Prisdifferentiering eller
parameterdifferentiering

Af Frode Slipsager*)

Resumé:

Prisdifferentieringsteorien bygger pd en rekke forudsetninger, som tilsynela-
dende shulle have gode muligheder for at blive opfyldt i den internationale af-
setning.

Med dette som udgangspunkt soger forfatteren at vise, at selv inden for den in-
ternationale afsetning vil disse forudsetninger hun kunne forventes opfyldt i
serlige undtagelsestilfelde. De elasticitetsforskelle, som er grundlaget for teo-
rien, er mdske oven i kobet mere til shade end til gavn for eksportorernes politik.
Det betyder ikke, at der ihke kan realiseres en gevinst som folge af forskelle i
markedernes prisafsetningselasticiteter, men at den tilfalder de lokale formidlere
pa de forskellige distributionsniveauer og ikke eksportorerne.

Forfatteren honkluderer, at en teori, der alene tager sit udgangspunkt i en diffe-
rentiering af prisen, er af begrenset verdi for prisfastsettelsen i praksis. Deri-
mod ville en teort, der bygger pd en samiet differentiering af handlingspara-
meterindsatsen, hvor de enkelte parametre, herunder prisen, er snevert forbun-
det med hinanden, vere af storre nytte for tilretteleggelsen af salgsarbejdet i eks-
porten.

*) Lektor, demere., Instituttet for Udenrigshandel, Handelshojskolen i Kebenhavn, Ariikel
modtaget februar 1976.
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1. Indledning

Prisdifferentieringsteorien forteller gs, at en virksomheds indtjening
kan oges gennem en opdeling af markedet i to eller flere delmarke-
der, hvis man gennem en sidan opdeling opnir, at prisafsztnings-
elasticiteterne bliver forskellige markederne imellem.

Men to yderligere betingelser skal vaere opfyldt for, at virksomheden i
sin prispolitik kan udnytte disse elasticitetsforskelle. Markederne skal
kunne holdes adskilte, siledes at aftagerne i det ene marked ikke kan
tilfredsstille deres eftersporgsel i de andre markeder. Og prisen skal
kunne benyttes som handlingsparameter. Virksomheder, der arbej-
der under afsztningsbetingelser, der svarer til fuldkommen konkur-
rence, har ingen muligheder for at drive prisdifferentiering.

Det teoretiske optimalkrav til virksomhedens prispolitik under disse
omstendigheder er, at produktets marginalomsztning skal vare den
samme i alle delmarkeder og lig med produktets marginalomkostnin-
ger.

Denne teori synes umiddelbar anvendelig i prispolitikken 1 eksporten.
Her ma virksomheden antages at sta over for markeder med forskel-
lige prisafsztningselasticiteter, dels som folge af eftersporgselens
nationale saerprag, dels pa grund af forskelle i den lokale konkurren-
cesituation. Ogsa betingelserne om at holde markederne adskilte
skulle vaere opfyldt, ikke blot pa grund af transportomkostninger, told
og andre restriktioner, men ogsd fordi en vareudveksling landene
imellem pa aftagerniveau - i hvert fald for konsumvarernes vedkom-
mende - md betragtes sa godt som udelukket.

- Ogsa den sidste betingelse, eksportvirksomhedens mulighed for at be-
nytte prisen som handlingsparameter, skulle vere opfyldt. Denne
betingelse, som indeberer en faldende afsztningskurve, forudszatter,
at produkterne er udstyret med sd stzrke praferenceskabende egen-
skaber, at en fuldstendig substitution med andre virksomheders pro-
dukter er udelukket. Dette mi forventes at vare opfyldt for hoved-
parten af dansk eksport.

Alligevel viser undersogelser og samtaler med savel danske
eksportvirksomheder som udenlandske eksportformidlere, at teorien
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tilsyneladende er en darlig beskrivelse af prisfastsatttelsen i praksis. De
prisforskelle, der eksisterer eksportmarkederne imellem, synes ikke at
vare fremkommet ved, at eksportvirksomhederne i deres prispolitik
direkte har taget udgangspunke i elasticitetsforskelle, men derimod
ved, at omkostningerne ved markedernes bearbejdelse har vzret for-
skellige. Hvis de i prisfastsertelsen har taget hensyn til forhold i den
lokale eftersporgsel, er det som regel sket som en modvillig reaktion
pa et udefra kommende pres, for eksempel fra de lokale distributerer.

Miske kunne man skelne mellem aktiv og passiv prisdifferentiering,
hvor den ferste form for prisdifferentiering kan beskrives af de model-
ler, den ekonomiske teori har opstillet, medens den sidste form mere
svarer til den made, hvorpa prisforskelle markederne imellem rent
faktisk opstir. Den efterfolgende redegorelse er baseret pa en vurde-
ring af de praktiske muligheder for at drive aktiv prisdifferentiering,
der som al form for optimal prispolitik forudsztter en kortlegning af
savel produktets omkostninger som dets afsztningsvilkir pa hvert en-
kelt eksportmarked.

Redegorelsen bestar af fire dele, som naturligvis hanger sammen,
men som hver for sig er med til at fremhave vasentlige sider af teo-
riens svagheder i relation til dens praktiske anvendelse. Disse fire dele
omfatter:

a) teoriens generelle forudsztninger
b) teoriens informationskrav
c) teoriens statik

d) teoriens partialitet

2. Teoriens generelle forudsatninger

Teorien bygger pi, at foregelsen i indtjeningen opnis ved, at
virksomheden tager forskellige priser (for samme produkt) ab fabrik.
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Implicit synes dette at forudsztte, at afsztningen gennemfores uden
medvirken af en selvstzndig mellemhandel, eller at virksomheden -
uanset denne mellemhandel - er i stand til at bestemme priserne helt
frem il de endelige aftagere af produkterne. Begge disse forudsat-
ninger er urealistiske for eksportens vedkommende.

Til forskel fra det indenlandske marked overgiver flertallet af danske
eksportorer allerede pa markedets overste distributionsniveau salget
til selvsteendige formidlere (agenter, importorer, forhandlere, m.v.),
som mere eller mindre suverznt bestemmer priserne videre frem. Det
bliver altsa de lokale distributorer og ikke eksportorerne, der i deres
prispolitik vil kunne udnytte et markeds specielle elasticiteter.
Naturligvis kunne man forestille sig, at dette ogsa kunne give sig ud-
slag 1 en storre indtjening til eksportererne. Det everste distributions-
niveau er imidlertid karakteriseret ved at vaere meget gennemsigtigt.
De mellemmaend, der har specialiseret sig i at formidle handelen over
landegranserne, er i reglen velorienterede om internationale forsy-
ningsforhold og priser og betaler ikke en hejere pris for udenlandske
produkter, fordi elasticiteterne i deres specielle markedsomrade for
eksempel er lavere end pd andre eksportmarkeder. Den eventuelle ge-
vinst, som en hojere salgspris vil kunne indbringe, bliver enten ind-
kasseret af dem selv eller af de efterfolgende distributionsled pa mar-
kedet.

Ifolge teorien skal priserne vaere lavest pa de markeder, der har de he-
jeste elasticiteter, og pa grund af gennemsigtigheden pa overste distri-
butionsniveau bliver det i virkeligheden disse markeder, der ogsa bli-
ver bestemmende for de (verdensmarkeds-) priser, eksportoren opnar
pa de markeder, der har de laveste elasticiteter.

Gevinsten ved en prisdifferentiering i eksporten fremkommer i prin-
cippet pa to mader, dels ved, at priserne i markeder med lavere ela-
sticiteter er hojere end priserne ville vaere uden differentiering, hvor
prisen baseres pi et vejet gennemsnit af elasticiteterne, dels ved at pri-
serne er lavere pa markeder, der har hojere elasticiteter end gennem-
snittet. Men da gennemsigtigheden pa overste distributionsniveau be-
virker, at {verdensmarkeds-) prisen [i]passer sig markedet med de
hojeste elasticiteter, bliver det i virkeligheden mere fordelagtigt for en
eksportvirksomhed at fastholde en pris, der er baseret pi gennem-
snittet af elasticiteterne. Det tab, der fremkommer ved at produktet
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sxlges til en for lav pris til markeder med lavere elasticiteter end gen-
nemsnittet, vil under disse forudsatninger vare mindre end det tab,
der opstar ved, at det pd grund af gennemsigtigheden markederne
imellem ma szlges til en pris, der svarer til markedet med de hojeste
elasticiteter.

Hvis en eksporter derfor benytter en importor eller en salgsagent til at
formidle salget - og det gor flertallet af danske eksportorer - kommer
man paradoksalt nok til det resultat, at elasticitetsforskelle markederne
imellem med storre sandsynlighed reducerer eksportorens indtjening og ikke -
som prisdifferentieringsteorien forudsetter — foroger den.

Hvis eksporteren opretter et salgsdatterselskab pa overste distribu-
tionsniveau, har han dog sterre mulighed for selv at bestemme prisen
til naeste distributionsniveau og dermed maske ogsa at sikre sig en lo-
kal prisdifferentieringsgevinst. 1 hvilket omfang det lykkes afhznger
iszr af prisfastsettelsens struktur pa markedet.

3. Teoriens informationskrav

En forudsztning for at kunne drive prisdifferentiering er en vis mini-
mum af information om de enkelte eksportmarkeders afsztningsfor-
hold. Der kan naturligvis aldrig blive tale om »fuld viden«, som teori-
en forudsatter i sin rene form, men der ma foreligge si mange oplys-
ninger om behovspraferencer, indkomster og konkurrencevilkar, at
eksporteren kan skenne sig til en pris, der ligger nermere optimum
end den pris, eksportoren ville kunne komme frem til ved hjelp af en
ren omkostningsberegning tillagt en traditionel avance.

Da udgifter og avancer ofte er miljebundne og da afstanden marke-
derne imellem bevirker, at transportomkostningerne varierer, mi de
priser, eksportorer af forskellig nationalitet kommer frem til ved hjzlp
af en omkostningsberegning, vare forskellige i udgangssituationen.
Efterhdnden fremtvinger markederne (distributionen} en vis passiv
prisdifferentiering ved, at priserne til nogle markeder reduceres. Der-
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ved opstir der en form for indirekte avancedifferentiering, som i
virkeligheden er prisdifferentieringens egentlige mal. Den fremkom-
mer dog udelukkende gennem prisnedsazttelser og ikke pa baggrund
af en undersogelse og en vurdering af de lokale afsetningsvilkar.

4, Teoriens statik

En almindelig indvending mod de fleste af driftsekonomiens model-
ler er deres statiske karakter. Dette gzlder ogsd modellerne for pris-
differentiering, hvor optimalpunktet realiseres ved, at en rzkke
marginalverdier er i simultan ligevegt. Men sporgsmalet er, om en
eksportvirksomhed, der kan etablere de organisationsmassige forud-
setninger for at realisere en prisdifferentieringsgevinst, f.eks. ved at gi
direkte ind pa everste distributionsniveau med et datterselskab, ogsa
vil veere interesseret heri ud fra en mere langsigtet konkurrencestra-
tegi.

De elasticitetsforskelle, der danner baggrund for prisdifferentierin-
gen, ma antages at indsnavres over tiden. Dette sker blandt andet ved,
at elasticiteterne i relation til et givet pmduk[ ma forventes at falde,
fordi indkomsterne som helhed stiger. Dette fald ma veere storst i de
lande, der i dag har de hojeste elasticiteter. For virksomheden bety-
der dette, at prisen skal stige over tiden. Denne prisstigning ma blive
storst pa de markeder, der i ojeblikket har de hojeste elasticiteter, og
som ud fra en kortsigtet prisdifferentieringssynsvinkel netop opford-
rer til notering af szrlig lave priser. Pa grund af dels de praktiske pro-
blemer, der er forbundet med at forheje priser, dels de virkninger,
disse lave priser kan have for priserne pa andre markeder - jevnfer
ovenfor - kan eksporteren se sin interesse i at give afkald pa en pris-
differentieringsgevinst ved allerede nu at tage - om ikke det hele - s
en del af den stigning, som prisen pa grund af langsigtede hensyn skal
gennemga.
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De fleste eksportprodukter udvikles tillige i miljoer, der ligger i spid-
sen med hensyn til indkomstudvikling, og det behever derfor ikke at
vare udtryk for en irrationel adferd at bruge dette miljes priser, som
det ofte sker i praksis, som udgangspunkt for en mere langsigtet pris-
strategi.

Et lidt andet spergsmil er, om en virksomhed under bestemte
konkurrencemassige forudsztninger kan opretholde en prisdifferen-
tieringsgevinst ogsa i det lange leb. Hvis produktet har en monopol-
stilling pa eksportmarkedet, ma svaret blive bekrzftende. I monopol-
tilfzldet vil produktet alt andet lige have sin laveste prisafsztningsela-
sticitet (lig med markedets eftersporgselselasticitet) og opna sin hojeste
pris. I alle andre tilfzlde vil elasticiteterne veere hojere og sandsynlig-
heden for lokal priskonkurrence storre.

Hvis der er tale om oligopol, og de deltagende eksportvirksomheder
handler konjekturalt, vil de ogsi vare i stand til at realisere en slags
felles prisdifferentieringsgevinst. Der vil nzppe blive tale om en egent-
lig prisaftale, fordi en sddan aftale uanset lovgivningen vil vere van-
skelig at fa i stand mellem virksomheder af forskellig nationalitet. Men
gennem en konjektural optreeden vil de vare i stand til at hindre en
priskonkurrence, der edelzgger muligheden for at praktisere en even-
tuel prisdifferentieringspolitik.

P4 en eksportvirksomheds hovedmarkeder er en oligopolstilling dog
ikke serlig sandsynlig. Udbydere af samme produkter prioriterer som
regel markederne ret ens, og det skerper naturligvis konkurrencen pa
hovedmarkederne. Iszr smi og mellemstore eksportvirksomheder,
som hovedparten af danske virksomheder ma betegnes som, vil under
disse omstendigheder fole sig fristet til at handle autonomt - ikke blot
fordi de mener, at deres afs®tning er sa relativt begranset, at dette ik-
ke kan genere andre udbydere, men ogsa fordi de ikke har de samme
forudsztninger som de store virksomheder for at manifestere deres
tilstedevaerelse ved hjalp af andre handlingsparametre.
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5. Teoriens partialitet

Ogsa teoriens partialitet gor den specielt i relation til eksporten
uegnet til at beskrive virksomhedernes konkurrenceadfzerd, Den bety-
delige salgsmassige veerdi, der ligger i at udnytte komplementariteten
mellem alle handlingsparametrene, produkt, pris, service, reklame og
distribution, gor det temmelig irrelevant at diskutere prisdifferentie-
ring uden samtidig at tage stilling til de evrige handlingsparametre.
Dette forekommer iszr irrelevant i relation til sma og mellemstore
eksportvirksomheder, hvis konkurrencemassige styrke som regel ikke
ligger i prisen, men i produktudformningen. De har brug for en
handlingsparameterkombination, der tager udgangspunkt i et ofte
hejrudviklet produkt, en promotion, der stetter produktets innova-
tionsgrad og et distributionssystem med et lokalt image, der appelle-
rer til den ofte ret begraensede kundegruppe, som produktet henven-
der sig til.

En komplementaritet, der bygger pa, at produktudformningcn be-
stemmer vardien og omfanget af de evrige handlingsparametre, er det
dog vanskeligt for disse virksomheder at realisere i praksis. Deres af-
sztningspolitik ma som regel tage udgangspunkt i de relativt fa di-
stributionsalternativer, der er til ridighed for dem pi det enkelte eks-
portmarked, og lade valget heraf vaere afgerende for den handlingspa-
rameterindsats, der opbygges omkring produktet. Der kan allerhojst
vere tale om en passiv form for differentiering i den forstand, at de
gennem valget af distribution seger at fa fat i en handlingsparameter-
kombination, der pa det enkelte marked passer bedst til deres pro-
dukt.

6. Samlet parameterdifferentiering i eksporten

Da naesten alle virksomheder er ret athzngige af parameterindsatsen,
herunder prispolitikken, i de distributionssystemer, der er til radighed
pa det enkelte marked, virker det temmelig formalslest blot at kriti-
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sere dem for ikke at differentiere prisen. Men tager man derimod ud-
gangspunkt i den samlede parameterindsats, kan kritikken have en vis
berettigelse. Nir man betragter med hvilken passivitet, udvalgelsen af
distributionssystemer og dermed i virkeligheden, hvordan parameter-
differentieringen foregar i praksis, kommer man staerke i tvivl om virk-
somhederne er tilstreekkeligt opmarksomme pa den salgsmassige vaer-
di, der ligger i en miljotilpasset koordineret salgspolitik. De synes ogsi
ofte at koncentrere sig for ensidigt om parametre, de har sterst kon-
trol over, forst og fremmest produkt og pris (grundparametre), uden
at betragte dem i sammenhzng med den afsztningsvirksomhed,
distributionssystemerne kontrollerer (kontaktparametre).
Eksportvirksomhedernes muligheder for at omlagge handlingspara-
metervirksomheden er dog noget begrenset af, at eksporterens og den
selvstzendige eksportformidlers mal med hensyn til netop prisens an-
vendelse som handlingsparameter kolliderer med hinanden. Forskel-
len i sterrelsen af parternes variable omkostninger vil ofte betyde, at
formidleren eonsker at afsette produktet til en lavere pris end
eksporteren. Eksportformidleren ma i sagens natur vaere meget inte-
resseret i at anvende prisen som handlingsparameter, fordi omkost-
ningerne herved i realiteten altid kan veltes over pa eksporteren.
Hvad angir de ovrige handlingsparametre (kontaktparametrene)
indeholder deres anvendelse ogsa konflikter mellem eksporter og dis-
tributer. Eksportoren onsker ofte at oparbejde praferencer for sine
specielle produkter, medens formidleren ensker dem oparbejdet for
sit specielle lokale distributionssystem.

7. Konklusion

Prisdifferentieringsteorien synes som helhed lidet egnet til at forklare
prisfastsettelsen i eksporten. En differentieringsteori, der ensker at
have en vis gyldighed og relevans for eksporten, ber ikke bygge pa pri-
sen alene, men pa hele parameterindsatsen. Selv om virksomhedernes
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muligheder for at bestemme handlingsparameterindsatsen pa det en-
kelte eksportmarked maske i praksis ikke er store, er det af vigtighed,
at de er opmarksomme pa problemet, si de kan tage hensyn hertil i
valget af distributionssystem. Dette gzlder isar valget af eksportfor-
midler pa everste distributionsniveau, idet der med dette valg som re-
gel folger et givet underliggende engros- og detailhandelssystem med
en given handlingsparametervirksomhed, som eksporteren normalt
ikke kan forvente at opna storre indflydelse pa.
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