Deskriptiv pristeori I:

VIRKSOMHEDERNES MALSATNING
OG PRISFASTSACTTLELSE

AF BIARKE FOG*

A. Indledning

Mere end ¢én ekonomisk forfatter har udtryvkt den opfattelse, at en af
de vaesentlige svagheder ved den nationalokonomiske teori er, at den ikke
formiar af give en tilfredsstillende forklaring pa, hvorledes prisdannelsen
faktisk foregir i det moderne samfund.

Jeg har selv forsegt at give visse bidrag til en beskrivelse af prisdannelsen
inden for dele af industrien og hindvarket.! T disse arbejder er jeg veget
tilbage for et forsog pa med udgangspunkt i det indsamlede materiale at
konkludere i en ecgentlig deskriptiv pristeori. Jeg har imidlertid siden da
fortsat arbejdet med indsamling af oplvsninger, og navnlig har jeg i nogle
enkelte virksomheder haft lejlighed til at felge de prispolitiske problemer
pé naermeste hold og selv dellaget i overvejelser vedrerende prispolitikken.

I denne og to felgende artikler ska! jeg forsege at fremkomme med visse
teoretiske betragtninger. Mine konklusioner er bygget dels pd de i fodnoten
naxvnte to arbejder, dels pd en rickke nye eksempler, hvoraf nogle vil blive
refereret, samt pa en lang rekke eksempler pa virksomheders prispolitik,
der er gengivet 1 litteraluren.®

Selv om de folgende bemarkninger er sogt holdt pa et generelt plan, er de
dog ikke montet pd alle markedsformer. Saledes er fuldkommen konkur-
rence, egentligt monopol, karlelprisfastsactielse muv, ikke behandlet. De fol-
gende betragtninger tager derfor principielt sigte pi oligopol og monopoli-
stisk konkurrence.

1. Bjarke Fog: »Priskalkulation oz Prispolilike, Kebenhavn 1958 og 2Prisdannclsen inden
for Byggericte, Kobenhavn 1958,

2. Af smrlig hetvdning for det folgende har wvaret: Alfred R, Oxenfeldt: zIndustrial
Pricing and Market Practicess, New York, 19531, A. Do H. Kaplan, Joel B. Dirlam and
Tiohert F. Lanzillotti: »Pricing in Big Businesse, Washington, D.C. 1958, og William J.
Baumol: »Business Behavior, Value and Growthe, New York 1959, Derudover behandler
en raxckke vaerker konkurrenceforholdene indenfor enkelte industrigrene.
* Dr. polit, professor ved Handelshajskolen i Kabenhavn,
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B. Virksomhedernes nuilsieining

a) Den pristeori, der doceres i praktisk talt alle lwreboger i national-
okonomi, bygger pd forudseiningen om gevinstmaksimering. Den kan frem-
stilles ved hjeelp af en totalbetragtining. en gennemsnitsbetragtning eller en
agreensebetragining, der under lige forudsmininger logisk set ma fore til
samme resultat. Som regel er det navnlig graensebetraginingen, man har
hieftet sig ved, hvorfor den herskende pristeori hyppigt diskuteres alene
under betegnelsen grienseteorien, Jeg vil folge denne tradition i del folgende.

Efter min mening ma grivnseteorien principiclt oplattes som en vejledende
teori. Den pracciserer, hvorledes man ud f{ra givne forudswininger skal ni
en given malsetning, nemlig gevinstmaksimering. Som rent logisk leori Kan
graensebetragtningen ikke omstrides. Det afgorende problem er, om gricnse-
teorien ogsi kan anvendes som deskripliv leeri, dov.s, beslrive og forklare,
hvorfor virkelighedens priser er sat, som de er.

Da greensebetraginingens resultaler mi viere en logisk felge af forud-
siviningen om gevinstmaksimering, kunne man mene, at en nojere droficlse
af, hvorvidt gronsebetragtningen stemmer med faklisk prisfastswettelse, er
unodvendig, nir blot man akeeplerer forudsictningen om, at virksomhederne
strachber mod storst mulig gevinst. Men sd let gir det ikke. For det forste
kan det tankes, at man 1 virksomhederne har den opfatlelse, at gevinst-
maksimering opnhs ved at folge andre veje end dem, grienschelragtningen
anviser, For det andet kan man ikke uden videre anloge, at virksomhedernes
omkostnings- og afswetningsfunktioner er kendle. Der mi derfor disponeres
ud fra en vis usikkerhed, og hensynet til risikoen kan derfor meget vel fore
til andre metoder end griensebetragtningen. For det tredie er gevinstmak-
simering ikke et entydigt begreb. Det er velkendt, hvorledes man sondrer
mellem gevinstmaksimering pa kort og langt sigt, Graenschetragtningen er
udledt fra korttidsforudsmwctningen. Ganske vist folges en fremstilling af
grienseteorien hyppigt af en bemarkning om, at 1 virkeligheden handler
virksomhederne pi langt sigt, hvorfor grienseteoriens begreber skal omfor-
tolkes i1 langtidsbhelysning, en forklaring der som regel er ganske utilfreds-
stillende. Vi er derfor nedt til i det folgende at tage detle specielle problem op.

Iovrigt er det et problem, hvorvidt virksomhederne faktisk stricher mod
sterst mulig gevinst. Forfaltere, der har beskaftiget sig med dette problem,
cr gennemgiende tilbojelige til at siette sporgsmalstegn ved forudswelningens
realisme. Efter mine egne erfaringer kan forudsainingen om gevinstmak-
simering ikke betragtes som realistisk pa kort sigt, men maske nok pa langt
siglh.®

Det vil derfor som regel have hegrienset interesse at fastsla, hvilken pris-
politik der i en konkret virksomhed er korttidsoptimal, og derpia sammen-

3. Fog sPriskalkulation og Prispolitike, s 38.



VIRKSOMHEDERNES MALSETNING OG PRISFASTSETTELSE 77

ligne denne med den faktisk forte prispolitik, der er bestemt ud fra langtids-
hensyn. Forholdet mellem Lkorttids- og langtidssynspunktet vil normalt
veere variabelt. Man har ofte kunnet konstatere, at ensket om wvderligere
gevinst, specielt pd kort sigt, bliver mindre, jo storre gevinslen allerede er.
Det er simpelthen pengenes aftagende graensenytle, der gor sig gwldende.
En lille, hardt treengt virksomhed ma derfor ventes at fore en politik, der er
mere i overensstemmelse med en rationel korttids-politik, end man vil finde
det i det store, velkonsoliderede selskab. Man md derfor regne med, at det
bliver svacrere at forklare det store foretagendes end den lille virksomheds
prispolitik,

Endelig ma det anferes, at selv om man accepterer forudsetningen om
langtidsgevinstmaksimering, er det givet, at der gor sig en rackke vasentlige
modiflikationer gwldende, hvoraf nogle miaslke vil vise sig si afgeorende, at
det far konsekvenser for grienseteoriens muligheder som deskriptiv teori.

b.) Jeg onsker ikke her at komme ind pd en egentlig droftelse af virk-
somhedernes malsaetning, men vil kun komme med visse bemaerkninger, der
er af vacsentlig betydning for det felgende.

Man md sondre mellem, hvad jeg vil betegne som »enskedremmee og
srealistiske malsztninger«. Sperger man en virksomhedsleder, hvad der er
mélsetningen for virksomheden, er det normalt de ferste, man fir noget at
vide om, men det er de sidste, der faktisk er bestemmende for hans politik.
Det er de udtalie mélswtninger, man lettest far noget at vide om, men disse
kan vmere hegreenset af en racklke implicite malsmtninger, der endog kan
optraede som tabu’er. En virksomhedsleder kan f.eks. opgive, at hans mal-
seining er at opni en forrentning pi 8% af den investerede kapital. Det er
méske hans enske at opnd dette, og det vil formentlig ogsi i visse situationer
kunne virke ind pd den forle prispolitik, men det er ikke nedvendigvis et
realistisk snske, Det kan miske teenkes, at han af hensyn til virksomhedens
omdoemme i offentligheden afholder sig fra at fore den prispolitik, der ville
give den enskede forrenining.

Eller en virksomhedsleder kan opgive, at firmaets malsxtning er at opni
en markedsandel pa 15%. Det er hans enske at ni dette, og han vil ogsi
strache mod at realisere det. Men han vil ikke ofre alt for at ni dette ene
mal og er ikke villig til at szette alle midler ind pi en reklameindsats alene
for dette mil, Heller ikke vil han fortsat saette priserne ned, indtil han har
erobret de 15%. For det vil stride mod de andre uudtalte — og miske vigtigere
mélsetninger, som han ogsia har, f.eks. gevinstmaksimering. Men samtidig
med at der kan vaere denne modstrid mellem to malsmtninger, kan det vaere
sfiledes, at en sterre markedsandel er midlet til at nd gevinstmaksimering
pd langt sigt.

Som grundlag for at forklare en faktisk fert prispolitik er generelle mal-
swtninger af senskemals@tningse-typen kun af begreenset egnethed. I en
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storre virksomhed. hvor prispolitikken delvis er delegeret ud til funktionaxerer,
kan disse vanskeligl disponere ud fra en vag gevinstmaksimerings-forud-
sictning. Det er de mere konkrete delmilsitninger, som denne ma deles op
i, der danner rettesnor for deres handlinger. Samspillet mellem en rackke
forskellige, ofte indbyrdes modstridende delmalsictninger er af betvdning
for forklaringen af den prispolitik, en virksomhed faktisk har fort. It fortsat
arbejde med at udsporge erhvervsledere om deres generelle milsaetninger er
neppe lonnende; det er langt vigtigere at gore en indsals for at bestemmme,
hvilke konkrele milsictninger, der fuktisk ligger bag loretagne dispositioner.

(.. Prisfasliswlielsestyper

4) Nir man ger sig klart, hvor mange forskellige prisfastsiettelsesfilo-
sofier og tommelfingerregler, der cksislerer, kan man ikke forvente, at nogen
forholdsvis enkel deskriptiv pristeori skal kunne deckke alle forekommende
tilfaelde. Det hajeste krav man kan slille til en beskrivende leori mi viere,
at den kan give en nogenlunde realislisk beskrivelse af visse almene ten-
denser. At der altid vil forekomme tilfaclde, der ikke er dickket af teorien,
er uundgieligt.

I den teoretiske diskussion har striden nmesten altid stiet om, hvorvidt
graenseteorien var realistislk, dov.s. 1 overensstemmelse med virkeligheden,
og/eller hvorvidt en fTull-cost-betragining giver en mere virkelighedsnaxr
beskrivelset

Dette oplaeg er imidlertid ikke tilfredsstillende. Dels er der intel i vejen
for, at disse to konkurrerende teorier kan bringes il at harmonere?® og
dels er der talrige prisfaslswctlelsestyper, der ikke umiddelbart dickkes af
nogen af de to nwevnte teorier. Jeg skal her forsege at opstille en liste over
forskellige iagttagne former for prisfastsattelse. Listen practenderer ikke at
viere udtemmende, og iovrigt kan adskillige af mulighederne kombineres.

Der er hele vejen igennem bygget pd den forudsweining, at alle ovrige
handlingsparametre holdes konstant, Dette betvder navnlig, at vi gir ud fra,
at der eksisterer et givet produkt, og at der skal fastswties en pris pd dette,
Denne forudsmetning begrienser den folgende analvse pa vaesentlige punkter.
Sitledes vil tilpasningen til endrede forhold ofte ske ved, at man @endrer selve

4. Blandt bhidragene til diskussionen skal naevnes: Fritz Machlep: sEvaluation of the Prac-
tical Significance of The Theory of Monopolistic Competition.e: American Economic
teview, 1938 George Katona: »Psychological Analysis of Business Decisions and Expee-
tationse, Am.Econ.Rev, 18946, Richard A, Lester: sShorteomings of Marginal Analysis for
Wage-Employment Problemss. Am. Econ.Rev. 16, Fritz Machlup: 2Marginal Analysis
and Empirical Rescarche, Am.Econev. 1946, Henry M. Oliver, jr: 2Marginal Analysis
and Business Behaviore, Am.Econ Rev. 1947, K. A, Gordon: sShort-Period Price Deter-
mination in Theory and Practices, Am.Econ. Hev, 1948,

§. 5S¢ Bjarke Fog :Priskalkulation og Prispolitiks, Kbhvn, 1958, s 232,
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produktet, i stedet for at wndre dets pris. Ogsa for et nyt produkt vil udgangs-
punktet ofie vaere prisen, hvorefter man ved retrograd kalkulation regner
sig tilbage til, hvilket produkt der kan leveres Lil denne pris.

Med disse begraensninger vil jeg opstille folgende oversigt over forekom-
mende prisfastszettelsestyper:

1°. Priser, der er fastsat ud fra graensebetragtningen. Disse tilfaelde kan
igen grupperes i de fra pristeorien kendte prisfastsictielsestilfielde, f.eks.
priskonkurrence-ligeviegt, prisforerskab, »fastliste« priser i henhold til den
knmkkede afsminingskurve, prisfastsaettelse, nar der er knaphedsfaktorer,
prisfastsictielse pA grundlag af konjekiurale synspunkter, herunder specielt
prisfastsiettelse for at opni fwlles gevinstmaksimering, osv. Disse mange
forskellige prisdannelsestyper er af vidt forskellig karakter, men lader sig
alle udlede phd grundlag af marginale reesonnementer.

2°, Full-cost-prisfastsacttelse. Man hafter sig her specielt ved den frem-
gangsmide, hvorefter priserne fastsmttes, nemlig som egenpris (eller anden
form for gennemsnitsomkostning) med tilleg af en vis avanceprocent. Der
ma her sondres mellem fast og fleksibel full cost, afhangigt af om dette
avancelilleg ligger fast eller ej.®

3°. Priser, der er rent afswtningsbestemle, Denne gruppe er for sa vidt
et modstykke til 2°, hvor der er tale om rent omkostningsbestemte priser,
medens der under 1° er tale om priser, der er fastsat ud fra en kombination
af afseetnings- og omkostningsmeoessige synspunkter.”

Twvpe 3° kan meget vel vaere 1 overensstemmelse med 1°, men behover ikke
nodvendigvis at vaere det. Som eksempel pi dette Lillwlde kan nievnes en
virksomhed i tekstilindustrien, der i lang tid forte den politik at fastszette
priserne saledes, at der altid opnfiedes fuld kapacitetsudnytielse, Denne
politik betod nemlig reelt ,at priserne matie fastswettes siledes, at afsmetnin-
gen altid ville absorbere den mangde, der fremstilledes. At virksomheden
sluttelig opgav denne politik skvldes, at det til sidst blev Abenbart, at den
var i modstrid med ensket om sterst mulig gevinst.

4°, Priser, der af princip fastswttes som svarende til de laveste pi mar-
kedet herskende. Dette tilflde kan betragles som wvariant af 3°. Nir
e¢n handlende bliver gjort hekendt med, at en kenkurrent tager en lavere
pris for en bhestemt wvare, sker det hyppigt, at vedkommende uden yder-
ligere overvejelse smetter prisen ned til det samme. Dette kan viere be-
grundet 1 konkrete korttidsmiessige konkurrencevurderinger og dermed i
overensstemmelse med korttids gevinstmaksimering; eller det kan ske ud

6. Full-cost princippet wil blive najere behandlet i en senere artikel.

7. Nir full-cost bliver fleksibelt, betyder det dog i virkeligheden, at afsetningsmassige
synspunkter kommer ind. Forskellen mellem 1% og 2° er derfor ikke sd stor, som man
umiddelbart vil f4 indtrvkket af.
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fra mere vage langlidshensyn m.h.t. ikke at miste kunder. Men det kan ogsi
have et selvstiendigt indhold som ct prineip i sig selv.

Et par udtalelser skal illustrere, hvad der menes hermed.

Forst en trikotagefabrikant: »Vi vil nodigt tage for hoje priser, fordi vi
risikerer, at en konkurrent kommer ud med en vare, der ligner en af vore,
og til en lavere pris. Det er niermest en prestigesag for os, at ingen ma vars
billigere. Hvis en anden fabrikant kemmer ud med en pris, der er billigere
end vor, sictter vi prisen tilsvarende ned, selv om vi kunne salge rentabelt
til de hajere priser — ogsa i det lange lob. Vi er blot omfindtlige over for at
fa ry for hoje priser.«

Og dernaest en virksomhed i tekstilbranchen:

sJeg satte for nyliz mine priser 109 op, idet jeg forudsi en vis knaphed.
Selv om jeg md indremme, at jeg havde overvurderet knapheden, var pris-
forhojelsen alligevel rentabel. Men da jeg konsltalerede, at to viglige kon-
kurrenter ikke var giet op i pris, gik jeg straks ned igen. Jeg er overbevist
om, at det kunne betale sig for mig at holde hejere priser, men jeg kan
simpelthen ikke lide, at man skal have indtrykket af, at jeg er dyr.«

I begge de to tilfwelde sogte jeg al A virksomhedsindehaverne til at erkende,
at der blot var tale om en langtidsbetonet gevinstmaksimering, men de
mente ikke selv, at forklaringen var sf enkel.

0°. Priserne sacttes »s4 lavt som muligte. Denne forklaring, som man
undertiden stoder pa, vil i mange tilfwlde viere en floskel og i virkeligheden
blot et camoufleret udtryvk for gevinstmaksimering. Men i enkelle tilfaclde
synes den at kunne have et vist selvstendigt indhold.

Her skal refereres to eksempler, hvor man fra virksomhedens egen side
hasvder, at princippet 1 prisfastsacticisen er, at priserne skal vaere si lave.
som muligt. Det forsle selskab, der fremstiller specielle elektriske artikler,
er inde i1 en meget stierk ekspansion og har overhovedet ikke stodt ph afsmwt-
ningsvanskeligheder. At prisen skal veere »s3 lav som muligte vil sige, at
den skal dakke de totale enhedsomkostninger plus en beskeden fortjeneste.
Det er utvivisomt, at firmaet pa adskillige markeder kunne tage langt hojerc
priser, end tilfmeldet er, og det er ligeledes sandsynliggjort, at der ikke skeles
til priselasticiteter, konkurrenter o.s.v. Resultatet er bl.a., at prisen pi et-
hvert produkt er det samme pé alle eksportmarkeder. Der er neppe tvivl om,
at hovedformélet for firmaet er at ekspandere, og at dette dominerer over
onsket om at tjene penge - selv om det ma erkendes, at den samlede for-
tjeneste er fortrinlig.

Det andet tilfaelde minder staerkt om det lige nevnte, idet det ogsi i detle
gxlder, at snsket om at vokse er udprieget. Ved niermere udspargen i detle
firma viser det sig, at princippet om at swette sd lave priser som muligt bestir
i, at priserne swettes 10 til 15% under eventuelle konkurrenters priser.

6°. De lige nmvnte tilfzelde kan viere vanskelige at skelne fra tilfaelde,
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hvor det vigtigste ledemotiv i prisfastsmettelsen er at opna si stor omsztning
som muligt.s

7°. Prispolitik, der hovedsagelig er orienteret mod at opni en bestemt
markedsandel, er ogsd en mulighed.

§°. Prisfastsaettelsen kan vare mere eller mindre praeget af moralske,
etiske ellign. principper. Foreslillingen om, at der er visse priser, der er
retfaerdige, fair eller korrekte, er ikke blot udbredt blandt forbrugerne, men
ogsi i erhvervslivet. Synspunklet har miske aftagende betydning i nutidens
neringsliv, og dog speger det atter og atter i mange forskellige iklaedninger.
En del af arsagen hertil er sikkert, at en virksomhed ofte over for forbru-
gerne, forhandlerne eller offentlige myndigheder skal begrunde, hvorfor
priserne er sat, som de er. Man kan vanskeligt begrunde en foretagen pris-
forhejelse med, at man er blevet klar over, at prisclasticiteten er mindre,
end man havde troet — man mi sege en eller anden grund til, at forhejelsen
er rimelig eller relferdig.

Retfeerdighedsprineippet kan finde sin begrundelse pi afswtningssiden i
siidanne formuleringer: Hvad kan kunden viere tjent med at give for varen?
Hvad er den vierd for keberen? Princippet spiller faktisk en vis rolle inden
for handvierkel. En mester vil sialedes ikke sjmeldent lade sin regning for
udfort arbejde veere helt eller delvis influeret af, hvilken vaerdi det antages
at have for keberen. For smi reparationsarbejder forer dette synspunkt
undertiden til, at den regning, mesteren fremsender, lyder pa et lavere
belob, end de direkte udgifter det har pifert ham.?

Men begrundelsen for retfwrdige priser kan ogsi ligge pa omkosinings-
siden og bliver da meget let sammenfaldende med full cost prinecippet (til-
faclde 27), idet priserne omfattes som bestemt af omkostningerne plus en
rimelig avance. Hvad der s skal forstis ved en rimelig avance, fir da st
hen i tige. Men trods det tigede i begrebet, kan det alligevel daekke over en
realitet. United States Steel Corporation hmevder séiledes, at priserne pa stil
smettes ud fra synspunkter om at opnd en rimelig profit.10 Dette synes at
have haft en vis mening i perioder med knaphed pa stil, hvor U.S. Steel har
forhejet sine priser viesentlizgt mindre end andre sclskaber.

9°. I visse tilfzelde kan der ikke gives negen anden forklaring pa en pris
eller avancesats end at den er historisk eller traditionelt bestemt. Det er et
ikke helt ukendt faeenomen, at man i en virksomhed ikke rorer ved priser og/
eller avancesaltser, sa lmenge det gar godi. Ferst nir situationen er alvorlig,
tager man prispolitikken op til nejere overvejelse.

8. Denne mulighed behandles i William J. Baumol: sBusiness Behavior, Value and
Growthg, New York 195%, og vil nzrmere blive kommenteret i ¢n senere artikel.
9. Se narmere Bjarke Fog »Prisdannelsen inden for Bolighyggericts, Kobenhavn 1938, 5.66.
10. Kaplan, Dirlam and Lanzillotli »Pricing in Big Businesse, Washington D.C., 19538 p.169,
G
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10°. Den reelle forklaring pa, at en pris er sat, netop hvor den er, er under-
tiden, at den er fremgiet som resultatet af et internt kompromis. Nir et nyt
produkt bringes pi markedet, vil salgsafdelingen have én idé om, hvad den
bor swelges til, planleegningen en anden og regnskabsafdelingen en helt tredie.
Miske vil tovirekkeriet mellem de forskellige personer medfore, at alle
relevante synspunkter fremfores, og at kompromis’et bliver den teoretiske
optimalpris — men i realiteten er dette kun een blandt mange muligheder. En
dansk virksomhed bragte saledes (i konkurrence med andre fabrikater) et
specielt apparat pi markedet til en pris pd 600 kr. Der er ikke anden forkla-
ring pA denne pris end at denne skulle ligge i niveauet 500-750 kroner, og
at 600 kr. var den pris, det Iykkedes at fa igennem som kompromis mellem
stwerkt divergerende meninger.

b. Der kunne twnkes mange andre prisfastsictielsesgrundlag end oven-
nevnte; feks. prisansatlelse ud fra sikkerhedshensyn af forskellig art,
forseg pi at stabilisere prisniveauet osv.!! Ligeledes er det givet, at mange
af de nwevnte muligheder lader sig kombinere. En og samme prispolitik vil
derfor kunne forklares ud fra forskellige synspunkter.

Opgaven for en deskriptiv pristeori méi folgelig blive at soge fastlagt, hvor
udbredt de forskellige tenkelige former er, hvilke allernative teorier, der kan
bringes 1 overensstemmelse med flest mulige tilfielde, samt hvilke teorier
der giver den mest hensigtsmmssige forklaring pi virkelighedens prisdan-
nelse. Det forste af de stillede spergsmil mi blive en opgave for fremtidig
forskning, men de to andre skal forseges om ikke hesvaret, si dog belyst 1 to
folgende artikler. I den ferste af disse skal dreftes det centrale problem, i
hvilken udstreekning faktisk prispolitik kan bringes i overensstemmelse med
gracnsebetraginingen. I den anden skal gennemgas forskellige forseg pa op-
stilling af beskrivende pristeorier, samt en draftelse af hvilke af disse der
synes at give den mest hensigtsmassige beskrivelse af virkeligheden.

11. Se f.eks, omtalen af Kennecott Copper Corporation’s prispolitik i Kaplan, Dirlam and
Lanzilotti, »Pricing in Big Business«, 5.176,



