for-
budet mot veiledende priser gjøre
det vesentlig vanskeligere for dem
å demonstrere sine intensjoner og
sitt faktiske prisnivå for det kjø-
pende publikum.

Jeg drister meg til å komme
med et forslag: Hvis det er slik
at bakgrunnen for forslaget om
forbudet mot veiledende priser er
en hypotese om at den enten vil
virke stimulerende på konkurran-
sevilligheten eller presse konkur-

ransen frem via systematisk en-
sidig feilkalkulering, så vil jeg
mene at man først bør gjennom-
fore undersøkelser om forskjellen
på priselastisiteten på sammen-
lignbare markeder, der man i det
ene tilfelle opererer med absolutte
priser, i det annet tilfelle med vei-
edende priser minus rabatt og hvor
sluttresultatet blir ,det samme som
i det første tilfelle. Det er min
naturlige hypotese at priselastisi-
teten i det siste tilfelle vil ligge
vesentlig høyere enn i det første
p.g.a. demonstrasjonseffekten.

Dette med forskjellen på de to
måter å angi en og samme pris
kan vare en god demonstrasjon av
at forbrukerkriteriene kan være
vesensforskjellige fra selgerkrite-
riene. Ennå tydeligere kan dette bli
når vi går over til kvalitets- og
servicevariabler. Avsenderkriteri-
ene her kan ha med råstoffer og
produksjonsprosesser å gjøre og
kan uttrykkes i tekniske termini
eller økonomiske størrelser. Men
en enkelt variant som på avsen-
dersiden ikke får noen økonomiske
konsekvenser eller som på avsen-
dersiden faktisk innebærer kost-
nadsreduksjon, kan føre til store
positive reaksjoner på mottager-
siden. Ett eksempel på noe slikt
gjelder moderne selvbetjening som
på handelshold ofte betraktes som
en kvalitetsreduksjon, mens det på
mottagersiden, blant forbrukerne,
tydeligvis på lengre sikt, aksepte-
res som en faktisk forbedring. Det
er også mulig at man i enkelte
tilfelle kan finne en tilsvarende
litt uventet effekt når det gjelder
handelens sortimentspolitikk : Sett
fra et avsendersynspunkt er man
tilbøyelig til å tro at et bredt og
dypt sortiment med mange vari-
anter representerer en kvalitets-
økning i handelens tilbud til f or-
brukerne. Men vi har eksempler på
at forbrukerne kan reagere om-
vendt og foretrekke om ikke et
smalere så i hvert fall et mindre
dypt ,sortiment I begge disse til-
feller dreier det seg faktisk om
forhold hvor det er mulig at en
kostnadsreduksjon på avsendersi-
den tilsvarer en nytteøkning på
mottagersiden.

Det karakteristiske trekk ellers
når man bruker kvalitet og servi-.
cevariabler som konkurransemid-
ler er nettopp den tendens til dif-
ferensiering som jeg nevnte til å
begynne med. En ting er at den
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moderne teknikk har frembrakt en
serie nye råstoffer og en serie nye
produksjonsmetoder som har skapt
en sann flora av nye varianter.
En annen ting er den markedsori-
entering som jeg tidligere nevnte
og som innebærer at de nye vari-
anter er skapt i stor utstrekning
nettopp med henblikk på å tilfreds-
stille forbrukernes ønsker og be-
hov. Vår tids produktutviklende
tenker ikke ensidig i råstoffer og
produksjonsmetoder, men bygger i
stadig større grad på analyser av
forbrukernes behov, slik at de va-
rer som ser dagens lys ofte til-
fredsstiller behov som folk selv
ikke er oppmerksom på, men som
man ved analyse kan finne frem
til gjennom å studere folks adferd
i sin alminnelighet og dagliglivets
små irritasjoner i særdeleshet.

Nettopp som følge av at pro-
duktutviklingen bygger på meget
raffinerte behovsnyanser hvor dif-
feransene ikke ier iøynefallende
før de blir demonstrert, følges pro-
duktutviklingen i stor utstrekning
av en ytre differensiering. Den
gjør det mulig for publikum å skil-
le varer fra hverandre på grunn
av ytre kjennetegn, selv om de
ikke er istand til å skille dem fra
hverandre p.g.a. funksjonelle egen-
skaper. En annen side ved samme
sak er at en slik differensiering
også gjør det lettere for bedrifter
å bygge opp en konkurranseprofil
på basis av generell tillit til de
produkter bedriften over tid brin-
ger på markedet. Konkurranse om
en slik generell tillit spiller i dag
en stor rolle for flere bedrifter,
særlig på oligopolitisk pregede
markeder og på områder der vare-
ne har nådd en slik grad av tek-
nisk innfløkthet at forbrukere, til
og med på bedriftsmarkedet, er
ute av stand til å gjennomføre en
reell bedømmelse av de teknisk
funksjonelle sider ved tilbudene.

Spør man i dag bedriftsledere
om hvilken av de tre grupper av
konkurransemidler som beskjefti-
ger dem mest, er jeg ikke i tvil
om at svært mange vil svare at
dette for dem er de konkurranse-
midler som har med produktutvik-
ling og varetilpassing å gjøre.
Med den tekniske utvikling vi har
hatt de siste år er det vel heller
ingen grunn til å vente at kon-
kurransen innenfor denne ,sektor
skal bli mindre i tiden som kom-
mer.

Den tredje gruppe av konkur-
ransmidler som jeg har skillet ut,
salgsinnsatsen, er i bunn og grunn
en ren kommunikasjonsaktivitet
og er som konkurransemiddel ve-
sensforskjellig fra de to andre
grupper. Priser og rabatter og og-
så kredittbetingelser er umiddel-
bart knyttet til omsatt mengde.
Det samme gjelder klart for
rene kvalitetsvariabler og i stor
utstrekning for servicevariabler.
Salgsinnsatsvariablene er derimot
ikke på samme måte logisk knyt-
tot til antall enheter omsatt. Rik-.
tignok er det slik at man forven-
ter at salgsinnsasen skal påvirke
omsetningen, men den direkte
logiske binning til den enkelte en-
het er ikke lenger til stede.

De tre viktigste konkurranse-
midler innenfor denne gruppen er
selgerarbeidet, salgshjelpen over-
for videreforhandlere og reklamen
overfor forbrukerne. Den første
kan betraktes som en variabel
kostnad i den utstrekning man be-
nytter provisjonslønn, som fast
kostnad i den utstrekning man
bruker fast lønn. Salgshjelpen over-
for videreforhandlerne tenderer i
retning av å være en fast kostnad
sett i relasjon til omsetning, en va-
riabel kostnad sett i relasjon til
antall videreforhandlere. Reklamen
tenderer i retning av å være en fast,
kostnad sett fra et budsjettsyns-
punkt, en variabel kostnad sett
relasjon til sin målsetting, som er
å gjøre et tilbud kjent og å skape
bestemte forventninger hos et visst
gitt antall potensielle forbrukere.

Bortsett fra disse differanser
når det gjelder kostnadsaspektet
ved disse konkurransemidlene, er,
som sagt, det hele et spørsmål om
kommunikasjon. Det dreier seg
med andre ord om den glemte fak-
tor i det klassiske bildet av de
strategiske markedstyper. Riktig-
nok er det slik ot man også i den
klassiske teori ved definisjonen av
fullkommen konkurranse også for-
utsetter fullkommen informasjon.
Men ellers er det i teorien ikke
meget å se til informasjonsaspek-
tet. Og det er et helt dominerende
trekk ved moderne markedsforing
at det å gjøre varer og deres egen-
skaper kjent, tillegges stor betyd-
ning. Det er naturlig nok for de
forbrukere og forhandlere som
ikke kjenner en vare og som ikke
har noen positive forventninger til
den, horer simpelthen ikke med til

det aktuelle marked for vedkom-
mende vare. Når man da samtidig
har kjennskap til tilbudenes mang-
foldighet på alle områder og kon-
kurransen om plassen i forbruker-
nes bevissthet, er det naturlig at
denne gruppe konkurransemidler
har fått økende betydning. Det er
heller ikke lett å se hvordan deres
betydning i tiden fremover skulle
bli avtagende hvis tilbudsantallet
øker og hvis avstanden mellom
produsent og forbruker tiltar.

En kort bemerkning om det for--
hold at denne kommunikasjons-
virksomhet i stor utstrekning ven-
der seg til andre sider ved men-
nesket enn de som har å gjøre
med rasjonell logisk tenkning.
Mennesket har andre sider, det
har både de selv, psykologene og
de som konkurrerer om deres gunst
oppfattet. Det er mulig man ikke
liker det, men så lenge de har be-
grenset kapasitet på de før nevnte
områder eller begrenset tilbøyelig-
het til å mobilisere denne kapasi-
tet, er det vel rasjonelt på avsen-
derhold å regne med det irrasjo-
nelle på mottagerhold. Den dag
Forbrukerrådet eller andre har
klart å rasjonalisere forbrukerne
er det neppe tvil om at konkur-
ransen på kommunikasjon vil fin-
ne andre former.

To vesentlige aspekter til ved
relasjon mellom de tre grupper av
konkurransemidler. Det er grunn
til å merke seg at de fleste som
treffer beslutninger i bedriftene
treffer sine beslutninger under
uvisshet. Det er da nokså viktig
å vurdere konsekvensene av feil-
beslutninger. De fleste regner det
vel som nokså vanskelig å sette
en pris opp igjen hvis man først
har satt den ned, og det så viser
seg at dette ikke gir den ønskede
effekt. På tilsvarende måte kvier
man seg for å lansere nye produk-
ter som krever vesentlige inve-
steringer. Skulle de nye produkte-
ne slå feil kan investeringen vise
seg bortkastet. Øker man salgsinn-
satsen, enten i form av øket antall
selgere, øket salgshjelp til videre-
forhandlerne eller øket reklame-
innsats og dette ikke gir de ønske-
de resultater, kan innsatsen redu-
seres igjen på kort varsel og van-
ligvis uten skadelige virkninger.
På dette grunnlag kan man ikke
fortenke bedriftsledere i at de
eksperimenterer med salgsinnsats
før de benytter konkurransemidler
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der konsekvensen av feilbeslutning
beregnes som vesentlig alvorligere.

Pris- og rabattvariablene som
konkurransemidler er i det vesent-
lige «endimensjonale», det dreier
seg om skalajusteringer. Kvalitets-
og servicevariablene og salgsinn-
satsvariablene kan være endimen-
sjonale i budsjettbetraktninger,
men de er utvilsomt flerdimensjo-
nale når det gjelder det man bru-
ker pengene til. Produktenes rå-
stoffer, form og farger kan ha,
servicens reelle innhold, det sel-
gerne sier, salgshjelpen består i
og det reklamen inneholder, har
så mange dimensjoner som man er
i stand til å finne frem fra idéenes
verden. Begge disse gruppene av
konkurransemidler innebærer der-
for et vesentlig element av kon-
kurranse om skapende fantasi til
rådighet i de bedrifter som kon-
kurrerer. Og på dette plan behø-
ver ikke den lille bedrift å være
dårligere stillet enn den store.

Jeg har i min gjennomgåelse av
konkurranseformer og konkurran-
semidler hele tiden søkt å peke på
utviklingstendsenser. La meg til
slutt få si noen ord om variasjo-
nene i konkurranseklimaet. Det er
for meg ikke tvil om at dette vari-
erer fra land til land og fra peri-
ode til periode. I USA har man.
inntrykk av at pionerånden gjen- ,

nomgående har vært fremhersken-
de, men også der kan man se at
konkurranseklimaet har svinget. I
Europa har vi kanskje vært mer
preget av nypatriarkalske tilbøye-
ligheter, vi har vært opptatt av
en sympatisk beskyttelse av de
svake og derigjennom også til en
viss grad beskyttet de sterke mot
å anstrenge seg for meget. Det er
ikke lett å få både i pose og sekk.
Men beskytter man i lengre tid
de sterke mot hverandre, blir de
også ph en måte svake. Insitamen-
tet til A finne frem til forbedrin-
ger forsvinner, kostnadene stiger

jevnt og sikkert ved stortingsved-
tak og på grunnlag av seriøse for-
handlinger. Og med kostnadene
stiger prisene. Så en dag kommer
man dit hvor en rasjonalisering
som tidligere ga en minimal ge-
vinst, gir en så stor gevinst at
man selv med en begrenset pris-
bevissthet hos publikum kan øyne
en sjanse. Noen ser slike mulig-
heter av seg selv fordi det ligger
i deres natur, andre ser dem fordi
de har kjennskap til hva som er
hendt i andre land. Noen oppda-
ger det kanskje fordi de frykter
konkurranse på eget marked fra
andre land. Da er sjansen til stede
for et omslag i konkurranseklima-
et. IN oen begynner, andre kopierer
med begeistring og atter andre
følger nølende med.

Jeg tror det er all grunn til å
vente at konkurranseklimaet i
Norge vil bli skjerpet vesentlig i
den nærmeste fremtid. Måtte det
bli t[1 glede for oss -.

hangige levetider har vi obser-
NTIrt levetidene
7,2, 3.8, 4.1, 9.7 og 8.0 måneder.

fra. Gi eksempler på praktiske
	

Vil De ut fra disse observasjo-
anvendelser.	 'lime påstå at den oppgitte f or-

ventningsverdien ikke er rik-
Teoretisk statistikk.	 tig?

En maskindel har en levetid (ti- C. G. en vurdering av den meto-
den fra den tas i bruk til den går

	
den De bruker for å besvare

i stykker) som kan betraktes som	 punkt b. Hvor stor er sannsyn-
en stokastisk variabel med en en-	 ligheten for å komme til riktig
kel eksponensialfordeling. Ifølge

	
konklusjon hvis den forventede

fabrikantens opplysninger kan en
	

levetiden for de fem delene var
regne med at forventningen av

	
8 måneder, og De bruker et

levetiden er minst 10 måneder.	 sannsynlighetsnivå på 1 pro-
a. Finn hva sannsynligheten iføl- 	 sent?

ge disse opplysningene minst d. Gi. et konfidensintervall for
må være for at levetiden for

	
den forventede levetiden ut fra,

en del skal være 10 måneder	 observasjonene i punkt b. Kon-
eller mere.	 fidensgrad 0.95.

b. For fem slike deler med uav-	 Forts. 4. omaside.
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Elgaas, Knut 	 2,35 2,40 2,30 2,50 2,85 2,60 2,50 2,50

Tvedt, John 	 2,30 2,70 2,75 2,75 2,65 2,75 2,70 2,60

Neste, Harry Arnulf .. 	 2,55 2,55 2,65 2,80 3,15 2,75 2,70 2,75

Svendsen, Frank Arthur 2,75 2,25 2,60 2,55 3,30 2,80 2,65 2,70

Sohoel, Ole Christian .. 	 2,50 2,30 2,35 2,65 2,60 2,20 2,50

Okonomisk avsnitt.
Grunnkurs, mikro-teori.

På hvilke måter kommer begre-
pet substitusjon inn i teorien for
konsumentenes etterspørsel?

Sosiallære.
Om prisregulering og subsidier

som sosialpolitiske virkemidler.

Makrookonomi.
Gjor rede for hvordan det kan

stilles opp en kryssløpstabell over
de realøkonomiske strømmer i en
lukket økonomi. Forklar og drøft
de forutsetninger som den såkalte
kryssløpsanalyse bygger på.

Næringsokonomi.
Gi en kort oversikt over bedrif-

tenes størrelsesfordeling i de stør-
ste norske næringer, og gjør rede
for de viktigste faktorer som kan
påvirke slike fordelinger.

Statistisk avsnitt.
Anvendt statistikk.

Gjør rede for hvorfor det kan
være en fordel for en statistisk
institusjon å ha til enhver tid
ajourførte registre over enheter
(personer, bedrifter, institusjoner,
osv.) som det kan være aktuelt å
innhente statistiske opplysninger

Eksamensoppgaver for 1. avdeling hosten 1962.



SosiallæreTeoretisk
økonomi

Nærings-
økonomi 

stopper, uttrykt ved forventnings-
verdiene for de fire delene. Beregn
den når alle fire deler har forven-
tet levetid 10 måneder.

Sosialøkonomisk embedseksamen 1. avd. hosten 1962
Økonomisk avsnitt  

Navn

1. Johansen, Finn Arne . . .
2. Iversen, Johan Hillestad .
3. Kvalem, Henrik . . .
4. Larsen, Leonard Gunnar
5. Larseen, John Torstein
6. Nygaard, Tore. .
'7. Ringstad, Vidar Johan .
8. Andersen, Svenn Gustav
9. Arnstad, Per Magnar

10. Berg, Axel August .	 a

11. Blindheim, Stein.
12. Boge, Jon Arne .
13. Dahl, Hans Erik .
14. Doive, Olav Torstein
15. Eide, Leif Tore
16. Einarsen, Einar Ødgård
17. Endresen, Einar 	
18. Fjermeros, Knut Søren Krogh
19. Fure, Harald Martin .	 .
20. Gravlokken, Bjørn . . .
22. Haugnæss, Helge Kristian.
23. Heir, Johan Henrik
24. Holter, Per Christian .
25. Hurv, Tore Ingvar . .
26. Sand, Svein . . ..
27. Skaar, Magne Nelai. .
28. Saunes, Håvard Bjørndal .
29. Seierstad, Ståle .	 . .
30. Steine-Eriksen Eirik . .
31. Wathne Egil .
32. Østby. Ivar 	
33. Aandahl, Svein 	
34. Aarre, Thor 	

Eksamensoppgaver for 2. avd.
hosten 1962.

Sosiallære.
De viktigste boligpolitiske pro-

blemer i Norge i 1960-årene.
Teoretisk økonomi.

Om investeringenes betydning
for den økonomiske utvikling på
kort sikt og på lang sikt.

Næringsøkonomi.
Gjør rede for de viktigste for-

mer for private konkurranseregu-
leringer, deres virkninger på effek-
tiviteten i samfunnets økonomi og
den stilling norsk trustpolitikk
har inntatt til dem.

Offentlig økonomi.
Det hevdes ofte at mulighetene

for å drive en effektiv konjunk-
turregulering ved hjelp av offent-
lige inntekter og utgifter er nokså
små i Norge i dag. Hvordan kan
et slikt utsagn begrunnes? Hvilke
endringer i bestående forhold kan
tenkes å fore til at de offentlige
inntekter og utgifter vil kunne
anvendes mer effektivt som virke-
midler ved konjunkturregulering?

Bedriftsøkonomi.
I en industribedrift med fler-

vareproduksjon kan det ofte være
spørsmål om utvidelse, resp. inn-
skrenkning av vareassortementet.
Gjør rede for - og illustrer med
et talleksempel - de resonnemen-
ter og vurderinger som benyttes
i slike situasjoner når forutsetnin-
gen er at bedriftsledelsen søker
gevinstmaksimering.
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2,60	 2,35	 2,55
3,10	 2,85	 2,75
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2,75	 2,90	 2,70
2,65	 2,70	 2,75
2,60	 2,50	 2,85
2,75	 2,85	 2,80
2,70	 2,70	 2,75
3,05	 2,75	 2,80
2,80	 3,00	 2,90
2,50	 2,50	 2,65
2,90	 3,00	 2,90
2 30 225	 260.....!..
2,80	 3,05	 2,75
2,75	 3,05	 3,00
2,45	 2,70	 2,75
2,85	 2,90	 2,95
2,90 .	 2,90	 2,90

Statistisk avsnitt

Navn

Ullestad, Karl Anton 	

Roseth, Ingolf Magnar 	

Olstad, Thor Odd

Knudsen, Kristen 	

e. I en maskin er det fire deler
av den typen vi har omtalt. De
har uavhengige levetider, og
kan ha forskjellig forventet le-
vetid. Maskinen stopper straks

3,00

2,65

2,85

2,60

én av disse delene går i styk-
ker. Vi kan her se bort fra at
maskinen stopper av andre Ar-
saker.

Finn forventet tid før maskinen

Penge- og kredittlære.
Gi en oversikt over det private

norske bankvesens struktur, og
draft hvorvidt denne struktur er
hensiktsmessig ut fra de oppga-
ver bankene skal løse.

Næringsstatistikk.
Det skal utarbeides konsumpris-

indekser for ulike sosialgrupper i
Norge. Gjør rede for typer av in-
dekser som kan komme på tale og
for metodeproblemer ved innhent-
ing av data i de forskjellige tilfel-
ler.

Teoretisk
statistikk

AnvendtAnvendt
statistikk

Hovedkar.
Exam.oecon  

	2,70
	

2,70

	

2,95
	

2,72

	

2,45
	

2,64

	

2,40
	

2,39
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