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Albert Nielsen Kemisk Fabrik A/S 1953-1990

AF JORGEN FINK

Albert Nielsens kemiske fabrik blev opreuet i 1918, og virksomhe-
dens forste ar er beskrevet i Erhvervshistorisk Arbog 1989 5. 741, 1
det folgende fortwelles der om virksomhedens historie, fra den 1 1953
blev omdannet til aktieselskab, til den i 1990 indstillede produktio-
nen. Det sker med et udblik 1l udviklingen i den danske dagligvare-
sekror, som virksomheden leverede varer til, og hvis vilkir derfor blev
afgorende for irksombiedens muligheder Direktoren havde 1 mange
dr sagt, at nar de, der bestemte i dansk dagligvarchandel, ikke var fle-
re, end at de kunne sti pd hans skrivebord, sd var virksomhedens
skacbne beseglet. Og det kom il at sk til.

Aktieselskab

Den 27. november 1951 fyldte fabrikant Albert Nielsen 60 ar. Nogle
ar tidligere var han blevet opereret for Basedow, og han havde ikke
genvundet sin fulde sundhed og arbejdskraft. Han matte derfor nu
til at tenke pa virksomhedens fremtid, nar han ikke lengere kunne
lede den. Han havde ikke barn, si i forste raekke var det sin kone,
Anna, som han havde i tankerne.

Det var baggrunden for, at han i sommeren 1952 tog initiativ til at
omdanne virksomheden til et aktieselskab, Det blev en lengereva-
rende og mere besvarlig proces, end han havde forestillet sig. Det
var planen, at overgangen skulle finde sted sa kort efter nytar 1953,
som det var teknisk muligt, men forst i lpbet af juni faldt de sidste
brikker pa plads.'

Den stiftende generalforsamling fandt sted den 17. februar 1953.
Pa det tidspunkt havde landsretssagforer Viggo Holst-Knudsen udar-
bejdet stiftelsesoverenskomst og vedizgter med hjlp fra virksomhe-
dens revisor, A. Busch-Sarensen. Aktickapitalen blev ansat til 500.000
kr., som blev fordelt med 498.000 kr. til Albert Nielsen og 1.000 kr.
hver til hans kone og landsretssagforeren. Dermed opfyldtes lovens
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bestemmelse om, at der skulle mindst tre aktionzrer til at danne et
aktieselskab, og de skulle have for mindst 1.000 kr. aktier hver.

Der var en raekke skattetekniske hensyn at tage, og det nystiftede
akieselskab overtog derfor ikke fabriksbygningerne, men alene
virksomheden som gkonomisk enhed med alt hvad den iovrigt eje-
de af aktiver og passiver, maskiner, biler, lager, ordrer, nettofordrin-
ger og personale. Vanskeligst at hiandtere i den forbindelse var den
med virksomheden fglgende goodwill. Det matte naturligvis bero
pa et skon, hvad den kunne anszttes til. Afgorende blev igen de
skattetekniske overvejelser ud fra et forstieligt pnske om, at over-
gangen til selskabsform ikke skulle belaste virksomheden med flere
udgifter end strengt npdvendigt. Resultatet bley, at goodwill blev an-
sat til 50.000 kr.

Dermed var alt imidlertid ikke bragt i orden. Det nye selskab skul-
le anmeldes til Aktieselskabsregisteret, der skulle pase, at alt gik rig-
tigt til. Det var en opgave, som registeret ikke tog let pa, hvad et re-
gister naturligvis heller ikke skal, si efter at Albert og Anna Nielsen
havde indsendt deres dabsattester, for fru Nielsens vedkommende
ogsa vielsesattest og dokumentation for, at hun havde radighed over
egne midler til aktietegningen, og efter at firmaets regnskaber for
de tre sidste ar (attesteret af revisor) var blevet indsendt — til be-
dommelse af rigtigheden af goodwill's sterrelse, og efter at der var
foretaget en rackke mindre rettelser af fejl og ungjagtigheder i de
indsendte vedtzgter, var der kun ét sporgsmal tilbage: Selskabets
navn. Det skulle hedde A/S Albert Nielsen, men det matte det ikke,
sagde Aktieselskabsregisteret, for det var der allerede et firma, der
hed. I stedet skulle det hedde Albert Nielsen, Aarhus, Aktieselskab.

Men s blev Albert Nielsen vred. Ikke for alt i verden skulle et ak-
tieselskabsregister komme og fortzelle ham, hvad hans firma skulle
hedde. Han troede forst, at Det var A/S Alexander Nielsen, som
hans selskab kunne forveksles med. Dette selskab var blevet stiftet i
1937 af Albert Nielsens tidligere salger, og ham var han stadigvack
vred pa, uagtet han havde veret dgd i flere ir, men Viggo Holst-
Knudsen fik ved forhandlinger med Aktieselskabsregisteret fundet
frem til, at det var et handelsfirma i Ksbenhavn, som hed Albert Ni-
clsen og allerede var indregistreret som aktieselskab. S slog Albert
Nielsen op i Kraks vejviser og opdagede, at det métte vaere Alb. Ni-
elsen, hatte en gros v. indehaver fru I. Nielsen. Han mente ikke, at
faren for forveksling var overhangende og fandt Aktieselskabsregi-
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sterets afgprelse forkert, men belaert af tidligere erfaringer med
centraladministrationen nzrede han ikke de store forhdbninger
om at komme igennem med sit synspunkt. Resigneret skrev han til
sagfareren:

“Hvis De ikke mener, at fornuften kan sejre, beder jeg Dem
forspge at fa folgende navn registreret:

A/S ALBERT NIELSEN, KEMISK FABRIK
en si tydelig forskel fra hatteforretningen ma vel veere tilstrackkelig. Jeg vil
ikke have A/S bagefter og heller ikke Arhus med, da pakninger med bybe-
tegnelse pd kan vaere vanskelige at saelge i visse egne af landet, hvor alting
skal vaere fra Kebenhavn for at vaere godt nok.”

Og derved blev det. Aktieselskabsregistret havde ingen indvendin-
ger mod det nye navn, og den 22. maj kunne de tre aktionzrer trae-
de sammen til ekstraordinar generalforsamling og vedtage de for-
ngdne @ndringer, sa selskabet kunne blive registreret. Endelig den
1. juni 1953 kunne de pa et almindeligt bestyrelsesmgde ansztte Al-
bert Nielsen som selskabets direktgr til en drlig gage af 48.000 kr.
Dermed var omsider alle formaliteter bragt pa plads.

Facit bley, at de tre aktionzrer ogsa udgjorde selskabets bestyrelse.
Albert Nielsen bley valgt til formand for denne og som nzvnt samti-
dig ansat som direktpr. Selskabets gverste myndighed havde gene-
ralforsamlingen. Her havde aktionzrerne stemmeret efter det sy-
stem, at hver 1,000 kr. gav ret til én stemme. For alle praktiske for-
mals skyld fortsatte virksomheden siledes som Albert Nielsens
egen. Med én undtagelse. Samtidig med overgangen til aktieselskab
blev Hans Rasmussen udnzavnt til prokurist.

Hans Rasmussen

I 1953 havde virksomheden eksisteret i 35 ar, og den havde endnu
37 ar foran sig. Det kunne man naturligvis ikke vide pa det tids-
punkt, men faktisk faldt omdannelsen til aktieselskab sammen med,
at selskabet gik ind i sin anden livshalvdel. Og var forste halvdel af
virksomhedens historie snzvert knyttet til personen Albert Nielsen,
var anden halvdel snzvert knyttet til Hans Rasmussen.

Han er fpdt i Arhus i 1918, samme ar som firmaet blev grundlagt.
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Efter realeksamen blev han i 1935 antaget som kontorelev hos Al-
bert Nielsen. Efter lzretidens afslutning i 1938 fortsatte han som
kontorassistent og blev tre dr senere bogholder. Samtidig med den-
ne udnzvnelse pabegyndte han HD-studiet pa Handelshgjskolen i
Arhus. Det var et aftenstudium, der matte folges samtidig med ar-
bejdet som bogholder, og det forte til eksamen i 1946. Denne var
formentlig udslagsgivende, da Albert Nielsen i 1953 udnavnte en
prokurist. En fuldmzagtig med stgrre anciennitet i firmaet var ogsa
anspger, men blev altsa ikke valgt.

Med udnzvnelsen til prokurist stod Hans Rasmussen efter 18 irs
ansazttelse i virksomheden som dens nzstkommanderende. Der var
ingen tvivl om, hvem der sad for bordenden, og frem til 1970 fort-
satte Albert Nielsen som direktor, men gradvis gled flere og flere be-
slutninger over til Hans Rasmussen. Pi den made foregik der et
naesten umarkeligt generationsskifte. Nar Albert Nielsen talte om
at traekke sig tilbage, svarede Hans Rasmussen, at han syntes, Albert
Nielsen skulle blive ved med at komme pi kontoret, si lenge han
havde glede af det.

1 1970 trak Albert Nielsen sig imidlertid tilbage, 78 ar gammel.
Han fortsatte som formand for bestyrelsen til sin dgd i 1980, men
blandede sig ikke lngere i den daglige drift. Hans Rasmussen bley
udnzevnt til hans efterfolger, og i de naste 20 ar sad han i chefsto-
len. Som oplrt og uddannet i firmaet, der havde vaeret hans eneste
arbejdsplads og faste stasted siden 1935, og som betroet medarbej-
der siden 1953 og efterhinden faktisk leder var Hans Rasmussen
blevet ét med firmaet. Han kendte det ud og ind og havde levet
med i storstedelen af dets historie og overtog uden vanskeligheder
ogsa den formelle ledelse. Men netop fordi han var sa sammenlevet
med virksomheden, var han svaer at erstatte. Det viste sig som en
styrke for firmaet i de periodiske vanskeligheder i 1980erne og som
en svaghed, da et generationsskifte i tidrets slutning igen begyndte
at trenge sig pa.

Virksomhedens historie i de 37 ar fra 1953 til 1990 kan deles i tre fa-
ser og et slutspil.
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Ad velkendte baner 1953-70

I drene fra 1953 til 1970 blev den danske velfzerdsstat skabt. Rigtig
sterkt gik det forst fra 1958-59, men 50erne igennem var det trods
tilbagevendende vanskeligheder med valuta og arbejdslgshed dog
tydeligt, at levevilkarene blev forbedret. Bilismen holdt nu for alvor
sit indtog i det danske samfund. Der kom motorveje og dobbelt-
dzkkerfarger, parcelhuskvarterer, fijernsyn og charterturisme, for-
brugseksplosion, ungdomskultur og ungdomsoprgr. Hvad der var
begyndt i 50erne, naede uanede hgjder i lgbet af 60erne. Det var
brug og smid vaek-mentaliteten, der holdt sit indtog.

A/S Albert Nielsen Kemisk Fabrik passede ikke rigtig ind i det bil-
lede. Her blev der lavet varer, der skulle beskytte vaerdierne, sa de
kunne holde lzengere, og som skulle fa dem til at tage sig pane og
prasentable ud. Skosvarte og bonevoks havde ikke medvind i 60er-
ne, metalpudsecreme heller ikke, kakkelovnssverte og skistgvlefedt
gled helt ud, mens skohvidt — der gennem mange ar havde hjulpet
firmaet over sommersasonens lavere skocremesalg — fik staerkt re-
duceret afsztning, efterhinden som de traditionelle hvide lerreds-
sko mistede betydning som sommerfodbekledning. Den branche,
som firmaet tilhgrte inden for den kemisk-tekniske industri: Pudse-
og polérmidler fik ikke sin forholdsmzssige andel af velstandsstig-
ningen. Den mistede terren i den handelsbranche, hvor den matte
prove at finde sin plads: Kolonialvarebranchen.

Kolonialvarebranchen blev selv i hgj grad bergrt af velferdsstatens
fremvakst. Forbruget og dermed omsztningen voksede, men bilis-
men og parcelhuskvartererne og kvindernes ggede erhvervsfre-
kvens @ndrede indkgbsmenstrene. Det indledte den proces af cen-
tralisering og butiksdgd, som stadig pagar med betydelig styrke. Bu-
tiksdaden var det mest igjnefaldende resultat af strukturendringen,
men det var ikke kun detailleddets butikker, der kunne komme i
klemme i udviklingen. Engros-leddet i kolonialvarebranchen bley
ramt nok sa hardt og merkede presset bade tidligere og kraftigere
end detailleddet. Heller ikke denne udvikling var til gavn for en
virksomhed som A/S Albert Nielsen Kemisk Fabrik.
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Tabel 1
Virksomheder i kolonialvarebranchen 1948-69¢
1948 1958 1969
En gros Antal 591 496
Personale 7.843 8.068
Omsetning (mio kr.) 969 2.403
Detail  Antal 15.433 15,710 13.017
Personale 42.089 45.795 51.179
Omsxtning (mio kr.) 2.162 4.541 8.451

Som man kan se af tabel 1 begyndte antallet af en gros virksomhe-
der i kolonialbranchen at falde allerede i tiaret 1948-58, medens de-
tailbutikkerne i branchen stadig voksede i antal. I detailleddet satte
nedgangen forst ind i det fplgende tiar. Samtidig er det tydeligt, at
de virksomheder, der blev tilbage, var stgrre end tidligere. I gen-
nemsnit steg personalet pr kolonialbutik fra 3 i 1958 6l 4 i 1969.

Det var naturligvis ikke kun A/S Albert Nielsen, der blev bergrt af
samfundsudviklingen i almindelighed og den begyndende centrali-
sering inden for kolonialbranchen; det gjorde hele skocremeindu-
strien i Danmark og for den sags skyld hele branchen af fabrikanter
af pudse- og polérmidler.

Albert Nielsen havde i lgbet af besattelsestiden arbejdet sin virk-
somhed op til at vere en af de fire store i branchen. Af skocremefa-
brikker i Danmark var der en rackke sma og fire store. Stgrst var Vibe-
Hastrups kemiske fabrikker i Kasbenhavn, grundlagti 1895. Desuden
var der A. Baess & Co. og Albert Nielsen samt inden for andelsbe-
vaegelsen F.D.B.’s fabrikker i Viby |. Fremtraedende blandt de mindre
fabrikker var A/S Blacos, der fremstillede skocremen “Indian”.

Af de her nzvnte fabrikker var det kun A/S Albert Nielsen, der
kom uskadt ud af perioden frem til 1970, og det kneb endda, som det
vil fremgd nedenfor. Baess & Co. blev i 1958 kabt af Dansk Stearinlys-
fabrik, som imidlertid hurtigt gav op, og i 1960 blev Baess overtaget
af A/S Albert Nielsen. Vibe-Hastrup blevi 1965 solgt til den svenske
virksomhed Bostik. F.D.B.’s fabrikker kom i lgbet af 50erne med i et
produktionssamarbejde mellem de nordiske brugsforeninger og gik
omkring 1970 over til kun at producere skocreme i tuber. Denne em-
ballage har et stort marked i de ovrige nordiske lande, men ikke i
Danmark, sa Viby-fabrikkens markedsandel i Danmark faldt sterkt,



Olsen, Tention og Dypian 13

og det gav de tilbagevaerende skocremefabrikker bedre muligheder
for fremover at selge skocreme i glas- eller metaldase ogsa til brugs-
foreningerne. Endelig matte Blacos i 1970 standse betalingerne og
saelge opskrifter og ravarer til A/S Albert Nielsen, medens varemzer-
ket “Indian”, der havde varet en stor succes hos skotgjshandlerne,
blev overtaget af Vibe-Hastrup, det vil sige Bostik. A/S Albert Nielsen
Kemisk Fabrik stod sidledes i 1970 tilbage som den eneste store
danskejede skocremefabrik, der leverede til den private del af kolo-
nialbranchen. Det betgd ikke, at A/S Albert Nielsen var den eneste
leverandgr. Vibe-Hastrup var nu som fgr hovedkonkurrenten og nu
som for den stgrste. Det forhold var ikke blevet @ndret af, at fabrik-
ken var blevet overtaget af Bostik, eller af at produktionen var blevet
flyttet til Helsingborg. Men dansk skocremeproduktion konkurrere-
de sig selv i senk i arene 1953-70, og Albert Nielsen var den eneste,
der slap fra det med livet, i hvert fald med livet som selvstzendig.

Skocreme var traditionelt fabrikkens hovedproduktion. Der blev
fremstillet flere forskellige kvaliteter. Finest var den siakaldte Jimmy-
serie. Det var en serlig skocreme, der kun blev solgt til skotgjshand-
lere. Det var en fast, terpentinbaseret skocreme og det samme var
Luxu, der som firmaets gvrige skocremer solgtes gennem kolonial-
varebranchen. De faste skocremer var kvalitetsmzssigt de bedste;
det fastholdt Albert Nielsen, og det havde han Statens Hushold-
ningsrads ord for. Intet blanker bedre end en fast skocreme. Men
der var et marked ogsa for den blede skocreme, som farver bedre,
og som er nemmere at smere pa, og til dette marked fremstillede
Albert Nielsen skocremen Admiral. Luxu og Admiral var firmaets
hovedartikler, og der blev gjort en stor indsats for at indarbejde
dem som varemarker. Det lykkedes ogsa, men pa den lidt bagvend-
te made, at navnene Luxu og Admiral aldrig slog rigtig an; i den al-
mindelige bevidsthed blev de to marker identificeret med reklame-
figuren Olsen, et forhold som virksomheden pa et senere tidspunkt
tog konsekvensen af. Efter kgbet af Baess solgte A/S Albert Nielsen
ogsa skocreme af det mzerke.

Alle skocremerne blev fremstillet i et antal forskellige farver. An-
tallet varierede fra ar til ar og var modebestemt, men virksomheden
var igvrigt tilbageholdende med at sztte alt for mange modefarver i
produktion pa grund af risikoen for at sta med et stort kvantum re-
turvarer af uselgelige modefarver, nar s@sonen var forbi.
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% ALBERT NIELSEN - KEMISK FABRIK - AARHUS C - TELF.06-125344 J
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Dette reklameforo fra 1966 illusterer firmacts salgspolitik § Albert Nielsens tidl, Skocreme o
lederfedt bley solgt under tre forskellige navne: Kader, Luxu og Admival, Luxu vir hoved-
tiklen og havde midterpositionen 1 salgsopstillingen, Falles blikfang far de tre varemaerker
var mmidlertid Olsen, og det viar ham, kunderne kunne huske, Det bley bestemmende for

salgspolitikken efier 1975
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Skocreme var imidlertid langtfra det eneste produkt i sortimen-
tet. I arenes lob havde fabrikken udviklet en rackke andre produkter
og yderligere optaget et vist engros-salg under eget navn af andre fa-
brikkers varer. Det var fortrinsvis produkter baseret pa voks eller ve-
getabilske olier, men var igvrigt et sortiment, der spandte vidt in-
den for den teknisk-kemiske industris produkter til rengering,
pudsning og vedligeholdelse. Bonevoks havde saledes veeret pa pro-
grammet lenge. Flagskibet her var produktet Carnabon, som var fa-
brikantens stolthed ligesom skocremen Luxu. Begge produkter fik i
1954 et kvalitetsmaessigt loft, da Albert Nielsen tilsatte en serlig mi-
krokrystallinsk voks kaldet Mikronin, som agede de gvrige iblande-
de voksers blankeevne. Det blev brugt i markedsforingen, men slog
ikke rigtig igennem. Alle, der oplevede 50erne, ved, at Rexona var
den eneste danske sebe med steral, men ingen ved lengere, at
Luxu og Carnabon var banebrydende med mikronin.

Bonevoksen blev ipvrigt ligesom skocremen fremstillet i forskelli-
ge kvaliteter. Der blev lavet en billigere, som blev solgt under for-
skellige navne: Expres og senere 1001, men Carnabon var og blev
den bedste. Bade den billige og den gode kvalitet fandtes i fast, halv-
flydende og flydende form.”

Ved siden af skocreme og bonevoks fandtes en underskov af pro-
dukter med et vaesentligt mere beskedent salg, ialt omkring 40 des-
sins. Kadet mopolie, Expres remmevoks og Expres flydende remme-
fedt, lederolie (som nu var pa vej ud i takt med, at traktorerne for-
treengte hestene), Alba skohvidt, Tenton autovoks, metalpudsecre-
men Perfekt, Kadet ovnsvarte, cykel- og symaskineolie for ikke at ta-
le om specialprodukter som dansevoks (en saerlig bonevoks, der far
dansen til at glide lettere) og malkemaskineolie. Det var en staende
vittighed i firmaet, at salget af malkemaskineolie i salgsdistrikt ho-
vedstadsomradet var sa forsvindende lille, men mange af produkter-
ne var rettet mod det landbrug, som havde eksisteret i mellemkrigs-
tiden, og som nu var under hastig forvandling og mekanisering.
Sortimentet var stort i forhold til omsatningen og dermed admini-
strativt mere besveaerligt at handtere bade for lager og swlgere, og der
ar ingen fast linje med hensyn til ensartede varenavne etc. Forst se-
nere fik firmaet en Klar politik pa dette punkt. Som det var nu, var
sortimentet historisk bestemt. Det var nodvendigt med en rakke
supplerende varer, for selgerne kunne ikke leve af at sielge skocre-
me alene, og det kunne virksomheden for den sags skyld heller ikke.
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Forvirksomheden var det dog ingen af de ovennzavnte produkter,
der var den vigtigste supplerende vare. Det var ostevoks. Den fik ik-
ke den samme betydning for firmaets szlgere, fordi den blev over-
ladt som serlig vare til én slger og derfor ikke havde direkte inter-
esse for de gvrige, men for virksomheden blev den af uvurderlig be-
tydning som stgtte og pkonomisk stpdpude, nar vilkirene pa sko-
crememarkedet spidsede til.

Albert Nielsen var begyndt at producere ostevoks under beszttel-
sen pd opfordring fra ostegrosserer Knud Hansen fra firmaet J
Hansen i Arhus, og det havde givet ham gode erfaringer med, hvor
svaert det var at producere en vare, som ikke knzkkede, nir osten
modnede. Han blev efter krigen opmzrksom pi et serligt mikro-
krystallinsk voks, som den amerikanske hazer havde udviklet, og da
det i 1949 blev muligt at fa tilstrackkelig store révaretilfgrsler til lan-
det, begyndte Albert Nielsen at szlge den af ham nyudviklede pla-
stiske ostevoks baseret pa det mikrokrystallinske amerikanske voks.
Varen fik navnet Dypian, der egentlig betad dyp i AN-ostevoks, og
den var af meget bedre kvalitet end de traditionelle ostevokse, sa
den fik hurtigt en forende plads pa det danske marked.

Ostevoks er det yderste lag pa en ost, som skares af, inden osten
skaeres i skiver. Det kaldes almindeligvis skorpen, selvom det ikke er
korrekt. Skorpen er overfladen pi selve osten og findes altsa lige in-
den for det beskyttende vokslag. Ostevoks er et vanskeligt produkt
at hindtere, fordi bade voks og ost skal behandles meget omhygge-
ligt, hvis man skal opni et vellykket resultat. Dypian var meget mere
smidig end de traditionelle former for ostevoks, der var tilbajelige
til at revne. Til gengzeld skabte Dypian et serligt problem med de
sikaldte blarede oste. Dypian var sa lufttzet, at luft fra ostenes end-
nu ikke afsluttede geeringsproces i en raekke tilfzelde ikke kunne
slippe ud gennem vokslaget, som si i stedet bulede op i sma blarer,
Albert Nielsen eksperimenterede med produktet og naede i slut-
ningen af 1957 frem til en lgsning. Osten skulle viere tor og ikke for
kold og skulle si dyppes i flydende Dypian ved en temperatur af 150
grader i 4 sekunder. I firmaets salgsmateriale talte man om, at osten
skulle dypineres, og at mejerierne skulle bruge 150-4 metoden.

Dypian blev en succes, og A/S Albert Nielsen Kemisk Fabrik kun-
ne i sine reklamer i Mzlkeritidende formelig veelte sig i guld- og
solvmedaljer, som “firmaets” oste havde faet pi mejeriudstillinger-
ne. Der var fire andre danske voksfabrikker, da Albert Nielsen gjor-
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de sin entre pa markedet, med Dansk Voksfabrik som den storste,
men ingen af dem kunne true den position, som Albert Nielsen for-
holdsvis hurtigt vandt. Derimod blev mejerisektoren efterhanden
ramt af den samme gkonomiske centraliseringstendens, som kolo-
nialvarehandelen ogsa maerkede, og det betgd, at antallet af mejeri-
er, det vil sige kunder, var hastigt svindende. Forbruget af ostevoks
gik ikke ned, men et marked praeget af fa store kunder gjorde na-
turligvis firmaet stadig mere afhaengig af disse. Helt afggrende var
her De danske Mejeriers Fallesindkab.

I hovedtrackkene var firmaets funktion og opbygning uzendret i dre-
ne 1953-70. Nu som for fyldte produktionslokalet ikke meget pa
virksomheden. Det var lagerhallerne til rivarer og faerdigvarer, der
tog broderparten af pladsen. Aftapningen blev rationaliseret. Skos-
vaerten blev ikke lengere haldt manuelt fra en gammel kedel over i
glassene. Nu var der aftapningsmaskiner og glidende band. Der
kom andre forbedringer. Lageret fik siledes en elektrisk truck med
alt, hvad det indebar af langvarige, obligatoriske truckfgrerkurser
og tenderskzrende korrespondance med centraladministrationen
om betimeligheden af dette, men der var ikke tale om nogen revo-
lutionerende omlegning af produktionen.

Der var heller ikke nogen systematisk produktudvikling. Albert
Nielsen var til stadighed optaget af produkternes kvalitet og ekspe-
rimenterede, hvis nye emballager eller konkrete vanskeligheder
gjorde det ngdvendigt. Det er ovenfor nzvnt, hvordan han eksperi-
menterede sig frem til den bedste anvendelse af Dypian ostevoks.
Der kunne ogsa blive anstillet underspgelser, hvis der kom forslag til
nye produkter, som firmaet kunne tage op, men der var ikke nogen
overordnet plan for denne aktivitet.

Nu som for var det salget, der var den stgrste vanskelighed, og
den del af virksomhedens aktivitet, der krzevede den stgrste indsats.
Albert Nielsen havde altid kert med egne szlgere, og det fortsatte
firmaet med i hele sin levetid. Oprindelig blev grossisterne betrag-
tet som konkurrenter til firmaets selgere; begge parter spgte at sxl-
ge til detailleddet. Men i 1952 var politikken pa dette omrade blevet
lagt fuldstendig om.

Forhistorien var den, at Albert Nielsen under anden Verdenskrig
havde erobret en betydelig markedsandel pa det danske skocreme-
marked. Hovedkonkurrenten Vibe-Hastrup havde vanskeligheder
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Den udvidede sselgersiab foran fabrikken pa Daugbjergve sammen med Albert Nielsen og de
ledende funkionmerer 1954, Det er i venstre til hojre i forreste rekke Harriso Jorgensen
{repsedistrikt 10 ostevoks), Kaj Moller (rejsedistriki 8 Svelspelland og Lollind-Falster), Aksel

Olesen (rejsedistrikt | Nordjylland) og Chr. Anthonissen (repsedistrikt 3 Arhus og Randers
am); s midierste rekke Mogens Nielsen (rejsedistrikt 6 Fyn), H, Slot-Hanser (repsedistrike 11
Kobenlavn), PJ Petersen (rejsedistrikt 4 Mictjylland) og Axel Fischer (rejsedistrikt 5 Sonder
jylland): i bageste rickke Hans Rasmussen og Albert Niclsen (hovedkontoret), Sverd Laursen
(rejsedistrike 9 skotajshandlere) og Ernst Kormer up (hovedkontoret). Fravierende var selges
ne i distrikt 2 Nordvestjyviland, Johs. Bissenbakker og | distrikt 7 Sjelland, Asge Hansen

med at skaffe ravarer og emballage, og det skaffede fabrikken i
Arhus mange nye kunder. En del af disse faldt fra, da forsyningerne
atter blev mere normale, men nogle ville gerne fortsaette som kun-
der, men gnskede varerne leveret gennem grosserer. Det sagde Al-
bert Nielsen nej til, fordi det stred mod firmaets opdeling i siwlger-
distrikter. Det var forskellige selgere, der besogte kobstederne og
landdistrikterne, og hvis en rejsende hos en kpbmand i en stations-
by i landdistrikterne hentede en ordre, som skulle ckspederes gen-
nem en grosserer, der boede i en kobstad (og det gjorde naesten al-
le grossererne), ville bonus for ordren tilfalde selgeren 1 kobstee-
derne. Albert Nielsen nzgtede derfor at levere gennem grosserer.
Hvor stor praktisk betydning denne beslutning fik, er det svzert at si-
ge, men der kan ikke vaere tvivl om, at firmaet ville have vieret bedre
hjulpet, hvis det allerede under besattelsen eller umiddelbart der-
efter havde optaget et samarbejde med grossererne. Hvis det var



Olsen, Tention og Dypian 19

sket, ville firmaet nappe sidst i 40erne have tabt s meget af den
markedsandel, som det havde vundet forst i 40erne. Men nu skete
det ikke, og firmaet tabte markedsandel, og det fik sa Albert Nielsen
til at 2&ndre beslutning. I 1952 blev rejsedistrikterne lagt helt om og
staben af swlgere pget fra seks til otte og aret efter til ti. Den tidlige-
re deling mellem kebsteder og landdistrikter blev opgivet, og lan-
det blev delt ind i regioner, som omfattede biade by og land. Otte
rejsende skulle betjene kolonialbranchen i hver sit distrikt. Jylland
blev delt ind i fem distrikter, Fyn udgjorde ét, medens Sjzlland og
Lolland-Falster blev delt i to. Hovedstaden indgik mere eller min-
dre i de sjellandske distrikter, men blev i 1954 gjort til et seerligt di-
strikt, samtidig med at staben af szlgere blev gget til 11. Foruden de
otte (fra 1954 ni) rejsende, der betjente kolonialbranchen, var der
én, der betjente skotgjshandlere over hele landet, og én der havde
mejerierne i hele Danmark (ostevoks) som distrikt.

Fem af sxlgerne havde varet ansat i firmaet siden 1930erne, og
de fortsatte alle, til de segnede i 60erne og 70erne af alder eller syg-
dom eller begge dele. Det sagde noget om firmaet som arbejds-
plads, at medarbejdere bide ville og kunne blive i sa mange &r, og
det gav ogsa betydelig stabilitet i salget i de pagzldende distrikter.
Men det kunne ogsa i bestemte perioder vare en ulempe, nar man-
ge rejsedage gik tabt pd grund af sygdom.

Distrikterne i Jylland var firmaets bedste omrader, og det var ogsa
her, kontinuiteten var stgrst. I Nordjylland var der saledes fra 1938
til 1990 kun to rejsende; frem til 1972 var det Aksel Olesen, der ber-
ejste distriktet, og derefter Egon Schjoldager. Forholdene pa gerne
var anderledes. Her var der hyppige udskiftninger af de rejsende og
jevnlige omlagninger af distrikterne. Det hang sammen med, at fir-
maet havde vanskeligt ved at gore sig geldende pa gerne. Detvar en
ond cirkel, for det darligere salg pa perne gjorde det sveert at til-
rekke og fastholde dygtige szlgere, og den mindre kontinuitet og
gennemgaende mindre gode faglige kunnen blandt szlgerne der
gjorde det svaert at skaffe et bedre salg.

Fra ledelsens side blev der gjort meget for at give selgerne en vi-
den om firmaets produkter og give dem instruktion om, hvordan
de skulle gribe arbejdet an, og der blev gjort meget for at holde
dem til ilden. Hver dag skulle de indsende en dagsrapport omfat-
tende dagens ordrer. Lange og dybsindige udredninger var ikke gn-
sket. Albert Nielsen var ikke meget for bureaukrati under nogen
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form og mente, at den bedste arbejdsrapport var antallet af or-
dresedler og storrelsen pa ordrerne. Men ordresedlerne blev stude-
ret, og med mellemrum blev der udarbejdet firmastatistik over sal-
get i de forskellige distrikter. De blev tilsendt de rejsende og blev
gennemgaet i fellesskab pa de tilbagevendende sxlgermeader, hvor
alle foreliggende spgrgsmail blev taget op, og sxlgerne fik en op-
sang eller lgfte om ekstra bonus, som regel begge dele. Der var dog
pa ingen made tale om en envejskommunikation. Selgerne frem-
forte pnsker, forslag og kritik og videregav de holdninger, som de
var stodt pa blandt kunderne. Antallet af meder svingede. Ti om
aret var det hgjeste, og det syntes selgerne var for meget. I gen-
nemsnit blev der holdt mellem 4 og 6 mader arligt.

Szlgerne blev aflonnet gennem en kombination af fast len og
provision af salget. Albert Nielsen enskede den faste lon forholdsvis
stor, fordi det ikke var i firmaets interesse, hvis saelgere fristet af en
hgj provision solgte alt for mange varer til den enkelte kebmand,
som firmaet si siden matte tage retur som usxlgelige. De rejsende
fik desuden dizter og fri bil. Udgifterne til biler var sa afgjort den
stgrste investering i maskineri, som virksomheden foretog. Produk-
tionsudstyret pa fabrikken kostede ikke nzr si meget. Netop om-
kring 1953 blev bilerne udskiftet, og forkrigstidens Ford V 8 blev af-
lgst af Folkevogn og Opel Olympia. Det var en modernisering, men
prestigemaessigt et tilbageskridt. Senere blev bilerne skiftet ud med
finere modeller. Volvo blev med tiden det foretrukne marke.

Mailt efter pkonomisk resultat falder perioden 1953-70 i tre afsnit.
Frem til 1960 klarede virksomheden sig haederligt, men ikke sa godt
som den havde gjort i 40erne. I 1960 fik den et lgft, da den kebte fa-
brikken Baess' ravarer og rettigheder, og arene 1960-65 blev de bed-
ste i denne del af virksomhedens historie. 1 1965 blev hovedkonkur-
renten Vibe-Hastrup, som A/S Albert Nielsen havde konkurreret
med efter princippet lev-og-lad-leve, overtaget af det svenske firma
Bostik, og det blev indledningen til en priskrig pa skocremeomri-
det, som gjorde arene 1966-70 meget vanskelige.
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Tabel 2
Driftsregnskab 1953-1960
1958 1954 1955 1956
Udgifter
Produktion 614.977 722.279 711.475 677.281
Administration 148.696 148.370 158.373 151.800
Salg 317.102 356.330 298.045 336.310
Dvrige 29.773 37.905 36.700 2.186
Talt 1.110.548 1.264.884 1.210598  1.167.577
Varesalg 1.221.224 1.315.868 1.288.231 1.288.735
Bruttoresultat 110.676 50.984 27.638 121.158
Afskrivninger 62.935 44.240 32.398 38.296
Driftsresultar® 47.741 6.744 ~4.760 82.862
Lagerforskydning - 14.877 20.462 38.760 —42.080
Nettoresultat 32.864 27.206 34.000 40.782
Overfort - 19.861 19.065 25.061
Radighedsbelpb 32.861 47.063 53.061 65.840
1957 1958 1959 1960
Udgifter
Produktion 759.089 636.875 768.803 816.440
| Administration 154.054 148.826 145.790 145514
Salg 343,836 319.350 340.210 335,464
Dvrige 51.685 48.433 86.773 85.786
I alt 1.308.664 1.153.484 1.341.576  1.383.204
Varesalg 1.298.926 1.409.799 1.430.643  1.427.385
Bruttoresultat -9.738 256.315 89.067 44,181
Afskrivninger 41.064 42.633 71.646 53.342
Driftsresultat® - 50.802 213.682 17.421 -9.161
Lagerforskydning 74.870 - 190.831 7.795 38.258
Nettoresultat 24.068 22.851 25.216 29.097
Overfort 22.840 23.906 23.754 23.947
Radighedsbelob 46.906 46.754 48.947 53.042

* Lagerforskydning indgédr i driftsregnskabet og betegner en forpgelse eller en
nedbringelse (~) af rivarelageret

Regnskabsresultatet varierede ikke meget ar for ar. Omsatningen
(varesalget) var svagt stigende og bevaegede sig fra 1.2 mio kr. til 1.4
mio kr. i lpbet af perioden. Nettoresultatet svingede omkring 30.000
kr. +/- 10.000 kr. svarende til 1,5-3% af omsztningen. Malt i faste
priser med 1964 = 100 steg prisniveauet i Danmark fra 68 i 1953 dil
82 i 1960. For Albert Nielsens vedkommende holdt omsztningen
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nogenlunde trit med prisstigningerne, medens indtjeningen (net-
toresultatet) sakkede mere og mere agterud. Tabel 3 viser med ud-
gangspunkt i 1964-regnskabet, hvormeget selskabets regnskaber
omregnet i faste priser afviger fra det almindelige prisindeks.’

Tubel 3

Omsatning og indtjening i faste priser. Afvigelse fra 1964
Index (1964=100)

1953 1954 1955 1956 1957 1958 1959 1960

Omsetning 4 7 =1 -1 -2 5 4 2
Indtjening -39 -46 -44 -41 -57 58 -58 57

Som det ses, blev indtjeningen formindsket fra 1956 til 1957, og det
niveau, den naede ned pa, holdt sig, indtil kebet af Baess i 1960 bi-
drog til at give selskabet bedre gkonomiske muligheder.

En rakke faktorer bidrog til, at resultatet ikke blev bedre. Kon-
kurrencen var hirdere end ventet pi forskellige fronter. Bade pa
ostevoks og skocreme var der med mellemrum priskrig. Inden for
ostevoks varede priskrigen ikke sa laenge; til gengaeld skabte proble-
merne med de blarede oste en forbigiende tilbagegang i omsat-
ningen. Inden for skocreme var der i 1953 en skarp konkurrence
om markedet hos skotgjshandlerne. A/S Albert Nielsen stod lidt pa
sidelinjen af denne kamp, som primzart foregik mellem Vibe-Ha-
strup og Indian. Vibe-Hastrup anlagde sag mod Indian, fordi denne
fabrik udlovede stromper til ekspeditricerne i skotgjsforretninger-
ne, hvis de solgte saerlig meget Indian skocreme. A/S Albert Nielsen
var ogsa begyndt at udlove stramper til ekspeditricerne, men da Vi-
be-Hastrup anlagde sag mod Indian, skyndte Albert Nielsen sig at
standse strempeordningen og undgik derved at lide samme skabne
som Indian, der blev dgmt til at holde op. Nzeste trin i konkurren-
cen kom i 1955, da Vibe-Hastrup lancerede en blgd Tit skocreme.
Det skzerpede kampen pa markedet. Albert Nielsen valgte den tak-
tik at ga ind for den faste skocreme, men Baess og firmaet Reckitt &
Colman med skocremen Nugget gik ind i en priskrig omkring den
blpde skocreme. Som modtrak introducerede Albert Nielsen nogle
sma glaskrukker som emballage i stedet for de hidtil brugte metal-
daser. Det blev for si vidt en succes, men da skocremesalget som
helhed gik tilbage i kolonialvarebranchen, var det ikke nok til at
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skabe en varig bedring af firmaets indtjening. Den blev yderligere
presset af, at konkurrencen blandt kolonialgrossisterne var sa hard,
at firmaet ikke fik det forventede udbytte af den samarbejdslinje
over for grossisterne, som var blevet anlagt i begyndelsen af 50erne.
Verst blev dret 1957, hvor den egentlige drift gav et underskud pa
50.000 kr, men ingen af arene blev rigtig gode, og Albert Nielsen
nedsatte gradvis sin egen lgn til det halve. Der var ikke tale om no-
gen krise; det gik bare ikke serlig godt.

Arene 1961-65 blev meget bedre. Kobet af Baess ggede omsztnin-
gen, og det betpd samtidig, at der var en konkurrent mindre.

Tabel 4
Driftsregnskab 1961-65
1961 1962 1963 1964 1965

Udgifter

Produktion 711.599 880.839 803.858 820,715  968.999
Administr. 169.067 165.011 167.325 206,745  283.595
Salg 374.186 401.141 371.081 432.844  480.187
Ovrige 48,144 84.864 59.596 71.835 81.596
Talt 1.302.996 1.531.855 1.401.860 1.532.139 1.814.375
Varesalg 1.489.827 1.657.679 1.508.355 1.699.058 1.891.815
Bruttores. 186.831 125.824 106,495 166.919 77.440
Afskr. 44,374 37.306 39.763 38.904 49.427
Driftsres. 142.457 88.518 66.732 128.015 28.013
Lagerforsk. -32.710 65.466 38936 - 13.883 48.212
Nettores. 109.747 153.984 105.668 114.132 76.225
Overfort 27.042 29.787 28.773 28.021 20.618
Radighedsb. 136.787 183.768 134.437 142.151 105.844

Ikke siden rekordaret 1946 havde firmaet haft sa god en indtjening
som den, det fik i disse ar. Det var tydeligt, at virksomheden med
kobet af Baess var kommet op pa et hgjere pkonomisk niveau. En
del af omsztningsstigningen skyldtes ganske vist den almindelige
prisstigning. Der var en stigende inflation i disse ar. Forbrugerpris-
indekset steg fra 85 1 1961 til 106 i 1965 med 1964 = 100. Men selv
under hensyntagen til prisudviklingen var det tydeligt, at Albert
Nielsen Kemisk Fabrik havde forbedret sin position.
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Tabel 5

Omsazming og indtjening i faste priser. Afvigelse fra 1964
Indeks (1964 = 100)

1960 1961 1962 1963 1964 1965 1966

Omsazming 2 3 6 -7 - 5 -4
Indtjening -57 11 43 -3 - =39 -105

Omsazmingen fulgte nogenlunde prisudviklingen; den faldt for-
holdsvis kraftigt fra 1962 til 1963, men det var udtryk for, at 1962
som folge af omsens indfarelse i august blev et helt ekstraordinzert
godt ar, hvor alle kebmzaend fyldte deres lagre op, hvilket si fik en
negativ indvirkning pa salget i 1963. Betragter man de to 4r under
¢t, 1a de begge over 1964-niveauet med hensyn til indtjening.

Det er tydeligt, at drene 1961-64 bley serlig gode; allerede i 1965
var indtjeningen igen pa vej ned mod det tidligere niveau. I procent
af omsatningen 1a indtjeningen pa 7-9% i de gode ar; 1965 faldt
den til 4, og i de folgende ér gled den ned under niveauet fra 50er-
ne.

Det var ikke en ekstraordinzar vaekst i omsztningen, der la bag de
gode resultater. Som det ses af tabellen, fulgte omsatningen nogen-
lunde med prisniveauet. Forklaringen pa den pludselige bedring af
virksomhedens indtjening var, at konkurrencen blev mildnet. I be-
gyndelsen af 1961 blev priserne sat op. Det havde lzenge veret et gn-
ske hos Albert Nielsen, men han havde ikke turdet gore det pa
grund af konkurrencen, men efter at Baess var gledet helt ud af
markedet som selvstendig virksomhed, var konkurrencen mildnet,
og samtidig havde A/S Albert Nielsen overtaget Baess’ varelager og
varemzarke billigt, hvilket yderligere gavnede indtjeningen.

I 1965 matte familien Vibe-Hastrup efter tre generationer give op.
Virksomheden blev solgt til det svenske firma Bostik. Det blev ind-
ledningen til en skarpet konkurrence pa skocrememarkedet. Vibe-
Hastrup var den dominerende virksomhed pa det danske marked,
og den var overordentlig velindarbejdet. Denne position blev ikke
afgorende @ndret af salget til Sverige. Heller ikke, da skocremepro-
duktionen blev flyttet til Helsingborg, og Vibe-Hastrups skocreme
Tit nu pludselig blev en importvare, blev der sliet skir i firmaets go-
odwill. Nu som fgr var Tit det stgrste maerke, men den tidligere stil-
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Albert Nielsens stand pi kobmandsudsillingen i Fyns Forum 1855, Udformningen af saan-
den var overlade tl reklamebureaver Lyre.

tiende forstaelse mellem Vibe-Hastrup og A/S Albert Nielsen om at
konkurrere efter lev-og-lad-leve-princippet blev aflgst af en skierpet
konkurrence. Til denne bidrog ogsa fabrikken A/S Blacos, der solg-
te varemarket Indian. Det var en sikaldt branchevare, der var for-
beholdt skotgjshandlerne, men dette marked var A/S Albert Niel-
sen ogsa interesseret i med varemaxrket Jimmy og Vibe-Hastrup
med Pee-wit (det engelske ord for vibe), sa der var skaerpet konkur-
rence pa hele skocrememarkedet. Verre endnu blev det, da to an-
dre virksomheder ogsa blandede sig i slagsmalet. Det var Sterling
Polish Company, der i forvejen var repraesenteret pa det danske
marked for rengerings- og pudseartikler, og som nu farte sin Pari-
ser-skocreme kraftigt frem, og det var en helt ny deltager pa marke-
det, det engelske firma Jeroc, der solgte sin skocreme Cherry Blos-
som med stor rabat. Iszer konkurrencen [ra den sidste blev generen-
de for Albert Nielsen. Til konkurrencen med Pariser-skocremen
brugte han Baess, men over for Cherry Blossom fraveg han sine el-
lers strenge principper og lancerede selveste hovedartiklen Luxu i
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nogle billige blikdaser til samme lave pris som Cherry Blossom. Den
trafik blev indstillet, ligesa snart Cherry Blossom efter to ars kamp i
1968 opgav det danske marked. Denne fremgangsmade blev ikke
gentaget. Luxu var firmaets flagskib og blev i videst muligt omfang
holdt uden for priskrig og lignende. Til det formél kunne Baess
bruges.

Kampen endte i 1970 med, at A/S Blacos métte standse sine beta-
linger; Vibe-Hastrup overtog varemzrket Indian, men gjorde ikke
brug af det; A/S Albert Nielsen overtog en del af varelageret samt
recepterne pa skocreme og gjorde god brug af begge dele. Men are-
ne fra 1965 til 1970 blev vanskelige for virksomheden, som ikke ba-
re ikke kunne holde indtjeningsniveauet fra 60ernes begyndelse,
men ligefrem fik underskud flere ar i trak. Virksomheden var til-
straekkelig konsolideret til at kunne tale det, men de utilfredsstillen-
de resultater fik Albert Nielsen til at traede tilbage som direktor i fo-
raret 1970, 78 ar gammel.

Tabel 6
Driftsregnskab 1966-1970
1966 1967 1968 1969 1970

Udgifter

Produktion 917.739 945814 848,670 1.136.186 1.251.345
Administr, 311.143  321.372  271.296 201.872  303.017
Salg 570403 450486  419.792 488526  513.316
Dvrige ~ 635 45,773 63.778 83.465 92.246
lalt L798.650 1.763.445 1.603.536 2.000.049 2.159.924
Varesalg 1.873.653 1.750.004 1.506917 2.009.760 2.161.654
Bruttores. 75.003 -~ 13441  -96.619 9.711 1.730
Afskr. 39.937 24.499 25.630 29.288 64,360
Driftsres, 35.666 —37.940 -122.249 -19577 -62.630
Lagerforsk, —-25.379 -15.267  90.172 -6.253 83.936
Nettores, 10287 -53.207 -32.077 -25.830 21.306
Overfort 24.288 66.003 12.796 6.719  -19.131
Ridighedsb. 34.575 12796 -19.281 —19.131 2.175

I realiteten var der underskud i alle arene 1966 tl 69. I 1966 blev
regnskabet reddet ved, at man optog de 60.000 kr., der var hensat til
at impdega tab pa debitorer. Denne henszttelse var en skjult reser-
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ve, fordi tabet pa debitorer aldrig var nogen stor post pa regnskabet,
sa det var forretningsmzssigt forsvarligt at nedbringe hensattelser-
ne, men det @ndrer ikke ved, at det var blevet npdvendigt at taere pa
reserverne. Denne linje fortsatte de folgende ar. Afskrivningerne
blev sat ned. I de to fgrste ar blev lageret ogsa reduceret. Regnska-
bet blev forbedret ved yderligere mobilisering af de skjulte reserver.
Nu var det konto for opskrivning af sommerhuset, der matte holde
for. Den bidrog ad to omgange. Alt dette mildnede skaderne, som
de tog sig ud pa regnskabet, men det @ndrede ikke kendsgernin-
gerne, at det gik darligt, og det var en ringe trpst, at de andre dan-
ske skocremefabrikker heller ikke havde det for godt.

Tabel 7

Omszining og indtjening i faste priser. Afvigelse fra 1964,
Index 1964=100.

1966 1967 1968 1969 1970
Omsxtning -4 -19 —43 —18 -18
Indgening -105 - 169 - 160 - 159 - 126

Det er tydeligt, at omsztingen ikke kunne falge med prisudviklin-
gen i disse ar. Den faldt maerkbart malt i faste priser fra 1965 til
1968. Indtjeningen Ii langt efter prisudviklingen, og som nzvnt var
der direkte underskud fra 1968, og selvom der i 1970 igen var over-
skud pa regnskabet, lid det stadigvaek langt under det niveau, som
firmaet havde haft i 60ernes begyndelse.

Der var flere arsager til, at den sidste del af 60erne blev sa darlig for
virksomheden. Bade ydre og indre faktorer bidrog. Til de ydre hor-
te farst og fremmest tidens almindelige udvikling. Presset pa den
opvoksende ungdom for at pudse sko aftog meaerkbart i disse ar. Om

~det kunne man lzse i en diplomprgve fra 1971 i afszetningspkonomi
fra Handelshgjskolen i Kgbenhavn. Den hed Skoplejemidler og be-
handlede problemet i Kapitel II, Afsnit A.3 Forbrugsmensteret, hvis
~oplysende Underafsnit A.3.2. og A.3.3. her skal gengives i deres hel-
hed:
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A.3.2. Varens praktiske anvendelse — “prudseadfarden”.

Den normale procedure i forbindelse med pudsning/vedligeholdelse af
sko bestir i folgende handlinger: 1) skoen renses for snavs o. lign. med en
barste evt. en klud, 2) skoen pasmores skocreme med ovennavnte
barste/klud, 3) skoen poleres/blankes med en anden borste eller klud.

Da ulysten ved pudsning af sko sikkert mi anses som vaerende serdeles hgj -
uanset hvem i husstanden der udfgrer arbejdet (sedvanligvis husmoderen
eller ldre bprn) —vil forbrugeren varre modtagelig for ideer/produkter
hvorved een eller flere af ovennaevnte handlinger helt kan overspringes.
Dette accentueres yderligere derved, at skoplejemidlerne, barsterne, klude-
ne o. a. seedvanligvis opbevares i en kasse/skuffe i hvilken der normalt her-
sker forskellige grader af uorden. I forbindelse med skopudsningen er man
derfor ngd til at foretage en sogeproces i opbevaringskassen dels for at fin-
de de relevante skoplejemidler og dels for at finde de relevante borster/klu-
de (det kan ipvrigt ofte vaere vanskeligt at skelne disse fra hinanden).

Fra producenternes side kan man derfor imedegi forbrugernes ulyst ved
skopudsning pi to punkter, 1) ved at reducere det manuelle arbejde - rens-
ning, pasmering og polering - i forbindelse med selve pudseprocessen 2)
ved at tilsikre, at de for skopudsningen nedvendige remedier holdes samlet
evi. ved at indarbejde disse i et enkelt produkt. Man ma imidlertid ikke
overse forbrugernes konservative indstilling. Forseg pa at fi forbrugeren til
at acceptere alm. skocreme i tuber er siledes kun lykkedes i meget begraen-
set omfang - dog ikke for kooperationens vedkommende. Set fra en produ-
cents synspunke, er det saledes betydelig lettere at fremstille skocreme i tu-
ber i modsatning til daser/krukker.

A.3.3. Indstillingen til shopleje,

Indstillingen kan anskues ud fra to synsvinkler 1) dels snsket om at behand-
le skoen, si den opnir Lengere levetid, 2) og dels pnsket om at behandle
skoen si den virker pzen og tiltalende.

Hvad forstnzevnte angdr, si er dette pnske gledet noget i baggrunden i for-
bindelse med den stigende levestandard®, Det par sko der for i tiden skulle
holde maske 5 eller 6 dr bliver nu kasseret efter 2-3 irs forlgh, hvis det da
ikke drejer sig om et par sterkt modepragede sko, som kun holder en en-
kelt saeson. Dette betyder, at forbrugerens interesse i at pleje skoen, si den
opniir en laengere levetid, er sterkt dalende.

Hvad punkt 2 angdr, si er det sadan, at der altid har vaeret en snaver over-
ensstemmelse mellem klededragtens udseende og skoens udseende. 1 de
senere ar har ungdommen is@r, pitaget sig en storre skodesloshed i kliede-
dragtens udseende. Dette har ogsi haft konsekvenser for skoens udseende,
idet en velplejet endsige blank sko ligesom ikke har passet ind i helheds-
meonsteret. Resultatet fremgar da ogsi tydeligt, idet “orkenstovler”, udtrid-
te sko, slidte sandaler o. a. er det hyppigst forckommende fodtaj.

* Den stigende levestandard — der giver sig udtryk gennem en tiltagende
bilisme.~ medferer desuden, at skoens mulighed for at komme i bergring
med vejrliget reduceres viesentligt.
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Her stir det sort pa hvidt. Det var galt med pudseadferden. Ulysten
til at pudse sko var pa hastig fremmarch. Vaerre blev det, fordi hus-
mgdrene, der i mange familier havde taget skopudsningens byrde
pa sig, nu segte ud pa arbejdsmarkedet, og sa matte hver mand pud-
se sine egne sko, og det lod de vaere med eller gjorde det i hvert fald
ikke ret tit. Billed-Bladet havde nogle ar i forvejen konfronteret
kendte danskere med problemet, og de havde afsloret deres per-
sonlige holdning til spargsmalet. Dirch Passer gjorde det af gammel
vane, Hans Selvhgj, der pa det tidspunkt var kulturminister, lagde
vaegt pa at have velpudsede sko, men syntes ikke det var sjovt. Den
eneste, der gik helhjertet ind for sagen, var direktgren for Dansk Ar-
bejdsgiverforening Arne Lund; han kunne ligefrem lide det. For
den der oplevede denne @ndring i normerne midt i sin studietid,
foltes det ikke som noget kulturtab, mere som en lettelse. Men for
fabrikanterne var det naturligvis alvorligt, og en realitet der gav sig
synlige og beklagelige udiryk i regnskabet. Det stagnerende eller di-
rekte vigende marked for skocreme bidrog i sig selv til at skaerpe
konkurrencen mellem fabrikanterne.

Ogsi pa andre mader bidrog ydre faktorer til vanskelighederne.
Ruskindssko kom pa mode, og det begraensede eftersporgselen ef-
ter skocreme yderligere. Ligeledes begyndte butiksdaden at gore
sig gweldende, og antallet af kolonialgrossister gik kraftigt tilbage
samtidig med, at deres betydning for salget var stigende.

Til de ydre faktorer kom si ogsa forskellige indre vanskeligheder
i firmaet. Selgerstaben blev i periodens lpb reduceret fra 9 til 7.
Den selger, der havde haft skotgjshandlerne som sit arbejdsomra-
de, sagde sclv op, og hans kunder blev fordelt mellem de tilbage-
varrende salgere, som nu skulle diekke bide kolonial- og skotajs-
branchen. En af szelgerne i de jyske distrikter trak sig tilbage i 1967
efter 36 ar i firmaet; salgstallene i hans sidste aktive ar havde ikke
vaeret tilfredsstillende. Pa Sjeelland var der en jeevnlig udskifining af
de rejsende, og det svekkede salgsindsatsen der. Dertil kom, at der
pludselig opstod problemer med kvaliteten af firmaets produkter.
Nye farvetyper fra farvefabrikkerne skabte problemer for skocreme-
produktionen. Det var ngdvendigt — og ikke sa ligetil — at tilpasse de
ovrige komponenter til de kemiske @ndringer, som de nye farve-
stoffer medfprte. Der var blevet udviklet en ny selvblankende kvali-
tet i bonevoks, som blev solgt under navnet 1001, men den var tek-
nisk mere kompliceret at fremstille end de gamle kvaliteter, og efter



klager blev det nedvendigt at lade en del af produktionen foregi i
Tyskland.

A/S Albert Nielsen Kemisk Fabrik forholdt sig naturligvis ikke pas-
siv til de problemer, der opstod, men foretog ikke nogen gennem-
gribende @ndring af den hidtil forte politik. Selvom skocrememar-
kedet var vigende, var det fortsat fabrikkens hovedomride, og nu
som for var det den faste skocreme Luxu, der var hovedartiklen.
Den tegnede sig f.eks. alene for 43.000 stk. af det samlede varestyk-
tal pa 73.000 i marts 1970. Det stod imidlertid alle Klart, at det var
npdvendigt at finde supplerende lgnsomme varer, og der blev brugt
meget tid pa at overveje, hvad der kunne komme pa tale. Der var til-
bagevendende forslag om at gore en blad skocreme til fabrikkens
hovedartikel i stedet for den faste Luxu, men det var Albert Nielsen
imod, fordi den faste skocreme kvalitetesmaessigt var den bedste. Fi
w.c-rensemiddel var ogsd jeevnligt pa tale, men de erfaringer, som
Baess og Vibe-Hastrup tidligere havde gjort med at tage helt nye va-
reomrader op, manede til yderste forsigtighed. T 1968 begyndte
man dog salget af en ny vare, som i de folgende ar blev en stor arti-
kel i firmaets kollektion. Det var den velduftende fluegift Slut, der
skulle tage kampen op med det velkendte produkt Kill-it. Grunden
til denne senere succes blev altsi lagt her i de vanskelige ar i slut-
ningen af 60erne. Det var imidlertid ikke de nye produkter, der i
den aktuelle situation bley afgorende for, at virksomheden igen be-
gyndte at give overskud i 70erne. I den konkrete situation var det en
mildnelse i konkurrencen, som gjorde det muligt for fabrikken at
foretage en generel prisforhgjelse i maj 1970, uden at det blev en
belastning for salget. Denne prisforhgjelse blev Hans Rasmussens
forste storre handling, efter at han i maj 1970 havde aflpst Albert Ni-
elsen som direktor.

I lange perioder i 1969 havde Albert Nielsen veeret syg, sa det var ik-
ke i utide, at han trak sig tilbage. Han havde nu varet barnlgs enke-
mand i nogle ar, og det stillede ham over for problemet med at sik-
re virksomheden efter hans dgd. Forskellige muligheder stod dbne.
Han kunne have solgt virksomheden til medarbejderne eller til sin
efterfolger Hans Rasmussen, men det gjorde han ikke. I stedet op-
rettede han i november 1970 en fond, som overtog aktierne i A/S
Albert Nielsen Kemisk Fabrik. Fondens formal var at stptte almen-
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nyttige opgaver, forst og fremmest forskning og undervisning. Der
blev nedsat en bestyrelse pa 4 medlemmer. Albert Nielsen blev fodt
formand og medlem pa livstid. Landsretssagforer Viggo Holst-
Knudsen blev ligeledes medlem pa livstid, dvs. sa laenge han selv gpn-
skede at vaere det. Den administrerende direktgr for A/S Albert Ni-
elsen Kemisk Fabrik blev ligeledes fadt medlem af bestyrelsen. Det
var pa stiftelsestidspunktet Hans Rasmussen, og det har det vaeret li-
ge siden. Endelig skulle Arhus Industriforening udpege et bestyrel-
sesmedlem. Det blev direktgr Poul E. Svendsen fra bryggeriet Ce-
res. Der blev ogsid vedtaget bestemmelser om bestyrelsens sam-
mensxning, nar de to livsvarige medlemmer ikke lengere havde
saede i den. Disse bestemmelser vil blive omtalt nedenfor. Salenge
Albert Nielsen levede, fik fondsdannelsen ingen praktisk betydning.
Fondens bestyrelse var nasten identisk med aktieselskabets, og det
var aktieselskabets bestyrelse, der havde det gverste ansvar for virk-
somheden, men for alle praktiske formals skyld la ansvar og beslut-
ningskompetence hos den administrerende direktgr.

Omtrent samtidig med Hans Rasmussens tiltraeden som direktor
blev der gennemfgrt en undersggelse af det danske marked for sko-
creme. Det var en eksamensopgave fra Handelshgjskolen i Keben-
havn, fra hvilken der ovenfor er citeret vedrorende pudseadferden
som kulturhistorisk faktor. Her skal kort gengives underspgelsens
resultater, der belyser markedssituationen pa chefskiftetidspunktet.

Det danske skocrememarked blev forst og fremmest karakteriseret
som ubetydeligt: Det havde ringe betydning pa forbrugerens bud-
get, og forbruget pr. konsument var lille; det var husmoderen, der
stod for indkgbet, og hun vidste intet om varens sammensztning og
var ogsa ligeglad; det var derfor svart at opbygge en markevareloy-
alitet hos forbrugerne. De handlende var ogsa nzrmest ligeglade, i
hvert fald i kolonialbranchen. Her udgjorde skocreme kun en me-
get beskeden andel af omszmingen bade i engros- og detailleddet.
Det mest interessante ved varen set fra en kebmands synspunkt var,
at avancen var god. Det var en vare, der kunne tjenes penge pa.

Til rods for den noget mistrastige karakteristik af markedet var
der stadig 17 virksomheder, der dekkede efterspargselen dér. Det
var for mange; produktionskapaciteten oversteg eftersporgselen. 8
af de 17 firmaer producerede selv skocreme. Deraf var 4 sma virk-
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somheder, som havde specialiseret sig i at levere til institutioner. Af
de resterende 4 var Blacos ophert, medens FDB kun producerede
til sine egne butikker. Af danske skocremefabrikker, der leverede til
kolonialvarebranchen, var der siledes reelt kun 2, foruden A/S Al-
bert Nielsen ogsa det kobenhavnske firma Sterling Polish. Af dem
var A/S Albert Nielsen klart storst med en markedsandel pa anslaet
23% i kolonialbranchen mod Sterlings ansliede 7%.

9 af de 17 firmaer importerede skocreme. Her var Vibe-Ha-
strup/Bostik langt storst, og den eneste virksomhed der havde en
storre markedsandel end A/S Albert Nielsen. A/S Albert Nielsen
stod altsa tilbage som branchens suverznt nzststgrste virksomhed
og som den eneste store danske fabrik pa omradet.

Fremtidsudsigterne var i gvrigt ikke gode. Den tiltagende kon-
centration i engrosleddet ville gore det stadig svaerere for fabrikan-
terne og importgrerne at komme i kontakt med detailleddet. Kolo-
nialscktoren, der stod for omkring 60% af markedet, ville vinde i
betydning, medens skotgjsbranchens markedsandel nappe ville
kunne holdes pa de 40%, den blev opgjort til pa underspgelsestids-
punktet. Tuber ville vinde frem pa bekostning af daser og glas.

Det sidste slog ikke til, men ellers var prognoserne korrekte. For
Hans Rasmussen var der ikke noget nyt at hente i undersggelsen.
Den mundede ud i anbefalinger, der svarede til, hvad virksomhe-
den i forvejen gjorde, og den blev siledes ikke en kilde til inspirati-
on, men en bekrafielse pa, at der grundleggende var sund fornuft
1, hvad man foretog sig.

Inspiration kunne der i pvrigt vare god brug for, for baggrunden
for direktorskiftet var to ar med underskud og flere ir med dérlige
regnskaber. Opgaven for den nye direktor var derfor klar: udviklin-
gen skulle vendes. Her og nu skulle underskud vendes til overskud,
men pa langere sigt matte der skaffes et bedre grundlag til veje for
virksomhedens drift, som kunne sikre den nodvendige lpbende
vakst i omsztning og indtjening.

Kravet om veekst 1970-80

I perioden 1970-80 var Hans Rasmussen direktor for firmaet og Al-
bert Nielsen formand for bestyrelsen, og disse ar udger derfor en
egen fase i virksomhedens historie, men i gkonomisk henseende
havde disse ar ikke noget enhedspraeg, hverken for virksomheden
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Fra kobmandsudstillingen 1955, Det centrale element 1 Albert Nielsens stand var en skopuds-
erstol, hvor de bespgende ved selvsvn kunne overbevises om, at Luxa gjorde skoens glans to-
tal. % billeder er det formanden for De samvirkende kebmandsforeninger i Danmark Chy.
H. Olesen, Alborg, der Legger sko til, Skopudsningen overvaeres af firmaets fire @ldste saelge-
re 1 Jviland, fra venstre Harmiese Jorgensen, Chr, Anthonissen, Aksel Olesen og (bagest) I].Pe-
tersen samt Hans Rasmussen og Albert Nielsen, Liengst til hojre er fru Chr. H. Olesen opta-
getal at holde pa hat, paraply og vierdighed

eller for samfundet som helhed. T lobet af 1973 slog konjunkturer-
ne om, og oliekrisen blev indledningen til den lange periode med
darligere konjunkturer, som endnu ikke er afsluttet. Virksomhe-
dens udvikling fulgte 1 gvrigt ikke konjunkturerne, naermest waerti-
mod. De forste ar af 70erne, som endnu var praeget af hgjkonjunk-
tur, blev ikke sarlig gode for firmaet, men fra 1972 begyndte en sta-
bilisering og omsatningsiremgang, som ikke blev svaekket af oliekri-
sen. Fra 1978 begyndte nogle vanskelige ar for virksomheden i en
periode, hvor de ekonomiske konjunkturer ellers var inde i en for-
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bigaende mildning: men fra 1979 blev Danmark ramt af den anden
oliekrise med et nyt alvorligt tilbageslag i konjunkturerne.

De vanskeligheder, der havde fort til Albert Nielsens afgang, fortsat-
te i de forste ar af 70erne; det lykkedes ganske vist at tilvejebringe et
meget lille overskud i 1970, men dret efter var der igen underskud;
men fra 1972 begyndte det for alvor at ga bedre. Konkurrencen
mildnedes, saledes at det var muligt at sztte priserne i vejret, og fir-
maet foretog en produkttilpasning. Vigtigst her var det nok, at blgd
skocreme fra 1972 for alvor blev taget pa programmet. Albert Niel-
sen havde svoret til den faste skocremes overlegne kvalitet, og den
var sagligt set ubestridelig, men det ®ndrede ikke ved den kends-
gerning, at forbruget mere og mere gled over til blgd skocreme,
som er nemmere at arbejde med (pudseadferden igen). Det kunne
man beklage som fagmand, men ville man tjene penge, var man
ngdt til at tage det til efterretning. Politikken blev derfor lagt om,
og fast skocreme blev ikke lzngere betragtet som firmaets hovedar-
tikel. Det betgd, at hovedvaegten ikke lzengere blev lagt pa den faste
Luxu, men i stedet pa den blgde Admiral. Det var der ikke ret man-
ge uden for branchen, der opdagede. Som fgr nzvnt var begge
marker mere kendt som Olsen, og det tog firmaet i 1975 konse-
kvensen af og standardiserede skocremeproduktionen i en samlet
Olsen-serie. Navnet Baess gled helt ud, medens Admiral og Luxu
fortsatte som undertitler til Olsen. Fra nu af var det blgd Olsen eller
fast Olsen i forskellige farver. Den sarlige Jimmy-serie til skotgjs-
handlere blev ikke bergrt af dette, bortset fra, at der ogsa blev ud-
viklet en Jimmy soft skocreme. Det skete pa grundlag af recepten
for Indian, der som nzevnt var blevet kobt af A/S Blacos’ konkursbo.

Desuden blev der taget nye varer ind i sortimentet. Fluegiften
Slut, som blev introduceret i 1968, slog nu igennem og blev et bety-
deligt aktiv i 70erne, og fabrikken begyndte ogsa at salge et serligt
mebelplejemiddel under navnet Blancolin. Det var ikke et produkt,
som fabrikken selv fremstillede. Varen blev fremstillet af en fabrik i
Arhus, der selv havde solgt produktet under navnet Axolin, men
denne fabrik havde ikke nogen stor salgsorganisation, og dens vare-
merke var ikke s@erlig kendt. Nu tog A/S Albert Nielsen produktet
op i sit sortiment under et andet navn, og det bidrog til at pge om-
seetningen, selvom det aldrig blev sa stor en artikel, som firmaet hav-
de habet.
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Der blev gjort mange overvejelser af, hvordan man kunne mo-
dernisere sortimentet. Som navnt ovenfor havde en del af firmaets
gamle sortiment taget sigte pa landbruget, sidan som det havde
veret drevet i mellemkrigstiden, altsa fer mekaniseringen for alvor
satte ind. Produkter af denne type var tiden lgbet fra. I stedet prove-
de man at indrette sortimentet efter det fritidssamfund, som havde
udviklet sig i mellemtiden. Hobbyolie horte til denne kategori, og
det samme gjorde gevarolie til jegere og hovfedt og hovolie til
sportsryttere eller rettere deres heste. Ogsa bilismen spgte man at
tilgodese med produkter som Tenton Auto vaske voks og Tenton
Electronic (der skulle forhindre startbesveer). Der blev ogsa lance-
ret en Tenton telt-impragnering, og der var overvejelser af at intro-
ducere en s@rlig Yacht-polish. Mange af de nye produkter blev lan-
ceret under markenavnet Tenton, og det gav storre ensartethed i
sortimentet. Moderniseringen af sortimentet bidrog til at forbedre
firmaets indtjening, men skabte ikke afggrende @ndringer i dets
okonomiske situation. En oversigt fra 1973 viste, at skocreme stod
for 38% af firmaets omsatning, ostevoks for 30% og fluegiften for
18%. De sidste 14% deltes mellem alle gvrige varer i reekkefolgen
smgremidler, bonevoks, mgbelplejemidler og pudsemidler’. Nu
som for var skocreme og ostevoks de to afgarende artikler, og udvi-
delse og modernisering af sortimentet var en vanskelig opgave. De
fleste andre danske skocremefabrikker havde foretaget lignende
produktdiversificeringer tidligere; som regel med ringe held, si
sporene skreemte. I diskussionen af sortimentets sammensztning
var det selgerne, der pressede pa for en udvidelse, medens Hans
Rasmussen holdt igen. Han var helt pa det rene med behovet for at
modernisere sortimentet, men ogsa klar over, at firmaets stgrrelse
ikke tillod store satsninger pa enkeltprodukter og heller ikke for
mange nye produkter pi én gang.

Der skete ikke de store @ndringer i selgerstaben i periodens lpb,
Antallet af rejsende til kolonialsektoren blev langsomt reduceret.
Det var stadig markedet pa Sjalland, der var sveerest for virksomhe-
den at fa fat i. Fra 1970 blev Erik Rasmussen, der havde veeret i fir-
maet siden 1965, udnaevnt til distriktschef for Sjelland og hoved-
stadsomradet med en swlger til hjelp. Det styrkede salget dér og
skabte mere stabilitet og kontinuitet i firmaets arbejde i dette omra-
de. I 1977 forspgte man imidlertid at ga nye veje. Der blev ansat en
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civilskonom som marketingschef. Det faldt imidlertid tidsmaessigt
sammen med, at hovedkonkurrenten skzrpede konkurrencen til
noget, der lignede priskrig, si marketingschefens ansattelse forte
ikke til bedre salgstal eller bidrog kun til, at overskuddet ikke blev
endnu mere forringet, end tilfzeldet var, og han blev derfor kun en
parentes i firmaets salgsarbejde. Det fulgte de traditionelle linjer, og
bestraebelserne blev mere og mere koncentreret om at fa et stort
salg via grossist. Det springende punkt i den henseende var, om A/S
Albert Nielsen kunne fa sine varer optaget pi grossisternes fortryk-
te ordresedler. Ordresedlernes sammensatming blev lobende taget
op til vurdering af grossisterne, og tendensen gik i reting af at
nedskzre antallet af varer. Afggrelsen af hvilke varer, der kunne
komme med, blev truffet af de serlige indkgbsudvalg eller vareud-
valg, som grossisterne og indkpbskaderne nedsatte, og udslagsgi-
vende blev det, om statistikken viste, at der var stor omsztning af
den pagzldende vare fra grossisternes lager. Det var derfor af vital
betydning for A/S Albert Nielsen at fi si stor en del af omsaetnin-
gen leveret via grosserer som muligt. Det var et forhold, der blev
indskarpet over for selgerne igen og igen. Firmaet gik dog aldrig sa
vidt som til at forbyde direkte levering fra fabrik til kebmand. Det
var langt fra alle grossister, der havde A/S Albert Nielsens varer pa
de fortrykte ordresedler eller pa lager, og firmaet kunne naturligvis
ikke afskzere sig fra oms@ming med disse grossisters kunder, men
hovedindsatsen i salgsarbejdet blev lagt i bestrabelserne pa at holde
sig inde i varmen eller komme ind i varmen hos grossisterne.

Tabel 8
Driftsregnskab  1971-1980

1971 1972 1973 1974 1975
Udgifter
Produktion 1.470.121  1.604.241 L919.169 2354488 2.465.450
Administr, 306.556 335.990 372,023 441.787 518.129
Salg 530.605 575.897 640.898 732.385 771.446
ODvrige 144.879 166.906 315.239 368.199 337.457
Ialt 2.452.161 2.683.034  8.247.320 3.896.859 4.092.482
Varesalg 2.373.527 2814447  3.367.463  4.024.206 4.921.742
Bruttores, - 78.634 131.413 120,134 127.547 129.260

Afskr. 36.530 92.343 89.456 117.099 107.370
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Driftsres. - 115.164 39.170 30.678 10.248 21.890
Lagerforsk. 88.054
Nettores. -27.110 39.170 30.678 10.248 21.890
Overfort 2175  -24.935 2.237 22915 18.163
Radighedsb. - 24.933 14.235 32915 33.163 40.053
1976 1977 1978 1979 1980*
Udgifter
Produktion 2991468 3.316.827  3.195.196  3.970.625 3.218.732
Administr. 569.059 595.492 621.931 698.852 548.725
Salg 864,707 968.819 1.016.690  1.085.202 820.567
Dvrige 142,700 231.560 166.642 417.155 361.761
Talt 4567934 5.112.698  5.000.459 6.171.834 4.949.785
Varesalg 4.676.742 5.320.803  5.036.833 6.505.799 5.036.307
Bruttores. 108.804 216.195 36.374 233.965 86.522
Afskr. 55,787 179.817 90.438 159.487 95.298
Nettores. 53.027 36.378 - 34.064 74.478 -8.776
Overfort 20.053 53.080 59.458 5.394 53.581
Radighedsb. 73.080 89.458 5.394 79.872 44.805

# 11980 blev regnskabsaret lagt om. Tallene omfatter derfor kun drets forste 9

maneder.

Omsztningen steg fra 2.4 mill. kr. i 1971 til 6.5 mill. kr. i 1979. Det
var for en del en fglge af den kraftige inflation, der var i samfundet
i 70erne. Inflationen havde allerede veret et voksende problem i
60erne, men med oliekrisen i 1973 accellererede den voldsomt, og
da prisstigningerne igen begyndte at komme under kontrol i shut-
ningen af 70erne, kom den anden oliekrise i 1979, som igen sendte
inflationen til vejrs. Det var dog ikke kun inflationen, der 1a bag fir-
maets stigende omsztning. Efter et utilfredsstillende regnskab i
1971 lykkedes det i de to folgende dr at bringe oms@tningen op pa
et hgjere niveau, hvor den sa holdt sig i resten af 70erne med und-
tagelse af 1978, hvor priskrigen med Bostik (Vibe-Hastrup) fik sel-
skabets omsaning til at vige. Udviklingen i faste priser illustreres af
tabel 8.
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Tabel 9

Omsatning og indtjening i faste priser. Afvigelse fra 1975,
Index 1975=100.

1971 1972 1973 1974 1975 1976 1977 1978 1979 1980
Omsxining -12 -6 1 4 B 2 5 -4 8 -4
Indtjening -192 106 61 -44 - 183 45 -380 194 -163

Det er tydeligt, at det lykkedes at vende udviklingen fra 1971 dl
1972, og at virksomheden derefter naede op pa et hgjere omsat-
ningsniveau. Derimod var indtjeningen langt mere omskiftelig. Det
var velkendt for firmaet, og det blev der taget hensyn til ved altid at
lade en stor del af arets overskud overfare til nzeste ar for pa den
made at udjevne udsvingene. Takket veere denne praksis kunne
virksomheden ogsa klare underskuddet i 1978, siledes at der med
undtagelse af 1971 hvert ar i 70erne var et positivt belgb til radig-
hed, nar arsregnskabet var gjort endeligt op.

Under fondseje 1980-89

Albert Nielsen dede i foraret 1980, 88 ar gammel. Han fulgte sin
virksomhed til det sidste og var ved sin ded formand for bestyrelsen
for bade aktieselskabet og fondet. Det var blevet bestemt, at efter Al-
bert Nielsens dod skulle medlemmerne af fondsbestyrelsen udpe-
ges af Arhus Industriforening, Arhus Handelsstandsforening og Ad-
vokatforeningen i Arhus. Formanden skulle stedse vaere praktise-
rende advokat i byen, og de gvrige medlemmer af bestyrelsen skulle
udpeges blandt nuverende eller tidligere erhvervsdrivende i Arhus.
Direktgren for A/S Albert Nielsen Kemisk Industri var fodt medlem
af sivel fondsbestyrelse som aktieselskabsbestyrelse.

Landsretssagforer Viggo Holst-Knudsen havde ligesom Albert
Nielsen selv vaeret livsvarigt medlem af bestyrelsen, men han trak sig
tilbage i forbindelse med Albert Nielsens ded. Det var siledes to
pladser, der skulle beszttes. Hans Rasmussen var som direktor med-
lem af bestyrelsen, og Arhus Industriforening var i forvejen repraes-
enteret ved direktgr Poul E. Svendsen. Som aflgser for Albert Niel-
sen valgte Arhus Handelsstandsforening direktgr Erik Manggaard,
medens Viggo Holst-Knudsen blev aflpst af sin svigersen, advokat
Holger Bennetsen,

Fondsbestyrelsen havde en vedtegtsmessig forpligtelse til at pas-
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se pa, at fondskapitalen ikke gik tabt, og hvor denne forpligtelse i
Albert Nielsens tid som en selvfglge var blevet opfattet som en for-
pligtelse til at drive fabrikken med det bedst mulige pkonomiske re-
sultat, var denne forudsaztning ikke lzengere til stede. Som vedteg-
terne var formuleret, havde fondsbestyrelsen ingen forpligtelse til
at drive fabrikken videre. Hvis bestyrelsen skgnnede, at fondskapita-
len kunne forrentes bedre ved en anden anbringelse, var den i sin
gode ret til at treeffe en sadan disposition.

Det skabte nye vilkar for fabrikken og den daglige leder. Hans
Rasmussen prioriterede fabrikkens fortsatte bestien hgjere end de
pvrige bestyrelsesmedlemmer, og der var saledes indbygget en vis in-
teressemodsatning i selve den konstruktion, som Albert Nielsen
havde valgt. Sa lzenge virksomheden gik godt ekonomisk, fik det in-
gen praktisk betydning, men nar skonomien blev forringet, skabte
det problemer. Det viste sig midt i 80erne, da en nedgang i indtje-
ningen fik formanden for fondsbestyrelsen til at pladere for, at
man skulle acceptere tilbud om keb af virksomheden. Det modsatte
Hans Rasmussen sig, og da formanden kort tid efter solgte sin advo-
katforretning og saledes matte forlade bestyrelsen, da han ikke lan-
gere var praktiserende advokat, samtidig med at regnskabet bedre-
de sig, blev sagen stillet i bero, men i slutningen af 80erne blev det
pany aktuelt, og denne gang forte det til indstilling af produktio-
nen. Selvom det saledes kun var to gange, hvor hensynet til fonds-
kapitalen og til virksomheden kom i markeret indbyrdes modsat-
ning, var denne modsztning dog latent til stede i hele perioden ef-
ter Albert Nielsens ded, og det skabte en vis usikkerhed, som iser
blev markbar fra midten af 80erne, efter at muligheden af at selge
virksomheden var blevet bragt pa bane.

De forste ar af 80erne var problemet ikke sa akut. Netop omkring
1980 tog virksomheden endnu et spring opad. Ligesom kebet af
Baess i 1960 og overgangen til blad skocreme i begyndelsen af 70er-
ne havde fort virksomheden op til et hgjere indtjeningsniveau, ske-
te der omkring 1980 en rakke ting, som tilsammen gav virksomhe-
den et lignende lgft. Firmaet fik en meget stgrre markedsandel, ik-
ke mindst pa gerne.

Bag denne udvikling la en raekke faktorer. For det forste blev sal-
gerkorpset forynget. Flere af de mldre sxlgere, der havde veret
med siden 50erne, trak sig tilbage. Firmaet havde 6 salgere til kolo-
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nialbranchen (+ 1 der solgte ostevoks), og 4 af de 6 blev ansat i are-
ne 1978-81. Stgrst anciennitet blandt de 6 havde Henning Hansen,
der dackkede Sjzlland uden for hovedstadsomradet og Lolland-Fal-
ster. Han var blevet ansat i 1970. I 1972 ansattes E. Schjoldager til at
tage sig af Nordjylland. I 1978 Evald Vinther (@stjylland), 1980 Jor-
gen Hansen (Fyn og Senderjylland) og i 1981 Jorn Hornshgj (Vest-
Jylland) og Erik Knudsen (hovedstadsomradet). Den nye beman-
ding af szlgerkorpset blev et afgjort plus for salgsarbejdet, og sel-
gerne havde deres del af zeren for, at indtjeningen sprang i vejret i
begyndelsen af 80erne. Dertil kom imidlertid ogsa andre forhold.
Firmaet fik lidt af et gennembrud i forhold til nogle af de store ko-
lonialgrossister. Det gaelder forst og fremmest F.D.B., som A/S Al-
bert Nielsen havde haft meget svaert ved at komme ind hos. Her lyk-
kedes det en af de nye swlgere, Jorgen Hansen at skaffe en gen-
nemfaktureringsaftale i foraret 1981, og det bley indledningen til et
betydeligt storre salg til F.D.B., der generelt abnede for eksterne va-
remarker i disse ar. I 1980/81 havde E.D.B. aftaget for 246 tusind kr.
[ de folgende regnskabsir steg dette tal til: 1.078, 1.443, 1.757 og
ndede i regnskabsiret 1984/85 op pa 2.088 tusind kr, Der var altsa
tale om en kraftig vackst, selv nir man tager hensyn til denne perio-
des inflation. I 1983 lykkedes det ogsa at fi en tilfredsstillende aftale
med den starste ikke-kpbmandsejede kolonialgrossist, Dagrofa. Fir-
maet havde i lengere tid haft et godt forhold til denne virksomheds
afdeling i Herning, men nu lykkedes det at £ en aftale, der dzkke-
de alle virksomhedens afdelinger, og det gjorde med et slag A/S Al-
bert Nielsen landsdakkende; det hjalp i hvert fald firmaet il en
bedre markedsandel uden for Jylland.

Discountbutikkerne begyndte nu at vise sig, og for at imgdega
den forventede skaerpede konkurrence indfgrte Hans Rasmussen et
saerligt palletilbud, en kvantumsrabat, som blandt andet er begrun-
det i lavere ekspeditionsomkostninger. Man forte ogsi en intensiv
reklamekampagne i Dansk Handelsblad for Olsen skocreme under
mottoet blankt den bedste. Imidlertid forte discountbutikkerne ik-
ke pa dette tidspunkt til en skzerpelse af konkurrencen i det om-
fang, firmaet havde frygtet. Det skyldes forst og fremmest, at A/S Al-
bert Nielsens hovedkonkurrent og @rkerival Bostik (Vibe-Hastrup)
havde vanskeligheder. Dette firma havde ved udgangen af 1978 op-
sagt sine egne selgere og havde derefter overladt salget til Salgs-
kompagniet, et firma, der har specialiseret sig 1 at reprasentere en
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LURU

KoB KAFFEN
HOS KOBMANDEN

VA

et forseg pa ar remme afsemingen anvangerede Albert Nielsen en lodisekning om en va-

rebil blandt de kobiiend | som havde kobt et vist kvantom al firmaets produkeer i slumingen
af 1960, Udsekningen af vinderen Fandi sted i begyndelsen af 1961 og blev foretaget af sel-
skabets revisor Ao Busch-Sorensen il venstre, overviget af Albert Niclsen, redaktoren of
Dansk Handelsblad Bent Hemmer Hansen og formanden for De sisomvirkende Rebmandsfor
eninger, Konud Aagard

rackke forskellige leverandorer til kolonialbranchen. Salgskompag-
niets selgerstab var storre end Bostiks; til gengaeld havde de langt
flere varer med i deres kollektion og ikke nogen specifik firmaloya-
litet 1 forhold til netop Bostik, Resultatet blev, at Bostiks skocreme i
disse ar mistede markedsandel.

I efteraret 1983 ansatte Bostik imidlertid en ny salgschef, og han ik
fra januar 1984 igen ansat egne swelgere i deue firma, og det bley
indledningen til en veritabel priskrig pa skocrememarkedet i de fol-
gende ar. Samtidig skiftede F.D.B. direktor, og den nye mand gav
bostik gode betingelser, saledes at A/S Albert Nielsen nu blev klemt
fra flere sider. Det gav sig hurtigt udslag i regnskaberne.
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Tabel 10
Driftsregnskab 1980/81-1984/85

1980/81 1981/82 1982/83 1983 /84 1984 /85

Udgifter

Produktion 5.063.841 6.180.424 6.957.507  7.448.022

Administr. 884.662 1.053.214 1.150.295  1.188.500

Salg 1.310.972 1.623.036 1.875.611 1.923.151

Dvrige 593.302 790.808 605.464 735,487
Talt 7.852.777 9.647.482  10.586.877 11.243.160 11.333.621
Varesalg 8.056.120  10.095.259 10.959.394 11.927.060 11.816.776
Bruttores. 203.343 447,777 372517 683.900 483,155
Afskr. 145,724 217.699 242,631 315.506 358.241
Nettores. 57.619 229,078 129.886 368.394 124914
Overfort 44,805 52.424 7.027 136,913 224 34
Radighedsb. 102.424 281.502 136.913 505,307 349.256

Omsatningen steg fra 8 mill. kr. i 1980/81 til naesten 12 mill. kr. i
1983/84, og selvom inflationen var kraftig i disse ar i kolvandet pi
den anden oliekrise, var der dog tale om en betydelig realvackst. Det
illustreres af tabel 11, der viser udviklingen i faste priser.

Tabel 11

Omseming og indtjening i faste priser. Afvigelse fra 1980/81.
Index 1980/81=pristal 112=100

1980/81 1981/82  1982/83  1983/84 1984/85
Omsztning - 17 21 26 18
Driftsresultat - 322 121 676 97

Tabellen viser, hvordan omsztmingen fra 1980/81 ul 1981/82
sprang op pa et niveau, der la ca. 20 % hgjere malt i faste priser, og
det niveau holdt den sig pa i de folgende ar. Driftsresultatet udviste
som altid sterre udsving, men det er ogsa tydeligt, at det kom op pa
et hgjere niveau, om end dette niveau var mindre stabilt end det,
der gjaldt for omsaetningen. Men malt i faste priser var driftsresulta-
tet i 1983/84 nzesten 7 gange storre, end det var i 1980/81. 1 % af
omszmingen steg driftsresultatet fra mindre end 1 til over 3. Det
var langt fra de 20 %, virksomheden havde opniet i 1946, men alli-
gevel betydeligt bedre end niveauet i det meste af 60erne og 70erne
og under alle omstendigheder i sig selv en tilfredsstillende udvik-
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ling, at det steg. De hgje indtegter i begyndelsen af 80erne gjorde
det muligt for firmaet at foretage nogle lidt mere langsigtede inve-
steringer. Salgernes bilpark blev skiftet ud i 1983 med nye biler i
BMW-klassen eller nzesten i BMW-klassen, og der blev investeret i
EAN-kodning af fabrikkens produkter. Det er det siakaldte stregko-
desystem, som er en kombination af talkoder og stregkoder, som
gor det muligt for kassedamerne i supermarkederne at foretage en
elektronisk indkodning af varens pris. Det var en investering pa
150.000 kr. og altsa ikke noget helt lille belgb, og A/S Albert Niel-
sen var meget tidligt fremme med denne investering. Begge investe-
ringer blev afholdt af den lgbende drift, sa driftsresultatet var i vir-
keligheden endnu finere, end regnskabet udviste.

Men som regnskabet for 1984/85 viste, var de gode resultater ikke
baseret pa noget solidt fundament. Det var aftalerne med F.D.B. og
Dagrofa, der gjorde det muligt for A/S Albert Nielsen at satte om-
stningen 20 % i vejret, men disse aftaler var ikke nogen velerhver-
vet rettighed, som man kunne regne for sikker, nar forst man havde
opnaet den. Tvaertimod. Grossisterne tog lebende deres varesorti-
ment op til overvejelse, og tendensen gik entydigt i retning af at
nedskare sortimentet. Det var derfor en stadig kamp at holde sig in-
de i varmen. Afggrende i den henseende blev det, om grossisternes
salgsstatistik viste en tilfredsstillende omsztningshastighed. Havde
en vare ikke det, blev den udmeldt af sortimentet, dvs. sa kunne den
fremover ikke leveres fra den pagzldende grossists lager.

Pa dette punkt havde udviklingen i kolonialbranchen gjort leve-
randgrerne sarbare. Efterhanden som antallet af grossister svandt
ind, voksede leverandprernes afhzengighed af dem, der blev tilbage.
Netop i 1983 skete der en fusion mellem Brgdrene Justesen og Da-
gros, som blev omdannet til Dagrofa. Denne nye virksomhed var sa
stor, at den blev underlagt tilsyn af Monopoltilsynet’. Herefter var
det danske kolonialvaremarked domineret af fem store grossister og
ctantal mindre. De fem store var Dagrofa, F.D.B., Dansk Supermar-
ked og de kobmandsejede Oceka/NH og Hoki. Dertil kom en raek-
ke mindre, men deres antal var gaet kraftigt tilbage, og situationen
var meget langt fra den klassiske, hvor hver kebstad havde haft to el-
ler flere selvstendige kolonialgrossister med en underskov af detail-
grossister (store detailhandlere der kgbte ind bade til sig selv og til
mindre kolleger). Det var derfor svaert for en leverandeor at indhen-
te tabet, hvis han fik en eller flere af sine varer udmeldt af grossi-
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sternes sortiment, og risikoen for det var voksende, fordi tendensen
tydeligt gik i retning af, at grossisterne rationaliserede deres lagre
ved at nedskare antallet af varenumre.

Det var en udvikling, som ikke levnede leverandgrerne mange
handlemuligheder. Nogle af dem sogte at styrke deres stilling ved at
melde sig ind i Dansk Dagligvareleverandgr Forening, men A/S Al-
bert Nielsen valgte ligesom et andet arhusiansk firma, P. Bauns-
gaard at sta uden for denne forening. | stedet satte man alle kraefter
ind pa at skabe si stort et salg via grossist som muligt. Igen og igen
blev det indskarpet selgerne, at fremfor at saelge til direkte levering
til detailhandler, skulle de prove at swlge til levering fra grosserer,
fordi det var liv og dod for fabrikken at opna en tilfredsstillende om-
setningshastighed for de varer, som blev leveret til grosserernes lag-
re. Det var imidlertid ikke si ligetil, og i takt med, at konkurrencen
pa det danske dagligvaremarked blev intensiveret op gennem 80er-
ne, blev situationen for sma leverandorer som A/S Albert Nielsen
mere og mere preker.

Skocreme var ikke nogen vare, som interesserede kolonialbran-
chen sarlig meget, og det var nzsten ikke til at opbygge en maerke-
vare-loyalitet hos forbrugerne. A/S Albert Nielsens skocreme stod
bestemt ikke tilbage for nogen i kvalitet, men den udmarkede sig
heller ikke si meget, at den fik en klar kvalitetsmzessig overlegen-
hed. De andre fabrikkers skocreme var ogsd god, og det var siledes
ikke kvaliteten, man kunne szlge varen pa. Det var heller ikke pri-
sen, for firmaet var med undtagelse af nogle enkelte tiltag ikke
forende i priskrigen, men horte til i den dyrere ende af skalaen.
Den strategi, som A/S Albert Nielsen fulgte, var at yde detailhand-
lerne god service med hensyn til at fore tilsyn med varehylderne
med skocreme og mabelplejemidler og hjelpe med til at holde dis-
se hylder i det, der hed bedste salgskraftige stand. Det gjaldt om at
holde kunderne lobende forsynet med A/S Albert Nielsens produk-
ter - helst dem alle sammen — leveret fra kundernes grossist.

A/S Albert Nielsen var imidlertid ikke ene om markedet og hel-
ler ikke ene om strategien. Som naevnt antog wrkerivalen Vibe-Ha-
strup (Bostik) fra januar 1984 igen egne swelgere, og det blev ind-
ledningen til en priskrig om skocrememarkedet. Vibe-Hastrups ho-
vedviben var udstrakte rabatter, og modstzbende gik Hans
Rasmussen med til at give mere rabat for A/S Albert Nielsens ved-
kommende, men han anforte gang pa gang over for silgerne, at de
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Tappeballen 1965. [ baggrunden anes en pafyldningsmaskine, som var blandt de effekier, fir-
maet overtog fra Baess, Arbejdsgangen er blevet rationaliserer i forhold 1il %0erne og 4hernes
system med en stor kedel (se Erhvervshistorisk Arbog 198% < 31), 1 baggrunden ses til hojre
en stabel indkpbskasser, som var et lev fra et fremstod, virksambeden gjorde omkring 1960,
Pi det tdspunkt brugie kebmaendene kaffen som hovedartikel i deres kamp med brugsfore-
ningerne am kunderne. Denne kampagne hieftede Albert Nielsen sig pa ved a tilbyde en
kasse med paskrifien “Kob kaffen hos kebmanden” P 1o af sderne og “Luxu skocreme™ pil
de 1o undre, Kassen var stor nok 1il 6 dussin Luxu og fulgte med, hvis man bestilte si mange.
Tl venstre § billedes baggrund hienger et spejl, der giorde der muhgt for de damer, der sad
med ryggen tl doren, at se om det var chefen, der kom ind i lokaler.
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skulle vaere tilbageholdende med at give rabat, og han mindede om
Indian skocremen, hvis fabrikant i sin tid var gact fallit pa grund af
for udstrakt rabatgivning. Da Vibe-Hastrup imidlertid ogsa begynd-
te at levere sin skocreme Tit til discountbutikkerne, negtede Hans
Rasmussen at lade Olsen fplge trop, og han lod ogsi Vibe-Hastrup
alene om den forretning at levere skocreme til Dansk Supermar-
ked, der solgte den under sit eget navn.

Det voldsomme fremstod fra Vibe-Hastrup, og problemer med
ED.B., hvis nye direktgr favoriserede Vibe-Hastrup, gav A/S Albert
Nielsen problemer i 1984, Omsatningen faldt, og i foraret 1985 sa
det ikke alt for godt ud. Det forringede regnskab aktualiserede for-
manden for fondsbestyrelsens tanke om at selge fabrikken. Det
kom til en skarp konfrontation mellem direkior og formand om
dette sporgsmal pa et bestyrelsesmade i august 1985, men der bley
ikke truffet nogen beslutning om at selge virksomheden. Hans
Rasmussen, som pa det tidspunkt nzermede sig de 67, havde tilken-
degivet, at han ville fratrzede som direkigr til april 1986, men inden
det kom sa vidt, udtradte formanden af fondsbestyrelsen, og den
nye formand, advokat Ole Ravnsbo pressede ikke s4 staerkt pa for et
salg som sin forgenger. Der var betydelig uro pa markedet, og et di-
rektorskifte forekom derfor betzenkeligt netop pi det tidspunkt.
Samtidig blev det mest akutte pres pa A/S Albert Nielsen lettet lidt.
Det var lykkedes Hans Rasmussen gennem et saerligt rabat-system
samt en direkte henvendelse til direktgr le Fevre, ED.B. at f3 for-
bedret firmaets position hos denne aftager, og samtidig var der tegn
pa, at Vibe-Hastrup (Bostik) ikke kunne fortsatte priskrigen med
samme intensitet som hidtil. Det var et klart signal i den henseende,
at den salgschef, der var tiltradt hos Bostik i efteraret 1983, og som
havde lanceret priskrigen, fratridte sin stilling ved drsskiftet
1985/ 86.

Priskrigen pi skocrememarkedet var kun en lille del af den ér for ar
mere skarpe konkurrence pa det danske dagligvaremarked. Der var
80erne igennem en betydelig uro pa dette omrade. Turbulens, sag-
de branchens egne folk, og det havede det hele op pa et hgjere
plan, men @ndrede i gvrigt ikke ved realiteterne, som var en kniy-
skarp konkurrence, der ubgnhorligt pressede de svageste ud af mar-
kedet. Det gjaldt savel grossister som detaillister. Detailhandlerne
sluttede sig sammen i kaeder, der havde en mere eller mindre fast
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tilknytning til bestemte grossister, men stabiliteten pa dette omride
var ikke stor, og der blev til stadighed dannet nye keader, eller bes-
taende kader blev relanceret efter nye koncepter. Samtidig blev der
dannet indkgbsforeninger og regionale sammenslutninger inden
for kaederne, og med 6 s@lgere i marken kunne det vare vanskeligt
at sikre en fuldstzndig ensartet rabatpolitik. Hovedlinjen i A/S Al-
bert Nielsens politik pa dette punkt var stifterens gamle grundsat-
ning “Noget for noget og ingenting for ingenting”. Det viste sig ty-
deligt, nar de mange lokale sammenslutninger af detailhandlere
henvendte sig om tilskud til deres reklamemateriale. De fik ikke nej,
men tilskuddet blev gjort afhangig af deltagernes kob af A/S Albert
Nielsens varer. Jo stgrre keb de foretog i forbindelse med det pagael-
dende reklamefremstod, jo storre reklametilskud gav fabrikken.
Presset fra dagligvarehandelen mod leverandgrerne for at fi rekla-
metilskud voksede i takt med, at priskrigen tilspidsedes. Det kunne
undertiden antage uhyrlige former. En detailhandelsvirksomhed
uden for kolonialvarebranchen udbad sig siledes et tilskud pa om-
kring 800 kr. med henvisning til, at julen stod for dgren, og at bu-
tikken havde “valgt netop at ggre ekstra meget ud af Deres produk-
ter i vor lokale annoncering samt udstillinger”. Brevet var et stan-
dardbrev, og det mere end nzrmede sig pengeafpresning. Henven-
delsen blev naturligvis ikke besvaret.

Priskrigen pa dagligvaremarkedet fremkaldte en tendens til ratio-
nalisering og stordrift. Discountbutikkerne, der havde vist sig for
forste gang i Danmark i 1979, bredte sig nu i Igbet af 80erne. De
stod som udtryk for den rendyrkede priskonkurrence. Andre detail-
handelsforretninger satsede pa kvalitet, service eller udvalg som
viben i konkurrencen. Det kunne g op og ned, men tendensen gik
i retning af, at lavprisvarehuse og supermarkeder vandt frem pa be-
kostning af de traditionelle kebmand. De havde ellers faet et lgft
med liberaliseringen af naeringsloven i 1970, som gjorde det muligt
for disse forretninger at omdanne sig til minimarkeder med mejeri-
produkter og kedvarer i sortimentet, men liberaliseringen havde
udtemt sine positive virkninger for denne gruppe i 80erne, og den
fremstod i den almindelige bevidsthed som den mest truede del af
dagligvaredetailhandelen.

Og desvaerre for A/S Albert Nielsen var det den del af detailhan-
delen, hvor firmaet havde den storste markedsandel. Hvis man ind-
deler kolonialbranchens butikker i fire grupper efter omsatnin-
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gens starrelse havde A/S Albert Nielsen for skocremens vedkom-
mende en markedsandel pa 51.7% hos kabmzend med ikke over 5
mill. kr. i drlig omsatning, en markedsandel pa 29.9% hos kgb-
mznd med 5-15 mill. krs arsomsetning, 22.1% af markedet hos
kebmand med 15-25 mill. kr. og 24.0% hos kebmzend med 25 mill.
kr. eller mere i oms@tning.” Denne fordeling afspejler til dels kun-
dekredsens geografiske struktur, idet firmaets markedsandel tiltog
med afstanden til Kgbenhavn. Nord-, Vest- og Senderjylland var
virksomhedens bedste omrader, og det var her, de smia kobmands-
forretninger og minimarkeder holdt lzngst ud, men det @ndrer ik-
ke ved, at kundekredsens sammensztning i et fremtidsperspektiv ik-
ke var ideel.

I arenes lpb havde A/S Albert Nielsen langsomt udvidet sin mar-
kedsandel af skocreme. Vibe-Hastrup/Bostik havde fortsat den stor-
ste andel, som i 80erne li pa omkring 40%, medens A/S Albert
Nielsens 1a pa omkring 30%, men der skete det, at Olsen blgd sko-
creme blev det storste enkeltmaerke. Vibe-Hastrup kunne kun holde
sin markedsandel ved at levere skocreme til Dansk Supermarked,
der solgte den under eget navn. Det betad, at Vibe-Hastrups eget
merke, Tit ikke kunne holde si stor en markedsandel som Olsen. |
1985-86 svingede blpd Tit omkring 22% i markedsandel, medens
bled Olsens markedsandel 14 omkring 30%.

Ved midten af 80erne stod A/S Albert Nielsen tilbage som den eneste
danske fabrik af betydning inden for skocreme, og Olsen var det
storste marke. Virksomheden havde leveringsaftaler med de fem
storste aftagergrupper F.D.B., Dagrofa, Dansk Supermarked og de to
kebmandsejede selskaber Oceka/NH og Hoki (som pa dette tids-
punkt for gvrigt var pa nippet til at blive fusioneret). Der var tegn pa,
at Bostik ikke kunne opretholde den intensive priskrig, sa fremtids-
udsigterne var ikke darlige ved indgangen til anden halvdel af 80er-
ne. 1986 og 1987 blev da ogsa gode ér for fabrikken, men i lobet af
1988 gik udviklingen igen den forkerte vej, og i 1989 induraf der en
rackke begivenheder, som medforte, at virksomheden indstillede
produktionen aret efter. Der var pa ingen made tale om, at virksom-
heden gik konkurs; tvaertimod var der en betydelig formue, da det en-
delige regnskab blev gjort op. Men fremtidsudsigterne ved 80ernes
slutning var ikke gode, og bestyrelsen valgte derfor at standse i tide.
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Regnskabsresultaterne for den sidste halvdel af 80erne fremgar af
nedenstaende tabel.

Tabel 12
Driftsregnskab 1985/ 86 - 1988/89

1985/86 1986/87 1987 /88 1988/89

Udgifter

Produktion 7.778.920 8.189,249  7.264.583  7.750.387
Administration 1.171.374 1.410.636 1.613.673  1.427.316
Salg 2.053.076 2.037.284 2,142,450 2436917
Dvrige 713.667 720,857 479.517 487.141
Ialt 11.717.087 12,358,006 11.500.223 12.101.761
Varesalg 12.302,368  18.077.195  11.989.541 12.469.360
Bruttoresultat 585.331 719.189 489.318 367.599
Afskrivning 351.424 396.878 342.698 367.430
Nettoresultat 233.907 322.311 146.620 169
Overfort 329.256 563.163 835474 932.089
Radighedsbelpb 563.163 885.474 982.089 952.258

Tabel 13 viser udviklingen i faste priser.

Tabel 13

Omsxtning og indtjening i faste priser 1985/86-1988/89. Afvigelse fra 1980/81
Index 1980/81=pristal 112=100

1985/86 1986/87  1987/88  1988/89
Omsaning 19 24 2 -
Indtjening 308 469 120 - 173

Omsaxingen kulminerede i 1986/87 med over 13 mill. kr., og ind-
tjeningen niede samme ar op pa 322 tusind kr. Det var ikke helt sa
hgjt som i 1983/84 og var i % af omsaxtningen kun 2.5. 1 forhold til
s& mange andre ar var det imidlertid et meget tilfredsstillende regn-
skab, men det karakteriserede virksomhedens situation, at det selv i
de bedste 4r ikke var muligt at opna en hgjere indtjeningsprocent.
Sat i forhold til virksomhedens indre vardi, som lpseligt kan anslis
til omkring 8 mill. kr., udgjorde fortjenesten 4%, og i en tid, hvor
renteniveauet 1d omkring 10, var det naturligvis nzrliggende, at be-
styrelsen, der havde til opgave at vaerne formuen, tilbagevendende
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overvejede alternative anbringelser af den formue, som var bundet
i virksomheden. Som nzevnt var der her en interessedivergens mel-
lem direktgren, Hans Rasmussen, der gav arbejdet for at bevare
virksomheden forste prioritet, og de gvrige bestyrelsesmedlemmer,
der ikke ngdvendigvis prioriterede dette hensyn tilsvarende hajt.

Denne interessedivergens skabte en vis usikkerhed, og denne
usikkerhed blev forsterket af det generationsskifte, der begyndte at
trenge sig pa. I 1988 fyldte Hans Rasmussen 70, og allerede nogle
ar i forvejen var han begyndt at lufte tanken om at ga af. Det madte
imidlertid den vanskelighed, at der ikke var nogen oplagt efterfol-
ger, og virksomheden var for lille til, at der var rad til at prove sig
frem. Driftsresultatet tillod kun undtagelsesvis, at man ansatte yder-
ligere en medarbejder pa chef- eller souschef-niveau. En sadan
ansattelse var ikke mulig i lengere tid af gangen, og med den cen-
trale position, som Hans Rasmussen havde i virksomhedens liv, var
det ikke muligt for en udefra kommende at aflase ham uden en vis
periode dl at blive sat ind i arbejdets mangesidede karakter. Et ge-
nerationsskifte kraevede altsa bade tid og penge, og ingen af delene
var der nok af. Tvaerrtimod fortsatte de urolige forhold pa dagligva-
remarkedet, og det fik i forste omgang Hans Rasmussen til at udsky-
de sin afgang. Forst et ar og senere pa ubestemt tid. Imidlertid naer-
mede tiden sig for hans 70 ars dag, og bestyrelsen besluttede derfor
i efteraret 1988 at opsla en stilling som salgsdirektor med den tanke,
at den pagwldende efter en kortere periode kunne overtage den
samlede ledelse af fabrikken. Der var 108 anspgere til stillingen, 0g
det lykkedes ogsi at udpege en af dem, en 40-irig mand der tiltrad-
te sin stilling i november 1988. Fra nytar 1989 skulle han lede den
daglige drift, medens Hans Rasmussen blot skulle svave over vande-
ne, men allerede i februar gav den nye mand op, og Hans Rasmus-
sen matte sa igen overtage den daglige ledelse. I stedet blev to af fir-
maets selgere udnzvnt til henholdsvis salgschef og marketingschef.
De bibeholdt deres salgsdistrikter, men fik desuden nogle overord-
nede opgaver, og det var tanken, at en af dem eller maske begge i
fllesskab efter nogen tid kunne overtage ledelsen af selskabet,
men i lgbet af efteraret 1989 opgav Hans Rasmussen denne idé, og
generationsskiftet var sa ikke kommet en lgsning nzrmere, Det vil
sige, det var det nu, men pa en helt anden made, end man oprinde-
lig havde forestillet sig, nemlig som en konsekvens af udviklingen
pa dagligvareomridet.
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Turbulensen pa det danske dagligvaremarked fortsatte i anden
halvdel af firserne og tiltog i styrke. Ksbmeend, grosserere og fabri-
kanter vandede sig og sagte hver isar at give sorteper videre, men
man var kommet ind i en priskrig, som pressede avancerne i alle
led. A/S Albert Nielsen havde mzrket de skarpede vilkar omkring
1985, men i foraret 1986 lykkedes det igen at fa omsztningen i vej-
ret, og som navnt blev aret 1986/87 et godt ar for virksomheden.
Men det var en balancegang at fa det til at ga godt. Der er faerre end
ti, der bestemmer, hvad detailpriserne pa vore varer skal blive, skrev
Hans Rasmussen til sxlgerne i en rundskrivelse den 21. januar
1986, og de ti var ogsa dem, der bestemte over, hvor stort salget kun-
ne blive, fordi de bestemte over kolonialgrossisternes politik med
hensyn til hvilke varer, der blev taget pa lager, og hvilke der blev
udelukket. Og havde de sa endda kunnet bestemme sig, men de be-
stemte hele tiden om igen, sa leverandererne rog ind og ud af lag-
rene og lagerlisterne. I A/S Albert Nielsens sikaldte sxlgercirku-
lzerer kan man folge slagets gang.

Praktisk talt daglig skrev Hans Rasmussen til selgerne, ofte lange
breve, som holdt dem informeret om selskabets vilkar og udviklin-
gen pa dagligvaremarkedet. Her fremgar det, hvad det var for et slid
at holde virksomheden kgrende, og hvor svaert og tidkravende det
var at tilpasse sig et sa uroligt og omskifteligt marked. Forbindelsen
til Dansk Supermarked kan illustrere dette: 16. januar 1987 kunne
Hans Rasmussen fortzlle om en forhandling med Dansk Supermar-
ked (D.S.), der provede at presse prisen. Hans Rasmussen sagde nej
til det med fare for sa at ryge ud af sortimentet. Sa galt gik det nu ik-
ke for skocremen, men 2. februar 87 fik s@lgerne besked om, at
D.S. havde forkastet Tenton-serien til fordel for konkurrenten Ster-
ling. Direktgren for Sterling, Hans Glavind Rasmussen havde kon-
kurreret pa prisen. Der var Glavind til forskel, kunne man sige; i
hvert fald reg Tenton ud. I december 1987 fik Hans Rasmussen sa
igen en forhandling med D.S. i et forspg pa at fa Tenton-produkter-
ne ind igen. Det forte ikke til noget, men i marts 1988 fik Hans
Rasmussen dog arrangeret et bespg pa fabrikken af de to ind-
kpbsansvarlige fra D.S., og det skabte en vis goodwill omkring fa-
brikken. Kort tid efter nedsatte A/S Albert Nielsen prisen pa Ten-
ton teakolie, og det illustrerede meget godt firmaets dilemma. Man
matte vaelge mellem indtjening og omsetning. Valgte man priser,
der sikrede en passende indtjening pr. stk., faldt omsatningen, og
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valgte man priser, der sikrede en passende omsztning, blev indtje-
ningen pr. stk. for lille. Ligegyldig hvad man gjorde, var det ikke no-
gen god forretning.

Dansk Supermarked var en af de fem store aftagere. De andre gay
ogsa problemer ind imellem, men heldigvis ogsa glader. Dagrofa
feks., der i december 1985 havde nedskaret sit sortiment fra 10.500
varenumre til 7.000, onskede kun ét mzrke i skocreme, og valget
faldt i april 1987 pa Olsen. Det var naturligvis et stort plus for fa-
brikken, og sammen med et meget stort indkgb fra FD.B. i vinteren
1987 bidrog det til dette irs gode resultat.

Der var to grunde til, at F.D.B. kobte stort ind. For det forste med-
forer en streng vinter et gget forbrug af skocreme, og for det andet
havde Vibe-Hastrup (Bostik) forbigaende vanskeligheder pa dette
tidspunkt. I januar 1987 besluttede Bostik at skille sig af med sine
egne sxlgere igen og lade salget overga til Johnson Wax, saledes at
Johnson Wax's selgere fremover ogsi representerede Bostik i sko-
creme.

Det var for sd vidt meget tilfredsstillende set fra A/S Albert Niel-
sens synspunkt, og ved midten af 1987 si fremtiden stadig lovende
ud. Bestyrelsen besluttede i sensommeren, at bade fabrik og direk-
tor kunne fortsaette, si lenge regnskabet var acceptabelt. Det skabte
ro blandt medarbejderne efter den usikkerhed, der havde vieret
omkring Hans Rasmussens stilling siden 1985. Men samtidig be-
gyndte nye skyer at vise sig i horisonten fra en uventet kant. Det var
markedet for ostevoks, hvor Albert Nielsen stod som den domine-
rende danske leverandor, men hvor der nu dukkede en tysk kon-
kurrent op. Markedet havde i drenes lgb nwsten udviklet sig til et
monopson, dvs, et marked med én (altdominerende) kober. Det var
De danske Mejeriers Fellesindkpb, og denne organisations position
pa markedet var sa sterk, at A/S Albert Nielsen i slutningen af 1985
opsagde den salger, der hidtil havde passet dette marked. Han fort-
satte som honorarlgnnet medarbejder. Avancen pa ostevoks var ik-
ke s stor pd grund af keberens sterke stilling, men il gengald hav-
de denne vare reprasenteret et meget stabilt element i A/S Albert
Nielsens afsetning, si det var foruroligende, hvis den skerpede
konkurrence nu ogsa ville brede sig til dette omrade.

Det fremgir tydeligt, hvis man ser pa sammensatningen al A/S
Albert Nielsens sortiment,
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Investeringerne i udstyr og inventar Gl Fabrikken var ikke tyngende poster pa budgettet, men
lobende bley der foretaget bade mindre og Jidt storre forbedringer. Til den sidstnasvnte grup-
pe horer anskaffelsen af en gaffeloruck tl arbejdet pa firmaets lager. Det krevede imidlertid
et sierligt truckfererkursus, som firmaets medarbejder Knud Jensen mane dehage i

Tabel 14
Varesalg 1 1000 ke fordelt pi grupper 1986-88

1986 1987 1988
Ostevoks 5.002 5.151 4748
Skocreme 4.019 1.662 2853
Maobelpleje 1.384 1.198 1.087
Bonevoks 454 483 584
Insekigift 643 ERR] 493
Dvrige 813 a77 1.117
Lalt 12.295 13,006 11.882

Ostevoks (Dypian) var blevet den dominerende vare, og Hans
Rasmussen understregede flere gange, at uden ostevoks ville fabrik-
ken give underskud. Skocreme (Olsen) og mebelpleje (Tenton) var
de dernast vigtigste varcomrader. De var fordelt pa adskillige vare-
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numre (dessins), og situationen var den, at af de 40 dessins, som
A/S Albert Nielsen farte, solgte de 20 bedste for 6 mill. kr., medens
de 20 darligste kun solgte for 600.000 kr., men selv denne beskedne
omsztning kunne man ikke se bort fra, hvis man fortsat skulle be-
skaftige en selgerstyrke pi 6 mand til kolonialbranchen, og en
sadan szlgerstyrke var ngdvendig, hvis man ville opretholde salget
af de 20 bedste dessins’. Sortimcntssammensa:mingen var imidler-
tid genstand for lgbende overvejelser, og der foregik en glidende
udskiftning. De dirligst selgende dessins gled ud, og nye blev taget
ind. I mange ar havde det vacret en stiende diskussion, om selskabet
skulle indfere et toiletrensemiddel, og i november 1988 skete det
endelig under navnet Tenton toiletrens. Det fik imidlertid ikke no-
gen afgorende betydning. Det tager tid og koster penge at indarbej-
de en ny maerkevare, og fabrikken havde blandt andre vanskelighe-
der den, at navnet Tenton ikke var serlig kendt. Dypian var kendt i
fagkredse, og det behgvede ikke at vaere kendt andre steder, og Ol-
sen var kendt over hele landet, selvom han havde sin hovedbastion i
Jylland, men Tenton var aldrig slaet igennem pa samme mide. Den
politik, man var begyndt pi i 70erne og havde gennemfort konse-
kvent i begyndelsen af 80erne med at gore Tenton til en egentlig va-
reserie, var absolut en rigtig disposition, men firmaet havde ikke ka-
pitalstyrke til at lancere den med samme gennembrudskraft, som
Olsen i sin tid havde haft. Nye produkter fik derfor ikke den stgtte i
Tenton-navnet, som de ellers kunne have faet.

Inden for skocreme var der en udvikling i gang, som pa leengere
sigt kunne have faet betydning for sortimentet. Ligesom det i sin tid
havde vaeret ngdvendigt for firmaet at forskyde tyngdepunktet fra
den faste til den blgde skosvarte, var der en udvikling i gang, som
gav den sikaldte selvblankende skocreme en oget markedsandel,
A/S Albert Nielsen 14 ikke forrest i denne udvikling. Ligesom tilfz]-
det var med den faste skocreme i sin tid, holdt man nu fast ved den
blgde af kvalitetsmassige hensyn. Der er ikke tvivl om, at den sely-
blankende skocreme ikke har samme kvalitet som skobeskyttelses-
faktor som almindelig skocreme. Men den er nemmere at have med
at gore for forbrugerne, og som det bley papeget i det ovenfor cite-
rede afsnit om pudseadfzrden, si var nemhed absolut et salgsargu-
ment i forbindelse med skocreme. I Januar 1990 gik Albert Nielsen
for alvor ind i dette omrade, men da var lgbet kort af andre grunde.
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En typisk Olsen-reklame, Olsen optridte i mange
egenskaber, men i rollen som salgschef har han
mindelser om den rolle, som forst Albert Nielsen
og siden Hans Rasmussen spillede som leder af
de tilbagevendende selgermader.

SALGSCHEF DLSEN

Han dyrker salgets statistik
og kender lige pd en prik

da punkter, der har sterst effekt,
ndr swlgers ord ska! have vaegt.

har De punkt 1 og 2:
id LUXU-blanke sko!

Annus horribilis

Annus horribilis kaldte den engelske dronning dret 1992, og det
samme kunne Hans Rasmussen have sagt om 1989, Det blev om ik-
ke et raedselsir, sa i hvert fald et ar, hvor ulykkerne valtede ind.
1988 havde i forvejen ikke veeret for godt, men det gik da, og der var
overskud, og i efteriret forsggte man som navnt at tilvejebringe det
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lenge ventede generationsskifte pa direktprposten. Hans Rasmus-
sen fyldte 70 den 1. december, sa det var et passende tidspunkt, og
fra arsskiftet overtog den nye salgsdirektor den daglige ledelse, men
som nazvnt varede det kun 1+ maned, s forlod han stillingen. Salgs-
direkigrens afgang var det forste slag. Dernzst kom et skuffende
halvirsregnskab pr. 1. april. Der var underskud — ganske vist pa
grund af udgifter til reparation af taget, men alligevel.

Det er vist ikke forkert at sige, at Olsen var rystet, men det kunne jo
ikke nytte noget. Virksomheden matte fores videre, og der blev lavet
en ordning, som gjorde én af szlgerne til salgschel og en anden til
marketingschef. Marketingschefen startede med at brande 80.000
kr. af pa et salgsfremstgd, som blev en fuser. Det var si meget mere
beklageligt, som pengene ikke var bevilliget af ledelsen, sa Olsen var
stadigvack noget rystet, men nu var der dog fundet en lgsning, som
kunne fore tl et glidende generationsskifte. Da blev firmaet imid-
lertid ramt af arets tredje ulykke. Det var Kiwi.

Kiwi er et amerikansk marke i skocreme, som tidligere var blevet
sagt solgt pa det danske marked uden stgrre held. Men nu var salget
overgaet til virksomheden Blumeller i Odense, og den besluttede, at
den nuville erobre det danske skocrememarked. Til det formal fore-
tog den et salgsfremstgd uden sidestykke i denne del af dagligvare-
markedet. Den havde en pan emballage til sine produkter og havde
fremstillet en wmstetisk tiltalende vareopstilling (display) til butiks-
brug, og saledes rustet sendte virksomheden fra midten af maj ikke
mindre end 32 sxlgere i marken, der bogstavelig talt ryddede hyl-
derne hos kebmand og brugsforeninger for andre fabrikkers sko-
creme, alle de steder s@lgerne overhovedet kunne komme til det.

Pa den made at overtage konkurrenternes varepartier og satte si-
ne egne varer ind i stedet er ikke ulovligt, men det er dog i Dan-
mark en usaedvanlig fremgangsmade. Den faldt selvsagt ogsa kon-
kurrenterne for brystet. Johnson Wax, der reprasenterede Bo-
stik/Vibe-Hastrup pa skocremeomridet, indklagede Blumgller for
Dansk Dagligvareleverandor Forening, og formanden for denne, di-
rektor Nehammer fra Spritfabrikkerne udtalte 11l dagbladet Borsen:

“DLF [Dansk Dagligvareleverander Forening] kan kun give uduryk for en
principiel holdning til det, vores medlemsvirksomheder foretager sig. Vi
kan cksempelvis ikke blande 0s i den enkelte virksomheds méde at mar-
kedsfore sig pa. Det onsker vi heller ikke.
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Imidlertid skal der ikke herske tvivl om, at vi ikke synes om Blumeller's
fremgangsmide i den konkrete sag. Der har vaeret tale om en fremgangs-
mdde, som hverken pa kort eller lang sigt er til gavn for dagligvareindustri-

"

i,

Det var i sin hgflige og korrekte form en meget skarp misbilligelse.
Direktoren for Blumgller udtalte nogle dage senere til dagspressen,
at han var ked af sagen, og at den aggressive form for markeds-
foring nu var standset. Da var skaden imidlertid sket set fra konkur-
renternes synspunkt. Blumellers kampagne havde vaeret en succes,
og markedet for skocreme var absolut mzttet, og det gav sig udslag
i svigtende salg fra A/S Albert Nielsen. Dertil kom, at Blumgller ik-
ke blot havde haft succes i de enkelte butikker, men ogsa i forhand-
linger med grossererne. Varst for A/S Albert Nielsen i den hense-
ende var det, at Dagrofa med tre ugers varsel skiftede Olsen ud som
eneste skocrememarke med Kiwi.

Hvis Olsen for havde varet rystet, var han nu tydeligvis groggy,
men der var - for at blive i billedet - ikke tale om knock-out. Salget
var ikke stralende, men der var et salg, og der var kunder, der holdt
fast ved Olsen. Seerlig opdagede Blumgller, at det var sveert at treen-
ge ind i Vendsyssel, hvor der var et meget velrenommeret medlem
(som ovenikgbet hed Egon) af Olsen-banden, som A/S Albert Niel-
sens 6 selgere kaldtes mellem venner. Der var altsa ting at glaede sig
over, og virksomheden fortsatte pa de nu galdende vilkar, men i
lpbet af efteraret indtraf de to sidste ulykker, som i realiteten beseg-
lede firmaets skacbne. Ostevokssalget svigtede pa grund af den vok-
sende udenlandske konkurrence, og samtidig trak det op til, at De
danske Mejeriers Fellesindkeb ville gare alvor af planer, som denne
organisation i nogen tid havde haft, om selv at overtage ostevoksfa-
brikationen. Dertil kom, at forsgget med at gere to af seelgerne il
henholdsvis marketingschef og salgschef ikke faldt ud som forven-
tet, og denne ordning blev sa igen ophzevet i lobet af efteraret 1989,
Fra da af stod det klart, at der ikke skulle meget til, for en afvikling
af virksomheden ville komme pi tale.

Halvarsregnskabet pr 1. april 1990 var negativt, og nu gik det
steerkt. Der havde varet fort forhandlinger med De danske Mejeri-
ers Fellesindkpb om, at de overtog produktionen af Dypian, og i
april var der principiel enighed om dette. Samtidig havde Det dan-
ske Traclastkompagni givet tilbud om at kebe firmaets grund og



Fra uddelingen af legater pa Handelshojskolen i Arhus 27. november 1992, Fra venstre for-
manden for fondshestyrelsen, advokat Ole Ravnsbo, direktor Hans Rasmussen og en legat-
modtager, der foruden et legat ogsi moduager et skrift om firmaets historie.

cjiendom pi Daugbjergvej, og disse forhandlinger faldt ogsid pa
plads i lebet af april. Det danske Traclastkompagni overtog ejen-
dommen, som skulle remmes i lpbet af 1990.

Tilbage af A/S Albert Nielsen var der nu kun Olsen- og Tenton-
produkterne, og skulle produktionen af dem fortsaettes i firmaets
regi, matte man finde nye lokaler inden drets udgang. Hans
Rasmussen var indstillet pa denne losning, men kunne ikke fa den
ovrige bestyrelse med. Der var i nogen tid blevet forhandlet med det
tyske firma Werner & Mertz om overtagelse af Olsen- og Tentonpro-
dukterne, og i juni forte disse forhandlinger ogsa til et resultat. Be-
styrelsen palagde Hans Rasmussen at opsige medarbejderne med
behorigt varsel. Produktionen fortsatte til november, men fra august
var det ikke lzengere for A/S Albert Nielsens regning, og i november
fik Werner & Mertz produktionen af Olsen og Tenton overfort til
Nordisk Syntese Laboratorium, der i Frejlev pa Lolland havde ind-
rettet et tidligere mejeri til formalet. I lpbet af december blev byg-
ningen pa Daugbjergvej ryddet. Sidste mand slukkede lyset.
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Fond

A/S Albert Nielsen Kemisk Fabrik eksisterer stadigvaek. Den ejes af
Fabrikant Albert Nielsen og hustru Anna Nielsens Fond, der er un-
der Undervisningsministeriets tilsyn. Fabrikken er ikke l&ngere et
erhvervsdrivende selskab. Dens indtjening foregar nu ved organise-
ret kuponklipperi. Og her kommer vi til historiens umoralske mo-
rale: Det er aldrig gaet bedre.

Der er naesten ingen driftsudgifter og en sikker og sia godt som ar-
bejdsfri indtjening. Nu er det slut med at holde szlgerne til ilden,
sorge for fordelagtige indkeb af ravarer, folge med i udviklingen i
kolonialbranchen og den teknisk-kemiske industri, holde gje med
produktionen og udgve kvalitetskontrol, forhandle med indkebs-
chefer om salgsbetingelser, sgrge for at der udarbejdes salgsstatistik
og analysere den, undersgge nye produktmuligheder, deltage i leve-
randerkonferencer osv. Der er ikke laengere varer, der pludselig bli-
ver udmeldt af en grossists lager; heller ikke nogen, der efter lang
tids pres bliver optaget i en grossists sortiment og kommer med pa
de fortrykte ordresedler. Der er heller ingen reklamationer. Dem
kom der nu i gvrigt ikke mange af pa noget tidspunkt, men de kun-
ne komme og kunne vare temmelig besvaerlige.

Nu er der bare en formue, der skal passes engang imellem, men i
pvrigt have fred til at trekke renter, og sa er der et afkast, som skal
uddeles pa Albert Nielsens fodselsdag i overensstemmelse med fun-
datsen. Det er let nok at foraere varer vaek, sagde Albert Nielsen ofte
sarkastisk, nar talen var om at give rabat, og nu er det sa endt med,
at virksomheden forzrer penge vk i stedet. Det er ikke noget for
noget, men derimod ingenting for ingenting for nu at knytte an til
Albert Nielsens maxime.

Men det er alligevel ikke sandheden, i hvert fald ikke hele sandhe-
den. Hvis ikke Albert Nielsen havde bygget virksomheden op og
Hans Rasmussen fort den videre, og hvis ikke bade de og de medar-
bejdere, som var knyttet til den i de 72 ar, den eksisterede, havde ta-
get det daglige sleb med alt, hvad det indebar af skuffelser og gla-
der, si havde der ikke veeret den formue, hvis afkast i dag kommer
forskning og uddannelse til gavn.
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Noter

1)

2)

4)
5)

7)

8)

Fremstillingen bygger pia Albert Nielsens arkiv, Erhvervsarkiver. Hovedkilderne har varet
bestyrelsernes forhandlingsprotokoller, drsregnskaberne og den omfatende korrespon-
dance med selgerne. Til afsnittet om stiftelsen af aktieselskabet er desuden benyuet en
serlig pakke 'Bilag. Stiftelsen af A/S'. De anvendte illustrationer stammer alle fra firmaets
arkiv.

Detailhandelstellingen 1969, Statistisk Tabelvaerk 1971, I Erhvervsstrukturen 1948-58,
Statistiske Underspgelser 26, 1970,

Lieg med oplysninger om firmaets produkter. Albert Niclsens arkiv, Erhvervsarkivet.
Forbrugerprisindeks. Statistisk Tidrsoversigt, diverse drgange,

Referat af seelgermodet 9. februar 1974, Albert Nielsens arkiv, Erhvervsarkivet,

Erik Stockmann: Storre, ferre og billigere. Dansk dagligvarehandels historie i vort darhun-
drede. (Schonberg,1993). s, 114,

Hans Rasmussen til scelgerne 1. april 1986 (med understregning af, at der ikke er tale om
en aprilsnar). Albert Nielsens arkiv, Erhvervsarkiver,

Hans Rasmussen til seelgerne 11, mares 1987, Albert Nielsens arkiv, Erhvervsarkivet,



