OM LOKKEVARER OG BRUTTOPRISER

AP S, GAMMELGAARD JACOBSEXN?

Lov af 31. marts 1955 om Tilsyn med Monopoler og Konkurrencebegraens-
I ninger er detl bestemt, al aftaler, vedlagelser og bestemmelser, der fast-
setler mindstepriser eller -avancer for videresaly i efterfelgende omszlnings-
led, efter den 1. juli 1956 kun ma hindhaeves i lilfzelde af, at Monopoltilsynet
forinden har givet sin godkendelse.

Selv om ordlyden af og hele den retlige konstruktion omkring denne bestem-
melse er mindre klar end efter ministeriels forslag, blev det dog ved udvalgs-
betenkningen og ved forhandlingerne i folketinget slaet fast, at formailet er
at komme de sikaldle bindende brullopriser til livs, siledes at bindende
brultopriser kun tillades, hvor vaegtige grunde taler derfor. I folkelingsudval-
gets betzenkning nwevnes der forskellige eksempler pa sidanne viegtige grunde,
som i konkrete lilfelde kan tenkes al molivere en undiagelse fra lovens
hovedregel. En af disse grunde er den sakaldie lokkevarekonkurrence, som
ikke blot her i landetl, men overall, hvor brulloprissporgsmilet drofles, er det
forhold, som oftest fores i marken fra tithsengerne af bindende bruttopriser.
Argumentel er da ogsa allerede i flere lilfwlde blevet paberibt overfor Mo-
nopoltilsynet.®

[ det folgende vil det blive forsogt at belyse hele lokkevareargumentationen
noget mere udfoerligt, end det hidtil har veeret tilfzeldet herhjemme. Det er
derimod ikke tanken at komme ind pi de evrige mulige dispensationsgrunde,
som nwevnes i udvalgsbelmnkningen, eller pa de grunde, som har fert il
regelen om, at bindende bruttopriser som hovedregel skal viere forbudt.

H]

Hwvad der egentlig skal forstas ved en =lokkevares er ingenlunde klart. Og
lovgiverne har ikke forsegl nogen afgrensning. Det ligeer jo i al konkurrence,
at formalet er at lokke kunder til, oz {for si vidt kunne man kalde alle varer
for lokkevarer, i hvert fald i brancher hvor der overhovedel konkurreres.
Nogel mere oplysende er en anden beltegneise, som ogsa undertiden bruges,
nemlig udirykket sslagvaree, eller endnu bedre, den engelsk-amerikanske
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betegnelse :loss-leader«. Skulle man nemlig f{inde en oversmtielse af dette
udtryk, matte det vel nermest blive det danske ord stabsvare«, og dette ord
fremh@ver netop nogel af det, som almindeligvis anses for at veere karakteri-
stisk for lokkevarerne. Ved lokkevarer forstis nemlig normalt varer, som
sielges med tab eller i hvert fald med en megel lav avance for at treekke kun-
der il forretningen, idet den handlende gir ud fra, at de sd vil kebe ikke
blok lokkevaren, men ogsi andre varer som har normal eller haj avance. Det
tab, som konstateres ved salgel af lokkevaren til gamle og nye kunder, ten-
kes altsi opvejet eller mere end opvejel af fortjenesten pd et foreget slag af
andre varer. Undertiden gives forklaringen den smrlige drejning, at der er
tale om en art bedrageri over for forbrugerne, idet prisen pd andre varer
mi holdes hojere end 1 andre forretninger, for at tabet pa den billige lokke-
vare kan daklkes.

Lokkevare-argumentet giar nu ud pa, at almindeligt kendte merkevarer
altid vil blive brugtl som lokkevarer i en eller anden butik, medmindre der
fastseties og handhaxves bindende bruttopriser; at konkurrencen i detail-
handelen vil tvinge priserne for merket ned pa samme niveau i stadig flere
og flere forretninger omkring den oprindelige initiativtager: og at detailavan-
cen Llil sidst vil blive s stwerkt reduceret, at de handlende vil viere uinter-
esseret i at sielge meerket, sialedes at fabrikantens salg gir tilbage. Nar avance-
niveauet siledes er blevet reduceret til det samme lave niveau i alle forretnin-
ger, vil den, som oprindelig tog initintivet, ikke lmngere have noget konkur-
rencemsssigl forspring, og han vil derefter kaste sig over nye merker. Der
skulle pa denne made veere en stadigl virkende tendens til at edelaegge marke-
det for velkendte mmrkevarer, og fabrikanterne af disse meerker er sa at sige
nodt til at indfere brultopriser for al beskylle deres egne interesser.

Lokkevare-argumentet har som nwvint spillet en meget stor rolle i diskus-
sionen for og imod brutlopriser. 1 det omfang den lige skildrede udvikling
ma akcepleres som det sandsynlige resullal af en utejlet priskonkurrence,
har tilhengerne af brutloprissystemet her et argument, som ulaseligt knylier
bruttoprissystemet sammen med maerkevaresystemet. Fri konkurrence i de-
tailhandelen for memrkevarer vil jo nemlig sa uundgaeligt fore til resultater,
som umuliggor en stabil produklion og et konstant salg, Hvis forbrugerne
onsker al have mmerkevarerne, ma de alisi ogsa logisk akeeptere brultopris-
systemel.

Den tankegang, som lokkevare-argumentet bygger pa, kan imidlertid an-
fegtes fra to forskellige synsvinkler. For det forste er selve lokkevarebegre-
bet uprzcist, og folgeligt vanskeligt at anvende i praksis. IFor det andet er de
forudseininger, som ma vare il stede, hvis priskonkurrencen blandt de
handlende skal kunne udvikle sig til skade for producenten og forbrugerne,
megel specifikke, og antagelig sjaeldent til stede i virkeligheden. Dette vil blive
nerimere udviklet i de to felgende afsnit. Derefter redegores der 1 et afslut-
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tende afsnit for de empiriske undersogelser, som hidtil er foretaget til belys-
ning af lokkevare-konkurrencens hyvppighed og virkninger.

#

Som allerede antydet moder definitionen af selve lokkevarebegrebet betyde-
lige vanskeligheder. Det er formilel med enhver form for konkurrence at
erobre nye kunder for at foroge omsmtningen og indtjene sterre nettofortje-
neste end ellers muligt. Det serlige ved lokkevarekonkurrencen er imidlertid,
at lokkevarerne swlges lil tabgivende lave priser. IFor at udskille lokkevare-
konkurrencen fra almindelig priskonkurrence er det altsa nedvendigl at finde
el krilerium for, hvornar en vares pris er labgivende. Og denne opgave er
pi ingen made sé ligetil som del synes ved en umiddelbar betragining.

Ifeolge almindelig driftsokonomisk terminologi er prisen pi en vare tab-
givende, hvis den pagzldende forretning ville vaere bedre stillet ved slet ikke
at sielge varen, end ved at gore det til den givne pris. [ denne betydning er
prisen pi en lokkevare imidlertid kun tabgivende, for si vidt som selve for-
milet med lokkevarekonkurrencen ikke opniis. Formilet er jo nemlig at
foroge forretningens totale nettoforijeneste, idet tabet pi lokkevaren i det
mindste skal kunne opvejes af fortjenesten pd mersalget af andre artikler.
Og pi grund af den n®re sammenhseng der er imellem salget af de enkelte
varer, kan dette formil meget vel opnis, selv om prisen pa lokkevaren isole-
ret set er tabgivende.

Af samme grund er det heller ikke nedvendigt, siledes som det ofte haev-
des i agitationen mod lokkevarekonkurrencen, at den forretning, som betjener
sig af lokkevarer, holder hejere priser piA andre varer end konkurrenterne.
Selv hvis priserne for andre varer er lig med eller méiske endda lavere end
priserne for tilsvarende varer i de andre forretninger, er det fuldt ud muligt,
at nettofortjenesten pi det foregede salg af disse varer kan mere end opveje
tabet pi lokkevaren. Det er i denne forbindelse af betydning, at en detailfor-
retnings almindelige forretningsomkostninger inden for vide graenser er faste,
idet dette medferer, at meromkostningerne ved det foregede salg ikke bliver
vesentligt sterre end indkebspriserne for de solgte varer.

Det almindelige driftsekonomiske kriterium for, hvad der er avancegi-
vende, og hvad der er tabgivende, er altsi uanvendeligt, nir det drejer sig om
at udskille lokkevare-konkurrencen fra almindelig priskonkurrence. Ifelge
dette kriterium ville lokkevare-konkurrence nemlig kun foreligge i de til-
felde, hvor formélet med denne sewerlige form for konkurrence ikke blev op-
niet, altsa hvor tabet pa lokkevaren ikke blev opvejet af fortjenesten pa den
forogede omssetning af andre varer. Sadanne tilfelde vil imidlertid meget
hurtigt ophere af sig selv som vaerende forretningsmeassige fejldispositioner,
og det kan altsi ikke vere dem, der gor det nedvendigt at fastsette brutto-
priser.
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En anden definition havder, at lokkevare-konkurrence foreligger, nir pri-
sen pi en vare isoleret set ikke deekker de omkostninger, der er forbundet
med at szlge varen. Da de faste omkostninger, der som lige naevnt udger den
storste del af detailhandelens almindelige forretningsomkostninger, er fel-
les for alle varer, rejser denne definition ogsi en rakke problemer. Der
findes som bekendt ingen almindeligt anerkendt regel for, hvordan fwlles
omkostninger skal fordeles pi de enkelte varer. Og det er en velkendt fore-
teelse, at varerne inden for den enkelte forretning bidrager i meget forskellig
grad til dekning af fellesomkostiningerne.

Det ville fore alt for vidt at heevde, som det undertiden bliver gjort, at der
foreligger lokkevarekonkurrence i alle tilfalde, hvor varerne ikke daekker en
forholdsmsessig andel af fellesomkostningerne, altsi en fast procent af ind-
kohsprisen eller salgsprisen, eller et fast arebelab pr. kg eller pr. stk. Og pa
den anden side ville det veere uden sterre praktisk betydning at legge de
omkostninger til grund, som findes i specialforretninger for varer af den
pageldende type. Siadanne specialforretninger findes i mange tilfeelde slet
ikke. Og endvidere ville en sidan definition ikke tage hensyn til, at der ofte,
ja vel som hovedregel, kan opnis besparelser ved at smige flere forskellige
varer i den enkelte forretning.

Ifelge en tredie almindeliy definition er varer lokkevarer, nar de salges
med mindre avancer end andre lignende varer i samme forretning. Denne
definition kan for det forste ikke anvendes, hvor varen er af serpraeget type,
sialedes at der ikke findes nogen anden vare at sammenligne med. Men selv
hvor sidanne sammenligningsmuligheder forefindes, er det ikke uden videre
indlysende, at det altid er naturligt at beregne samme avancer pi forskellige
mezerker af samme vare, og at afvigelser fra den fwmlles avance altsi boer
bremse. Tvertimod kan man g ud fra, at marker med en langsommere om-
swiningshastighed vil fa hojere avance-tilliez end mere salgbare masrker,
hvis konkurrencen er fuldstendig fri, og ingen monopolistiske indflydelser
gor sig geldende.

Endvidere ville en definition af denne type vare alt for omfattende, idet
den ikke siger noget om avanceniveauets absolutte hejde, men kun interesse-
rer sig for det relative niveau. Ifelge denne delinition ville altsi alle sidanne
tilfelde blive klassificeret som lokkevare-konkurrence, hvor et maerke s=lges
med lavere avance end andre marker af samme type, selv om avancen taget
for sig er meget tilfredsstillende.

Stillet over for disse vanskeligheder er det fristende at sige, at lokkevare-
konkurrence blot foreligger i tilfeelde, hvor de nwmvnte skadevirkninger pd
producentens saly faktisk har vist sig. En sadan definition er imidlertid ikke
seerlig tilfredsstillende som praktisk rettesnor. Dels fordi det i praxis natur-
ligvis ma geelde om at forebygge eventuelle skadevirkninger for fabrikanten

i
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og forbrugerne, dels fordi det ofte kan viere vanskeligt at afgore om det er
priskonkurrencen eller organiseret boykot, som har fert 1il skadevirkningen,
jvf. nzermere herom i sidste afsnit.

En anden udvej er at begrense lokkevare-begrebet til de tilfelde, hvor
detailprisen ikke d®kker alle direlte omkosininger, som er forbundet med
varens indkeb, transport, oplagring, salg og levering. Denne definition, som
bl. a. har veeret anvendt i forskellige empiriske undersogelser, der omtales i
sidste afsnit, vil ganske vist heller ikke tilfredsstille hverken dem, der er til-
hiengere af brulloprissystemet, eller dem, der gar imod det. Forstnevnte vil
finde. at en bruttopris ikke yvder dem rimelig beskyttelse, hvis den blot garan-
terer dem mod, at konkurrenterne swmlger billigere end de direkie omkosinin-
ger, og specielt ikke hvis nogle handlede har lavere indkobspriser end andre.
Og systemets modstandere vil pi den anden side havde, at salg under direkte
omkostninger i visse tilfeelde kan veere en fornuftig og enskelig forretnings-
transaktion, ikke blot set fra forbrugernes, men ogsi fra den handlendes eget
synspunkt, jfr. forklaringen ovenfor om sammenhasengen mellem salget af de
enkelte varer i en forretning. Men ingen anden delinition synes i hejere grad
at kunne tilfredsstille begge parter.

At lokkevareargumentet, hvordan man nu end skal forstd begrebet lokke-
vare, ikke kan have almindelig gyldighed, fremgar af den enkle kendsger-
ning, at der langt fra findes bruttopriser for alle kendte markevarer. For at
en ureguleret priskonkurrence skal kunne medfere de ovenfor naevnte skade-
virkninger, ma folgende tre betingelser vare opfyldt:

a. En prisreduktion i een eller nogle fa butikker i spredte omrader vil kun
vaere i stand til at tvinge priserne ned pa et utilfredsstillende niveau i andre
butikker, hvis efterspergslen efter den pigmldende vare er temmelig felsom
over for prisforskelle. Efterspergslen i detailhandelen er imidlertid sjzldent,
om nogensinde, si elastisk. Undersogelser over detailpriserne i forskellige
lande viser, at der som regel er betydelige prisforskelle mellem forskellige
butikker; og dette gwlder ikke alene for varer, hvis priser er vanskeligt
sammenlignelige pA grund af afvigende kvaliteter, men ogsa for velkendte
merkevarer, som smlges uden anvendelse af bruttopriser, og for varer af
standard-kvalitet, f. eks. sukker.

Sukker et netop en vare, som ofte szlges med lav avance for at liltreekke
nye kunder, og som et resultat heraf er det gennemsnitlige avanceniveau for
sukker i detailhandelen forholdsvis lavt. Men sukkerpriserne varierer fra for-
retning til forretning; og det hievdes sjweldent, at sukker er en tabsvare i den
forstand, at forretningerne ville sti sig bedre ved slet ikke at fere denne vare,
Heller ikke har nogen nogensinde hert, at produktionen og salget af sukker



OM LOKKEVARER OG BRUTTOPRISER G7

er bragt i fare pa grund af svingende eller lave avancemarginaler 1 detail-
eller engros-handelen.

Prisdannelsen for sukker kan antagelig tages som en antydning om, hvad
der vil ske for vel indarbejdede mmerkevarer, nar de s®zlges uden anvendelse
af bruttopriser. Det kan ganske vist hwevdes, at sukker er en vare uden nzere
substitutter, og at det karakteristiske for meerkevarer er, at det ene msmrke
forholdsvis let kan erstatte det andet mmrke i forbruget. Dertil er for det
ferste at sige, at der ofte findes en betydelig troskab over for det enkelte
meerke. Men dernsest ma der veere ganske swerlige forhold til stede, for at det
skal skade en vares salg, at den bliver billigere, jfr. det umiddelbart felgende.

b. For at en fabrikants salg skal lide skade ved, at hans varer kommer ud
i konkurrence i detailhandelen, ma det veere detailhandleren og ikke kun-
den, som i de fleste tilfelde bestemmer, hvilket mmrke der skal selges. Ellers
ville det ikke vaere muligl for salget at falde, nar detailprisen og handelsavan-
cerne reduceres. Tverlimod er et foroget salg den normale felge af lavere
priser.’

Der findes ulvivlsomi nogle varer, hvor kundens valg af marke i hajere
arad afhwenger af detailhandlerens anbefaling end af kundens egne erfarin-
ger eller pa anden made erhvervede indstilling til de forskellige merker.
Dette geelder forst og fremmest de sikaldte tekniske varer, som kun indkebes
en enkelt eller nogle fia gange i lebet af en forbrugers hele liv, f. eks.
ure, radiomodiagere, stevsugere og lignende varige husholdningsredskaber
samt biler. I sadanne tilfzlde har forbrugerne kun begr@nsede muligheder
for at sammenligne de forskellige meerkers kvalitet i forhold til prisen, og de
vil derfor sta svagt overfor den handlendes anbefaling af bestemte merker,
selv om naturligvis hensynet til pengepungen altid vil spille en rolle. Noget
lignende gzlder ogsa en rekke toiletartikier, navnlig kosmetika, samt for-
skellige piller og pulvere med pastiede kemiske eller biologiske egenskaber,
som forbrugeren ikke selv kan kontrollere, samt {il en vis grad textilvarer.

Som n®rmere udviklet nedenfor under c.) er det dog usandsynligt, at
varer af den lige nmvnle type altid eller som hovedregel vil blive anvendt
som lokkevarer, hvis de ikke underkastes bruttoprissystemet. Og for de fleste
andre varer, og navnlig dagligvarer eller varer, som er genstand for hyppigt
gentagne indkeb, gwelder antagelig som altovervejende hovedregel, at for-

! Der ses her bort fra de tlilfzlde, hvor de handlende eller deres brancheforening ivierk-
smtter organiseret bovcot imod fabrikanien for at tvinge ham til at indfoere brutto-
priser for market, 1 sidanne tilfmlle er bruttoprissysiemels indforelse nemlig ikke en
felge af selve markevarernes natur, men af forhandlernes enske om at forhindre pris-
konkurrence, Hvis lokkevare-argumentet imidlertid skal anses for en selvstendig for-
klaring pd bruttoprissystemet, mi det nedvendigvis baseres pa den enkelte forhandlers
frie og spontane afgarelse af, om han skal fere varen eller ikke, ndr dens avancemargin
bliver presset igennem konkurrencen.

hE
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brugerne er i stand til at preve sig frem med hensyn il relationen mellem
pris og kvalitet pa de forskellige mmmrker. De vil derfor ogsia efterhinden
kunne danne sig en forholdsvis velbegrundet opfattelse af. hvilket marke,
der er det mest fordelagtige.

Hertil kommer, at den omstendighed, at en lokkevare ifl. selve formalet
med lokkevare-konkurrencen mia wveere et temmelig velkendt meerke, 1 sig
selv formindsker sandsyniigheden for, at der skal opsta skadevirkninger for
fabrikantens salg. Netop nar det drejer sig om el velkendt mmrke, vil det
viere swmrligt vanskeligt for detailhandeleren at eve indflydelse pa kundens
valg, idet opgaven i si fald bestir i at overtale kunden til at tage et mindre
kendt merke fremfor et velkendt, som er blevet billigere.

En serlig version af lokkevare-argumentet gar ud pa, at de handlende
helt vil ophere med at fore en vare, hvis dens avance presses vaesentligt under
avancen for andre tilsvarende varer. Delte forekommer dog heller ikke ser-
lig sandsynligt pd grund af den ovenfor omtalte forbindelse mellem salget
af de forskellige varer i den enkelte butik. Hvis en handlende opgiver at fore
en sterkt efterspurgt mamrkevare, fordi den opnaelige avance findes utilfreds-
stillende, mister han nemlig ikke blot omsmtningen af den pigaidende vare
selv; men han udsztter sig ogsi for at miste omsztning af andre varer med
hejere avancer, fordi nogle af hans kunder forlader ham.

c. Lokkevare-konkurrencen er en art selekliv priskonkurrence, idet hoved-
formalet er at forage salget af andre varer. I"or at dette formal kan opnas,
mia lokkevaren vare en almindeligt brugt vare, som indkebes hyppigt og
seedvanligvis sammen med andre varer. Forbrugernes udgift til den ma end-
videre ikke vare alt for lille, idet den besparelse, der kan opnas ved at kebe
hos billigtseelgeren, ellers ikke vil vaere betydende nok til at fi kunden til at
skifte handlende. P4 den anden side mi lokkevaren ikke veere for stor en post
i den handlendes oms®tning, idet muligheden for, at ban kan udligne sit
avancetab pd lokkevaren igennem et foreget salg af andre varer, ellers ikke
vil veere til stede.

Af disse betingelser folger, at sidanne varer som biler, keleskabe, radio-
apparater, cykler, stovsugere og lignende udvalgsvarer, som kun kebes
sjeldent og i store enheder samt uden samtidigt indkeb af andre varer, alle-
rede af den grund vil veere uegnede som lokkevarer. Og et stort antal >medi-
cinske« varer, toiletarlikler og lign. varer i dagligt forbrug er af sa ringe be-
tydning i husholdningsbudgettet, at en prisreduktion for dem ikke vil friste
ret mange forbrugere til at skifte detailhandlere. Herved indsnzmvres det
vareudvalg, der kan komme i betragtning som lokkevarer. Og nar det yder-
ligere erindres, at lokkevarerne samltidig skal opfylde betingelserne ovenfor
under a. og b.. ma man vist nok kunne gd ud fra. at det kun kan wveere i
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vderst sjeldne tilfelde, at man vil fi den udvikling, som lokkevare-argumen-
tet forudseetter.

P4 grund al den slyrke, hvormed lokkevare-argumentationen har varet
tremforl. har der veeret udfoldet adskillige bestrachelser for gennem empiri-
ske undersogelser at belyse denne konkurrenceforms hyppizghed og virknin-
ger 1 praksis.

I den omfattende litteratur, der efterhanden foreligger om bruttoprissy-
stemel, er der navnlig af systemets tilhengere fremfort adskillige eksempler
pa, at priskonkurrence i detailhandelen for en meaerkevare har haft til resul-
iat, at fabrikantens salg er formindsket, og i eksireme tilfielde er meerket
helt forsvundet fra markedet." Eksemplerne er imidlertid ikke gengivet med
tilstreekkelig mange detailler til, at man kan afgere, om detie bedrevelige
resultat helt og holdent eller blot hovedsageligt skvldes lokkevare-konkur-
rence. Det er f. eks. umuligt at afgore, om de handlendes negative indstilling
til det pageeldende mearke er resultatet af en spontan reaktion hos den enkelte
handiende, eller om den er inspireret af agitation fra de handlendes branche-
forening eller al andre kollektive bestraebelser for at tvinge fabrikanten til
at hindhmove en fast pris i detaithandelen®

De fleste af eksemplerne svnes i ovrigt at anga undersalg af varer, hvis pri-
ser ellers er blevet hindhevet af fabrikanten. Og sidanne eksempler har ikke
stor veerdi for afgerelsen af, om fastswettelse og hindhavelse af brultopriser
er nodvendig for at undga skadelige felger af lokkevarekonkurrence. Det ma
nemlig antages, at undersalg af bruttopriser, som ellers hindhmves, er mere
markeret i sine virkninger end priskonkurrence for meerker, der sielges uden
anvendelse af brultoprissystemet, For det forste er det sandsynligt, at den
handlende reagerer stierkere over for en reduceret avancemargin, nar fabri-
kanten hidtil har garanterel ham en fast minimumsavance, end hvis delte
ikke har varet tilfreldet, Og for det andet vil ogsa forbrugerne vare mere
arvigne over for undersalg af merkevarer med fast pris end over for billigt-
salg af mwerkevarer med varierende pris. I sidstnevnte tilfelde er prisvaria-
tioner og billige tilbud et dagligdags feenomen, medens det er meget iojnefal-
dende, nar detailpriser, som ellers overholdes, undtagelsesvis bliver under-

Exempicr er ruevnt i bl a. felgende litteratur: €. T, Murchizon: Resale Price Mainte-
nance, wew York 1919, s. 39—42, — M. Hoornaert: La politique des prix imposés,
Briissel 1934, s, 30—352. — Yamey: The Economics of Resale Price Maintenance, Lon-
don 1954, s. 63, — Hearings on Resale Price Maintenance, House of Representatives,
Washington 1932, s, 756,

Som allerede nmvnt ovenfor er sadan boyeol, som ofie er forekommel, uforenclig med
lokkevare-argumentet. At boyeol ivierksmettes for at tvinge fabrikanten er let forstieligt
under en relslilsiand, som anerkender bindende bruttopriser., Hvor bruttopriser imid-
lertid er forbudi, vil boycot'en derimod veere formalsles.
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solgt. De pastaede skadevirkninger af lokke-vare-konkurrencen er maske der-
for snarere en felge af brutloprissystemels eksistens end en arsag til dets
indferelse.'

Ud over de lige n;evnte enkeltstaende eksempler, der fortrinsvis er fremfert
af bruttoprissystemets tilhengere, findes der enkelte offentlige og mere om-
fattende undersegelser af sporgsmilet om lokkevare-konkurrencens hyppig-
hed og virkninger.

1 1931 og 1945 udsendle den amerikanske Federal Trade Commission be-
teenkninger, som belyste dette sporgsmail. Resullatet af den lorste undersogelse
opsummerede kommissionen i {olgende udtalelse:

+» The principal argument advanced in favour ol resale price mainlenance
relates to so-called leader price cutting in the resale of identilied or branded
goods produced by particular manufacturers, It is alleged that when some
retailers extensively cut the prices on well-known and identified goods for
the purpose of altracting customer’s it has the results of injuring the manu-
facturers's sales of such goods through the unwillingness of competing
retailers to handle goods on which reduced prices, caused by such practices.
involve substantial reductions in the margins of profil, or even losses. That
such purely sellregarding price-making policies of merchants for merely ad-
vertising purposes have some effect of this character is doubtless often true,
The comumission has been at some pains to lind instances of such price cutting
which were sufficiently severe to resulls in a permanent and material reduc-
tion of the manufacturers’ volume of business, but without discovering any
instances in which it could be satisfactorily shown that decreased volume was
primarily due to dealer price cutting.®* The reports received from dealers
regarding their purchase prices and selling prices very rarely showed selling
prices lower than purchase prices. Sales below the purchase price pius the
average cost of doing business were not so rare, but whether the selling price
of a particular commodity was below the specific cost af dealing in such
particular commodity would be a very difficult matter to determine in most
cases, because the Irue costs in relail operations vary widely for different
1 Defte syn er bl.a, lagt il grund i den engelske regerings Slalement on Resale Price
Mainlenance, London 1931, section 27.

* This and similar statements in this report are based on special study of instances of

claimed injury by manufaclurers during recent years. This particular slatement, which
appeared in press notices before printing the report, has been crilicised by a prominent
silk manufacturer in a recent lelter lo the commission, stating that dealer price culling
affecting his shower proof foulards from 1912 onward resulted in such marked decrease
in sales thal manufacture of the goods has been entirely discontinued for several
years, though consideration was recently being given lo the possibility of reviving
their sale, He furlher cdlled attenlion to the fact that he and other manufaclurers
testified respecting injuries done by dealer price culting in conferences on resale price
maintenance before the commission in 1917, and insists that the commission should
include in its report some reference thereto, In the conferences in 1917, referred Lo by
this silk manufaclurer, two witnesses specifically challenged the accuracy of his
conclusions, (The Commission's foolnote.)
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commodities, depending on lines handled, differences in rapidity of turnover,
efficiency of management, and many other circumstances.«')

Efter at visse former for bruttoprislastszettelse var blevet legaliseret i U.S.A.
i 1937, iveerksatte IFederal Trade Commission en ny undersogelse, hvis resulta-
ter blev offentliggjort i 1945. Undersogelsens resultater f.s. v. angar lokke-
varesporgsmilet sammen(latler kommissionen i folgende:

+»One of the principal arguments advanced for the legalisation of resale
price maintenance was that it was needed to enable manufacturers to con-
trol undesirable leader merchandising and »sales below coste«. Proponents
emphasised extreme price wars and the impression was created that before
resale price maintenance became effective many nationally advertised brands
were sold, especially by chain stores and other large distributors, at or below
invoice cost. In general, sales below invoice cost are exceplional. The records
of chain stores, department slores, and supermarkels examined in the present
inquiry indicate that although the average prices of such large distributors
often were lower than those of indepent stores before resale price mainte-
nance became effective, those lower prices yielded substantial average gross
margins over invoice cost of goods in all market areas visited.

After resale price maintenance became effective the price advances forced
upon large distributors, especially for a number of brands handled by the
drug trade, vielded larger gross margin percentages to large retail distributors
than to individual drug stores as a class in the same markets, although the
latter, in general, sold the brands at higher prices than the former. Thus, it
would seem that the large distributors had a real advanlage in pricing their
goods possibly because they purchased in larger quantities from wholesalers
and paid lower prices.

The :sales below cost: argument yields itseil to overemphasis because it
is indefinite in meaning unless scost: is fully defined. In the hands of
strongly organised groups of retailers, resale price maintenance fits well into
plans to restrict price competition and enhance prices to levels yielding
margins adequate to cover distribution costs and profits desired by organised
pressure groups.«)

I Canada blev der i december 1951 gennemlert et almindeligt indispen-
sabelt forbud mod bindende bruttopriser. IEn bredt anlagt offentlig under-
sogelse af virkningerne af denne foranstaltning blev pdbegyndt i efteraret
1952, og undersogelsens resultater blev offentliggjort i to beteenkninger, som
er udsendl i 1954 og 1955. Der redegeres her i detailler for alle de mange
tilfelde af pastaet lokkevare-konkurrence, som undersegelseskommissionens
opmarksomhed er blevet henledt pé, og den canadiske undersogelse giver den
mest omfatlende erfaringsmesssige belysning af dette si omdiskuterede

! TFederal Trade Commission: Report on Resale Price Maintenance, Washington 1931, p. 4.

? Federal Trade Commission: Report on Resale Price Maintenance, Washington 1945,
p. LIX.

3 Loss-Leader Selling, Material collected by Director of Investigation and Research,
Restrictive Trade Practices Commission, Ollawa 1954; — og: Restrictive Trade Practices

Commission: Beport on an Inguiry into Loss-Leader Selling, Otlawa 1943,
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sporgsmal, der hidtil er foretaget i noget land. Undersogelsens resultat sam-
menfattes i felgende udtalelser:

:In the opinion of the Commission this very considerable amount of
evidence, which is derived from the many sources indicated, supports the
conclusion that the practice of selling articles at prices below net purchase
cost is not prevalent in any of the lines of trade for which information was
obtained in the inquiry. In fact, it appears that sales on such a basis are
made infrequently and the evidence does not suggest in any way thal sellings
of this :mlrt is a practice in any line of trade, even among a minorily of the
dealers.«

Handelen med elekiriske husholdningsartikler var navnlbig blevet fort i
marken over for kommissionen, og undersegelsen af denne branche sammen-
fattes i felgende udtalelse:

: The review of part of the trade in household electrical appliances serves
to make clearer the need to look at merchandising in the widest sense in
order to reach conclusions as to whether the interest of the publie in the
maintenance of a compelitive system of distribution is being affected to its
benefit or detriment. If there is a narrowing of distributive margins as a
result of competition and there is no failure to meet the needs of the public
in terms of the availability of the goods when required, it would be necessary
1o show serious shortcoming in the serving of the public in other ways before
the new developments in merchandising could be seriously questioned. In
the course of this lengthy inquiry no such serious shortcomings from the
public viewpoint, in our opinion, have been shown. We consider that in a
number of lines substantial changes in merchandising are taking place, but
we have not found that loss-leader selling is playing any significant part
in these developments. What was described in many instances as the practice
af loss-leader selling has been found, on examination, to be compelitive
pricing on a general basis in the particular business and nol the singling
out of certain articles as a leader device. There have been some instances
reported where articles have been featured at or below cost to draw custom-
ers to a particular store. Further examination has shown that in some of
these cases sales below cost may not have been involved. In any event we
have not found such instances sufficiently numerous or widespread 1o justify
a conclusion that feature sales of this kind can be regarded as prevalent, or
as having any significant effect.«*

Hvad serligt angar de pastiede skadevirkninger for producentens salg,
nar der opstar priskonkurrence for meerkevarer i detailhandelen, anforer
kommissionen:

=It was frequently represented to the Commission during the hearings
by some representatives of both manufacturers and dealers that price
competition in the sale of a parlicular branded article had the effect of

1 Sidst anferle vark, side 244,
* Samme, side 248,
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lessening consumer preference for the article and reducing purchases. In
other words, il was suggesled that the affording to the consumer of an
opportunity to purchase a branded article on a competitive price basis as
between dealers would lessen the consumer’s goodwill toward the manu-
facturer’s brands. The Commission considers that the weight of the evidence
in the inquiry does not support these representations. No positive evidence
was submitted which would indicate that a consumer’s altitude toward a
branded article became less favourable if he found that he could purchase
it at a lower price, and in fact the evidence which was given as to the
quantities of certain branded articles, which were bought in brief periods
when a substantial price reduction was advertised, points in the opposite
direclion.

It was contended by some manufacturer and dealer representatives, that
while price competition in the sale of branded articles might not affect the
consumer’s goodwill, a manufacturer might find that some dealers would
give up stocking an article if they were unable to sell it at a price which
would give them what they considered a profitable markup, in the face of
strong competition {from other dealers offering low prices. They further
contended that some dealers who continued to stock the article would fail
to display it properly or to push its sale, and would even disparage it in
favour of another article on which a larger profit could be made. It is
reasonable to assume however that the lower the price of an article in
favour with consumers the larger will he its sale, and there was no evidence
to establish that this principle did not apply in the case of branded consumer
durable goods. If a manufacturer loses some dealers who are unable to
adapt their handling of this product to a competitive market it does not
follow that his over-all sales volume will suffer. The interest of large volume
sellers Lo maintain and increase sales volume and the widening of the market
through lower prices will be potent factors in sustaining trade in the
manufacturer's product. There is also the factor that dealers who wish to
maintain patronage will find it undesirable to discontinue a line which is
in sirong demand by consumers, even il the margin which they can obtain
is not as large as they previously enjoved. No proof satisfactory to the
Commission was offered that over-all sales volume had in fact suffered in
any instance in Canadian business.«’

Den canadiske undersogelse belyser ogsa en anden pastand, som under-
tiden feres i marken til stotte for bruttoprissystemet. Tilhsngerne af denne
form for konkurrencebegraensning hsevder som tidligere nzevnt undertiden,
at de butikker, som slger en merkevare serlig billigl, nedvendigvis ma
holde hojere priser pa andre varer, som smlges i forretningen. Den fordel,
som forbrugerne opnar ved det billige indkeb, er siledes kun tilsyneladende,
idet den opvejes af tilsvarende hojere priser pa de andre varer, og lokkevare-
taktikken er folgelig en art bedrageri over for forbrugerne.

Allerede analysen oven over viste, at det ikke er nodvendigt at forheje
priserne for andre varer for at indvinde avancetabet pa billigvaren. Den

Samme, side 257,
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canadiske betenkning illustrerer dette med eksempler fra praksis, idet pri-
serne pa de andre varer i de lokkevare-forretninger, som blev undersegt, la
gennemsnitlig 4—7 pcl. under priserne for tilsvarende varer i de omliggende
forretninger, som ikke gjorde brug af lokkevarer. Og kun ganske fi artikler
viste forskelle i modsat retning.’

I Sverige har el forbud mod bruttopriser af lignende art som det danske
veret 1 kraft siden 1. juli 1954, [ manederne marts—maj 1955 blev der fore-
lagel en ret omlattende undersogelse af de hidtidige virkninger af delte ind-
greb. Undersogelsen® viste, at de bindende bruttopriser nasten overalt var
blevet aflest af vejledende priser, som fortsat er tilladt i Sverige. og som ogsa
vil veere lilladt herhjemme efter 1. juli 1956. I de fleste brancher overholdt
hovedparten af de undersogte forretninger de vejledende priser, men der
forekom afvigelser i bide opadgiende og nedadgiende retning, dog hoved-
ageligt nedad. Den slerste prisseenkende virkning konstateredes for smbe-
og toiletartikler; elektriske husholdningsapparater som koeleskabe, sirygejern
og barbermaskiner; annodebatterier og cykler; kolonialvarer som margarine,
kiks, salt, te, makeroni, mineralvand og forskellige former for konserves;
samt for brevpapir. For hver af disse varer var der et betydeligt antal forret-
ninger, hvis priser 1 5 % eller mere under den vejledende pris. Undersogelsen
siger imidlertid intet om, at der i noget tilfielde skulle have veeret tale om en
udvikling som forudsat i lokkevareargumentationen, og lokkevareproblemet
synes nu i det hele taget at vere gledet 1 baggrunden i den svenske debat om
bruttoprisforbudel.

Efter hvad der er anfert ovenfor, skulle der altsa vaere meget lidt tilbage
i pastanden om, al bruttoprissystemet er fabrikantens nedvendige selvforsvar
imod skadelige virkninger af sikaldt lokkevare-konkurrence. Bortset fra
organiseret boycot fra de handlendes side, som ganske vist er forekommet
hyppigt, men som er uforeneligt med lokkevare-argumentationen, er den
normale virkning af lavere delailpriser for meerkevarer en foregelse af salget
til feelles fordel for sivel forbrugerne som de fabrikanter og handlende, som
far andel i det sterre salg.

Det kan synes merkeligt, at dette argument, som har sa lidt pa sig, dog
har vweret brugt sa steerkt og sa ofte, som del faktisk har, og at det stadig
feres i marken. Dette kan imidlertid forklares ved den betydelige slagkraft,
som argumentet har haft og stadig har i den offentlige debat om bruttopris-
systemet. I kraft af lokkevare-argumentationen har de handlende og mearke-
varefabrikanterne veret i stand til at forklede deres naturlige, men upopu-
lzere, bestraebelser for at forege eller sikre deres avancer som et uselvisk

1 Det forsle af de to sidst anfarte vierker, side 270 ff. Hidlidige danske erfaringer gér i
samme retning, jir. :Meddelelser fra Monopoltilsynets nr. 2, 1936, side 15—16,
* Niringsfrihetsfrigor 1933, nr. 6. avd. 1L, side 1 ff.
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onske o at fremme storst mulig effektivitet i produktionen og dermed
storst muligt behovstilfredsstillelse for forbrugerne. Og enhver, som pabe-
riber sig det almene vel, vil som regel have sterre mulighed for at vinde
offentlighedens ore end den, der blot argumenterer ud fra egne snmvre
interesser. Der skal mere end smdvanligt mod til at sta [rem og sige, at
man er modstander af priskonkurrence, fordi den reducerer ens indtsegler.
Det lyder straks meget bedre al sige, al det kun er lokkevarekonkurrencen,
man vil til livs, og at det udelukkende skyldes, at den er skadelig for for-
brugerne.

Denne forklaring stettes al nvere hisloriske studier, som viser, at lokke-
vare-argumentationen forst er opstael pa et forholdsvis sent sladium i den
offentlige diskussion, altsi som en al de grunde, der forst falder os ind bag-
efter.! Disse undersosgelser har ligeledes vist, at det 1 de fleste tilfwelde har
reret de handlende og ikke fabrikanterne, som har vieret mest ivrige for syste-
mets indforelse=

Ogsd danske erfaringer tvder pa, at det ofte er de handlende mere end
fabrikanterne, som ensker bindende hruttopriser. Industriridet er ganske
vist gaet stwerkt imod forbudet mod bruttopriser, og der er herhjemme frem-
kommet langt flere dispensationsansegninger end i Sverige. Fir man meerke-
varefabrikanler pid lomandshind, sker del hmidlerlid ikke si sjweldent, at
de anferer, at det er de handlendes ensker eller krav, som fir dem Lil
at anvende bruttoprissystemel. I denne forbindelse kan der ogsia henvises
til, at det var de handlendes og ikke fabrikanternes organisation, som
indankede Priskontrolradets oph®velse i 1948 af de bindende bruttopriser
inden for radiobranchen.®* Indstillingen varierer dog fra branche til branche,
og f. eks. i kolonialdetailbranchen, hvor konkurrencen fra brugsforeninger
og kaedebutikker spiller ind, er de handlendes organisationer principielt mod-
standere af hruttoprissyvstemet, selv om de ikke enskede lovforbud indfert.

I Yamey: Anferte vierk, side 63: 21U is relevant to nole that the sponsors of price
maintenance, almost invariably distributors, in the formative vears of the practice
rarely used the argument (that the price-cullers were spoiling the market for leading
brands) to persuade manufacturers to protect their resale prices, They almost always
referred lo the future disasters that would overlake the manufacturers of branded
goods if they did nol institute price maintenance, or to the effects of the opposition
of those distributors who were against price competition, It would have been patently
ridiculous for the sponsors of price maintenance of those days to have told owners of
leading brands that the price culters were reducing their sales and were inflicling
a distressing burden of instability on their manufacturing operations.=

2 Foruden Yamey's hog kan henvises til Heport on Hesale Price Maintenance, London
1949, section 36; Report on Resale Price Maintenance, Washingion 19435, p. XXVII;
sDer Markenartikels, 1944, Heft 2, p. 21—22; Konkurrensbegriinsning, Statens offentliga
utredningar, Stockholm 1931, andet bind, side 152—54,

%  Jfr. Priskontrolridets Beretning 1915—49, side 99 ff.. og 1949—51, side 152 [f., samt
Meddelelser fra Monopoltilsynet 193G, side 25—27,



