Funktionsrabatter och konkurrens
pa lika villkor

AV LARS LIDEN

Bor en leverantdr gradera sina pri-
ser till dterforsiljarna efter hur dessa
bedriver sitt forsiljningsarbete gent-
emot sina kopare? Skall exempelvis
fabrikanten ta hinsyn till om olika
detaljhandlare i sin inbdrdes tivlan
om konsumenterna anvinder sig av
skilda funktionsinsatser i form av
urvalshjilp, varuexponering etc.?
Detta dr en av de hogaktuella fragor
som inflammerat debatten kring va-
rudistributionen och dess problem.
Leverantoren md hir sedan vara fa-
brikant, generalagent eller grossist;
aterforsiljaren partihandlare eller
detaljist. Resonemangets innebord ir
principiellt sett densamma.

Kravet pd speciella funktionsrabat-
ter! har vuxit fram ur den struktur-
omvandling som kinnetecknar han-
deln. Och for att rdtt kunna for-
std det omvilvande i dagens ske-
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! Termen funktionsrabatt dr alltsd hir inte
begrinsad till att avse den ersittning som
ofta utgdr till grosshandeln fér dennas spe-
ciella funktioner i distributionsarbetet.
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ende maiste perspektivet strickas
ndgra tiotal &r bakdt i tiden. Under
30-talet hade utvecklats ett slags
likapristinkande, uppbyggt kring
nyetableringskontroll, grossistnomi-
nering och fabrikantsatta bruttopri-
ser, sedermera dven forstirkt av den
allminna priskontrollen. I detta fas-
ta system utgick tdmligen enhetliga
rabatter till alla képare inom samma
distributionsled. LeverantSrerna tog
féga hinsyn till de kostnadsskillna-
der som olika kopare kunde féror-
saka. Systemet gick att uppritthilla
genom att branschblandningen var
obetydlig och butikerna inom varje
varuomrade tdmligen likartade med
avseende pd storlek och funktions-
insatser.

Nir krigstidens regleringar kunde
avvecklas i takt med den stigande
varutillgdngen borjade prisstelheten
luckras upp. Ndgra ar in pd 50-talet
kom sedan niringsfrihetslagstiftning-
en med bl.a. bruttoprisférbud. Och
dirmed springdes ramen kring den
gamla, enhetliga distributionsappa-
raten. Det blev mdjligt for handeln
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att pd allvar anvinda priset som
konkurrensmedel med allt vad detta
innebar av incitament till omprov-
ning och fornyelse.

Det ir naturligt att den utveck-
Jing som féljde under senare half-
ten av 50-talet kom att stdta pd
motstind fran de terforsiljare som
utsattes for forindringarna. Sirskilt
stark har reaktionen varit mot de af-
farstyper som satsat pd nya funk-
tionskombinationer. Det ir just be-
tecknande att man fran den traditio-
nella handelns foresprikare inte di-
rekt reagerat mot den hdrdnande
konkurrensen som sidan. De fore-
tagsformer som pa det hela taget be-
tytt mest ndr det gillt att pressa
prisnivén pd dagligvaror — jag tin-
ker hir pa vissa méngfilialféretag —
de har gitt fria frdn samlade miss-
ndjesyttringar. Vad man vint sig
mot frin kopmannahidll ir funk-
tionsolikheterna mellan & ena sidan
den Sppna butikshandeln och & den
andra samkopsforeningar, postorder-
och hemkopsforetag. Det faktum
att alla de sistnimnda bantat ner
eller helt slopat sidan service som
av hivd limnats inom butikshandeln
anses tala for att leverantdrerna bor
bjuda dessa affirstyper simre in-
kopsvillkor. Butikshandeln skulle
alltsd tillerkinnas sirskild funktions-
ersittning fOr sina insatser.

Prisdifferentiering och
prisdiskriminering
Ett fast prissystem av den typ som
existerade fore 1950 madste innebira

stora risker for en oekonomisk struk-
tur inom handeln. En kdpare som

kommer underfund med att hans in-
kopsvillkor inte paverkas av hur han
kdper, kommer naturligt nog att ut-
nyttja detta for egna intressen, utan
hinsyn till att han i lingden kan
pressa upp leverantdrens kostnads-
nivd. Den leverantdr som exempel-
vis inte tillimpar kvantitetsrabatter
skulle sannolikt snart f3 Sverta en
stor del av kostnaden f&r &terférsil-
jarnas normala lagerfunktion. Det
skulle nimligen i1 det hir exemplet
bli lénande for varje handlare att
kopa i mindre poster och dirigenom
slippa riantedragande lager. Dessutom
skulle de sma butikerna beredas rela-
tiva fordelar pa de storre, ofta mer
ekonomiskt arbetande enheternas be-
kostnad. Vad som hir sigs om kvan-
titetsrabatter giller dven andra for-
mer av prisdifferentiering. Ingen
fabrikant eller grossist kan dirfor i
lingden undgd att anpassa sina pri-
ser efter de kostnader som olika ké-
pare fororsakar. Prisdifferentiering
i den meningen att siljarna av kost-
nadsskdl betingar sig skilda priser
for samma vara maste framstd som
en forutsittning for en rationellt ar-
betande distributionsapparat. Och
prisdifferentiering 4r inte identiskt
med prisdiskriminering. Man kan
tvirtom sidga att det skulle vara
diskriminerande att inte tillimpa
en kostnadsmotiverad prisdifferen-
tiering.

De kostnader man har att ta hin-
syn till i samband med en varas
overforande fran tillverkare till kon-
sument brukar klassificeras pd olika
sitt. I det hir sammanhanget kan
det ricka med en mycket allmin in-

delning.
329




Funktionsrabatter och konkurrens pd lika villkor

a. Fabrikantens eller aterforsiljar-
nas kostnader for att 6verfdra varan
till nidsta kopare i distributionsked-
jan, och

b. fabrikantens och/eller aterforsil-
jarnas kostnader for att ¢ka forsilj-
ningen (vidga marknaden).

Den forsta typen brukar med pro-
fessor Gerhard Tornqvists termino-
logi kallas statiska distributionskost-
nader. De senare, som tar sikte pa
resp. siljares siljfrimjande presta-
tioner, kallas dynamiska distribu-
tionskostnader.

De statiska distributionskostnader-
na behdver inte ge upphov till ndgon
principdiskussion.  Ett  prissystem
som tar hinsyn till inkdpt kvantitet,
tidpunkten for kopet, orderupptag-
ningssitt osv. har som grundidé ac-
cepterats av bade kdpare och siljare.
Gillande lagstiftning pabjuder ock-
s& anvindandet av dylik prisdiffe-
rentiering, enligt vad som framgar
av foljande citat ur nyetableringssak-
kunnigas betinkande (sid. 543 ff):

?”Vad giller differentiering av priser,
rabatter och andra férsiljningsvillkor,
ir for det forsta att mirka, att sidan
differentiering ofta tar sikte pd de for-
hallandet, att t.ex. vissa kunder vélla
héga kreditkostnader. Mot en differen-
tiering i detta fall kan givetvis ingen
invindning resas. Detsamma giller, om
differentieringen beror p& att kostnaden
per enhet f6r forsiljningsarbete, expedi-
tion, bokforing etc. blir stérre om for-
siljningen sker i mindre poster per ging,
eller att enhetskostnaden iven oavsett
detta forhdllande — fast i svagare grad
— kan bli hogre ju mindre kunden ké-
per per ar. I s&dana fall ir det uppen-
barligen ej frdga om ndgon diskrimina-
tion gentemot de fOretagare, som fa de
simre villkoren. Samtidigt bdr #ven
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framhaillas, att en diskrimination & and-
ra sidan kan anses foreligga, om tv3
kopare erhdlla samma prisrabatter och
forsiljningsvillkor, trots att den ene ge-
nom storleken av sina bestdllningar vil-
lar leverantdren visentligt ligre kost-
nader in den andra . .. Ur synpunkten
av behovet att sinka kostnaderna inom
distributionen 4ar det Onskvirt, att i
sddana fall en mer rationell differen-
tiering kommer tillstdnd. I hir féreva-
rande avseende bor den féreslagna lag-
stiftningen alltsd icke tillimpas pd s3-
dant sitt, att den motverkar en fSretags-
ekonomiskt riktig differetiering av ra-
battskalorna utan tillimpningen bér i
stillet soka frimja en utveckling i dylik
riktning.”

De foreslagna funktionsrabatterna
baseras diremot pd respektive &ater-
forsiljares inverkan pd en leveran-
tors dynamiska distributionskostna-
der. Hirigenom blir bilden strax be-
tydligt mer komplicerad.

Vilka prestationer dr
saljframjande?

Finns det fog for pastiendet att
vissa affdrstyper dr siljfrimjande,
andra inte? Eller annorlunda ut-
tryckt: kan man rent allmint siga
att en namngiven aterforsiljarfunk-
tion, eller kombination av funktio-
ner, avlastar leverantdren dynamis-
ka distributionskostnader och dirfor
bor ersittas genom speciella funk-
tionsrabatter?

For att fa ndgon reda i begreppen
ir det nédvindigt att hir hilla isir
sddana insatser som avser aterforsil-
jarens eget siljfrimjande frdn de
prestationer som han gor en viss fa-
brikant (leverantor). Det ligger sa
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att siga 1 handelns visen att vilja
silja, och sdlja mer. Vad skulle man
annars gora? Detta kan i och for sig
inte vara en insats som det finns an-
ledning for fabrikanten att sdrskile
premiera, utover vad som sker enligt
gingse kvantitetsrabattskala. Men
om en aterforsdljare didremot fram-
hiver en viss fabrikants varor fram-
for andra konkurrerande eller sub-
stituerbara varor, dd kan han sigas
fullgdra en siljfrimjande prestation
som motiverar en funktionsersdtt-
ning. Grossisten eller detaljisten av-
lastar fabrikanten dynamiska distri-
butionskostnader.

Det behdver silunda inte vara silj-
frimjande i den hir meningen att
hilla sig med demonstrationsperso-
nal, skyltfonster etc. Det bransch-
kunniga bitrddet och skyltutrymmet
ar till for butikens ekonomi som hel-
het och syftar till att silja foretagets
totala sortiment, vari vanligen ingdr
manga inbordes konkurrerande artik-
lar. Och dessa forsiljningsanstrang-
ningar sker 1 butikens tdvlan med
andra butiker, vare sig dessa arbetar
med liknande eller med helt andra
funktionsinsatser. En butiksinnehava-
re som anvinder sig av personlig
kundbearbetning, rikhaltigt sortiment
att vilja bland, hemsindning e.d. gor
detta darfor att han vet, eller tror
sig veta, att dylika tjanster dr ett
effektivt sitt att paverka och over-
tyga koparen/konsumenten. De de-
taljister & andra sidan som tdvlar om
kundernas bevdgenhet genom att an-
lita andra konkurrensmedel gor det-
ta 1 vetskapen om att konsumenterna
ingalunda har ndgon entydig prefe-
rensskala eller likvirdiga behov. Det

kan f6r det stora flertalet varor ald-
rig fastslds att konsumenterna behd-
ver ett visst kvantum av en viss sorts
service. Behoven ir i hog grad indi-
viduella, beroende pi det otal vi-
gar information och képbenigenhet
sprids. Om darfor somliga affirsty-
per avstdr frin att bearbeta konsu-
menten “over disk” for ate i stillet
kunna silja si mycket billigare ge-
nom t.ex. postorder, si gor man det-
ta 1 vetskap om prisets betydelse
som konkurrensmedel. Att hir soka
”jamnt ut” konsumentpriserna ge-
nom funktionsrabatter vore att in-
gripa i konkurrensen. Och om leve-
rantoren tar stdllning fér kundtjinst
mot priset som forsiljningsstimulans,
bor han — med tanke pd varans
priselasticitet — Overvdga inverkan
pa totalfdrsiljningen.

Overviltringsproblemet

Det finns en pataglig och ofta
framhallen komplikation till regeln
att varje affdrstyp maste fa anvinda
sig av de funktionsinsatser — och
ddrmed f6rsiljningskostnader — som
vederborande sjilv finner mest in-
tiktsskapande. Hir avses det s.k.
Overviltringsproblemet, frimst abe-
ropat betriffande konsumentkapital-
varorna. Innebdrden dr i korthet att
konsumenten inte alltid kodper 1 den
butik dir hon varit inne och hort
sig for eller fitt demonstration och
rdd. Sidant brukar jimna ut sig
mellan likvirdiga detaljhandelsfore-
tag, men det kan ligga nira till
hands att butiker utan manuell ser-
vice, eller affirstyper med allmint
obetydlig kundtjinst, viltrar &ver
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sjalva servicegivandet pd fackhan-
deln.

Det rider ingen tvekan om att det-
ta forekommer, och att det kan for-
orsaka vissa aterforsiljare betydande
merkostnader. Sirskilt om konsu-
menterna sitter ett sidant handlande
i system mdste man reagera, som t.ex.
nir en politisk ungdomsorganisation
for ndgra dr sedan uppmanade sina
medlemmar att prova ut en vara 1
fackhandeln, anteckna nummer och
fabrikat och sedan bestilla genom
en egen intresseforening. Men i prin-
cip bottnar dverviltringsproblemet i
handelns oférmdga att ta ut service-
kostnaderna av den betjinade kon-
sumenten. Det maiste vara konsu-
menten som skall betala den service
hon eller han sjilv efterfragar. Och
en kostnadsmotiverad prissittning
kan inte bara tillimpas fran tillver-
kare till Aterforsiljare. Den mdste
dven, med hinsyn till dterforsiljar-
nas olika kostnader, foras inda fram
till konsumentledet. Forsimrade in-
kopsvillkor for en viss affdrstyp
skulle ddrfor av samma skil leda till
hogre utforsiljningspris. Men det
skulle ocksd betyda att man fOrme-
nar de konsumenter, som inte beho-
ver service, ritten att kopa billigt
bara for att vissa andra konsumen-
ter utnyttjar mojligheten att dka
sndlskjuts pd fackhandeln. Ett sddant
forfarande maste sdgas strida mot
bruttoprisférbudets grundtanke.

Det 4r svart att siga hur pass all-
varligt Overviltringsproblemet ir. I
debatten tillmits det stundom sddana
proportioner att fackhandelns exi-
stens forefaller vara i fara.

Detta motsigs emellertid av vissa
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uppgifter om de servicebegrinsande
affdrstypernas faktiska omfattning.
Salunda har t.ex. Pris- och kartell-
nimnden konstaterat betriffande
samkOpsforeningarna — den fore-
tagsform som varit mest lidelsefullt
omdiskuterad — att deras samman-
lagda forsdljning 1958 uppgick till
cirka 62 miljoner kronor, dvs. en-
dast en brakdel av den totala detalj-
handelsomsittningen. Ingenting ty-
der heller pd att denna andel skulle
vara i stigande. Den frdn fackhan-
deln regelbundet upprepade frigan
hur det skulle g& om dven den —
som f6ljd av Gverviltringsproblemet
— slutade limna service, forefaller
ddrfor inte sirskilt realistiskt stilld.
Det kommer sikerligen alltid att fin-
nas utrymme for butikshandel av
“traditionellt hogklassigt slag” som
— mirk vdl — i eget intresse anvin-
der sig av urvalshjilp och demon-
stration 1 fOrsiljningsarbetet. Vad
som behovs dr emellertid inte en ho-
mogen hogservicepolitik fran detalj-
handelns sida utan en differentierad
och tillrickligt nyanserad distribu-
tionsapparat.

Nir det giller sddana varor som
snart sagt inga konsumenter kan till-
godogdra sig utan en betydande ser-
vice — mest renodlat betriffande
vissa likemedel, glasdgon o.d. —
mdste det vara mdjligt for leveran-
toren att stdlla bestimda kompetens-
krav pd dterforsiljarna och forvigra
dem leverans om de inte uppfyller
kraven. Att hidr silja till alla som
vill képa och sedan arbeta med funk-
tionsrabatter efter graden av kund-
tjanst vore detsamma som att sank-
tionera Overviltringssystemet.
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Ar funktionsrabatter
motiverade?

Svaret pad den frdgan blir att funk-
tionsrabatter, eller rittare sagt pre-
stationsrabatter mycket vil kan vara
ett medel som ger konkurrens pd li-
ka villkor. Lika motiverat som det
kan vara for en fabrikant att pa
t.ex. fifty-fifty basis ersitta aterfor-
siljare som annonserar fabrikantens
varor (vanligt inom bla. textil och
konfektion), lika naturligt maste det
vara att i det individuella fallet pre-
miera ett for fabrikanten siljfrim-
jande demonstrationsarbete eller en
siljande skyltning. Men det dyna-
miska arbetet behover hir inte utfo-
ras av en bestimd affirstyp med
faststillda  funktionsinsatser.  Ett
postorderforetag skulle i och for sig
kunna gora en siljfrimjande presta-
tion genom att via sin katalog arbeta
speciellt hart for en viss fabrikants
artiklar. Detta vore i s fall en pres-
tation som, inom det kundklientel

postorderhandeln vinder sig till,
skulle ge fabrikanten ett forsteg
framfor konkurrenterna. Att hir
presumera att en viss typ av aterfor-
siljare dr de f6r konsumenterna mest
fortjinstfulla, det kan i var typ av
samhille inga andra in konsumen-
terna sjdlva gora.

Fackhandeln har redan svarat pé
rabattaffirernas  l&ngservicepolitik
genom att introducera sparpriser,
himtningskdp osv. Trots de prak-
tiska svarigheter som moter forsoken
att belasta varje servicedragande
konsument for de tjanster som efter-
fragas, maste detta vara en riktig
utvdg. En funktionsrabatt efter af-
farstyp skulle nidmligen betyda att
leverantorerna borjar nominera de-
taljister. Och lika forkastligt som det
brukar anses vara att premiera en
aterforsiljare bara for att denne kal-
lar sig grossist, lika tvivelaktigt mis-
te det vara att pa detaljisterna trycka

stimpeln butikshandel resp. icke bu-
tikshandel.
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