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Sammanfattning

Inrikesflyget 1 Sverige avreglerades den 1 juli 1992. Syftet var att mojliggora fri konkurrens
pa den svenska inrikesflygmarknaden. Atta ar senare kan man konstatera att avregleringen
inte har lett till den fria konkurrens man onskade sig. Den svenska inrikesflygmarknaden
domineras fortfarande av SAS som har en marknadsandel pa 69% och konkurrens rader i
dagsldget endast pa tre flygstriackor. Det faktum att SAS 4r dominerande inom flygmarknaden
innebér att foretaget stindigt star under konkurrensmyndigheternas uppsikt.

SAS kundgrupp dr ohomogen. For att kunna utforma en vinstmaximerande prisséttning maste
SAS tillaimpa en vil utvecklad prissegmentering dir man genom ett flertal
prissegmenteringsmetoder anpassar priset efter den efterfrigan som finns bland de olika
kundgrupperna. SAS delar i sin primédra segmentering upp kunderna i afférsresendrer och
privatresenérer, dir den forstnimnda gruppen utgdr det mest lonsamma kundsegmentet. Ett
stort problem for flygbolag ar att affarsresendrer till skillnad fran privatresenirer i regel bokar
flygresor ndra inpa en avgang. Genom tillimpning av bokningssystemet yield management
forsoker man i prissittningen utga fran efterfrdgan pa varje enskild passagerarstol vid varje
enskild avgang. Syftet med yield management 4r dirmed att hjédlpa séljarna att avgora hur
maénga passagerarstolar man kan silja till rabatterat pris.

Vid varje konkurrensrittslig bedomning maste man definiera den relevanta marknaden som
skall ligga till grund for bestdmningen av ett foretags marknadsandel. Denna beddmning &r av
central betydelse eftersom det ofta avgor om ett foretags ageranden ar konkurrensréttsligt
attackerbar eller inte. Den relevanta marknaden delas i sin tur upp i relevant produktmarknad
och relevant geografisk marknad. Vad giller definitionen av SAS relevanta produktmarknad
rader meningsskiljaktigheter om man skall definiera den som bestdende av endast inrikesflyg
eller om dven andra transportslag som exempelvis tagtrafik skall beaktas. I bestimningen av
SAS relevanta geografiska marknad rader diskussion om man skall definiera varje enskild
flygstracka som en marknad eller om hela den svenska marknaden &r att betrakta som en
marknad.

SAS har omfattande samarbeten med andra flygbolag och Statens Jarnvigar. Det star helt
klart att samarbetena med andra flygbolag fyller en mycket stor betydelse for SAS eftersom
dessa innebdr att man kan erbjuda sina kunder att pa en biljett dka till destinationer 6ver hela
Sverige. KKV har vid ett flertal tillfallen uttryckt oro for att SAS allierar sig med andra
flygbolag och att man hdmmar konkurrensen genom att inte sluta interlineavtal med mindre
bolag. Eftersom dagens samarbeten har en kvalitativ och kvantitativ méirkbarhet finns det
dérmed risk att KKV kommer att hdvda att dessa samarbeten har en konkurrensbegriansande
effekt. Samarbetet med SJ bestir i framtagandet av den gemensamma produkten Air Rail
Ticket som dr en kombinerad tdg- och flugbiljett. Det finns en stor risk att denna produkt
kommer att innebidra svarigheter for SAS konkurrenter att konkurrera om resenérer som &r
boendes utanfor Stockholm respektive Malmo. Dock dr det osdkert om samarbetet kan klassas
som konkurrensbegriansande eftersom MD i tidigare avgéranden har ansett att SAS och SJ
inte ar konkurrenter.

Fragan om SAS innehar en dominerande stédllning beror pa hur man definierar den relevanta
marknaden. I skrivande stund ar frigan foremal for provning i MD dar KKV hévdar att SAS
Eurobonussystem utgdr missbruk av en dominerande stidllning. Avgorandet kommer sannolikt
att fa stor betydelse for hur man skall bedoma SAS konkurrensrittsligt i framtiden.
Eurobonusfallet hade sitt upphov i ett klagomal frdn konkurrenten Braathens dér det bl.a.
hidvdades att SAS underprissatte konkurrensutsatta strackor till nordliga destinationer inom
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den svenska inrikesflygmarknaden. Idag har Braathens tvingats ldgga ner strickor till norra
Sverige. SAS prissitter fortfarande konkurrensutsatta strackor lagre &n monopolstrickor.

I dagsldget har SAS 16 olika biljettyper vilka har sitt ursprung i en vél utvecklad
prissegmentering. De flesta av dessa kan inte anses vara konkurrensrittligt attackerbara. Dock
har SAS gentemot ungdomsresenirer utvecklat ett klippkort som gér ut pa att man genom att
visa upp boardingkort kan f& den nionde och tionde flygresan gratis. Mot bakgrund av det
resonemang som KKV har fort tidigare ar sannolikheten mycket stor att man anser att detta
system utgdr missbruk av dominerande stillning.
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1. Inledning
I detta kapitel beskrivs overgripande bakgrunden och syftet med arbetet. Det redogors dven
for val av dmne och varfor det anses intressant att studera vidare. Forhoppningen med

avsnittet dr ge ldsaren en grundldggande forstaelse samt viicka intresse for det omrade som
skall behandlas.

1.1 Bakgrund

Inrikesflyget i Sverige avreglerades den 1 juli 1992. Syftet med denna avreglering var framfor
allt att 6ppna upp marknaden for nya aktorer och ge flygbolagen mdjlighet att fritt sitta sina
priser. Trots att nya aktorer som exempelvis Transswede, Nordic European, Braathens ASA
och Malmé Aviation under de foljande éren etablerade sig pd marknaden kan man idag, étta
ar senare, konstatera att avregleringen inte har lett till den fria konkurrens inom svensk
flygmarknad som man hade hoppats pa." Anledningen ligger i att flera av dessa flygbolag
antingen koptes upp av andra bolag, gick ihop, gick i konkurs eller har tvingats ligga ner
linjer. Resultatet dr att endast tre stora aktorer, SAS, Braathens Malmo Aviation (Braathens)
samt Skyways konkurrerar pa den svenska flygmarknaden och att full konkurrens endast rader
pé tre svenska inrikesstrickor.” Liksom fore avregleringen 4r SAS fortfarande den éverligset
storsta aktoren inom svensk flygindustri. Bolagets marknadsandel ligger pd 69% av den
svensk4a inrikesmarknaden® och man 4ger dessutom 25% av Skyways vilka har marknadsandel
pa 9% .

Det faktum att SAS har en forhallandevis stark stéllning inom svensk flygindustri, innebér att
foretagets konkurrenter och konkurrensverket noggrant bevakar huruvida foretagets
ageranden kan anses vara acceptabla enligt svensk konkurrensritt. Foljden &r att SAS stiandigt
tvingas till en balansgéng mellan aktiedgarnas krav pa vinstmaximering och lagstiftarens krav
pa att inte missbruka sin fordelaktiga konkurrensposition. I denna balansgang mellan
aktiedgarens och lagstiftarens intressen ar prissittningen ett mycket dmtéligt instrument. De
prissittningsbeslut som fattas inom SAS har ofta en avgorande betydelse for hur stora intdkter
och i forlingningen hur stor vinst och marknadsandel foretaget kommer att fa. Samtidigt
sétter konkurrenslagstiftningen upp begransningar for hur aggressiv foretaget far vara i sin
prissdttning. I syfte att skydda konsumenter forsoker exempelvis konkurrensratten motverka
att priset sitts for hogt. Men den forsoker ocksd hindra foretaget att sdtta ett for 1agt pris
eftersom detta leder till utslagning av potentiella eller reella konkurrenter, vilket i
forldngningen innebdr en monopolsituation med hdgre konsumentpriser.

Det dr i detta landskap, mellan aktiedgarens ekonomiska och lagstiftarens juridiska intressen,
som denna uppsats kommer att gora sina undersokningar. Detta arbete ar ett forsok att
beskriva hur ett foretag som dr dominerande pa sin marknad, SAS, har byggt upp sin
prisséttning och dérefter analysera denna konkurrensrattsligt.

Det faktum att undersokningsobjektet vistas mellan det foretagsekonomiska och det juridiska
faltet stiller krav pa att ldsaren dels har en foretagsekonomisk forstaelse om prissittningens
funktion i ett foretag, dels en juridisk forstielse dver konkurrensrittens uppbyggnad och syfte.
Uppsatsen kommer darfor att ge en grundliggande beskrivning av bdda dessa filt.
Forhoppningen dr att uppsatsen skall leda fram till en beskrivning av hur och varfor SAS
prissdtter olika segment som de gor. Darefter kommer en konkurrensréttslig analys av denna

! Konkurrensen i Sverige under 90-talet s. 190

? Stockholm- Géteborg, Stockholm- Halmstad och Stockholm- Malmé
? SAS arsredovisning 1999 s. 68

* Se exempelvis SAS dnr. 902/1998 p. 11
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prisséttning att goras. Tanken dr att denna skall kunna anvindas som en prognos over hur
exempelvis konkurrensverket skulle bedoma SAS prisséttning.

1.2 Syfte

Det primira syftet med denna uppsats dr att utrona hur SAS prissittningsstrategier
forhaller sig till svensk konkurrensritt. SAS tillimpar idag ett omfattande och ménga
ganger svaroverskadligt biljettsystem. For att overhuvudtaget kunna péborja en rittslig analys
av flygbolagets prissittning, krdavs darfor att man har forstaelse om hur och varfér SAS
prissittningssystem dr uppbyggt som det dr. Tanken &ar darfor att beskriva hur SAS
segmenterar sina kunder och hur man utformar prisséttningen mot varje enskilt segment.
Forhoppningen dr att den dérpa foljande analysen av hur de olika prissdttningsstrategierna
forhéller sig till svensk konkurrenslagstiftning skall kunna ge svar pa om SAS prisséttning &r
konkurrensrittsligt attackerbar.

1.3 Avgrinsningar

Undersokningen omfattar endast SAS prissdttning av inrikestrafiken pd den svenska
marknaden. I redogdrelsen av SAS prissittning kommer inte enbart SAS biljettstruktur att
redovisas, utan dven foreteelser, som exempelvis Eurobonus, vilka har en stark koppling till
SAS prisséttningsstrategier tas upp. Eftersom svensk konkurrensritt inte enbart bestir av
svenska regler utan dven EU:s konkurrensréitt kommer bdda dessa rittssystem att vara av
intresse for den konkurrensrittsliga analysen.

1.4 Uppsatsens disposition

Uppsatsen ér indelad i sex kapitel. I kapitel 1, Inledning, gors en 6vergripande presentation av
bakgrunden och syftet med arbetet. I kapitel 2, Undersokningsmetod, ges en ndrmare
presentation av de problemstéllningar som ligger till grund for undersokningen. En
redogorelse gors dven for det uppldgg som valts for att utféra undersokningen samt hur
tillforlitlig den ar.

I kapitel 3, Prissdttning, ges en teoretisk referensram om prissittningens roll i ett foretags
marknadsforing, vilka faktorer som styr prisséttningsbeslutet samt hur man genom en vél
utvecklad prissegmentering kan ta ut olika priser fran olika priskénsliga kundgrupperingar.
Tanken ér att detta kapitel skall ligga till grund for kapitel 4, SAS prissdttning av den svenska
inrikesflygmarknaden, déar det redogors for hur SAS prissétter sina olika kundgrupper och
vilka faktorer som paverkar foretagets prisbeslut.

I kapitel 5, Konkurrensrdttens syfte och uppbyggnad, ges en sammanfattning av
konkurrensrittens uppbyggnad och funktion. Syftet med kapitlet ar att ligga till grund for
analysen i kapitel 6, Konkurrensrdttslig analys av SAS prissdttningsstrategier, dar det
redogors for hur SAS prissattning forhaller sig till konkurrensrétten.

Hur kapitlen forhaller sig till varandra framgar av figur nedan.
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Figur 1.1 Uppsatsens disposition
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2. Undersokningsmetod

Syftet med detta avsnitt dr att ge ldsaren mdojlighet att bilda sig en uppfattning om
undersokningens tillforlitlighet. I avsnittet definieras vilka problemstdllningar som ligger till
grund for undersokningen. Diskussionen leder fram till en beskrivning av undersékningens
uppldgg och metod.

2.1 Problemanalys

Pa den svenska inrikesflygmarknaden finns det i dagslédget endast tva konkurrenter, Braathens
och SAS, som tdvlar med tung reguljartrafik. Detta méste anses vara en besvikelse eftersom
forhoppningen med avregleringen av inrikesflyget var att nya foretag skulle etableras, att
utbudet skulle 6ka och att nya direktlinjer och navekersystem skulle utvecklas vid sidan av
Arlanda.” Detta skulle i forlingningen innebira ldgre priser och forbittrad service for
flygresenédrerna. Av detta blev intet, vilket framgar av SCB:s index som presenteras nedan:

Figur 2.1 Prisutvecklingen for inrikes privata flygresor och utvecklingen av KPI under
1990-talet. Kiilla: Konkurrensen i Sverige

—e— Inrikesflyg,
privatresor

—u— KP|

Sammanstédllningen jamfor prisutvecklingen for inrikesflyg under 1990-talet med
utvecklingen av konsumentprisindex (KPI). Framtagandet av prisutvecklingen pé
inrikesflyget 4r baserad p& normalpris och ldgstapris p&d négra inrikeslinjer. Frén
undersokningen kan man konstatera att i samband med avregleringen mellan dren 1991 och
1992, skedde en kraftig prissinkning. Dérefter har emellertid priserna successivt stigit och
ligger nu langt 6ver KPI. Detta méste anses vara en stor besvikelse med tanke pa de
forhoppningar man hade pa avregleringen. Konkurrensverket (KKV) har vid ett flertal
tillfallen uttryckt oro dver bristen pa konkurrens inom svenskt inrikesflyg, vilket innebér att
branschens dominerande aktor SAS bevakas noggrant av bade konkurrenter och KKV. Det ar
darfor ingen slump att prissittningen, vilken ar en av de viktigaste verktygen pd en fri
marknad, dr det institut som KKV har storst bevakning pa.

Det star alltsé klart att SAS inte kan utforma sin prisséttning som man vill utan att riskera att
bli indragen i en konkurrensrattslig process. Att bedoma SAS prisséttning konkurrensréttsligt
ar dock inget man gor i en handvéndning. Detta beror pa att det finns en stor variation av

5 Se SOU 1990:58 s. 126 ff

10
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biljettyper och rabatter, vilket innebar att priser som publiceras i bolagets tidtabeller ofta ar
missvisande. For att kunna genomfora en konkurrensrittslig analys av SAS prisséttning maste
man dirmed dela upp studien i tva delar dir man ger svar pa foljande fragor, vilka ar centrala
for denna studie:

1. Hur dr SAS prisséttningssystem uppbyggt?

2. Hur forhaller sig SAS prissittning till konkurrensrétten?

2.2 Delstudie 1

Delstudie 1 avser att beskriva hur SAS prisséttning ar uppbyggd. Tanken med delstudie 1 ar
att den skall agera som underlag for den konkurrensrittsliga analysen i delstudie 2. For att
forsta syftet med delstudie 1 skall emellertid nadgra ord om konkurrensrétten sigas. Jag vill
poédngtera att konkurrensrétten inte dr en vetskap dir det finns nagra slutgiltiga svar.
Konkurrensrittsliga bedomningar kommer dérfor att till stor del pdverkas av vilken
argumentation man anvinder sig av. For att nd framgang med denna argumentation stélls inte
bara krav pa att man behérskar konkurrensratten som dmne, utan man maéste dven ha kunskap
om det omrade som &r foremél for provning. Detta innebédr att om man gor en
konkurrensrittlig bedomning av ett foretags prissattning maste man inte enbart ha kunskaper 1
konkurrensrétt. Man maste dven ha forstaelse for hur och varfor prisséittningen ar uppbyggd
som den ér, eftersom detta kommer att anvéndas i ens konkurrensrittsliga argumentation.

Mot bakgrund av diskussionen ovan kommer en ingdende beskrivning av SAS prissittning att
goras. Eftersom studien avser att ge svar pa frdgan om hur och varfor prissittningen ar
uppbyggd som den dr, kommer prissittningsdelen i uppsatsen att bestd av tva kapitel: ett
teorikapitel och ett praktikkapitel.

2.3 Delstudie 2

Delstudie 2 avser att analysera hur SAS prissittning forhaller sig till konkurrensrétten.
Avsikten med delstudien dr att ge personer som inte dr bevandrade inom konkurrensritten,
mojlighet att bilda sig en uppfattning om svenskt konkurrensrétt utgoér ett hot mot SAS
prissittning och i sé fall hur allvarligt detta hot ar. Eftersom min forhoppning &r att i stort sett
vem som helst skall kunna tillgodogdra sig innehallet i uppsatsen, ar delstudie 2 utformad pa
samma sétt som delstudie 1. Detta innebér att studien dr indelad i ett teorikapitel och ett
praktikkapitel. I delstudiens forsta avsnitt, kapitel 5, kommer en ingdende beskrivning av
konkurrensrittens uppbyggnad, funktion och syfte att goras. Avsnittet syftar inte till att gora
en heltdckande beskrivning av konkurrensrétten, utan inriktas endast mot de partier som anses
vara av intresse for denna specifika studie. I delstudiens andra avsnitt, kapitel 6, kommer
resultaten av delstudie 1 att behandlas i enlighet med de teoretiska utgdngspunkter som
presenterats i kapitel 5.

2.4 Metodval i delstudie 1

Ansatsen i delstudie 1 var deskriptiv. Studien syftar ndmligen till att gora en allmidn och
beskrivande undersokning genom att kartligga hur SAS segmenterar sina kunder och sedan
prissitter dessa segment. I delstudie 1 anvénde jag mig till storsta delen av sekundér data d.v.s
data som samlats in for andra syften dn denna undersdkning. Prislistor, arsredovisningar etc
har naturligtvis anvints. I ovrigt har undersékningen genomforts med hjilp av traditionella
studentmetoder fOr att finna kéllor. Jag har sokt efter litteratur och artiklar i de databaser som
finns tillgédngliga pa Ekonomiska biblioteket vid Handelshogskolan i Géteborg. Utifran den
litteratur och de artiklar som initialt hittas genom fritextsokningar har ytterligare litteratur
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hittas genom av forfattarna angivna referenser. En del information har hédmtats fran Internet.
Viktiga kdllor var SAS, Braathens, SJ:s och Skyways hemsidor. Internets sokmotorer har dven
anvants och ord som ”prisséttning” i kombination med de angivna flygbolagen har dér
anvants. Forteckning 6ver anvinda hemsidor finns i slutet av uppsatsen.

Négra inslag av primérdata finns ocksé i delstudie 1. Sddan information har hamtats i form av
telefonintervjuer med Susanne Dahlberg, prisansvarig SAS inrikes samt Erik Harman, SAS
gruppforsiljning. Med hjilp av e-post har det vidare varit latt att upprétthélla en kontinuerlig
dialog med respondenten, vilket innebér att man pa ett enkelt satt kunnat f6lja upp fragor eller
stéllt nya i fall det ansetts vara nddvéndigt. Dartill har jag dven vid ett flertal tillfdllen ringt till
SAS bokningscenter for att upplysa mig om aktuella priser.

Upplédgget av delstudie 1 bygger till stor del pa Nagle och Holdens uppldgg, vilken jag
kryddat med inslag fran andra forfattare. Anledningen till att jag valt deras metod ar att de &r
en av fa forfattare som beskrivit prissattningen ur ett marknadsforingsperspektiv istillet for
det traditionella nationalekonomiska. En av studiens brister dr att den beror fragor som kan
vara av foretagshemlig karaktdr. I fall diar onskad information inte lamnats ut har detta
angivits.

2.5 Metodval i delstudie 2

Ansatsen 1 delstudie 2 var deskriptiv och explorativ. Den var deskriptiv satillvida att
uppsatsen forsoker att definiera konkurrenslagstiftningens syften. Den var explorativ eftersom
uppsatsen forsoker att ge en prognos dver vilken rittslig héllning SAS konkurrenter och
Konkurrensverket (KKV) skulle inta gentemot SAS prissittning. For att den icke juridiskt
bevandrade personen skall forstd undersokningsansatsen skall hidr ges en beskrivning av
vilken betydelse konkurrenslagstiftningen och KKV har vid en konkurrensrittslig provning.

2.5.1 Konkurrenslagstiftningen

Konkurrenslagen (KL) utgor sjdlva grunden for varje konkurrensrittslig provning. Néar en
rattsregel dr oklar hinvisas ofta till lagens forarbeten. I dessa anses lagstiftarens motiv for
lagens tillkomst kunna utlésas och réttsregeln bor tolkas i enlighet med dessa. Att forarbeten
har en mycket stor betydelse for svensk réttstillimpning &r ostridigt. Lagtexten kan ndmligen
hallas kort och koncis darfor att ndrmare direktiv om dess tillimpning kan ges, och ges, i
forarbetena. I denna uppsats har dérfor atskilliga hanvisningar gjorts till den proposition som
KL bygger pa.® Manga ginger ger emellertid forarbetena en motsigelsefull bild av lagens
innebord, vilket gor det svért for domstolar att avgora om en viss lagregel ar tillimplig 1 det
enskilda fallet. Vid bedomningen av rattsfragor kan darfor tidigare domstolsavgoranden av en
lagparagraf tillmétas vikt vid utronandet av réttslaget. I svenska konkurrensdrenden &r det
marknadsdomstolen (MD) som dr hogsta instans varfor hdnvisningar gjorts till deras
utlatanden nir sddana funnits.

2.5.2 Konkurrensverket — KKV

Det rdder ingen tvekan om att KKV spelar en mycket stor betydelse inom konkurrensrétten.
KKYV sorterar under ndringsdepartementet och har som uppgift att till nytta for konsumenterna
verka for en effektiv konkurrens i privat och offentlig verksamhet. Med en forenklad
beskrivning kan man sidga att KKV till mangt och mycket &r en konkurrensrittslig polis som
antingen sjdlvmant undersoker misstinkta konkurrensbegrénsningar eller efter klagomal fran
drabbade foretag paborjar en utredning. Verkets uppgifter ér bl.a.”:

% Prop 1992/93:56
" SFS 1992:820

12



-SAS PRISSATTNING-
och dess forhallande till konkurrensritten

- att i det sérskilda fallet besluta om undantag fran forbudet mot konkurrensbegrénsande
samarbeten i 6§ KL och éterkalla eller andra ett beslut om undantag

- att besluta om icke-ingripandebesked nér det inte finns anledning for KKV att ingripa
enligt KL

- att lagga foretag att upphora med forbud mot konkurrensbegransande samarbeten eller
missbruk av en dominerande stéllning

- att fora talan vid Stockholms Tingsritt om skyldighet for foretag att betala
konkurrensskadeavgift.

Den konkurrensrittsliga analysen av SAS prissittning kommer att ske mot bakgrund av
KKV:s tidigare bedomningar. Anledningen till denna héllning &r att grdzonen inom
konkurrensritten ér stor. Vilka slutsatser man kommer till inom dmnet beror helt och hallet pa
vilken argumentation som anvénds. Det kdnns déarfor naturligt att lata analysen ta sin
utgangspunkt fran KKV:s beddmning, eftersom detta dr den myndighet som undersoker
konkurrensbegriansningar och blir motpart vid en eventuell process. En annan hallning skulle
vara att lata analysen ske mot bakgrund av marknadsdomstolens avgoranden. Detta
forhallningssitt har emellertid valts bort, eftersom analysen inte skulle fokusera pé
konkurrensrittslig argumentation och darmed bli timligen intetsdgande.

2.5.3 Utvirdering

Det skall aterigen understrykas att konkurrensritten inte dr en vetskap dir det finns nagra
slutgiltiga svar. Det ar vildigt sdllan som man kan konstatera att ett marknadsbeteende utgor
ett uppenbart brott mot konkurrenslagstiftningen. Foljden dr att konkurrensrittsliga
bedomningar till stor del kommer att paverkas av vilken argumentation man anvénder sig av.
Analysen inriktar sig darfor mot att beskriva hur den konkurrensréttliga argumentationen hade
sett ut om SAS prissittning var foreméal for provning hos konkurrensverket. Den gor alltsé
inget forsok att bedoma hur marknadsdomstolen hade hanterat en liknande provning. Enligt
min uppfattning skulle en sddan analys endast kunna gora ansprak pa nagon form av giltighet
om den utfordes av forfattare langt mer kvalificerad dn jag sjdlv. Att inrikta analysen mot
konkurrensréttslig argumentation, innebdr en mdjlighet att utkristallisera den
konkurrensrittsliga grdzon som SAS prissittning eventuellt befinner sig i. Vitsen med detta &r
att man darmed kan bilda sig en uppfattning om sannolikheten for att KKV skulle intressera
sig for fallet och ddrmed paborja en konkurrensrittslig process.
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3. Prissittning

Detta kapitel dr tinkt att fungera som en teoretisk referensram for beskrivningen av SAS
prissdttning i kapitel 4. Avsnittet beskriver prissdttningens roll i ett foretags marknadsforing,
vilka faktorer som styr prissdttningsbeslutet samt hur man genom en vdil utvecklad
prissegmentering kan ta ut olika priser fran olika priskdnsliga kundgrupperingar.

3.1 Prissattningens betydelse och funktion i marknadsforingen

Att pastd att det framsta syftet med alla former av foretagande, &r att skapa storsta mojliga
vinst som mdjligt, torde knappast vara att sticka ut hakan alltfor 1&ngt. Faktum &r att detta
pastiende &r lagstadgat i aktiebolagslagen®. En mer relevant och kontroversiell friga som alla
foretag brottas med éar istillet: HUR skall vi generera sé stor vinst som mojligt? Det ar i1 detta
sammanhanget som frdgan om hur ett foretag skall prissétta sin produkt eller service blir extra
intressant. For de allra flesta foretag ér ju forséljningen av dess vara eller service den absolut
viktigaste inkomstkéllan, vilken ofta avgor om ett foretag skall fa avkastning pa den tid och
kostnad for produktutveckling och promotion som man har avsatt. Detta medfor att
prisséttningsstrategin fir en avgorande betydelse for hur stor vinst foretaget kommer att
generera.

Varfor dar detta fallet? Man skulle sdkert kunna goéra invidndningen att olika
marknadsforingsatgirder som exempelvis 6kad promotion och forbéttrad tillgdnglighet for en
produkt eller service har minst lika stor betydelse for forsiljningsutvecklingen. Dock kvarstar
faktum, att prissittning ar ett instrument med dubbel egg. Det ar dels ett i méngden av
marknadsforingsinstrument som anvidnds utit for att locka till sig kunder gentemot
konkurrenter. Det &dr ocksé ett finansieringsinstrument som anvénds inat i organisationen for
att forstarka marginalerna i resultatet om inte verksamheten utvecklar sig som planerat.

3.2 Prissittningsmekanismen

Av resonemanget ovan kan man alltsd dra slutsatsen att prissdttningsmekanismen befinner sig
i en skiljelinje mellan foretagets marknadsforing och dess finansiering. Det giller alltsa att
finna en prisnivd som bade avspeglar det virde kunderna ger produkten och ticker de
finansieringskostnader foretaget har haft att utveckla produkten. Man kan darmed konstatera
att prissittningen ar ett dmtaligt instrument. For att kunna fatta ritt beslut behovs bade gott
omdome och tillgéng till precisa berdkningar. Men dven om prisséttning kraver gott omdome,
ar det viktigt att man inte baserar sin prisséttning pa intuition. Det ar vildigt l4tt att glida in pé
resonemanget: “om jag hojer priset pa min vara, kommer vinsten att ka™. Bristen i detta
uttalande dr att man inte tar hdnsyn till om forsdljningsvolymen riskerar att sjunka vid en
prishdjning, hur produktens image péverkas eller hur konkurrenterna kommer att reagera. For
att komma ritt i varje prissdttningsbeslut maste man déarfor ha vl utvecklad strategi som ger
anvisningar for hur man skall hantera detta instrument. Nagle'® har utvecklat en modell for
hur man utarbetar en prispolitik. Modellen &r atergiven nedan.

¥12:1 Aktiebolagslagen
? Oxenfeldt s. 41
' Nagle m.fl. s. 10
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Developing an Effective Pricing Strategy
S
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Figur 3.1 — Kiilla: Nagle

Enligt modellen maste utarbetningen av en prispolitik ta sin utgdngspunkt genom en analys av
den affarsmiljo i vilken foretaget verkar. Ur affarsmiljon, vilken kan sdgas bestd av tre
komponenter: produktens kostnader, kunder och konkurrenter, dr det meningen att man skall
kunna formulera en prissidttningsstrategi som inte dr baserad pé intuition utan pa
affarsmissiga overviganden. Det dr viktigt att komma ihag att prissédttningen endast ar en del
av marknadsforingen. Man far darfor inte glomma av att priset pd en produkt maste
dterspeglas i den image som man i vrig marknadsforing vill ge produkten'’.

Som alla strategier maste framtagandet av en prispolitik innehalla bdde vagt formulerade
malséttningar (Strategic Objectives) och konkreta mal (Goals). Dessa tva punkter hor alltid
ihop, vilket kan illustreras i ett SAS exempel. SAS malséttning att alla kunder skall vilja resa
med SAS igen. Det konkreta mélet sétts upp i form av att man vill nd upp till en viss nivé pa
ett kundindex'”. Som sista led i utarbetandet av en strategi maste denna #ven innehalla en plan
for hur man skall uppna de uppsatta malen (Tactics). Om vi héller oss kvar vid SAS plan kan
man sédga att en taktik, for att uppna sitt mal om kundtillfredstillelse, ar att utbilda samtliga
anstéllda i hur man bor bemota en kund.

Fragan dr nu: hur skall en prissittningsstrategi rent praktiskt utarbetas och hur skall man
hantera de faktorer som ir uppstillda i modellen ovan. Aterstoden av detta kapitel skall ignas
at att analysera modellens bestdndsdelar. Direfter kommer frigan om hur man genom
segmentering av marknader ytterligare kan effektivisera prissittningen att tas upp.

" Schider s. 87 ff
12 SAS arsredovisning 1999 s. 6 f
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Genomgangen kommer att viktas mot analys av affarsmiljon, eftersom denna del &r central for
forstaelsen av hur och varfor man skall segmentera en marknad.

3.3 Affarsmiljon

3.3.1 Kostnader

Kostnaderna for att framstilla en produkt eller service spelar sjélvklart en viktig roll i
prissdttningsprocessen, eftersom den sdtter upp en nedre grins for prisnivén."
Kostnadspostens roll och betydelse lyser speciellt igenom i foretag som nischar sig mot
tillverkning av lagprisprodukter. Det bésta och i Sverige mest framgangsrika exemplet pa
detta dr IKEA. Néar detta foretag introducerade sin affirsidé fick man gentemot sina
konkurrenter en stor kostnadsbesparing eftersom kunden sjilv himtar produkten pa lagret och
sitter ihop den hemma. Foljaktligen kunde man erbjuda billiga mobler pi marknaden."

Dock skall man akta sig for att ledas in i villfarelsen att man vid prisséttning kan utga fran
kostnaderna for produkten eller servicen och sedan ligga pa en vinst. Metoden kallas i
litteratur for cost-plus prissittning'” For att illustrera metoden kan man ta Sven som fitt i
uppdrag att mot erséttning snickra ihop ett staket till sin granne. Svens betalning torde da
bestd i de utgifter han har haft for spik, plank etc samt ersittning for den tid han har lagt ner
(vinst), vilket dr ett smidigt sétt for en privatperson att prissétta en tjanst. Men for ett foretag
som tillverkar staket pd 16pande band dr detta knappast en bra metod att anvidnda sig av.
Varfor?

For det forsta tar man inte hdnsyn till de tva andra posterna i modellen ovan. Detta innebar att
man riskerar att missa vinst d& man inte tar ut ett pris som reflekterar det virde som kunden ar
beredd att betala for produkten eller servicen. Lagger man till ett 20%:igt vinstpaldgg utover
kostnaderna for att tillverka en produkt, och det visar sig att kunder ar beredd att betala 25%
utover kostnaderna har man ju inte maximerat sin vinst. Det finns darfor stor risk att man inte
far onskvard avkastning pa den produktionsvolym man ligger pa. En relevant frdga man skall
stélla nar man bedomer kostnadspostens betydelse for prissattningen dr darmed:

Vid vilken produktionsvolym kommer vi att maximera vér vinst?'°

Det andra problemet med cost-plus prissittning ar svarigheten att bedoma vilka kostnader
som kan hérledas till produktionen av en viss produkt. Det forsta steget i prissdttning maste
darfor bli att identifiera de relevanta kostnaderna. Kostnader kan delas upp i féljande
kategorier:'’

1. Rorliga kostnader som varierar med produktionen: I flygindustrin ar ju kostnader for
bréinsle en sadan post. Ju fler flygturer som genomfors desto storre branslekostnad.

2. Rorliga kostnader som varierar med antalet enheter sdlda: Om vi fortsdtter med exempel
inom flygindustrin kan man siga att kostnader for mat till passagerarna under en flygtur ar
en sadan kostnad.

3. Direkt fasta kostnader, som kan hérledas till produktionen men som &r oberoende av hur
maénga enheter som siljs: En sddan kostnad ar 16nekostnader for den personal som arbetar
pa en viss flygstriacka.

" Armstrong m.fl. s. 344
' Kamprad s. 29 ff

" Fletcher m.fl 5. 121ff
' Nagle m.fl. s. 3 ff

" Fog s. 66
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4. Indirekt fasta kostnader, som ej kan hirledas till en specifik produkt: Hér ingar
exempelvis lonekostnader for ovrig personal som arbetar inom flygbolaget. Exempel pa
en sddan 16n ar arvodet for de personer som jobbar pa flygbolagets huvudkontor.

Av sammanstéllningen ovan kan man dra slutsatsen att kategorierna 1-3 utgoér relevanta
kostnader for prissdttningen medan kategori 4 inte &r en sadan post. Det uppstar emellertid
problem i att gora en avgriansning mellan vilka kostnader som skall indelas i respektive
kategori."® Som exempel kan man ta kabinpersonalens 16n. Deras timlén under en flygning ér
sjalvklart en relevant kostnad for prissittningen av flygstrackan. Men ar dven de kostnader
flygbolaget har haft for att vidareutbilda personalen en saddan kostnad? Det ligger inte inom
denna uppsats omrade att besvara fragan. Dock kan man genom att belysa problematiken
hirleda sig fram till den andra fragan man bor stilla sig med avseende pé kostnadsposten:
Vilka kostnader kan vi ddraga oss utan att pdverka vinsten negativt?”

3.3.2 Kunder

Medan kostnaderna sitter den nedre gransen for hur 14g prisnivd man kan lagga sig pd, anger
kundernas efterfrdgan griansen for hur hog prisniva man kan ha. Anledningen till detta ar att
det ju ar kunden som i slutdndan avgor om ett pris ar rimligt eller inte. For att kunna finna
denna dvre grins, dr det darfor av avgorande betydelse att man bildar sig en uppfattning dver
hur sambandet mellan pris och efterfragan ser ut pa den aktuella marknaden och forstar hur
priset inverkar pa deras beslut vid kop.

3.3.2.1 Priselasticitet

For att beskriva hur kénslig efterfragan dr for fordndringar pa en vara anvander man mattet
efterfragans priselasticitet, vilken definieras som den procentuella férandringen av en vara da
priset pa varan fordndras med en procent.”” Vad som paverkar priselasticiteten 4r avgorande
for varje form av prissittning. Finns det exempelvis substitut till produkten d.v.s. om det &r
mojligt att 14tt ersdtta produkten med en annan produkt, kommer efterfrigan att bli
priskdnsligare. Av stor betydelse i detta sammanhang &r sjdlvklart hur bra substitutet ar.
Exempelvis dr tag ofta ett substitut till flyget &ven om de olika flygbolagen inom en marknad
ar béttre substitut till varandra.

Det skall redan nu framhéllas att priselasticiteter spelar en mycket stor roll vid
konkurrensréttsliga analyser. Inom konkurrensrétten dr det av central betydelse att kunna
definiera en produkts relevanta marknad, vilken skall ligga till grund for den
konkurrensrittsliga bedomningen. For att gora detta tillimpar man det s.k. SSNIP-testet®',
vilket d4r bendmningen pa det tankeexperiment som anvédnds for att avgrinsa en produkt
utbytbarhet.”” Tanken &r att man skall definiera en produkt (x) utbytbarhet mot en annan
produkt (y) genom att bedoma kundernas troliga reaktion pa en liten (5-10 procent) men
varaktig hypotetisk prishdjning pa produkten x. Om kunderna i sadant fall vidljer produkten y i
en sddan omfattning att prishdjningen blir olonsam pa grund av minskad forséljning s& anses
de bada produkterna tillhora samma relevanta marknad. En mer utforlig genomgéng av
relevanta marknader gors nedan.

"® Nagle m.fl. s. 19, 23

% Nagle m.fl. s. 8f

% Andersson m.fl. s. 48

! SSNIP= Small but significant and non-transitory increase in price
2 EGT 1997 C372/03 p. 15-19
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3.3.2.2 Virdebaserad prissdttning

Den prissittningsmetod som sétter kundens uppfattning om priset i centrum, kallas for
virdebaserad prissittning.” Nir cost-plus prissittning ligger p& en 6nskvird vinst pa
kostnaderna kan man sdga att den viardebaserade prissittningen vinder pa steken. Enligt
denna metod tar man sin utgdngspunkt genom att sitta ett pris som reflekterar produktens
varde. Darefter fattar man beslut om vilka kostnader man skall aldgga sig. Detta &r ett vanligt
tillvagagangssitt i tjanstebranschen som ju flygindustrin dr en del av en, dd man ofta utgar
fran ett hogt normalpris, vilka fa kunder betalar, och dérefter har ett vél utvecklat rabattsystem
for att kunna ge rabatter som matchar olika kunders efterfragan.**

Att sitta ett pris som reflekterar vardet av en produkt, dr naturligtvis inte latt. Om vi som
utgangspunkt tar var vin Sven som nu skall sdlja sitt hus. Ndr man skall virdera huset
kommer man ju inte att ta sin utgdngspunkt i virdet pa varje tegelsten som huset bestar av.
Man maste istillet utgd fran vérdet av liknande fastigheter i samma omrade. Nyckelfaktorn
vid vardering &r alltsa att inforskaffa information. Frdgan &r sedan hur man skall bedéma
denna information.” Ett vanligt fel man gor ar att utgd fran vad kunden ir beredd att betala
for produkten. Lat oss sdga att Sven inte far salt sitt hus och gar in till sin granne for att
beklaga sig: ”Jag far inte salt mitt hus — marknaden &r dod!” sdger han. Grannen utbrister da:
”Jag koper det! Du fér en krona for huset”. Kommer Sven att acceptera? Knappast. Vad han
menade var inte att han inte far sdlt huset, utan att han inte far ut det pris han vill ha. Den
relevanta fragan vid kundinriktad prisséttning ar darfor:

Vilket pris kan vi évertyga véira kunder om att produkten dr viird?”®

Fragan 4r nu om Sven skulle kunna dvertyga samtliga potentiella kopare om det viarde han
sjalv menar att det har. Svaret pé fragan ar otvivelaktigt nej. Anledningen stér att finna i att
olika kopare virderar saker olika eftersom de har olika utgdngspunkter.”” Om man haller sig
till exempel inom flygindustrin, kan man sédga att en affarsresenir som i jobbet méste komma
fram till en viss destination, formodligen &r beredd att betala mer dn en privatresenir som aker
till samma destination pd en ren ndjesresa. For att kunna sdlja resor till bada dessa
kundgrupper och ddrmed maximera sin forsiljning, ar det av avgorande betydelse att kunna
tillimpa prissegmentering.”® Genom att prissegmentera, dvs uppdela kunder i olika
koparkategorier och dérefter anpassa priset efter deras specifika efterfrageforhallanden, kan
man ta ut ett lagre pris fran de som ar minst kopvilliga och ett hogre pris fran de som dr mest
intresserade av produkten. Hur denna segmentering praktiskt gar till, redogors for nedan. Har
skall bara konstateras att den andra relevanta fragestéllningen vad géller kundfaktorn é&r:

Hur kan vi bdttre segmentera vdara kunder for att bemota de virdeskillnader som olika kunder
tilldelar en produkt?*’

3.3.3 Konkurrens

Hittills har vi behandlat kostnads- samt kundfaktorer och séledes bortsett fran
konkurrensfaktorn. Detta dr naturligtvis endast mojligt i monopolsituationer, dd man endast
behdver bedoma koparnas priskénslighet med de kostnader man sjilv har. P4 marknader med
flera aktorer, kan man naturligtvis inte stanna dir. Medan prissdttning inom
monopolmarknader uteslutande sker proaktivt dir foretaget sjilv utformar priset, tvingas man

» Armstrong m.fl. s. 355 f
* Thayler m.fl. s. 203 f

> Fletcher m.fl. s. 127 ff
* Nagle s. 7 f

T Schader s. 32

* Fletcher m.fl. s. 131
*Naglem.fl.s. 7f
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1 konkurrensutsatta marknader dven ta hansyn till konkurrenternas prisutformning och saledes
prissitta reaktivt.® Nir ett foretag bedomer och utformar sin prissittning efter
konkurrenternas handlande, &r det framst tva faktorer som detta foretag bor veta.

For det forsta dr det inte alltid l4tt att definiera vilka ens konkurrenter dr. Konkurrenter kan
ofta vara mer eller mindre avldgsna. For SAS éar till exempel bade Ovriga bolag pa
inrikesflygmarknaden och andra former av transportmedel som exempelvis bussbolag
konkurrenter dven om den forst nimnda kategorin 4r en nirmare konkurrent.’’ Nir man
bedomer om ett foretags agerande strider mot konkurrensritten, dr det av avgorande betydelse
att kunna definiera och avgrinsa konkurrensen.

Tillvigagéngssattet for en sddan avgrinsning kommer darfor att redogoras for nedan. Har
konstateras endast att den forsta relevanta fragan vid bedomning av konkurrensfaktorn é&r:
Vilka éir vira konkurrenter?

Det dr ndr man studerar konkurrensen inom en sektor som man mérker att prissittningen,
som marknadsforingsinstrument, dr ett mycket kraftigt verktyg. Det &r i forhéllande till andra
former av sdljfrimjande atgdrder en billig marknadsforingsform som ofta har en storre
genomslagskraft. Genom exempelvis kortsiktiga erbjudanden kan man oka forséljningen av
en produkt markant och darmed ocksa oka sin marknadsandel. Dock méste man varna for att
konsekvent anvénda prisséttningsverktyget som en del i kortsiktiga strategier. Varfor? Darfor
att lonsamheten for varje enskild aktér inom en marknad dr beroende av samtliga aktorers
handlande inom den aktuella marknaden. Detta betyder alltsa att varje enskilt foretags
prissittningsbeteende kommer att i effekter for samtliga av detta foretags konkurrenter
eftersom 16nsamheten pa hela marknaden paverkas.” Prissittningsbeteendet pa marknaden
foljer alltsi spelteorimodellen till punkt och pricka.’* Denna gér ut pa att man genom att
tillampa en aggressiv prisséttningsstrategi, gentemot konkurrenterna kan né kortsiktiga
vinster, men att detta leder till priskrig som i forlangningen kommer att minska lonsamheten
for hela marknaden. Detta innebér alltsa att samtliga aktdrer pd marknaden har ett ansvar for
prisutvecklingen inom marknaden.” For att gora detta maste kortsiktiga prisstrategier i
mojligaste man undvikas. Istéllet bor man utarbeta en strategi som inte inriktar sig mot att
kortsiktigt 6ka sin marknadsandel utan att istéllet 1angsiktigt forsoka uppna konkurrens- och
kostnadsfordelar. Detta gors ofta genom att i prissdttningen och séljframjande atgérder inrikta
sig mot ett segment av kunder.’® Fragan ir d4 om marknadsandel ir en relevant faktor att
bedéma vid utformningen av prissittningen. Svaret 4r nej.”’ Den relevanta frigan nir man
bedomer konkurrensposten ar istéllet:

Vid vilken marknadsandel kommer vi maximera vdr vinst och hur kan vi pd det mest
I6nsamma sdittet nd denna andel.”

3.4 Prismalsittning, prismal och pristaktik
Som konstaterats dr det viktigt att ha insikt om att prissidttningen dr en bestdndsdel av
marknadsforingen. Det dr darfor av central betydelse att prissdttningen avspeglas i den image

3 Lehmann m.fl. 5.292
3 Lehmann m.fl. s. 52 f
2 Porter s. 54 ff

» Nagle m.fl.s. 117

** Andersson m.fl. s. 128
¥ Porter2 s.112 ff

3 porter s. 41 f

7 Porter s. 60

* Nagle m.fl. s. 8f
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som man vill ge produkten.® Om exempelvis en produkt lanseras som en lyxvara av sitt slag,
kommer ju alla marknadsforingsutgifter att vara kastade i sjon om man forsdker locka till sig
s& manga kunder som mdjligt genom att prissétta produkten liagre dn konkurrenterna. Genom
en analys av de ovanstdende faktorerna kostnad, kund och konkurrens ar det dirmed ténkt att
man skall kunna sétta upp en strategi som inte dr motsdgelsefull. Att definiera malsittning,
konkreta mél samt en taktik for hur de uppsatta malen skall uppnds, kommer naturligtvis att
vixla mellan olika branscher, foretag och produkter. Det dr darfor svart att forhalla sig lika
overgripande till &mnet som vad var fallet ndr man analyserade kostnads-, kund och
konkurrﬁ)nsfaktorerna. Har kommer darfor endast de vanligaste prisstrategierna att gés
igenom.

3.4.1 Overlevnad

Ett foretag kan med sin produkt inrikta sig mot att endast 6verleva pa marknaden.” Mélet ar
att fi verksamheten att ga runt, vilket innebér att fa tickning for i varje fall de rorliga
kostnader som man har. Dock &dr overlevnad knappast en hallbar malséttning pa lang sikt.
Men att kortsiktigt tillhora den kategori av aktdrer som Overlever Overetablering pa en
marknad, kan langsiktigt innebdra att man far en stark marknadsposition i framtiden.

3.4.2 Maximal vinst

Manga foretag utgar i sin prissittning fran att maximera vinsten. Man tar dé sin utgdngspunkt
1 att jdmfora ens kostnader med efterfragan och sedan sétta det pris som maximerar vinsten.
Prisséttning enligt denna metod dr mycket vanlig, men har som ovan beskrivits sina
nackdelar. Den forutsétter nimligen att man har kunskap om efterfrigan pa marknaden samt
ens egna kostnader och ignorerar dessutom det faktum att konkurrenter reagerar pad den
prissittningsstrategi man utarbetar.*

3.4.3 Maximal forsiljning

Genom marknadspenetration sitter man ett forhdllandevis l1dgt pris som lockar till sig s&
ménga kunder som mojligt och darigenom maximerar man sin forsdljning. Strategin anvénds
ofta nir man introducerar en produkt i syfte att vinna och behélla s& hog marknadsandel som
mojligt.” Man hoppas att en hog forsiljningsvolym kommer att leda till ldgre kostnad per
producerad enhet och att man dérigenom skall uppna en maximal vinst pa lang sikt.** Dock ar
denna strategi beroende av att konkurrenter tilldter att man prissétter attraktivt till ett stort
kundsegment. Strategin kan darfor endast genomforas nir ett foretag har en kostnadsovertag
eller nér foretaget ar relativt litet i forhdllande till Gvriga konkurrenter.

3.4.4 Marknadsskumning

Genom s.k. skumning inriktar man sig mot att sitta ett onormalt hogt pris for att nd de kdpare
som #r okénsliga for priset.” Syftet 4r att stadkomma ett snabbt atertagande av nedlagda
utgifter for forskning och utveckling. Denna malstrategi inriktar sig frimst mot att frimja
varumarket. Det segment man vinder sig mot bryr sig inte om vad det kostar eller till dem
som vill vara forst med den nya produkten. Eftersom skumning ofta inbjuder konkurrenter att
gora billiga kopior av produkten &r strategin endast lamplig for “inne-prylar” dér efterfragan
tenderar att minska vildigt snabbhet eller for forskningsintensiva foretag dar hoga kostnader

* Schider s. 87 ff

“0 prisstrategierna bygger pa Kotler s. 476 ff
I Kotler s. 476

*Nagle m.fl. s. 117

s Holmberg s. 17

* 0’Shaugnessy s.79 ff

* Oxenfeldt s. 195 f

20



-SAS PRISSATTNING-
och dess forhallande till konkurrensritten

avskricker potentiella konkurrenter. Exempel pé en industri dir skumning ar vanlig &r
leksaksmarknaden, med dess stindiga behov av “inne”-produkter.* Hoga priser 4r i denna
bransch nddvindigt for att finansiera alla nya uppfinningar som helt kan misslyckas ute pa
marknaden.

3.4.5 Kvalitetsledare

Med en neutral prissittningsmetod avstar man fran att anvinda prissittningsmekanismen som
ett sitt att vinna marknadsandelar.” Man minskar dirmed prissittningens roll som
marknadsforingsinstrument till forman for andra former av siljfrimjande atgiarder. Det skall
dock konstateras att neutral prissidttning inte innebdr att man foljer konkurrenternas
prissdttning. Snarare innebér det att man later priset avspegla virdet av varan. Vill man
exempelvis inrikta sig mot att tillverka produkter som i jimforelse med ens konkurrenter &r av
vialdigt hog kvalitet, kommer naturligtvis prisséttningen att ligga dver ens konkurrenter.

3.5 Strategisk prissegmentering

Ovan har de tre faktorerna kostnad, kund och konkurrens, vilka bestimmer den s.k.
marknadsmiljon analyserats. Dérefter har fragan om att sitta upp bade malséttningar och mal
for produkten tagits upp. Av skriften ovan kan man méjligen fa intrycket av att det finns ett
optimalt pris for produkten och att foretaget vinstmaximerar om man finner detta pris. Sa &r
naturligtvis inte fallet. Kunder virderar ofta en produkt olika. For vissa potentiella kopare dr
produkten ett “must have” medan den f6r andra 4r “nice to have”.* Genom
marknadssegmentering, dvs uppdelning av marknaden i olika segment, kan man ofta
marknadsfora en vara till olika kunder pa olika sitt. Fordelen med denna taktik &r inte bara att
man Okar sina intdkter utan ocksa att man inte 6ppnar upp for konkurrenter att inrikta sig mot
priskédnsliga kunder och mgjligtvis i ett langre perspektiv hota ens verksamhet. Detta innebér
att man manga ganger kan ta ut olika pris till olika kunder. Som vi skall se nedan ir
flygindustrin en bransch som tillimpar prissegmentering.

Vid utarbetandet av prissittningen mot de olika kundsegmenten kommer man att anvénda
modellen ovan. Denna kommer dé att bli lattare att tillimpa eftersom man minskar storleken i
de tre faktorerna kund-, kostnad- och konkurrens da dessa bryts ned i mindre poster.
Kundfaktorn kommer ndmligen inte att bestd av samtliga kunder p4 marknaden utan endast av
de kunder som utgor segmentet. Likadant kommer endast kostnader och konkurrens, vilka kan
hinforas till produkten att bli relevanta. Prissegmentering dr ddrmed en metod som kan dka
produktens 16nsamhet och ocksé stirka sin position mot konkurrenterna. Fenomenet &r
ddrmed ndgot som lagstiftarna har ett vakande dka dver. Eftersom denna uppsats inriktar sig
just mot lagstiftningens syn pa prisséttningen inom ett foretag, SAS som ju anvinder sig av
denna metod, skall hiar goras en ingaende beskrivning av de tva former av prissegmentering
som finns: prisdifferentiering och prisdiskriminering.

3.5.1 Begreppet prisdifferentiering

Med prisdifferentiering och prisdiskriminering forstds alltsa att siljaren pa en marknad tar ut
olika pris fran olika kundgrupperingar.* Det 4r dock viktigt att klargora skillnaden mellan
dessa bada fenomen, eftersom detta vid en konkurrensrittslig beddmning har mycket stor

46 Holmberg s. 15

" Nagle m.fl. s. 160
* Fletcher m.fl. s.75ff
¥ Lidén mAl. s. 19
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betydelse.” Prisdifferentiering ir kostnadsstyrd, dér man tar ut ett ligre pris fran kunder som
innebir mindre utgifter for sdljaren.”’ Typexemplet for denna form av prissittning 4r kunder
som koper stora kvantiteter och ddrmed far en méngdrabatt for detta. Fragan ar da varfor ett
vinstmaximerande foretag ger denna typ av rabatter. Svaret dr for att prisdifferentiering just ar
vinstmaximerande. For en monopolist dr det naturligtvis olonsamt att utge rabatter, men for en
konkurrensutsatt spelare pa en marknad innebdr fenomenet en mojlighet att stirka sin position
mot konkurrenter och ddrmed ¢ka vinsten.>

3.5.2 Begreppet prisdiskriminering

Medan prisdifferentiering dr kostnadstyrd dr den andra formen av segmenterad prissittning,
prisdiskriminering, efterfragestyrd dér man tar ut ett hogre pris fran de som &dr mest kdpvilliga
och ett lagre pris fran de som ar minst benéigna att inhandla produkten.

Fog sitter upp fyra villkor som méste gilla for att prisdiskriminering skall vara mgjlig:>

1. Det skall vara mdjligt att separera kopare eller grupper av kopare fran varandra. Kotler
uttrycker detta som att marknaden méste vara segmenterbar.”* Detta innebdr inte bara att
det skall vara mojligt att dela in kdparna 1 olika kategorier, utan ocksa att det skall kunna
ske utan att medlemmar av ett lagprissegment séljer produkten till ett hgre prissegment.

2. Det maste finnas skillnader i priselasticitet hos de olika kopargrupperna. Detta innebér att
det skall rada olika efterfrdgeforhallanden mellan de olika kdparna.

3. Priskonkurrens far inte hindra prisdiskriminering. Detta innebér att prisdiskriminering inte
ar mojlig pa en marknad dar fullkomlig konkurrens rader. P4 dessa marknader ar ndmligen
samtliga séljare “’price-takers” och priset bestdms helt och héllet av kdparnas efterfragan.
Det skall framhallas att denna typ av konkurrens dr mycket ovanlig. Inom de flesta
branscher rader ofullkomlig konkurrens, s.k. monopolistisk konkurrens™. Det far vidare
inte heller vara mgjligt for en konkurrent att kunna inrikta sig mot och silja billigare dn en
sjlv till ett hogre prissegment.”

4. Prisdiskriminering maste vara juridiskt acceptabel. Mer om detta i Kap. 6 nedan.

3.5.3 Prissegmenteringsmetoder

Att definiera och kategorisera sina kopare i olika kundgrupper kan ofta vara problematiskt.
Darfor ar det av stor betydelse att man inte tar segmenteringen med en klackspark. Den
vanligaste orsaken till att prissegmentering misslyckas dr ndmligen att den dr déligt
genomford.”’ Frigan dr da: hur gir man till viga for att genomfra prissegmentering? Svaret
ar, foga forvanande, att det inte finns nagon standardformel for vilken taktik man skall
anvdnda. Eftersom ingen bransch dr den andra lik, kommer naturligtvis metoderna for
genomforande att variera. Har skall dock goras ett forsok att teoretiskt beskriva nagra av de
segmenteringsformer som ér relevanta for flygbranschen vilken ju édr foremal for analys i

O For en djupare analys av skillnaden mellan prisdiskriminering och prisdifferentiering: se Lott m.fl: A guide to
the pitfalls of indentifying price discrimination

> Porter2 s. 120

*2 Nagle m.fl. 5.165

> Fog 5.139

> Kotler s. 494

> Att ga igenom skillnaderna mellan marknadsformerna monopolistisk konkurrens och fullstandig konkurrens
tar oss utanfor avgransningen for denna uppsats. Intresserade lasare hianvisas till A.Andersson & O. Ohlssons
Mikroekonomi

6 Kotler s. 494

" Fog s. 140
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denna uppsats.”® Det skall dock ségas att foretag som prissegmenterar inte endast brukar hélla
sig till en segmenteringsmetod, utan brukar utveckla en prissittning som bygger pa flera
metoder.

3.5.3.1 Segmentering genom klassificering av koparna

Detta dr den klassiska formen av segmentering, diar kdparna grupperas efter olika egenskaper.
Séljarna tar sedan ut olika pris av de olika segmenten.” Typexemplet pi en sidan
segmentering 4r nir flygindustrin tar olika pris for barn i femarsaldern och spidbarn.®
Anledningen till att man kan gora detta &r att spadbarn inte tar upp nadgon extra plats eftersom
de normalt sitter i sina forildrars knid under resans ging. Aven om denna form av
prissegmentering, kan tyckas vara smidig att hantera, innehaller den komplikationer. Den
stora stotestenen brukar vara att finna vilka variabler som kdnnetecknar de priskénsliga
kunderna. For att finna dessa variabler, krdvs att man samlar in information om sina kunder.
En 16sning pa detta problem brukar vara att som utgangspunkt sétta ett hogt pris och sedan ge
rabatter i form av exempelvis ett kupongsystem dir kunden fyller i information om sig sjilv.*’

3.5.3.2 Segmentering genom tid

For de flesta foretag brukar efterfragan variera mellan vissa tidsperioder. Det kan ofta valla
problem i planeringen for foretag, eftersom de under vissa perioder inte utnyttjar sin kapacitet
till fullo. Detta géller sdrskilt 1 introduktionsfasen av en ny produkt, d& osidkerhet rader om hur
forsiljningsutvecklingen kommer att bli.** Ett sitt att rada bot pa detta problem ir att
stimulera efterfragan genom lagsdsongsrabatter eller att minska priser pa avgangar som det
inte rader stor efterfragan pa. Att segmentera genom tid, brukar vara en sirskilt vanlig strategi
ide bra6r31scher dir produkterna inte kan lagras, vilket ju dr en omdjlighet nir man siljer
tjénster.

3.5.3.3 Segmentering genom inkopskvantitet

Att segmentera efter inkdpskvantitet 4r en vanligt forekommande prisséttningsmetod. Den
uppfattas ofta som en naturlig del av prissittningen, eftersom den innebdr att rabatter ges till
de kunder som koper storst kvantiteter.* Rabattsystemen kan vara uppbyggda pa ett flertal
sitt: Volymrabatter®, vilka ar vanliga i affirssammanhang. Detta rabattsystem baseras pé
kundens inkdp under en viss period, exempelvis ett ar, snarare dn inkdpet vid ett enstaka
tillfalle. Orderrabatter®, vilka ir en variant av volymrabatterna. Skillnaden #r att rabatten
utgar efter hur stor volym man koper vid varje koptillfille. Stegvisa rabatter”, vilka skiljer
sig fran orderrabatter i den delen att man maste uppna vissa kvantiteter for att fa tillgodordkna
sig rabatten for produkten. Fordelen med dessa rabattsystem, ar att man binder kunder till sig,
eftersom det 16nar sig for dessa att hélla sig till en leverantor.®® Detta 4r ocksd anledningen till
att lagstiftningen har reglerat detta omrade noggrant, vilket kommer att behandlas nedan.

¥ Segmenteringmetoderna ir utvecklade av Nagle m.fl. Se deras bok s. 210 ff
* Nagle m.fl. 5. 211

8 www.scandinavian.net/travel/pleasure/poffers.asp 2000-06-15
8! Chakravarthi s. 128 ff

62 Rosvall s. 56

% Nagle m.fl. 5. 216

# Rosvall s. 51

% Nagle m.fl. s. 219

% Nagle m.fl. s.220

" Nagle m.fl. s. 221

88 Kotler s. 492
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3.5.3.4 Segmentering efter produktutformning

Vad giller de segmenteringsformer som hittills behandlats, dr dessa inriktade mot att prissitta
samma produkt olika till olika kunder. Det som skiljer denna form av segmentering, ar att
man varierar produktutformningen och sedan prissitter de olika varianterna olika.*”’
Flygindustrin 4r en bransch som anvénder sig av denna segmenteringsform. Denna bransch
betraktar ofta flygbokningar nidra och langt innan avgang som tva produktformer av samma
produkt. Att boka en flygbiljett ndra inpa en avgang, brukar ofta vara mycket dyrare och man
far ddrmed betala extra for att slippa binda upp sig vid en viss tidpunkt langt innan avgang.

3.5.3.5 Segmentering genom produktsammanslagning

Denna segmenteringsform inriktar sig mot att locka de nya priskdnsliga kunderna till sig utan
att forlora de kunder som inte ar priskdnsliga.”’ Produktsammanslagning gir ut pa att erbjuda
tva produkter till ett pris, men dir bara vissa kundsegment kommer att utnyttja férmanen.
Segmenteringsformen dr vanlig i resebranschen da man exempelvis kan erbjuda flygresa och
overnattning pa ett hotell dver en helg till samma pris. Det finurliga med dessa produkter ar
att endast priskdnsliga privatresenidrer kommer att utnyttja erbjudandet medan de icke
priskdnsliga affarsresenérerna i regel brukar avsta.

% Nagle m.fl. s. 223
" Nagle m.fl. s. 225 ff
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4. SAS prissattning av svenska inrikesflygmarknaden

Syftet med detta kapitel dr att beskriva hur SAS prissdttning dr uppbyggd och ddrmed ligga
till grund for den konkurrensridttsliga analysen i kapitel 6. Mot bakgrund av den teoretiska
referensramen i det foregdende avsnittet redogors for hur SAS prissdtter sina olika
kundgrupper och vilka faktorer som paverkar foretagets prisbeslut. Kapitlet inleds genom en
beskrivning av den svenska inrikesflygmarknaden och foretaget.

4.1 Den svenska inrikesflygmarknaden

4.1.1 Bakgrund

Den 1 juli 1992 avreglerades marknaden for inrikesflyg i Sverige. Som inspirationskélla torde

bland annat avregleringen av den amerikanska flygmarknaden pa 70-talet varit. Denna ledde

nadmligen till lagre flygpriser trots att varldsekonomin under detta artionde gick igenom en

oljekris, vilken naturligtvis drabbade flygmarknaden extra hart.”' Motivet for avregleringen,

vilka preciserades av konkurrenskommittén i delbetinkandet “konkurrens i inrikesflyget”’?,

lag i att stdrka inrikesflyget i Sverige infor den véintade avregleringen inom vésteuropa.

Dessutom menade man att avreglering skulle gynna konsumenten genom att kundanpassa och

oka flexibiliteten inom branschen. Kommittén preciserade dven de forviantade effekterna av

avregleringen. Man hoppades att avregleringen skulle leda till:

- nya foretag och ett 6kat trafikutbud.

- utveckling av nya direktlinjer och navekersystem vid sidan av det nuvarande primérnétet
med Arlanda som centrum.

- totalt sett lagre biljettpriser genom framst fler typer av rabatter och ett 6kat rabattdjup.

- forbattrad service och storre utbud av kringtjénster.

- lagre kostnader for regionalpolitiskt motiverade underskottslinjer.

- mer dynamisk utveckling av flygtrafiken och sannolikt totalt sett firre personer som
omkommer i trafiken genom att flyget tar resendrer fran mindre sikra trafikslag.

4.1.2 Den svenska flygmarknaden

Sverige har en mycket intensiv flygmarknad. Detta har flera orsaker. Vi har en vil utvecklad
industri, vilket i en allt globalare vérld stiller krav pa att manniskor kan transporteras.
Dessutom ligger Sverige i utkanten pa varldskartan och ar relativt glest befolkat, vilket manga
ganger innebdr att flyget ar det enda realistiska alternativet for snabba och effektiva
transporter. Det dmsesidiga beroende som finns mellan flygindustrin och den dvriga industrin
i Sverige innebdr att flygbolagen ar konjunkturkénsliga. Det har fort med sig att flygindustrin
genomgick en fantastisk utveckling under 80-talet da inrikestrafiken trefaldigades och att man
under borjan av 90-talet upplevde en kraftigt minskning av antalet resenérer. Dérefter har
emellertid en aterhdmtning skett. Luftfartsverket berdknar att passagerartrafiken pa den
svenska inrikesmarknaden kommer att 5ka med 4- 5 % de ndrmaste dren enligt figur nedan.”

" Breyer 7 ff
230U 1990:58
3 Luftfartsverkets tredrsplan 2001-2003 s. 10
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Figur 4.1 Inrikestrafik, prognos t.o.m. ar 2003

Den svenska inrikesflygmarknaden domineras av framfor allt tre aktdrer. Braathens och
Skyways, vilka kommer att presenteras nedan samt SAS, vilka ar foremal for analys i denna
uppsats och som skall presenteras nu.

4.1.3 SAS

SAS bildades 1946 av de nationella flygbolagen i Danmark, Norge och Sverige. Flygbolaget
ar ett konsortium, vilket till vardera 2/7 4gs av de borsnoterade bolagen SAS Danmark A/S
och SAS Norge ASA samt till 3/ 7 av det tillika borsnoterade bolaget SAS Sverige AB. Dessa
tre dgarbolag 4gs i sin tur till 50% av respektive stat och till 50% av privata intressen.”*

SAS ér den utan tvekan storsta aktdren pa den svenska inrikesflygmarknaden. Om man raknar
till antalet passagerare svarade flygbolaget 1999 {6r 4,7 miljoner av marknadens 7,2 miljoner
passagerare vilket ger en marknadsandel om 69% av den totala inrikesmarknaden.” Dock
framgér SAS starka stdllning bdttre om man ridknar marknadsandelen till virdet av
biljettforsdljningen, vilken uppgér till narmare 80%.”° Det skall sigas att SAS marknadsandel
inom svensk inrikes har minskat de senaste dren p.g.a. av framfor allt Braathens intrdde pa
den svenska marknaden. Flygbolaget trafikerar 15 inrikesstrickor, men samarbetar med
regionala flygbolag samt SJ, vilket ger SAS kunder tillgang till ett linjendt som omfattar 58
strickor inom Sverige.”’ Samtliga strickor utgar fran Arlanda flygplats i Stockholm. SAS
ingdr dven i en av de fyra stora flygbolagsallianserna, Star Alliance’, vilka kopplar in SAS
inrikesdestinationer i ett navekersystem som omfattar mer d4n 720 destinationer i over 112
lander.

™ SAS érsredovisning 1999 s. 66

> SAS érsredovisning 1999 s. 68

76 Konkurrensen i Sverige under 90-talet s. 178

7SAS inrikes tidtabell s. 2

" Medlemmar i Star Alliance r forutom SAS: Air Canada, Air New Zealand, ANA All Nippon Airways, Ansett
Australia, Lufthansa, Thai Airways, United Airlines samt Varig
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4.2 Att prissitta en flygstricka

I kap 3 presenterades konkurrens, kunder och kostnader som de mekanismer som styr ett
prissittningsbeslut. I de foljande skall dessa faktorer appliceras pa SAS prissittning, for att
sedan redogora for hur foretaget prissitter olika striackor.

4.2.1 Konkurrens

SAS storsta konkurrent och den nist storsta aktoren pa den svenska inrikesflygmarknaden, &r
Braathens Malmé Aviation, vilka innehar en marknadsandel om 22 procent.” Bolaget ir ett
heldgt dotterbolag till det norska foretaget Braathens ASA, vilket till 30% é&gs av det
hollindska flygbolaget KLM Royal Dutch Airlines.*® Flygbolaget tridde under 1996 in pa den
svenska marknaden genom forvirvet av det svenska bolaget Transwede AB, vilket under
1997 bytte namn till Braathens Sverige AB. Under sommaren 1998 forviarvade man dven
Malmo Aviation AB och dndrade dirmed namnet till Braathens Malmo Aviation. Braathens
ingér i den s.k. Northwest/ KLM-alliansen®', vilket ger bolagets kunder tillgang till Gver 500
destinationer i mer n 90 linder.* P4 den svenska inrikesmarknaden har Braathens under de
senaste aren fatt problem att hivda sig i konkurrensen pa vissa strackor. Detta har fatt till f6ljd
att bolaget under 1999 tvingats till omfattade nedldggningar av strickor till framfor allt norra
Sverige.® Idag trafikerar Braathens endast foljande strickor, vilka ir de enda linjer dir SAS
ar utsatta for konkurrens:

- Bromma (Stockholm)- Halmstad

- Bromma (Stockholm)- Goteborg

- Bromma (Stockholm)- Malmo

Den tredje viktigaste aktoren pa den svenska inrikesmarknaden dr Skyways, vilket till 25%
dgs av SAS. Flygbolaget dr Sveriges storsta aktor inom regionalflyget och kompletterar, som
ovan nimnts, SAS genom ett samarbetsavtal, dd Skyways genomfor flygningar till mindre
orter. Samarbetet bestar framfor allt av code-sharing® och att man anpassar tidtabellerna efter
varandra. SAS later dven Skyways passagerare ta del av SAS Eurobonussystem.” De tva
flygbolagen kan dédrmed inte ségas vara konkurrenter. Skyways har sedan 1997 forvérvat de
tre konkurrenterna pa inrikesmarknaden, Highland Air, Airborne samt Air Express, vilket ger
flygbolaget en marknadsandel pa 9%. Fragan om vilket forhéllande Skyways och SAS har till
varandra kommer gas igenom mer utforligt i den konkurrensrittliga analysen av deras
samarbete i 6.2.2. Utdver Skyways finns ett flertal mindre regionalbolag vilka bedriver
inrikestrafik till ett mindre antal destinationer. Ett flertal av dessa bolag samarbetar med SAS
genom ett koordinerat boknings- och biljettsystem.™

Vad giller den konkurrens som SAS é&r utsatt for, skall det framhéllas att man dven
konkurrerar med andra transportmedel. Konkurrenskommittén redovisar i ett betdnkande de

" SAS dnr 902/1998 p. 9

% Braathens ASA érsredovisning s. 44

81 Medlemmar i Northwest/KLM-alliansen dr forutom Braathens: KILM, Northwest Airlines, Continental
Airlines, Alitalia, KM UK, KLM Excel, KLM City, Garuda, Malaysia Airlines, Kenya Airways, Japan Air,
Martinair, Transavia samt Eurowings

%2 Braathens arsredovisning s. 55

% Pressmeddelande fran Braathens Malmé Aviation 1999-11-09

% Code sharing 4r en verenskommelse mellan tva flygbolag genom vilken ett flygbolag (A) erbjuder ett annat
flygbolag (B) mdjligheten att sitta sitt (B:s) flightnummer pé flygbolaget A:s avgang. Harigenom kan B erbjuda
platser pa den aktuella avgangen under sin egen flygbolagskod trots att B ej trafikerar denna.

% www.skyways.se 2000-06-28

% Falcon Air, Flying Enterprise, Nordkalottflyg, Reguljair, Swedeways Airlines samt Virmlandsflyg
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olika transportmedlens marknadsandelar vid olika lingd.® Dir framgar att flygets
marknadsandel Overstiger tagets pa resor lingre dn 50 mil, medan bilen har en storre
marknadsandel dn flyget for alla reslingder under 80 mil. Dock &r givetvis flygets andel storre
pa de forbindelser som knyts samman med frekventa och bekvima flygavgéngar, vilket
framfor allt betyder resor till och fran Stockholm.

4.2.2 Kostnader

Att bedoma vilka kostnader SAS har dr inte det léttaste, eftersom detta tillhor kategorin
affarshemligheter. Det &dr heller inte 1itt att ur prislistorna utldsa vilka kostnader som ligger
bakom en flygning, eftersom en storre del av passagerarna reser med lagprisbiljetter.® Till
stor hjélp for att bedoma kostnadernas belastning pa resultatet kan emellertid vara att studera
SAS yield (genomsnittsintikt per passagerarkilometer), vilken ur ett internationellt perspektiv
tillhor industrins hogsta med omkring 275 UScent. Motsvarande genomsnittskostnad per
passagerarkilometer ligger strax under 120 UScent.” Det star dock helt klart att
flygverksamhet &r kapitalintensivt och att det krévs stora resurser for att trida in pd en
marknad; nadgot som ofta verkar som alltfor stora intrddesbarridrer for nya aktorer att trida in
pa en flygmarknad.” Vad giller den l6pande verksamheten framgér att det frimst &r
personalkostnader, luftfartsavgifter, forséljningsomkostnader samt kostnader for flygbrénsle
som utgdr de storsta kostnadsposterna.”’

4.2.2.1 Intrddesbarridrer i branschen

Konkurrensverket har i ett flertal rapporter uttryckt oro for bristen pa konkurrens inom svensk
flygindustri.”” Att 6ka konkurrensen inom svenskt inrikesmarknad har visat sig svarare 4n vad
exempelvis Konkurrenskommittén trodde i sitt betinkande.” Svaret pa varfor det varit svért
att etablera konkurrens inom flyget &r att denna typ av verksamhet &r forenad med stora
intradesbarridrer. Den traditionella definitionen av en intrddesbarridr &r: en
produktionskostnad som maste béras av foretag som onskar intrdde pa en marknad, men som
inte behdver biras av foretag som redan ir verksamma pa denna marknad.”® Urtypen for
kostnader som tjdnar som intrddesbarridrer dr de icke-atervinningsbara kostnaderna (’sunk
costs”). Exempel pa sddana kostnader dr reklamutgifter, installationsutgifter, 16ner etc. vilka
ju inte kan atervinnas om man viljer att limna marknaden. Detta innebér att det finansiellt
starka SAS i forhallande till 1agpriskonkurrenter kraftigt kunnat séinka sina priser pa linjer dér
man mdter konkurrens.”

Det finns emellertid flera intrddesbarridrer av icke finansiell karaktér. Exempel pa sadana ar
nodvindigheten att ingd i nagon av de flygallianser som finns, samt tillimpning av
lojalitetsprogram, vilket kommer att nimnas nedan. Ett annan vésentlig intrddesbarriir ar
bristen pé start- och landningstider s.k. slots. Grundregeln &r att det flygbolag som innehar en
slot har en s.k. grandfathers rights d.v.s. rétt att behélla de slots som bolaget har och som
faktiskt utnyttjas.”® Om alla tillgéngliga tider s.k. slots 4r uppbokade ar det omdjligt for andra

'SOU 1990:58 5. 57

% Avregleringen av inrikesflyget s. 53

% SAS srsredovisning 1999 s. 24

% Avregleringen av inrikesflyget s. 24 f

' SAS érsredovisning 1999 s. 24

2 Se exempelvis Avregleringen av inrikesflyget samt Konkurrensen i Sverige
30U 1990:58 5. 127

* Avregleringen av inrikesflyget s. 24

% Konkurrensen i Sverige s. 195

% Konkurrensen i Sverige s. 262
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bolag att konkurrera. Detta innebér att etablerade bolag kan tdnkas flyga med lag beldggning
bara for att forhindra nya aktorer att etablera sig.

4.2.3 Kunder

Vilka dr SAS kunder? Att ge ett entydigt svar pa denna fraga &r inte latt, eftersom de flesta
personer ndgon ging anvinder sig av flyget vid ett eller annat tillfalle. Svérigheten att
definiera den typiske resendren innebér dven problem att utforma en marknadsforingsstrategi
som har effekt pd samtliga kunder. Den forne SAS-chefen Jan Carlzon var en person som
uppmirksammade detta faktum och uttryckte betydelsen av en vidl genomtidnkt
segmentering.”” Hans strategi gick ut pa att inrikta resurserna pé att bli virldens bista
flygbolag for den frekvente affirsresendren™® och att detta skulle ske genom att samtliga
anstillda skulle utbildas i hur man pa biésta sitt bemoter kunden.” Carlzon menade med
denna strategi att eftersom SAS bésta affarer gors péd affarsresemarknaden, i forldingningen
innebir att man kunde erbjuda laga priser till fritidsresenirerna. Aven i denna dag &r
kundorientering en faktor som genomsyrar SAS verksamhet'”, vilket i sin tur stiller krav pa
en vil utvecklad prissegmentering, dir man anpassar priset efter den efterfragan som finns
bland de olika kundgrupperna. Hur SAS prissétter vissa segment skall redogdras nedan.

4.3 SAS prismal och pristaktik

Anda sedan Jan Carlzons dagar som hdgsta chef for SAS har foretaget velat profilera sig som
ett kundorienterat foretag. Denna ambition lever kvar dn i dag. Utgangspunkten for SAS
verksamhet 4r alltsd kundens behov.'”" Férutom att transportera sina kunder sikert till de
onskade resmalen dr dven faktorer som hogsta punktlighet samt personlig och god service
nyckelomraden som skall genomsyra hela verksamheten. Att SAS primdra mal inte ligger i att
till varje pris generera si mycket inkomster som mdjligt eller 6ka foretagets marknadsandel ar
naturligt, eftersom foretaget 4r marknadsledare. I SAS intressen ligger istdllet att virna om sitt
goda rykte och forsoka inrikta sig mot att bli en kvalitetsledare.

Precis som under Jan Carlzons tid delas SAS kundgrupper in i tvd huvudsegment:
affarsresendrer och privatresendrer, dir det forstnimnda segmentet 4r den priméra
malgruppen. Detta innebir att all planering och utveckling av tjanster och produkter i forsta
hand skall inriktas mot att uppfylla affirsresenirernas behov.'”” Genom att generera intikter
ur detta segment, ar det tinkt att man skall kan kunna erbjuda fritidsresenirerna billiga
resealternativ. I 4.7.1 nedan forklaras Yield Management som dr modellen som paradoxalt
nog gynnar ett kundsegment, hir i form av fritidsresenérerna, trots att foretaget inte inriktar
marknadsforingen mot dessa.

Fragan ar da hur SAS praktiskt gér till viga 1 sin prissittning? Varje striacka prissitts alltid
med avstandet mellan tva orter som utgangspunkt. Oavsett vilka kundsegment och vilken
flygstricka som SAS prissitter, jamfor man alltid vilka alternativ som finns for kunden. Detta
innebdr att man dels studerar hur 6vriga flygbolag prissitter en stricka, dels att man jamfor
vilka alternativ som exempelvis tag, buss eller bil kunden kan resa med istéllet. Av intresse i
detta sammanhang &dr hur de alternativa firdmedlen prissdtts pa marknaden och vilka
kostnader som dessa konkurrenter har for sina tjdnster. Att bedoma vilka kostnader dessa

7 Carlzon s. 87 ff

% Carlzon s. 87

% Kotler s. 23

1 ge ex. SAS drsredovisning 1999 s. 6
"' SAS arsredovisning 1999 s. 8

192G AS arsredovisning 1999 s. 8
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aktorer har, kan manga génger vara en grannlaga uppgift eftersom det forekommer en stor
variation av kostnader. Om en person exempelvis dker bil istéllet for flyg mellan tva orter, &r
inte kostnader for brinsle de enda utgifterna han eller hon kommer att ha. Personen kommer
dven att ha utgifter for exempelvis parkering och forlorad arbetsinkomst. Varderingen av
kunders arbetstid rdknas ut genom allméint accepterade modeller, som emellertid inte ar
foremal for denna uppsats. Slutligen kommer naturligtvis efterfragan pé flygplanets stolar att
beaktas. Exempelvis dr efterfragan storre pd morgonavgéangarna och tidiga kvillsavgangar,
vilket medfor att priset som utgdngspunkt ér storre pa dessa biljetter.'”

4.4 Segmenterad prissittning inom SAS inrikes

I 3.5.2 sattes fyra villkor upp for att prisdiskriminering skall vara en mojlig prisstrategi. For
det forsta maste det vara mojligt att dela upp kdparna i kategorier, for det andra maste det
finnas skillnader i dessa gruppers efterfrageforhallanden, for det tredje far inte priskonkurrens
hindra prisdiskriminering och slutligen maste den vara juridiskt oattackerbar. Av dessa
kriterier kan man dra slutsatsen att flygindustrin ar ett typexempel pa en marknad som é&r
lamplig att tillampa prissegmentering. Denna marknad domineras ndmligen av en stor
kundgrupp med olika efterfrdgeforhallanden. Vidare rader det stora intrddeshinder for nya
spelare pa marknaden, vilket i dagsldget omojliggor att fullstindig konkurrens uppstar inom
inrikesflyget.'™ Som aktér inom denna marknadsmiljé har SAS utformat en sofistikerad
prissegmenteringssstrategi, vilken skall beskrivas nedan. Redogorelsen av dessa strategier tar
sin utgangspunkt i de teoretiska ansatser som gjorts i kapitel 3 ovan.

4.4.1 Biljettyper

Prisséttningen av SAS biljetter dr till mangt och mycket komplicerad och ett stort antal

biljettyper finns. Dessa ar'":

- Normalpris
Denna biljett ger full valfrihet. Kan bokas néra inp& en avgang och ar fullt ombokningsbar

- Business Full Flex
Affarsbiljett som géller alla avgéngar och kan bokas énda fram till avgdng. Ombokning kan ske bade fore
och efter utresa. Kan kombineras med familjerabatt.

- Business Flex
Affarsbiljett som géller alla avgéngar och kan bokas @nda fram till avgang. Biljetten 4&r ombokningsbar fram
till avresa. Kan kombineras med familjerabatt.

- Business Saver
Affarsbiljett som géiller avgdngar med liten efterfridgan. Vanligtvis brukar dessa vara l6rdagar, sondagar
samt veckodagar mitt pa dagen eller sena kvillar. Kan kombineras med familjerabatter.

- Travel Pass
Travel Pass ér en biljettlos produkt for den frekvente resendren och fungerar som ett busskort.

- Privatpris
Bokning och betalning sker senast sju dagar innan avresa och giller endast avgangar med liten efterfrigan.
Krav pa att man stannar borta minst en natt mellan l6rdag och sondag. Kan kombineras med
medfoéljandepris.

- Pleasure Flex
Kan bokas énda fram till avgang och géller endast avgéngar med liten efterfrigan. Krav pa att man stannar
borta minst 3 nétter eller natt mot sondag. Biljetten &r ombokningsbar fram till utresa. Kan kombineras med
medféljandepris.

19 Stycket bygger pé ett mailutbyte mellan forfattaren och Susanne Dahlberg, prisansvarig for SAS inrikes under
tiden 26 april 2000 till 10 maj 2000

1% Avregleringen av inrikesflyget s. 24 ff

195 Biljettyperna dr himtade frin SAS inrikestabell samt uppgifter frin Susanne Dahlberg, prisansvarig for SAS
inrikes
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- Seniorpris
Sarskilt pris for personer som fyllt 65 eller dr fortidspensionérer.

- Ungdoms/Studentpris
Sarskilt pris for ungdomar under 26 ar.
- Barnpris
Sarskilt pris for barn mellan 2-11 ar som aker ensamma eller utan sina foréldrar
- Familjepris
Sarskilt pris for reseséllskap som innehéller minst en vuxen och minst ett barn
- Medféljandepris
Rabatterade priser utgar for medfoljande resenirer till personer med vissa biljetter.

- Idrottspris
Sarskilt pris for aktiva idrottare/trdnare och funktionérer

- Passagerare som behéver assistans
Rabatter utgar for passagerare eller barn som behdver assistans
- Anslutningspris
Rabatterade priser for resenérer som skall resa vidare med charter eller bat

- Air Rail Ticket
Resenirer kan pa en biljett resa med bade SJ:s tdg och SAS flyg.

Som utgangspunkt har man alltsa ett normalpris pé en flygstracka. Fran detta normalpris har
man utformat ett omfattande rabattsystem som bygger pa en omfattande prissegmentering.
SAS segmenteringsstrategier redogdras for nedan. Det skall dock betonas att prisséttningen av
SAS produkter kan appliceras pa flera av de segmenteringsmetoder som behandlades i det
forra kapitlet.

4.4.2 Segmentering genom koparidentifikation

Att segmentera sina kunder i olika kategorier for att sedan prissitta dem olika dr den utan
tvekan vanligaste formen av prissegmentering. Metoden innebdr nimligen att man anpassar
prisséttningen efter varje enskild kundkategoris speciella efterfragan. For SAS med sin icke
homogena och stora kundgrupp ar segmenteringsmetoden ett maste om man vill maximera
sina inkomster. Som ovan ndmnts indelar SAS sina kunder i affirsresenédrer och
privatresendrer. Nedan kommer darfor att redogoras for hur SAS med hjilp av
koparidentifikation som segmenteringsmetod prissitter dessa bada grupper.

4.4.2.1 Affdirsresendrer

Som ovan ndmnts dr denna kundkategori SAS primdra malgrupp och tillika den mest
lonsamma. Anledningen till att Idnsamheten inom detta segment ar stor, ligger i att dessa
kunder ar de mest frekventa resenérerna pa svensk inrikes. Normalt kan affarsresenérerna inte
planera sina resor ldng tid i forvdg. Business Flex produkterna dr exempel pa detta. De har
ddrmed ett stort behov av en hog flexibilitet och &r naturligtvis beredd att betala for detta. En
annan form av skriaddarsydd losning at dessa flexibilitetstorstiga och frekventa resendrer &r
Travel Pass. Produkten dr i och for sig inget genuint uttryck for segmentering genom
koparidentifikation, eftersom vem som helst kan inhandla ett Travel Pass. Dock &r det
uppenbart att det fraimst dr affarsresendrer som anvénder sig av produkten. Travel Pass
kommenteras mer utforligt nedan.

Foretagsavtal

En foreteelse som daremot klart inriktar sig mot SAS afférsresenirer, dr de foretagsavtal som
man slutit med ett stort antal foretagskunder.'” Foretagsavtalen var fram till den 1 januari
2000 individuellt anpassade och arbetades fram efter forhandling med respektive foretag.

1% SAS dnr 902/1998 p.37
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Emellertid inneholl dessa avtal inslag av trohetsskapande volymbonus- och
destinationsbonussystem varféor SAS efter kritik fran KKV édndrade riktlinjerna for
utarbetandet av foretagsavtal. Numera adr volymbonusen i foretagsavtalen inte individuellt
anpassade. SAS ger istillet generella rabatter som berdknas pa den totala trafiken pd SAS och
deltagande partners samlade linjenit. Destinationsbonussystemen togs bort i sin helhet.

4.4.2.2 Privatresendrer

Aven om affirsresenirerna utgdr den mest lénsamma kundkategorin, vixer
privatresemarknaden snabbare dn affirsresemarknaden.'”” SAS har tagit fram ett s.k.
Privatpris'® som riktar sig mot privatresenirer. Kraven for att kunna utnyttja dessa priser ar
att man stannar borta minst en natt mellan 16rdag och sondag samt att bokning av biljetten
sker senast sju dagar fore avresa. Segmentet for privatresor dr tdmligen ohomogent, vilket
stdller krav pé subsegmentering d.v.s. segmentering inom segmentet. En sddan
subsegmentering har gjorts inom SAS och har lett fram till f6ljande kundkategorier:

Seniorresenérer'

Kriterierna for att f tillhora detta segment ar att man har fyllt 65 ér eller ar fortidpensionar.
For att kunna utnyttja dessa rabatter krdvs att man bokar och betalar biljetten senast sju dagar
fore avresa samt stannar borta under minst tvd ndtter. SAS rabatterade seniorpriser ar
utformade genom ett fast pris pa varje stricka. Pensiondrer kan ddrmed resa till samma pris
under vilken tidpunkt som helst i veckan.

Ungdomsresenirer

For att kategoriserars som ungdom skall man vara fyllda 2 &r men ej 26 ar. For att ett barn
mellan 2 &r och 11 &r skall fa utnyttja segmentets formaner krivs emellertid att man reser
tillsammans med vuxen over 16 ar. SAS har for detta segment utvecklat tre alternativ. Det
absolut billigaste sittet att resa inrikes med flyg dr genom SAS stand-by biljett, som gor det
mojligt att resa mellan Stockholm och nagon av 16 stidder i Sverige. Biljetten kostar 200
kronor och giller for en enkel resa.''® Uppligget vinder sig naturligtvis till ungdomar som
inte har speciella tider att passa. For ungdomar som inte vill chansa finns det mojlighet att
ligga till 150 kr och dka samma stricka pa en bokad biljett.''! Det tredje alternativet inriktar
sig mot frekventa ungdomsresenérer som ofta reser med SAS. Dessa resendrer kan bestélla
samlarkort frin SAS och genom att spara sina boardingkort och skicka dem till SAS, gratis fa
den nionde och tionde enkelresan stand-by.

Familjeresenirer''?

For dessa typer av resendrer har SAS utvecklat produkten SAS Family. Denna ger en eller tva
vuxna samt minst ett barn under 18 &r fran samma familj mojligheten att resa till 15%
rabatterat Pleasure Basic pris. Barn under tva ar utan egen sittplats far dock 90% rabatt.
Pleasure Basic pris innebdr som ovan ndmnts att man bokar och betalar senast sju dagar fore
avresa och stannar borta minst en natt mellan 16rdag och sondag.

7S AS arsredovisning 1999 s. 8

1% www.scandinavian.net/travel/se/basicfares/privatpris/privatpris.asp 2000-07-03
19 www.scandinavian.net/travel/pleasure/poffers.asp 2000-07-03

"% www.scandinavian.net/travel/se/youth/standby.asp 2000-07-03

t www.scanidinavian.net/travel/se/youth/bokningsbar.asp 2000-07-03
2 www.scandinavian.net/travel/pleasure/poffers.asp 2000-07-15
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Grupp- och idrottsresenérer

Liksom de flesta bolag inom transportsektorn ger SAS rabatter ndr man reser i storre sillskap.
For att kategoriseras som séllskap krivs att gruppen bestar av minst 10 passagerare. Att ge
ndgra generella riktlinjer for hur SAS prissitter dessa séllskap ar inte mgjligt, eftersom de
forhandlas fram individuellt och sdledes varierar fran flight till flight och fran tidpunkt till
tidpunkt. Storleken péd grupprabatterna dr emellertid beroende av storleken pa gruppen samt
hur utbud och efterfrdgan ser ut pa den dnskade flighten.'” Vad giller idrottsresendrer har
SAS och Svenska Riksidrottsforbundet uppréttat ett avtal om sérskilda priser for aktiva, ledare
och funktiondrer i samband med resor relaterade till idrottsaktiviteter. For denna typ av
resendrer dr priserna indelade i tre kategorier beroende pa vilken dag och tid man vill resa.
Detta innebéar att SAS tar ut hogre avgifter dven fran denna grupp under tider dér det rader
hog efterfragan.'"

4.4.3 Segmentering genom tid

Under de senaste aren har tva trender dominerat utvecklingen av flygindustrin: flygbolagens
strévan att bilda internationella allianser samt en omfattande kostnadsjakt.'” Kostnaderna kan
framfor allt sinkas pé tva sitt: genom en reduktion av de personalkostnaderna, vilket ofta kan
vara smértsamma beslut att fatta samt genom att bittre utnyttja planen.''® Ett naturligt sitt att
oka flygplanens utnyttjandegrad ar att anpassa prissittningen efter efterfrdgan pa olika
avgangar. Detta gors genom att SAS tar ut ldgre priser pa biljetter som exempelvis Business
Saver, vilka giller pa tider med lag efterfragan.

En faktor som skiljer serviceindustrin som SAS dr en del av, dr att man inte kan lagra
overkapacitet. Detta innebdr for foretaget att en outnyttjad passagerarplats dr en forlorad
intdkt. Det dr darfor av avgorande betydelse att foretaget kan matcha sina priser mot
efterfragan for de olika passagerarplatserna pa varje enskild avgéng. For att genomfora denna
matchning tillimpar man inom flygindustrin ’yield management”.

4.4.3.1 Yield Management

Den harda konkurrens som har funnits inom flygindustrin, har lett till att industrin blivit allt
mer sofistikerad i sin prissdttningspolitik. Ett stort problem inom SAS dr exempelvis att
manga affiarsresendrer vill dka strickan Goteborg- Stockholm pad méndags- och
tisdagsmorgnar och strickan Stockholm- Goteborg pé torsdags-, fredags- och
sondagsmorgnar. Detta skapar sjdlvfallet problem eftersom planen som gar 4t motsatt hall ofta
ar halvtomma.'"’

Prisséttning genom yield management, vilket tillimpas inom SAS, forsoker astadkomma en
16sning pa detta problem genom att inte enbart utga fran efterfradgan pa varje enskild
flygavgang utan fran efterfridgan pa varje enskild passagerarstol for en avgang. Tanken &r
ddarmed att man skall ta ut olika pris fran olika passagerare pd samma flygavgang. Genom att
erbjuda s.k. privatpris''®, déir resendren far flyga till nedsatt pris under forutsittning att han
eller hon stannar borta minst en natt mellan 16rdag och sondag, kan man attrahera priskiansliga
kunder. Eftersom de flexibla affarsresenirerna inte gillar kravet pa att man maste boka senast
sju dagar innan avresa och dessutom stanna borta en natt, kommer dessa inte utnyttja de

' Intervju med Erik Harman, SAS gruppforsiljning

' SAS agentinformation kap. 2.5.9 datum 990518

'3 Avregleringen av inrikesflyget s. 65

1® SAS arsredovisning s. 8

"7 Avregleringen av inrikesflyget s. 16

'"® www.scandinavian.net/travel/se/basicfares/privatpris/privatpris.asp 2000-07-20
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billiga erbjudanden. Detta leder dels till att man kan fortsdtta att ta ut hogre priser fran detta
segment, dels till att man begridnsar antalet tomma passagerarstolar. Syftet med yield
management ar alltsd att hjdlpa séljarna att avgora hur manga passagerarstolar som kan séljas till
rabatterat pris. Problemet dr dock att affdrsresendrerna som ju dr det segment som betalar mest
for flygbiljetterna dr de som bokar sina platser sist. For att 16sa detta problem anvinder man sig,
enligt modell nedan, av historiska bokningsdata, vilket illustreras i figur 4.1 nedan, och utifran
hur stor tillstromning av resendrer varje enskild avgang har for att kunna faststdlla vilka
kundsegment man kan silja till. Om exempelvis forsdljningen av afférsresor ligger under det
projekterade vardet dr tanken att man di skall kompensera denna brist genom forséljning av
privatresor.

Figur 4.1 — Historiska bokningsmoénster for en flygavgang. Killa: Nagle

4.4.4 Segmentering genom inkopskvantitet

Det rdder ingen tvekan om att det bland SAS kunder finns stora skillnader i resebehov. Vissa
resendrer flyger kanske en ging per 4r medan andra flyger flera ganger per ar. Att binda den
sistndmnda gruppen till sig &r sjélvklart en central del i SAS marknadsforingsstrategier. Detta
sker pa ett flertal sétt. Ett av de viktigaste dragen for att for att koppla greppet om denna grupp ar
genom de s.k. frequent flyer program, som praktiskt taget varenda flygbolag av storre storlek har
utvecklat.

4.4.4.1 Travel Pass

Ett annan mycket viktig strategi ar att utveckla effektiva prissystem som gynnar frekventa
resendrer. Inom SAS har detta gjorts framfor allt genom det ovan ndmnda Travel Pass. Travel
Pass ér ett biljettlost system, diar kunden har sina resor samlade pa ett kort och gor flygbokningar
via ett datasystem. Systemet erbjuder tva alternativ: Det forsta alternativet ar att ha 10 eller 20
enkelresor under ett ar, dar SAS ldmnar rabatt. Det andra alternativet som Travel Pass erbjuder ar
ett kort med obegrinsat antal resor under antingen ett halvér eller ett helar. Rabatten kommer i

\
Nagle m.fl. s. 218
SAS frequent flyer program Eurobonus &r i dagsldget emellertid foremal for provning i marknadsdomstolen
IPAGE (1340
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det hir fallet att bli beroende av hur frekvent resendren ar. Innehav av Travel Pass ger dven rabatt
at néarstdende, vilka varierar fran stricka till striacka.

4.4.4.2 Eurobonus

SAS lojalitetsprogram Eurobonus har visserligen inget att gora med prissittningen av SAS
biljetter. Men eftersom programmet erbjuder dess medlemmar ldngtgdende specialerbjudanden ér
det andéd starkt sammankopplat med SAS prissdttning. Systemet bygger pa att intjédna s.k.
Eurobonus-poédng, vilket resendren  erhaller wvarje gdng denne
fl

utet d.v.s. forordnat att inga &tgirder far

vidtas for att verkstélla det 6verklagade avgorandet.

4.4.5 Segmentering efter produktutformning

Denna segmenteringsform anvéinds inom i stort sett alla flygbolag. Metoden innebar som niamnts
i kap. 3 att man prissétter flygbiljetter olika beroende pa hur néra inpd en avgang man bokar.
Urtypen for denna form av segmentering dr de ovan ndmnda Privatpris-, Senior-, Familje- och
Ungdomsbiljetterna dir krav stélls pa att bokning skall ske sju dagar fore avresa. Missar man att
boka en vecka innan avresa tvingas man att resa till normalpris.

4.4.6 Segmentering genom produktsammanslagning

Ett stort antal av SAS biljetter kan kombineras med andra typer av rabatter. Familjerabatter for
affarsresendrer ligger pa 50% av affarsbiljetten och privatresendrernas medfdljanderabatter ar
specifika for varje stricka. Aven om vissa affdrsresenirer utnyttjar denna méjlighet torde
uppldgget 4nda vanda sig till framfor allt privatresenirer.

4.4.6.1 Samarbetet med SJ

Som ovan ndmnts dr inte SAS enbart utsatt for konkurrens av andra flygbolag utan dven fran
andra branscher inom transportindustrin som exempelvis tdg och buss. For att locka over
resendrer fran bussar och bilar har SAS inlett ett samarbete med SJ. Samarbetets praktiska
utformning ligger i den gemensamma produkten SAS Air Rail Ticket vilken &r en kombinerad
tdg- och flygbiljett. I dagsldget ar tdgresan i biljetten rabatterad medan flygresan inte ar det.
Kostnaden for denna produkt dr ddrmed rabatterat SJ:s pris for resa till Arlanda alternativt
Kastrup plus SAS flygpris till den destination man 6nskar flyga.” Med detta gemensamma grepp
ar tanken att man skall ta upp kampen om resenédrerna som skall till och fran Arlanda flygplats
samt Kastrup. I dagsldget erbjuds endast Air Rail Ticket p& tvd linjer i Skéne och i
Mailaromradet , men tanken &r att samarbetet successivt skall utvidgas till fler orter i dessa

SAS dnr 902/1998

SAS pressmeddelande 2000-01-10

Intervju SAS direkt 2000-07-15

Lund- Malmé- Kastrup

Eskilstuna- Strangnés- Sodertélje- Stockholm Syd- Arlanda- Uppsala- Tierp- Givle
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omraden och att d&ven Skyways skall inga i samarbetet. Forhoppningen ar att man skall dndra
kunders resemonster mot en mer flexibel anvdndning av flera firdmedel. Detta innebir
exempelvis att man pa en biljett kommer att kunna resa fran Ronneby till Géavle

genom att forst ta flyget till Arlanda for att sedan aka tag till Gavle. Inledningsvis kommer
nitverket tdg- flyg att ticka ett rescomrade som ligger inom tva timmars tdgavstand fran nagon av
de berorda flygplatserna.

SAS pressmeddelande 2000-01-10
SJ &rsredovisning s. 20
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5. Konkurrensrittens syfte och uppbyggnad

Syftet med detta kapitel dr att sammanfatta konkurrensrdtten sa att lisaren skall kunna
tillgodogora sig den konkurrensrdttsliga analysen i kapitel 6. I detta avsnitt ges en redogorelse
for konkurrensrdttens syften, vilka beteenden som den dr inriktad mot och vilket forhallande EG-
rdtten har till svensk konkurrensrditt.

5.1 Betydelsen av konkurrens

”Att utvidga marknaden och begrinsa konkurrensen ligger alltid i kpmannens intresse. En
utvidgning av marknaden kan manga génger vara behaglig nog for det allmédnna intresset, men
en begriansning av konkurrensen maste alltid vara emot det och kan bara tjéna till att gora det
mdjligt for kopménnen att hoja sina profiter 6ver deras naturliga niva och darmed till sin egen
forman betunga de 6vriga medborgarna med en orimlig palaga”. Detta citat, hamtat fran den
brittiske ekonomen Adam Smiths berdmda bok "The Wealth of Nations” utgiven ar 1776,
beskriver pa bista mdjliga sétt konkurrensens syfte. En vdl fungerande konkurrens ér av
avgorande betydelse for att frimja effektiviteten i néringslivet, pressa priserna till nytta for
konsumenterna och ddrmed 6ka den samhélleliga vélfarden. Dock "misslyckas” marknaderna
ofta med att dstadkomma ett effektivt resursutnyttjande. Genom att foretag hela tiden striavar
efter att maximera sin vinst, kommer detta ibland att resultera i att konkurrensen begrénsas
eller t.o.m. upphdr med langsiktiga samhillsekonomiska forluster som foljd.  For att
konkurrensen i praktiken skall fungera vil krdvs darfor att statsmakterna genom olika
styrmedel forhindrar denna typ av marknadsmisslyckanden. Det dr hér konkurrensrétten
kommer in i bilden. Den fungerar nimligen jimte skatter, uppsatta standarder, dvriga
regleringar och lagstiftning som styrmedel for att garantera konkurrensen i samhillet. Fa
rattsomraden har en sa ingripande effekt pa néringslivet som konkurrensritten. Med den rétt
till ingripanden, vilket ges i KL, mot ageranden som anses himma konkurrensen, har den bade
en direkt och en indirekt inverkan péd och styr affiarsovervidganden for de foretag som lagen
inriktar sig mot. Lagstiftarens forhoppning med lagen &r att den skall bidra till att samhallets
resurser anvinds pa bista mojliga sitt.  Detta innebér att konsumenterna far ett 6kat utbud av
varor och tjénster samt att priserna for dessa pressas. Dock skall det framhallas att denna
effektiva konkurrens som efterstridvas endast kan rada pa en marknad dér antalet séljare inte &r
for begrénsat. Manga branscher karaktériseras av en monopolistisk konkurrens, dir aktorerna
utbjuder differentierade varor och foretagen handlar i samforstind med varandra. Aven om
strukturen i dessa branscher strider mot de principer KL sdtter upp om att samhéillets resurser
skall utnyttjas effektivt, dr det viktigt att komma ihag att konkurrensritten inte far tilldtas
reglera konkurrensen. Konkurrensen pa marknaden bor istillet skapas av foretagen sjilva.
KL skall dirmed endast verka for att mdjliggdra konkurrens.

5.2 Konkurrenslagens uppbyggnad
For att fa en stark, preventiv och direktverkande konkurrensriatt bygger KL pa
forbudprincipen, vilket innebér att vissa typer av forfaranden forbjuds i lagen. For att

Smith s. 112
Andersson m.fl. 197 ff
Prop 1992/93 s. 4
Bernitz s.19

Prop 1992/93 s. 16
Prop 1992/93 s. 18
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motverka hinder for en effektiv konkurrens har man i KL stéllt upp tva principiella forbud som
inriktar sig mot konkurrensbegransande samarbete mellan foretag och missbruk av ett eller
flera foretags dominerande marknadsstéllning. Dessa forbud aterfinns i 6§ respektive 19§ KL.
Alla samarbeten som faller under 6§ dr i princip forbjudna, 4ven om de vid en samlad
beddmning framstar som positiva ur allmin synpunkt. Med anledning dirav finns det, nér ett
samarbete som begrinsar konkurrensen pa ett sddant sdtt som beskrivits i 6§ KL, 1 8§ en
mdjlighet for konkurrensverket (KKV) att efter anmélan besluta om undantag for avtalet fran
forbudet pa viss tid. I 17§ finns vidare en mgjlighet for regeringen att utfarda gruppundantag
for vissa grupper av avtal som uppfyller forutsittningarna for undantag enligt 8§ KL.

5.3 Forhallandet mellan EG-riitten och konkurrensritten

Det ar svart eller snarare omojligt att forstd konkurrensrittens inverkan utan att forst ha en
uppfattning om dess forhallande till EG-riatten. KL adr ndmligen uppbyggd med EG:s
konkurrensrittsregler som mall. I forarbeten till KL sigs att lagen sa ldngt som mojligt skall
uppna materiell rittslikhet med EG-ritten. Detta innebér att praxis frin kommissionen och
EG-domstolen skall tillmétas direkt betydelse i tillimpningen av konkurrenslagen, men att
hinsyn skall tas till svenska forhallanden som saknar motsvarighet i 6vriga EU.  Frigan ar da
nir respektive lagstiftning skall tillimpas och om detta rent praktiskt spelar nagon roll.

Svaret pa den forsta delen av fragan ges i konkurrenslagens forarbeten, som ger foljande
allminna beskrivning av réttsldget: "Romfordragets konkurrensregler ar direkt tillimpliga pa
konkurrensbegriansningar med effekt pa samhandeln mellan medlemsstaterna. Enligt EG-
ritten har dessa regler hogre dignitet dn regler i den nationella ritten och tar alltsa over i de
fall de kolliderar med nationell konkurrensritt. Nar det géller ett enskilt 4rende avseende
konkurrensbegrinsande samarbete eller marknadsdominans kan formellt sett bade nationella
konkurrensregler och EG:s konkurrensregler samtidigt vara tillimpliga. I fall dér savél
nationell konkurrensritt som EG:s konkurrensrétt har jurisdiktion kan huvudsakligen sigas att
nationell ritt inte far tillimpas sé att det inverkar pa tillimpningen av EG-ritten” . Av central
betydelse for fragan om vilket rittssystem som skall tillimpas &r alltsd om en missténkt
konkurrensbegriansande atgérd endast begrinsar konkurrensen pé ett nationellt plan eller om
det dven paverkar samhandeln inom EU. Det skall papekas att samhandelskriteriet i EG-
rittslig praxis har tolkats extensivt och innefattat alla konkurrensbegransningar som direkt
eller indirekt, faktiskt eller potentiellt har ett inflytande pd handelsmonstret fér varor och
tjanster mellan medlemsstaterna.

Vad giller den andra delen i frdgan ovan, om det har ndgon betydelse vilket rittssystem som
tillimpas &r svaret otvivelaktigt ja. Det viktigaste skélet ar att de tva regelsystemen har olika
syften, vilka de skall tolkas mot bakgrund av. Svensk konkurrensritt bygger som ovan
ndmnts pa samhéllsekonomiska intressen. De dvergripande mélen med EU:s verksamhet ir,
liksom i Sverige, att skapa ett effektivt nédringsliv och att skydda konsumenterna. Men de
bygger dven pa att uppnd mélen om att avveckla handelshinder mellan medlemsldnderna,

Prop 1992/93 s. 23
Prop 1992/93 s. 21
Prop 1992/93 s. 13
Bernitz s. 25
Wetter s. 63
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skapa en fri inre marknad och en ordning som sdkerstéller att konkurrensen inom den inre
marknaden inte snedvrids. Konkurrensritten inom EU spelar alltsa en betydande roll for att
frimja integrationen.  Detta har sirskilt betonats av EG-domstolen som i ett avgdrande
uttalade att ”...competition must not be eliminated. This requirement is so essential that
without it numerous other provisions of the Treaty will be pointless” .

5.4 Konkurrensbegrinsande samarbete

6§ KL har sin EG-rittsliga motsvarighet i art 85 Romfordraget. Bestimmelsen forbjuder
konkurrensbegransande samarbete mellan foretag som har till syfte att snedvrida
konkurrensen. Forbudet innehaller fyra grundldggande kriterier, vilka behandlas mer utforligt
nedan. Det skall vara frdga om

* ctt avtal mellan foretag, avtalskriteriet

e ett samarbete som har konkurrensbegrinsande syfte eller verkningar,
konkurrensbegrdnsningskriteriet

* en konkurrensbegrinsning vars effekter ar mdrkbara

* konkurrensbegrinsningen skall rora den svenska marknaden

Det finns dven 1 6§ KL en exemplifierande upprikning av typer av forbjudna
konkurrensbegrinsningar. Det dr viktigt att understryka att forbudet omfattar alla former av
samarbete. Inom konkurrensritten brukar man skilja mellan samarbeten i horisontella och
vertikala relationer. Dessa bada uttryck definierar avtalsparternas forhallande till varandra.
Foretag i samma handelsled, exempelvis tva grossister, anses ha en horisontell relation medan
foretag i olika handelsled, exempelvis en grossist och en detaljist anses ha en vertikal relation.

5.4.1 Avtalskriteriet

Avtalskriteriet innebér att det maste finnas en dverenskommelse mellan minst tva foretag for
att 6§ KL skall bli tillimplig. Detta innebar, vilket tydliggors i 3§ KL att dven beslut av
foretagssammanslutningar, exempelvis i branschforeningar, kan anses utgora ett avtal. Termen
”avtal” indikerar ndgot felaktigt att det skulle vara frdga om en juridiskt bindande
overenskommelse. EG-domstolen har i ett flertal avgoranden forklarat att icke-bindande
overenskommelser och rekommendationer, s.k. gentlemens agreements &r att betrakta som
avtal. Det intressanta i en konkurrensrattslig analys dr emellertid inte att bedoma vilken typ
av Overenskommelse som foreligger utan istillet att soka finna gridnsen mot vad som &r
individuellt handlande. Sérskilt viktigt dr detta pa exempelvis oligopolistiska marknader dér
grinsen mellan vad som &r samordnat forfarande och individuell anpassning till
marknadsforhallanden ofta &r oklar.

5.4.2 Den ekonomiska enhetens princip
For att ett samarbete enligt 6§ KL skall anses vara konkurrensbegrinsande krévs det
naturligtvis att de berorda foretagen konkurrerar med varandra. For att exempelvis inte avtal

Art 3a, ¢c och g Romfordraget
Se ex. Consten Grundig
Continental Can

Wahl s. 130

Wahl s. 129
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mellan ett dotterbolag och ett moderbolag inom en koncern skall falla under forbudet, har den
ekonomiska enhetens princip utvecklas. Denna innebér att avtal och annat samarbete mellan
foretag som kan anses tillhdra en och samma koncern saknar betydelse ur konkurrenssynpunkt
och dirmed inte faller under 6§ KL. En forutséttning for att ett avtal mellan moder- och
dotterbolag inte skall omfattas av 6§ KL &r emellertid att dotterbolaget inte har nagon egentlig
frihet att bestimma sitt handlande och att atgirderna endast ror den interna fordelningen av
uppgifter inom koncernen. Rittsldget angdende nir ett dotterbolag #r att betrakta som
sjalvstandig inom koncernen dr emellertid osékert.

5.4.3 Konkurrensbegrinsningskriteriet

For att ett avtal, beslut eller samordnat forfarande skall falla under 6§ KL, maste det ha till
syfte att hindra, begrdnsa eller snedvrida konkurrensen. Frdgan om
konkurrensbegrinsningskriteriets omfattning har under arens lopp varit foremal for en
kontinuerlig debatt . Det torde dock sta klart att man i varje enskilt fall med utgdngspunkt fran
de sérskilda omstandigheter som rader i det enskilda fallet, far gora en bedomning huruvida en
konkurrensbegrinsning rader. Det skall podngteras att kraven for att ett beteende skall anses
vara konkurrensbegransande inte dr sirskilt hoga. Manga génger kan det exempelvis riacka
med att ett avtal, beslut eller samordnat forfarande himmar konkurrensen potentiellt, t.ex.
genom att motverka uppkomsten av en framtida konkurrenssituation. Detta betyder dven att
avtal som inte ens har tillimpats kan anses vara konkurrensbegriansande. For att underlitta
for foretagen att sjdlva avgora om ett visst samarbete kan omfattas av forbudet i 6§ KL har
KKV, efter forebild frin EG-kommissionens motsvarande tillkinnagivande utfirdat ett
allmént rad om vissa typer av samarbeten som inte omfattas av forbudet i 6§ KL.

5.4.4 Mirkbarhetskriteriet

Aven om en konkurrensbegrinsning kan konstateras, sitter 6§ KL upp ett krav p4 att denna
skall vara mirkbar. Med méarkbarhet menas att konkurrensbegransningen skall ha ekonomiska
verkningar av nagon betydelse. Maérkbarhetskriteriet brukar delas in i kvantitativ och
kvalitativ markbarhet. Vid beddomning om en konkurrensbegransning dr mérkbar fran en
kvantitativ synpunkt, bor man utgd fran storleken pa de samarbetande foretagen och
marknadsandelen for produkterna. KKV har efter forebild fran EG-rétten utfardat ett allmént
rad om avtal av mindre betydelse, s.k. bagatellavtal, som inte omfattas av forbudet 1 6§ KL. 1
detta allmdnna rad uttalar KKV att ett avtal som tillverkar eller tillhandahéller tjénster inte &r
mérkbara om:

Prop 1992/93:56 5. 72.
Bernitz s. 33

Wahl s. 135 ff
Gustafsson m.fl. s. 36
Beritz s. 34

Carlsson m.fl. s. 98
EGT ¢75, 29.7.1968 s. 3 dndrad genom EGT c84, 28.8.1968 s. 14
KKVEFS 1993:7

Prop 1992/93 5. 73
Prop 1992/93 5. 73
KKVFS 1999:1
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- avtalsparterna och till dem knutna foretag tillsammans har en marknadsandel pa den
relevanta marknaden som inte dverstiger femton procent, och

- den totala &rsomséttningen for envar av avtalspart och till avtalsparten anknutna foretag
inte overstiger 30 miljoner kronor.

Det skall poéngteras att radet inte &r bindande for en domstol. Dock méste bada kriterierna
vara uppfyllda, for att foretagen sjdlva skall kunna dra slutsatsen att ett avtal inte har ndgon
konkurrensrattslig paverkan.

Vissa former av samarbete mellan foretag anses vara acceptabla, trots att de samarbetande
foretagen inbegriper en storre del av marknaden, eftersom de inte har en pataglig inverkan pa
marknaden. Vid beddmning av om en konkurrensbegrénsning dr kvantitativt markbar, skall
man undersdka om en konkurrensbegriansning har en tillracklig paverkan pé konkurrensen sa
att effekten blir markbar utifrin de &vervdganden som ligger bakom KL. ' Exempel pa
samarbeten som omfattar en stor del av marknaden men som inte anses ha en pataglig
inverkan pa konkurrensen, dr konkurrensklausuler som dr av mattlig omfattning samt vissa
former av samarbeten inom branschorganisationer. Aven vad giller det kvalitativa
mirkbarhetsrekvisitet har KKV utfardat ett allmédnt rdd om vissa typer av samarbeten mellan
foretag som inte omfattas av forbudet 1 6§ KL.

5.4.5 Undantag fran forbudet mot konkurrensbegrinsande avtal

Forbudet mot konkurrensbegrinsande avtal enligt 6§ KL ir, efter forebild fran EG-ritten
inte ett absolut forbud. Det har i KL inforts undantag fran detta forbud. Anledningen till att
forbudet har inforts, dr att man vill mojliggéra genomférande av avtal som i och for sig utgor
en konkurrensbegriansning enligt 6§ KL, men som &dnd& har positiva verkningar for
konkurrensen pa den svenska marknaden. Det finns tva typer av undantag. Den forsta typen
ar individuella undantag, vilka enligt 9§ KL kan beviljas av KKV eller enligt 15§ KL av
Stockholms Tingsritt. I det forstndmnda fallet krdavs emellertid att en ansokan lamnas in. Efter
en komplett ansokan ar forfarandet immunt fran konkurrensskadeavgift enligt 29§ KL. I 8§
KL uppstills fyra kriterier, som alla maste vara uppfyllda , for att KKV skall bevilja undantag
fran forbudet 1 6§ KL. Undantag kan beviljas for avtal som:

1. bidrar till att forbéttra produktionen eller distributionen eller till att frimja tekniskt eller
ekonomiskt framéatskridande

2. tillforsdkrar konsumenterna en skilig andel av den vinst som dédrigenom uppnés

3. bara aldgger de berdrda foretagen begriansningar som dr nodvandiga for att uppnd maélet 1
punkt 1, samt

4. inte ger de berorda foretagen mojlighet att sitta konkurrensen ur spel for en visentlig del
av nyttigheterna i fraga.

Vad som utgor den relevanta marknaden gas igenom i 5.4.4 nedan
Wetter m.fl. 5.95

Bernitz s. 36

KKVFS 1993:7

Prop 1992/93 s. 23 ff

Wetter m.fl. s. 98

Carlsson m.fl. s.145
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Foretagen har ocksd mojlighet att enligt 20§ KL ansoka om besked av KKV huruvida de,
enligt verkets bedomning, inte omfattas av 6§ KL. I praktiken &r det vanligt att foretag,
kombinerar ansokan om undantag enligt 8§ med ansdkan om ett icke-ingripande besked enligt
20§ KL.

Den andra formen av undantag ér de forfattningsreglerade gruppundantagen i 17§ KL. Under
denna kategori faller grupper av avtal som automatiskt skall anses ha undantag fran forbudet 1
6§ KL, och séledes inte behdver anmaélas for ett individuellt undantag. Ett avtal som faller
under ett gruppundantag riskerar inte att drabbas av ogiltighet eller annan pafoljd. For
nirvarande finns det nio gruppundantag: Ensamaterforséljaravtal, Exklusiva inkdpsavtal,
Forsdljnings- och serviceavtal for motorfordon, Specialiseringsavtal, Forsknings- och
utvecklingsavtal, Teknikoverforingsavtal, Franchiseavtal, Gruppundantag for vissa avtal,
beslut och samordnade forfaranden.

5.5 Missbruk av dominerande stillning

Den andra forbudsregeln inom konkurrensrétten, riktar sig mot ett eller flera foretags missbruk
av en dominerande stillning. Detta forbud aterfinns 1 19§ KL och for tillimplighet krévs att ett
foretag dels har en dominerande stédllning, dels missbrukar denna stillning. Av naturliga skél
finns det ingen mojlighet till undantag fran forbudet. Foretag som é&r eller tror sig vara
dominerande kan dock sdka icke-ingripandebesked, vilket innebir att foretaget inte kan
paforas konkurrensskadeavgift.

En grundldggande forutsattning for att 19§ KL skall vara tillimplig &r alltsa att foretaget har
en dominerande stdllning. Det forsta steget i en bedomning av om 19§ KL ar tillampligt pa ett
foretag, dr att definiera den relevanta marknaden sévil produktmaissigt som geografiskt. Forst
dérefter dr det mojligt att avgdra om foretaget 4r dominerande eller inte. Det &r dock viktigt att
poéngtera att det inte dr forbjudet att inneha en dominerande stillning. Det ar séledes tillatet
for ett foretag att skapa, inneha, vidmakthélla eller forstirka en marknadsdominerande
position forutsatt att man anvénder metoder som dr forenliga med konkurrensrétten.  Det &r
forst ndr man missbrukar denna stéllning som konkurrensritten trader in. I 19§ 2 st. gors en
icke uttdmmande uppriakning av vad exempel pé forfaranden som kan utgéra missbruk. Dessa
ar:

1. direkt eller indirekt patvinga ndgon oskiliga inkdps- eller forsdljningspriser eller andra
oskdliga affarsvillkor,

2. begrinsa produktion, marknader eller teknisk utveckling till nackdel for konsumenterna,

3. tillimpa olika villkor for likvérdiga transaktioner, varigenom vissa handelspartner far en
konkurrensnackdel, eller

4. stilla som villkor for att ingé ett avtal att den andra parten atar sig ytterligare forpliktelser
som varken till sin natur eller enligt handelsbruk har ndgot samband med foremalet for
avtalet.

Bernitz s. 45

20§ och 29§ KL. Immunitet giller dock inte om det dr uppenbart att icke-ingripandebesked inte kan meddelas och
verket inom en ménad meddelat foretaget detta (29§ 2st. KL)

Prop 1992/93 s. 85

Prop 1992/93 s. 86
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Upprikningen ovan utgdr alltsd endast exempel pa forfaranden som kan utgéra missbruk.
Aven om denna upprikning frimst tar sikte p vertikala forhillanden, forbjuder dven lagregeln
missbruk pé det horisontella planet. Det skall &ven poédngteras att forbuden i bestimmelsen
tillater att foretag som inte har en dominerande stéllning, vidtar atgdrder som 19§ KL inriktar
S1g mot.

5.5.1 Relevant Marknad

Som ovan ndmnts dr det av avgorande betydelse for att kunna tillimpa 19§ KL, att man
definierar om ett foretag har en dominerande stillning. For att kunna avgéra om dominerande
stillning foreligger maste man 1 forsta hand kénna till foretagets marknadsandel. Man maéste
dédrmed kénna till vilken marknad som skall ligga till grund fér en bedomningen av denna
marknadsandel. Denna marknad kallas inom konkurrensritten den relevanta marknaden och
bedoms i tva led: dels den relevanta produktmarknaden, dels den relevanta geografiska
marknaden. Fradgan &r da, vilken av dessa tva komponenter som skall bedomas forst. Skall
produktmarknaden bestdmmas fore den geografiska marknaden eller tvirtom? Svaret som
svensk doktrin ger fragan, dr att produktmarknaden skall definieras fore den geografiska
marknaden.

5.5.1.1 Relevant produktmarknad

Kommissionen har definierat den forsta bestidndsdelen av den relevanta marknaden,
produktmarknaden, enligt f6ljande: “en relevant produktmarknad omfattar alla varor och
tjinster som pa grund av sina egenskaper, sitt pris och den tilltdnkta anvindningen av
konsumenterna betraktas som utbytbara” Avgorande for om vissa produkter skall riknas till
samma marknad 4r alltsd deras inbordes substituerbarhet, vilken beddms utifran
efterfragesynpunkt, men dven utifran tillgdngssynpunkt d.v.s. potentiell konkurrens.  Dock &r
det i forsta hand utbytbarheten fran efterfragesidan som skall beaktas.” Konkurrenskommittén
gav 1 sitt betdnkande “Konkurrens for 6kad vélfard” foljande exempel pd fragor som kan
stéllas for att faststélla den relevanta produktmarknaden:

Vilka produkter &r dgnade att konkurrera med varandra?

Vilka ar forbrukare av produkterna?

Vilka egenskaper har produkterna?

Vilka anvandningsomraden har produkterna?

Vilken prisklass ligger produkten i?

Ingér produkten i en storre marknad som i det aktuella fallet 4r mer relevant?

Finns det andra faktorer 4n egenskaper, pris och anvindning som péaverkar koparens val av
just den aktuella produkten (har exempelvis varumairket betydelse)?

8. Vilken betydelse har sérskilda distributionskanaler (specialbutiker, franschiseavtal m.m.)?

NN AE RN =

Prop 1992/93 s. 86

Wetter m.fl. 169 och Schuer m.fl. m.fl. s.339
EGT nr C 372,3.10.1997 5. 7

Wahl s. 207

Wetter m.fl. s.161

SOU 1991:59 del 2 s. 89
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Av stor betydelse for bedomningen av om en produkt konkurrerar med en annan é&r
produkternas inbdrdes utbytbarhet d.v.s. hur pass olikartade kan en produkt vara men dnda
anses tillhora samma produktmarknad. Vid denna bedomning kan nationalekonomins modeller
om korspriselasticitet vara av intresse. Dessa ger svar pa fragan hur stor prisforandring som
kravs for att kunder skall byta till en annan produkt och ger séledes en utmaérkt indikation pa
vilka varor som konkurrerar med varandra. Priselasticiteter gicks igenom i 3.3.2.1

Den andra komponenten i analysen av den relevanta produktmarknaden behandlar som ovan
ndmnts utbytbarheten pé utbudssidan d.v.s. 1 vilken omfattning det finns féretag som snabbt
kan stélla om sin produktion till att omfatta de relevanta produkterna samt om det finns nya
foretag som har mojlighet att etablera sig pa marknaden . Utbytbarheten pa utbudssidan bestar
séledes av produkter som kopare i dagsldget inte anser vara utbytbara, men som genom en
fordndring i produkten kan komma att bli en konkurrent. Av intresse vid denna bedémning
blir om det finns foretag som snabbt kan stélla om sin produktion till att omfatta de relevanta
produkterna utan att adra sig betydande kostnader eller risker. Vad géller bedomningen om
potentiell konkurrens d.v.s. om det finns foretag pa andra marknader som har mojlighet att
intrdda pd den relevanta produktmarknaden far man naturligtvis undersoka om det finns
intrddeshinder p4 marknaden samt om det finns outnyttjad kapacitet som nya foretag kan
anvinda.

5.5.1.2 Relevant geografisk marknad

Nar den relevanta produktmarknaden har definierats aterstar att bestimma den relevanta
geografiska marknaden, vars syfte ar att avgrinsa det omrade inom vilket konkurrensvillkoren
for den relevanta produkten &r likartade. Konkurrenskommittén yttrade sig dven om den
relevanta geografiska marknaden och gav foljande exempel pé frdgor som kan stillas i syfte
att avgrinsa denna:

Vilka distributionsmdjligheter finns?

Mot vilka riktas foretagets marknadsforing?

Vilka kunder har mojlighet att kopa foretagets produkter?

Vilka kommunikationsmojligheter har presumtiva kunder?

Vad giller om produktens transportkanslighet i fysisk och ekonomiskt hdnseende?
Vilka foretag agerar i det aktuella omradet?

S e

Det ar dock viktigt att komma ihdg att 19§ KL endast ar tillimplig om missbruket av den
dominerande stdllningen avser den svenska marknaden. Vad giller flertalet industrivaror
kommer dirfor den geografiska marknaden att omfatta hela marknaden.  Nér mindre omréden
blir aktuella for bedomning far man, liksom konkurrenskommittén gjorde i sitt betédnkande,
dven beakta transportkostnader, transportkénslighet samt tekniska och rittsliga hinder som kan
begrinsa produktens rorlighet.  Naturligtvis maste man dven beakta vilka mdjligheter som

Schuer m.fl. s. 339

Se exempelvis Andersson m.fl. s. 53
Prop 1992/93 s. 89

Schuer m.fl. s. 343

SOU 1991:59 del 2s. 89

Schuer m.fl. s. 350

Prop 1992/93 s. 85
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konsumenterna har att nd leverantdrer. Vanligtvis far man gora en bedomning av om
missbruket enligt 19§ KL riktar sig mot hela den svenska marknaden eller enbart inom ett
visst omréde.

5.5.2 Dominerande stillning

Det dr nér den relevanta marknaden &r definierad som man kan avgora om en aktor innehar en
dominerande stéllning. Dominerande stillning anses foreligga nér ett foretag innehar en stark
ekonomisk stédllning som gor det mdjligt att hindra att effektiv konkurrens upprétthalls pa den
relevanta marknaden genom att foretaget i avsevird utstrackning kan agera oberoende av sina
konkurrenter, kunder och konsumenter. Dominans kan ocksa innebdra att man innehar
formégan att hindra andra aktorer fran att trdda in pad marknaden. Nér det géller att avgora om
dominerande stéllning foreligger, far man se till de sdrskilda omstdandigheter som rader i det
enskilda fallet. Dock intar alltid foretagets marknadsandel en mycket en viktig betydelse for
beddomningen. I forarbeten och praxis framgér att en marknadsandel:

- understigande 30 procent normalt utesluter en dominerande stillning

- mellan 30 och 40 procent ligger under den niva som tyder p4 dominans
- Over 40 procent dr beaktansvird och ger tydliga tecken p4 dominans

- over 50 procent kan skapa presumtion for dominans

- Overstigande 65 procent dr ett starkt bevis for dominans

Det skall &terigen podngteras att man inte enbart genom att koncentrera sig pa
marknadsandelens procenttal, kan avgora om en dominerande stéllning foreligger. Man maste
dven beakta faktorer som foretags finansiella och kunskapsméissiga situation respektive
konkurrenssitutionen pd marknaden och potentiell konkurrens d.v.s. mdojligheter till
nyetablering av konkurrenskraftiga aktorer. 1 bedomningen méste dven hdnsyn tas till
marknadsandelars fordndring 6ver tiden. Det har exempelvis sagts att innehav av en stark
marknadsandel under kortare tid en tre ar troligen inte tyder pa dominans.

5.5.3 Missbruk enligt 19§ KL,

For att 19§ KL skall tillimpas krdvs att man missbrukar den dominerande stidllningen. I
praktiken kan man urskilja tva former av missbruk. Den ena formen bygger pa att foretaget
utnyttjar sin marknadsstéllning till egen fordel s.k. exploaterande missbruk, vilket omndmns i
19§ 1 st. p.1-2. Den andra formen innebir att foretaget anvénder sin makt till att forsvéra
konkurrenssituationen for utomstadende foretag, s.k.. exkluderande missbruk, vilket omnamns i
19§ 1 st. p. 3-4. Det skall sdgas att den upprakning av missbruk som gors i paragrafen endast
ar exemplifierande, vilket innebdr att varje fall maste bedomas efter de enskilda

Schuer m.fl. s. 350 f

Definitionen har formulerats av EG-domstolen framst i mélet 85/76 Hoffmann-La Roche och anses ocksa som
grundlaggande enligt svensk rétt, Prop 1992/93 s. 85

Wetter m.fl. s. 173

Prop 1992/93 5. 85 f

Bernitz s. 57

Wetter m.fl. 175

Bernitz s. 58

PAGE [1450]



-SAS PRISSATTNING-
och dess forhallande till konkurrensritten

omstindigheter som déir rdder. KKV har i praxis givit exempel pa omstindigheter som maste
beaktas:

- forekomsten av konkurrens p4 marknaden

- effekterna av foretagets forfaranden for konkurrenter och konsumenter

- karaktéren pé forfarandet samt

- om forfarandet dr normalt branschbeteende

I det f6ljande skall redogoras for vanliga typer av missbruk enligt 19§ KL

5.5.3.1 Overprissdttning

Med oOverprissittning enligt 19§ KL avses att ett dominerande foretag tar ut oskéligt hoga
priser for en produkt som inte ar utsatt for effektiv konkurrens. Av forarbetena till KL framgér
att det kan vara frdga om Overprissittning om priset dr oskdligt hogt i forhdllande till
produktens ekonomiska virde d.v.s. priset stir inte i rimlig proportion till kostnaderna att
producera produkten. KL syftar emellertid inte till att infora nagon form av
priskontrollsystem utan endast till att beivra de mest patagliga fallen av Sverprissittning.
KKYV torde dirmed endast ingripa i sérskilt patagliga fall av verprissittning.

5.5.3.2 Underprissdttning

Med underprissittning avses att det dominerande foretaget haller sérskilt 1aga priser, vilka
inte tdcker ens kostnader. Syftet ar att sla ut konkurrenter eller forhindra nyetableringar pa
marknaden, for att sedan aterga till en hogre prisniva. Underprisséttning kan vara inriktad mot
antingen en specifik produkt eller vara lokalt avgransad. Notera dock att man méste skilja pa
vad som dr legitima atgirder som utgdr svar pa konkurrenters atgérder och atgarder som utgor
missbruk av prissiattningsmekaniskmen. Vad géller beddmningen av om underprissittning
foreligger, finns ett avgdrande frin EG-domstolen vilket #r vigledande for svensk ritt. I detta
mal slds tva principer fast for hur man kan konstatera underprisséttning:

1. Prisséttning under genomsnittlig variabel kostnad genom vilken foretag forsoker eliminera
en konkurrent utgor tvekldst missbruk. Det finns inget normalt intresse fran ett foretags
sida att sitta s pass laga priser.

2. Priser under genomsnittlig total kostnad utgdr missbruk om de visas ingé i en plan for att
eliminera en konkurrent.

Det finns alltsa en presumtion for att underprissittning foreligger nir prissittning understiger
de variabla kostnaderna, medan bevisbordan i fall da prisséttningen understiger de totala
kostnaderna ligger hos Kommissionen alternativt KK'V.

5.5.3.3 Prisdiskriminering
Med prisdiskriminering forstds att en séljare tillimpar skilda priser eller rabatter i forhallande
till olika kopare eller kategorier av sddana utan att detta motiveras av skillnader i de kostnader

Goteborgs kommun dnr 1013/93

Prop 1992/93 s. 87 Se @ven Posten Distribution AB dnr 719/93
Bernitz s. 59

Bernitz s. 59

Se Akzo Chemie samt Prop 1992/93 s. 87

Nisser m.fl. s. 215 f
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som koparna orsakar sdljaren. Det dr hdr viktigt att podngtera skiljelinjen mellan
prisdiskriminering och prisdifferentiering. Den senare ndmnda formen av prisséttning innebar
att man tar ut olika pris fran olika kunder eller kategorier av kunder, men att man da utgar fran
skillnader i kundens prestationer. Ett bra exempel pa prisdifferentiering ar kostnadsanpassade
kvantitetsrabatter som varierar med orderstorleken. Sddan rabattgivning &r tillaiten medan ren
prisdiskriminering inte dr det. Huvudregeln i svensk ritt d4r dirmed pris efter prestation
vilket innebér att pris- och rabattsystem skall vara neutrala och inte gora skillnad pé kunders
organisationstillhorighet, foretagsform etc. Det skall sdgas att det finns méngder av sitt att
konstruera rabatter och rabattsystem. For att avgora om dessa utgdr missbruk enligt 19§ KL,
maste man gora en bedomning som tar hdnsyn till omsténdigheterna i detta sirskilda fallet.
Har skall dock redogoras for ndgra vanliga typer av rabatter.

5.5.3.4 Enkla rabatter

Utgangspunkten ar att enkla rabatter alltid ar tillatna om de foljer regeln “’pris efter prestation”
och inte ar kopplade till kundens uppskattade behov av en vara. Till denna kategori hor
kvantitetsrabatter, som varierar med orderstorleken och som &r anpassade till faktiska,
konstaterbara skillnader i kundernas prestationer, kassarabatter som utgar da kunden betalar
inom viss kortare tidsperiod dn fakturans forfallodag och transportrabatt som utgar om kunden
sjilv svarar for en del av transporten. Till de enkla rabatterna hor dven funktionsrabatter, vilka
forutsitter att kunden utfor vissa prestationer som inte star i direkt relation till inkdpen och
dessa:

- tillampas objektivt

- motsvarar en kostnadsavlastning for leverantéren samt

- ar latta att skilja fran andra rabatter som ocksa kan komma ifraga.

5.5.3.5 Trohetsrabatter

En trohetsrabatt kdnnetecknas av att siljaren soker binda till sig kunder genom att erbjuda dem
speciella rabatter om de koper hela eller stora delar av en viss produkt fran leverantoren.
Dessa rabatter utgor ofta missbruk av dominerande stéllning, eftersom den inte enbart baseras
pa inkopsvolym.  Istillet belonar den kunders lojalitet genom att styckepriset for den sist
salda produkten blir patagligt lagre dn det genomsnittliga styckepriset som kunden féar betala
till samma leverantor.  Foljden blir att trohetsrabatterna ger den dominerande leverantdrens
konkurrenter, vilka vill silja mindre kvantiteter, ett underldge, eftersom dessa inte bara
behover bjuda under den dominerande leverantdrens genomsnittliga pris utan dven det
rabatterade priset pad dennes sist sdlda vara. En variant pd trohetsrabatterna ar de s.k.
malrabatterna. Dessa skiljer sig fran trohetsrabatter genom att definiera vilken kvantitet man
skall na upp till under en tidsperiod for att rabatten skall utgd och fran kvantitetsrabatter
eftersom de dr individuellt anpassade.  MaAlrabatter ar otillitna om de anses ge en

Beritz s. 61

Wetter m.fl. s. 189

Gustafsson m.fl. 109

Viastmanlands avfallsaktiebolag dnr 288/94
Bemitzs. 61

Se Suiker Unie

Prop 1992/93 s. 88

Prop 1992/93 s. 88

Wetter m.fl. s.194

PAGE [1470]



-SAS PRISSATTNING-
och dess forhallande till konkurrensritten

trohetsskapande effekt, vilket &r fallet om kunderna kan kédnna ett tving att na upp till den
uppsatta malkvantiteten. En annan variant av trohetsrabatter 4r de aggregerade rabatterna.
Utmirkande for dessa &r att rabattens storlek gors beroende av kundens totala inkdp av flera
olika varugrupper som siljaren tillhandahéller. Rabattformen kan anvindas av ett foretag som
ar dominerande inom en produktgrupp for att stirka sin position inom en produktgrupp dér
man inte dr dominerande. Aggregarade rabatter dr normalt forbjudna, men kan vara tilldtna om
det anses rimligt att olika produkter samlas i ett eller olika rabattsystem. Sammantaget far en
beddmning géras om rabatten har en trohetsskapande effekt.

Se Hoffmann La Roche och Michelin
Wetter m.fl. s.197
Se Posten Privpak, dnr 152/94
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6. Konkurrensrittslig analys av SAS prisittningsstrategier

Mot bakgrund av den analys av SAS prissdttningsstrategier som gjordes i kapitel 4 och den
genomgang av konkurrensrdtten som gjordes i kapitel 5 gors i detta avsnitt en konkurrensrdttslig
analys av SAS prissdttning. Aven SAS samarbeten med andra foretag kommer att granskas
eftersom dessa har ett ndra samband med prissdttningen av SAS produkter.

6.1 Bakgrund

SAS starka stillning inom det svenska transportomradet, innebar att dess konkurrenter och
Konkurrensverket (KKV) hela tiden har ett vakande 6ga dver att foretagets verksamhet haller
sig inom konkurrenslagens rdmirken. Det senaste fallet ddr KKV provade SAS ageranden var
i ett beslut frdn november 1999 . Detta fall, dér sista ordet &nnu inte sagts eftersom KKV:s
beslut overklagades av SAS och i skrivande stund dédrmed &r foremal for provning i
marknadsdomstolen, behandlar fragan om SAS har missbrukat en dominerande stéllning
genom sin tillimpning av Eurobonus pa inrikes flygresor. KKV har i sitt beslut dlagt SAS att
dndra tillampningen av Eurobonus sa att bonuspoing som tjénas in pa inrikes resor inte lingre
far anvédndas for bonuserbjudanden. Verket menade att en tillimpning av Eurobonus pé inrikes
resor innebdr att man binder resendrer till sig pa ett sdtt som ar till nackdel for andra
konkurrenter inom den svenska flygindustrin.

Det nyss ndmnda drendet hade sin upprinnelse i ett klagomal fran Braathens, dar man ansag att
SAS missbrukade en dominerande stillning genom att systematiskt forsvara for sina
konkurrenter.  Missbruket bestod enligt Braathens i SAS ovilja att teckna interlineavtal ' med
andra foretag , och genom att med olika former av trohetskapande arrangemang soka binda
kunder till sig samt genom att underprissatta konkurrensutsatta linjer. Som ovan beskrivits var
det dock endast systemet med Eurobonus som formadde KKV att vidta atgirder. Aven om
KKYV frikinde SAS fran de flesta av Braathens klagomal, skall det sdgas att det inte finns en
klar skiljelinje mellan vad som dr acceptabelt enligt svensk konkurrenslagstiftning och vad
som inte dr det. Att beskriva denna grazon dr darfor av stor betydelse for aktérerna inom den
svenska flygindustrin. Ett forsok till detta skall darfor goras nedan.

6.2 Konkurrenslagens tillimplighet pa SAS

6.2.1 Relevant marknad

Av central betydelse for varje konkurrensréttslig bedomning &r frdgan om hur stor
marknadsandel det eller de foretag som &ar foremal for provning har. Hur den relevanta
marknaden definieras &dr ofta en avgorande faktor ndr man bestimmer om
konkurrensbegransning foreligger eller ej. Definitionen av den relevanta marknaden kraver
darfor en djupgéende analys.

SAS dnr 902/1998

Braathens Sverige dnr 702/1998

Interlineavtal innebér att flygbolag triffar 6verenskommelse om att acceptera varandras biljetter

Se exempelvis SAS dnr 1062/1995, dar man falldes for att inte ha tecknat ett interlineavtal med Nordic European
Airlines AB; ett flygbolag som numera har 1dmnat marknaden for inrikes reguljértrafik. Marknadsdomstolen
faststéllde dven KKV:s beslut i MD 1999:22
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Det rader inget tvivel om att SAS med sina 69% &r den dominerande aktéren inom svensk
flygindustri. Inom konkurrensritten dr dock inte denna siffra ensamt sdrskilt intressant. Vad
som diremot &r intressant dr hur stor marknadsandelen ar pa den relevanta marknaden d.v.s.
den marknad inom vilken det finns alternativ for foretagets kunder att vilja mellan. Det skall
dock framhaéllas att det inte gir att definiera SAS relevanta marknad en gang for alla. En
bedomning maste istillet goras fran fall till fall. Dock kommer avgransningen av den relevanta
marknaden alltid att ske genom en bestimning av bade den relevanta produktmarknaden och
den relevanta geografiska marknaden.

6.2.1.1 Den relevanta produktmarknaden

SAS konkurrerar pad en marknad som omfattar s.k. kommersiella passagerartransporter. Precis
som beskrivits i 4.2.1 konkurrerar inte bara flygindustrin utan exempelvis dven buss- och tag-
och taxibolag pa denna marknad. Av central betydelse vid bestimmandet av den relevanta
produktmarknaden dr emellertid om flygindustrins kunder anser att andra transportslag ar ett
alternativ till flyget. Mellan olika transportmedel foreligger emellertid stora skillnader i
framfor allt restid, pris, tillgédnglighet och bekvamlighet. Flygresor dr normalt dyrare men
mindre tidskrdvande dn exempelvis bussresor. Tagresor uppfattas ofta som mer bekvimt dn
flyget, men tar ofta ldngre tid. Taxiresor kan inte sdgas vara utbytbart mot att resa med flyget.
KKV har avgriansat SAS relevanta produktmarknad till att omfatta endast reguljira
flygtransporter av passagerare. Man faste i sitt beslut stor vikt vid att affarsresendrerna, vilka
ar reguljarflygbolagens viktigaste passagerarkategori, har som viktigaste behov att nd sina
destinationer sd snabbt och bekvimt som mojligt. For denna kategori har inte priset ndgon
avgorande betydelse varfor i ménga fall flyget utgér de enda alternativet. Mot detta synsétt
finns emellertid en del invindningar. Exempelvis rader det inget tvivel om att SJ:s X2000-tag
pa vissa strackor erbjuder lika snabba transporter som flyget och att man mellan dessa
transportslag uppfattar varandra som konkurrenter.  SAS uttrycker detta i sin 6verklagan som
att det inte finns ndgra konsumenter som efterfrdgar den generella tjinsten "reguljira
flygtransporter av passagerare inom Sverige".

6.2.1.2 Den relevanta geografiska marknaden

Den relevanta geografiska marknaden omfattar det omrdde inom vilket SAS tillhandahéller
sina tjénster och dér det rader likartade konkurrensvillkor som kan skiljas fran de angransande
geografiska omraden. KKV har i beslutet fran den 12 november 1999 kommit fram till att
Sverige ér att betrakta som den relevanta geografiska marknaden. En viktig faktor for denna
slutsats ar att det i SAS arsredovisning framgar, att svensk inrikes av foretaget betraktas som
en separat marknad. ' Av intresse for bedomningen 4r dven SAS ambition att "Vart du &n skall
i Sverige sd har du oss och en flygplats i nirheten" . For att uppna detta mal har man ingatt
samarbeten med andra flygbolag, vilket har givit SAS resendrer tillgdng till heltdckande
linjenidt, som man dr ensam om i Sverige. Detta &r intressant, eftersom passagerare normalt
uttnyttjar de bekvamlighetsfordelar i form av exempelvis anvdndandet av en och samma biljett
och genomcheckning av bagage direkt till slutdestinationen. SAS invénder mot att definiera
hela Sverige som en och samma marknad. Man hénvisar bl.a. till att EG-domstolen i Ahmed

SAS dnr 902/1998 p. 77. Marknadsdomstolen kom fram till samma slutsats i MD 1999:22
Se exempelvis SJ arsredovisning 1999 s. 20

SAS 6verklagan av KKV:s beslut i 902/1998 - 4.1.4 dnr 908/1999

SAS érsredovisning 1999 s. 36 ff

SAS inrikes tidtabell s. 26 mars - 22 juni 2000 s. 2
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Saeed, som rorde tilldimpningen av sérskilt 6verenskomna tariffer avseende flygtrafik pa vissa
strackor, uttalat foljande:

"The test to be employed is whether the scheduled flight on a particular route can be
distinguished from the possible alternatives by virtue of specific characteristics as a result of
which it is not interchangeable with those alternatives and is affected only to an insignificant
degree by competition from them"

EG-domstolen utgar i detta uttalande fran de sdrskilda forhdllanden som rdder pd en viss
stracka, vilket enligt SAS exempelvis innebdr att strickan Stockholm- Goteborg skall
kategoriseras som en marknad.

6.2.1.3 Sammanfattande analys av den relevanta marknaden

Den stora skiljelinjen vid bestimmandet av den relevanta marknaden ligger som ovan framgatt
i om hela den svenska flygmarknaden eller om varje enskild stricka mellan tva destinationer
ar att anse som den relevanta marknaden. Denna skillnad har stor betydelse eftersom SAS med
sin marknadsandel pa 69% av den svenska flygmarknaden &r en klart dominerande aktér. Om
man déremot menar att varje stricka dr en marknad kommer man att fi varierande resultat.
Detta framgar om man beaktar marknadsandelar pa enskilda strickor. Pa strickan Stockholm -
Sundsvall uppskattas exempelvis dessa enligt foljande:

SAS 54 procent
SJ- X2000 29 procent
Intercitytdag 17 procent

SAS har med andra ord en klart dominerande stillning pa denna stricka. Studerar man
diremot striickan Stockholm- Géteborg kan man inte utréna nigon dominerande aktér:

SJ- X2000 43 procent
SAS 39 procent
Braathens 18 procent

Marknadsdomstolen har i MD 1999:22 uttalat sig om vilken som dr SAS relevanta marknad. I
detta fall fann man att SAS har en sirstdllning pa den svenska flygmarknaden och att den skall
definieras som den svenska marknaden for reguljira flygtransporter av passagerare. Aven om
Marknadsdomstolen redan har uttalat sig i fragan ar den dock inte slutgiltigt avgjord. Att
Marknadsdomstolen skulle géra en kovéndning i frdgan kan emellertid inte héllas for
sannolikt. Om en éndring av Marknadsdomstolens och KKV:s praxis skall komma till stand
kravs formodligen att detta sker genom EG:s instanser. En av forutséttningarna for EU-
samarbetet dr att enhetliga konkurrensvillkor rader inom den gemensamma marknaden. Detta
innebér att svenska domstolar far anses vara forhindrade att tillimpa svensk konkurrensritt om
en identisk tillimpning av EG:s konkurrensregler ger ett annat resultat. Det skall séigas att

Se Ahmed Saeed
SAS 6verklagan av KKV:s beslut i 902/1998 - 3.5.6 dnr 908/1999
SAS 6verklagan av KKV:s beslut i 902/1998 - 3.5.6 dnr 908/1999
Se Walt Wilhelm
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EU-kommissionen alltid kommit till en och samma slutsats i marknadsbedémningen avseende
flygmarknaden. I dessa fall har man menat att den relevanta marknaden i enlighet med fallet
Ahmed Saeed skall definieras for varje specifik stricka.

6.2.2 Den ekonomiska enhetens princip

Innan man 6ver huvudtaget kan inleda en undersokning huruvida SAS samarbeten med
konkurrenter dr att betrakta som konkurrensbegrinsande enligt 6§ KL, méste man klargdra
vilket forhédllande de aktuella foretagen har till varandra. Ett samarbete mellan ett moderbolag
och dess helkontrollerade dotterbolag kan som beskrivits i 5.4.2 inte anses vara
konkurrensbegriansande. I utredningen ovan har framgatt att SAS samarbetar med Statens
Jarnvigar och de sju regionala flygbolagen Falcon Air, Flying Enterprise, Nordkalottflyg,
Reguljair, Swedeways Airlines, Varmlandsflyg samt Skyways. I samtliga dessa foretag utom
Skyways, har SAS inga dgarintressen. Detta innebér att den ekonomiska enhetens princip inte
ar tillamplig pa de samarbeten som SAS har med dessa foretag.

Vad giller Skyways édgs detta foretag sedan 1998 till 25 procent av SAS. Flygbolaget har
forutom SAS tva dgare, Salénia vilka dger 72,7% av Skyways samt Janus vilka har en
agarandel pa 2,3%. Med utgangspunkt frin dessa dgarforhillanden #r det uteslutet att SAS
och Skyways uppfyller kraven for en ekonomisk enhet. En forutséttning for att en ekonomisk
enhet skall foreligga ar att dotterbolaget inte har ndgon verklig frihet att bestimma sitt
handlande. Eftersom SAS har en forhallandevis liten dgarandel i Skyways kan man inte
betrakta de tva bolagen som en ekonomisk enhet. Samarbetet mellan Skyways och SAS har
ddarmed kvalificerat sig for en konkurrensrittslig provning.

6.2.3 Konkurrensbegrinsande samarbeten med andra foretag?

6.2.3.1 Samarbeten med andra flygbolag

SAS dominerande position inom den svenska flygmarknaden ar ett faktum som KKV uttalat
sin oro Over vid ett flertal tillfillen. Att foretaget dessutom samarbetar med ett antal flygbolag
och Statens Jarnvagar innebar naturligtvis att konkurrensmyndigheterna héller ett vakande 6ga
over foretaget. Det star helt klart att samarbetet med mindre regionala bolag fyller en mycket
stor betydelse for SAS. Genom detta samarbete kan SAS erbjuda sina kunder att pa en biljett
aka till destinationer 6ver hela Sverige. Fragan dr emellertid om dessa samarbetsavtal strider
mot 6§ KL, vilket dr fallet om de dels a4r mairkbara, dels har som syfte att begrinsa
konkurrensen.

Mairkbarhetskriteriet indelas som ovan ndmnts i kvantitativ och kvalitativ mérkbarhet. I
KKVFS 1999:1 ges viss vdgledning i hur man skall bedoma mirkbarheten kvantitativt. Dar
sdgs att ett samarbete inte d4r markbart om avtalsparterna och till dem knutna foretag har en
marknadsandel som Overstiger 15 procent av den relevanta marknaden samt att
arsomsdttningen for de inblandade foretagen inte overstiger 30 miljoner kronor. Jamfér man
dessa krav mot SAS marknadsandel pa 69 procent och arsomsittning pa 41508 MSEK torde
samtliga avtal som foretaget sluter med andra bolag ha en kvantitativt mirkbar effekt. Det

SAS 6verklagan av KKV:s beslut i 902/1998 - 4.1.14 dnr 908/1999
Se exempelvis [V/M.616 (1995) OJ C 200/10 p. 34
[J HYPERLINK http://www.skyways.se/organisation.html [lwww.skyways.se/organisation.html[] 2000-07-18
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skall podngteras att SAS tillsammans med Skyways far en marknadsandel pa 78 procent.
Fragan om dessa samarbeten dven har en kvalitativt markbar effekt, fir bedomas med
utgangspunkt fran de overviganden som ligger bakom KL. KKV har i ett flertal utredningar
uttalat sin oro over SAS samarbeten med andra flygbolag. I utredningen sdgs exempelvis att
”SAS position forstirks ytterligare om bolaget allierar sig med andra flygbolag....... (dessa
forhdllanden) medfor betydande intrddesbarridrer och konkurrenter som forsokt ta sig in pa
den svenska inrikesflygmarknaden har haft svart att utveckla trafiksystem som utgjort
konkurrenskraftiga alternativ till SAS inrikestrafik” . Sammantaget kan man darmed sédga att
det finns goda skal att anta att dessa samarbeten har kvalitativ och kvantitativ mirkbarhet. Mot
bakgrund av det resonemang som KKV fort i de ovan nimnda sammanhangen &r dven
sannolikheten stor att KKV skulle mena att avtalen har ett konkurrensbegréansande syfte och
déarmed strider mot 6§ KL. SAS motargument dr formodligen att syftet med samarbetet ar att
erbjuda dess kunder tillgang till ett heltickande linjendt. Dock torde inte argumentet vara
hallbart, eftersom man inte inbjudit samtliga regionala flygbolag i Sverige att ingé i detta
samarbete. KKV har med anledning av detta forklarat att SAS utan oskiligt drojsmal bor
alaggas att sluta interlineavtal med mindre konkurrenter. 1 8§ KL finns det mgjlighet att fa
undantag fran forbudet i 6§ KL. KKV:s vilja har emellertid varit att garantera att det vid sidan
av konkurrensbegransningen finns en vél fungerande konkurrens. KKV har dirfor i sin praxis
varit restriktiv med att bevilja undantag i fall dir de inblandade parter har en stor
marknadsandel.  Det dr ocksa osdkert om SAS kan hdvda att dess kunder far en skélig andel
av den vinst som uppnds genom samarbetet, eftersom vinsten skulle vara &n hogre om SAS
slot interlineavtal med samtliga mindre aktorer inom den svenska flygmarknaden.

6.2.3.2 Samarbetet med SJ

SJ:s och SAS framtagande av den gemensamma produkten Air Rail Ticket, ar ett samarbete
mellan de tva giganterna inom den svenska flygindustrin respektive tdgindustrin. Som nimnts
ikap 4.4.5.1 ar tagbiljetten i samarbetet rabatterad vilket kan gora det svart for andra flygbolag
att ta upp kampen om resenirer fran orter utanfor Stockholm och Malméomradet. Utgar man
exempelvis frdn en person som bor i Eskilstuna och skall resa tur och retur till Umed kommer
dennes pris pd en Air Rail Ticket att bli :

Eskilstuna- Arlanda (T/R): 209 SEK (Normalpris: 400 SEK )
Arlanda- Umea (T/R) 2090 SEK
Totalt 2299 SEK

Bokar man en likadan biljett mellan Gavle och Umeé& kommer priset pa en Air Rail Ticket att
bli:

Gévle- Arlanda (T/R): 223 SEK (Normalpris: 500 SEK)
Arlanda- Umea (T/R): 2090 SEK

Konkurrensen i Sverige under 90-talet s. 178. Jmfr dven SAS dnr 902/1998 p. 88

Se exempelvis SAS inrikes tidtabell s. 2

Avregleringen av flyget s. 88

Se Sveriges Elgrossisters Forening dnr. 934/93

Exemplet bygger p&4 om en privatperson bokar biljetten den 18 juli 2000. Avresa skall ske den 21 juli 2000 och
hemkomst den 24 juli 2000

400 kronor ar det pris man fér betala om man pé& SJ bokar en vanlig biljett mellan Eskilstuna och Arlanda
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Totalt 2313 SEK

Kontentan av exemplet blir att den dag ett flygbolag enligt konkurrensverkets dnskemal vill
starta upp verksamhet i Sverige med trafik fran Arlanda riskerar detta bolag automatiskt att
forlora flygresendrer som péborjar sin resa fran en ort i Mélaromradet. Samarbetet riskerar
dven att omojliggora for konkurrenter som flyger fran Bromma, vilket Braathens gor, att
konkurrera om Mailardalsresendrerna. Det skall &ven ndmnas att det rader osdkerhet om
Bromma av miljoskédl kommer att fa anvdndas en ldngre tid som flygplats. Avtalet mellan
staten och Stockholms stad géller t.o.m. 2011. Eftersom det rader osdkerhet om detta kommer
att forldngas dr sannolikheten stor att Arlanda kommer att byggas ut for och léta all flygtrafik
fran Stockholm ga dérifran.

Fragan ar huruvida det finns risk att KKV kommer att ta upp detta samarbete for provning.
KKYV har vid ett flertal tillfdllen pétalat sin oro dver de konkurrensproblem som rader inom
svenskt flyg. Samarbetet mellan SAS och SJ innebir forvisso att Mélardalens och Skanes
flygresendrer fér billigare resor pa kort sikt. Det finns dock en uppenbar risk att samarbetet,
sdrskilt om det utvidgas ytterligare, kommer att forsvara for konkurrenter och innebéra
etableringsproblem for nya aktorer att bedriva flygtrafik fran Stockholm. I dagsliget &r tanken
att dven Skyways och Gvriga partners i Star Alliance 1 framtiden skall inkluderas i detta
samarbete. En konkurrensrittslig risk dr att SAS enda konkurrent Braathens endast kan
konkurrera om resenérer som bor eller vistas i Stockholmsomrédet. Sarskilt pafallande ar detta
pa den konkurrensutsatta strickan Stockholm- Halmstad, vilken trafikeras av Skyways som ju
enligt planerna kommer att ingéd i samarbetet med SJ, eftersom det inte finns nagot smidigt
alternativ till flyget pa denna striacka

En eventuell provning i domstol av samarbetet skulle innehélla en rad stridsfragor. Fragan ar
d& om samarbetet med SJ ar ett konkurrensbegridnsande samarbete som strider mot 6§ KL. For
det forsta maste det slas fast om SAS och SJ 6verhuvudtaget dr konkurrenter, vilken ar en
forutsattning for att 6§ KL skall bli tillimplig. Utgér man fran varje specifik stricka som
relevant marknad har exempelvis de tva foretagen en gemensam marknadsandel pa 82 procent
pa strackan Stockholm- Goteborg och 73 procent pa strickan Stockholm- Malmé. Av
intresse dr att SAS i sin Overklagan till marknadsdomstolen av KKV:s Eurobonus-beslut
hévdar att foretagen 4r konkurrenter.  Dock ndmner man dér endast de tre strickorna mellan
Stockholm- Sundsvall, Malmé och Go&teborg som exempel, vilket for oss in pd nista
stridsfrdga: hur definierar man den relevanta marknaden.

Definitionen av den relevanta marknaden har behandlats ovan och skall hir endast beroras
kortfattat. Den stora stotestenen kommer i detta fall, precis som i Eurobonus-fallet, att bli om
man skall anse att Sverige 4r en marknad eller om varje enskild stricka inom Sverige dr att
betrakta som relevant marknad. I ett sddant fall kommer SAS att fi inta en helt motsatt
hallning dn den man har i Eurobonus-fallet. Eftersom Marknadsdomstolen i MD 1999:22
hivdade att relevanta marknad for svensk inrikesflyg dr ”den svenska marknaden for reguljdra

SAS pressmeddelande 2000-01-10
SAS overklagan av KKV:s beslut i dnr. 903/1998 - dnr. 908/1999 3.5.6
SAS 6verklagan av KKV:s beslut i dnr. 903/1998 — dnr. 908/1999 3.5.6
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flygtransporter av passagerare”, torde det finnas goda chanser att SAS och SJ inte anses vara
konkurrenter och att samarbetet inte kan falla inom 6§ KL:s ramar.

Niésta stridsfrdga dr av kvalitativ art. Har samarbetet ett konkurrensbegridnsande syfte eller
effekt? Som ovan ndmnts finns goda skil att misstdnka att samarbetet ldngsiktigt riskerar att
forsvara for nuvarande konkurrenter och agera som en forhindrande faktor for att mojliggdra
nyetableringar inom svenskt inrikesflyg. Av intresse for bedomningen dr de krav som
uppstills 1 8§ KL for att fA undantag fran ett samarbete som faller inom 6§ KL. I denna
paragraf stadgas att undantag inte far beviljas nér ett konkurrensbegransande samarbete “ger
de berorda foretagen mdojlighet att sédtta konkurrensen ur spel for en visentlig del av
nyttigheterna ifrdga”. I bedomningen av denna punkt har KKV varit mycket restriktiv att
bevilja stora foretag undantag. I princip har det kriavts att det finns en aktdr p4 marknaden vars
marknadsandel dr ungefir lika stor som de samarbetande foretagen tillsammans , vilket
naturligtvis dr en omdjlighet i detta fall. Dessutom anses det racka med att ett samarbete ger
parterna mojlighet att sitta konkurrensen ur spel for en vésentlig del av marknaden for att
undantag inte skall beviljas.  Min bedomning av samarbetet dr ddrmed att det finns goda skl
for KKV att granska samarbetet ytterligare, men att det kan bli svart att fa samarbetet klassat
som konkurrensbegransande enligt 6§ KL.

6.2.4 Missbruk av dominerande stéillning?

Om SAS o6verhuvudtaget har en dominerande stidllning har behandlats ovan under 6.2.1. Det
skall dock &n en gang podngteras att svensk lagstiftning inte forbjuder ett foretag att inneha en
dominerande position. Vad som déiremot dr forbjudet d4r ndr man genom diverse atgarder
missbrukar denna dominerande stidllning. Fradgan om SAS 6verhuvudtaget innehar en
dominerande stillning 4r som ovan ndmnts foremal for provning i Marknadsdomstolen. I SAS
fall har naturligtvis denna griansdragning en avgorande betydelse for om man skall anse att
foretaget bryter mot KL. Skulle Marknadsdomstolen dra slutsatsen att dominerande stdllning
inte foreligger innebdr det att 19§ KL inte ar tillamplig och SAS far utveckla vilken prispolitik
som helst &ven om dess konkurrenter tar skada av den. I analysen nedan antas emellertid att
SAS innehar en dominerande stéllning pa sin marknad, vilket 6ppnar upp for en bedémning
om fOretagets nuvarande prispolitik skulle anses utgora missbruk enligt 19§ KL. Innan SAS
prissittning granskas skall dock nigra ord sdgas om SAS Eurobonus-system eftersom detta har
en néra koppling till prisséttningen.

6.2.4.1 Eurobonus

Nér SAS under 1997 beslutade att Eurobonus dven skulle innefatta resor med svenskt
inrikesflyg vallade detta protester fran framfor allt Braathens som ldmnade in ett klagomal i
fragan till KKV. Braathens menade att SAS genom tillimpningen av Eurobonus missbrukade
sin dominerande stéllning genom att ge dess resendrer en trohetsskapande rabatt vilken band
kunder till sig. KKV bifoll klagomalet och fann att Eurobonus-systemet stred mot
konkurrenslagen eftersom det forsvarade for andra flygbolag att etablera sig eller uppratthalla
konkurrerande inrikes flygtrafik. SAS &verklagade beslutet till Marknadsdomstolen som

Gute Taxi dnr. 480/1993
Carlsson m.fl. s. 226

Braathens Sverige dnr 702/1998
SAS dnr. 903/1998 p. 101-119
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beslutat om inhibition  tills vidare. Fragan om hur Marknadsdomstolen kommer att bedéma
fallet 4r inte foremal for analys i denna uppsats. Det skall dock sidgas att MD:s utfall i drendet
kommer att ha en mycket stor betydelse for hur man konkurrensrittsligt kommer att bedoma
SAS i framtiden. Stridsfragan i avgorandet ar hur man skall definiera SAS relevanta marknad.
Kommer MD att gd pa SAS linje och definiera varje specifik stracka som den relevanta
marknaden kan detta exempelvis fa konsekvenser for hur man skall bedoma samarbetet med
SJ. Gor man istédllet den bedomningen att den svenska inrikesflygmarknaden ar relevant
marknad kommer detta sannolikt att innebdra att SAS forbjuds att tillimpa Eurobonus pa
svenskt inrikesflyg.

6.2.4.2 Underprissdttning av SAS tjdnster?

Ett vanligt forekommande klagomal fran mindre foretag &r att ett dominerande foretag
tillimpar priser som ligger under vad denna aktor borde behova for kostnadstickning och
vinst, s.k. underprisséttning. Ett exempel pa detta dr nir Braathens 1998 anklagade SAS for att
systematiskt prissdtta konkurrensutsatt trafik lagre dn sddan dar SAS saknar trafik. Det ar
emellertid svart att f4 gehor for denna typ av klagomaél, eftersom ménga fordnderliga faktorer
paverkar foretagens prissidttning. Dock gav Braathens foljande indicier pa att SAS
underprissatte konkurrensutsatta striickor.

Stricka Konkurrens/ Monopol — Distans Normalpris
Sthim- Lulea K 439 Miles 3571 SEK
Sthim- Skellefted M 370 Miles 3652 SEK
Sthlm- Ostersund K 279 Miles 3000 SEK
Sthim- Ornskoldsvik M 273 Miles 3500 SEK
Sthim- Umed K 307 Miles 3384 SEK
Sthim- Ornskoldsvik M 273 Miles 3500 SEK

Braathens menade med denna sammanstéllning att SAS héller nere priset pa linjer dir man
motte konkurrens, vilket innebar att SAS asidosatte mottot att alltid prissitta en stricka med
avstandet mellan tva orter som utgangspunkt . KKV ansdg emellertid inte att dessa indicier
var tillrackliga for att sla fast underprissittning. Detta beror pa att KKV:s uppfattning &r att

2 99

ingripanden med stod av KL skall grunda sig pa “6vertygande material” . Idag har Braathens
tvingats lagga ner verksamheten till Norrland, varfor samtliga dessa strickor numera utgor
monopollinjer. Idag kvarstar prisférhallandena mellan de ovan nimnda strackorna. Dock ar
dessa mindre skeva efter det att Norrlandsstrackorna har blivit monopollinjer:

Stricka Konkurrens/Monopol Distans ~ Normalpris Privatpris

Med inhibition avses att beslutet inte skall verkstéllas under den tiden det provas av domstolen
Braathens Sverige dnr 702/1998

Wetter m.fl. s. 186

Braathens Sverige dnr 702/1998 p. 3.5

Mail frén Susanne Dahlberg, prisansvarig svensk inrikes, den 10 maj 2000

Se Posten Distribution dnr 719/1993

Normalpris bygger pa avresa en godtycklig tisdag och hemresa dagen dérpa

Privatpris bygger pa avresa en godtycklig fredag och hemresa mandagen dérpa
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Sthlm- Lulea

Sthlm- Skelleftea
Sthim- Ostersund
Sthim- Ornskoldsvik
Sthlm- Umed

6.2.4.3 Overprissittning av SAS tjinster?

XKLL

439 Miles
370 Miles
279 Miles
273 Miles
307 Miles

3022 SEK
3017 SEK
2626 SEK
2847 SEK
2862 SEK

2210 SEK
2260 SEK
1870 SEK
2165 SEK
2090 SEK

I dagsldget har endast SAS konkurrens pa tva flygstrackor i Sverige, Sthlm- Malmo samt
Sthim- Goteborg. Vad géller dessa strackor dr dock flygindustrin utsatt for konkurrens fran
andra transportslag som exempelvis tdg- och bussindustrin, vilket tvingar de agerande
foretagen att inrikta priserna efter utbud och efterfrigan. Som framgér nedan innebér detta att
hogre priser tas ut pa strickor dir det inte rader konkurrens:

Stricka Konkurrens/Monopol Distans

Sthim- Géteborg K 236 Miles
Sthim- Vixjo M 205 Miles
Sthim- Kalmar M 190 Miles
Sthim- Malmo K 311 Miles
Sthim- Kristianstad M 270 Miles
Sthlm- Angelholm M 298 Miles

Normalpris

2495 SEK
2610 SEK
2600 SEK

2731 SEK
2860 SEK
2720 SEK

Av sammanstdllningen ovan framgéar det att flygpriserna 1 regel pressas i
konkurrenssituationer. Det star dock klart att SAS aldrig skulle kunna anklagas for att
overprissitta strickorna till Malmo och Goteborg. For att sd skall vara fallet krdvs att

prisséttningen dr oskiligt hogt i forhallande till en produkts ekonomiska vérde.

KKV har

endast tagit stéillning till frdgan om Overprissittning i ett fatal fall och aldrig funnit att det varit
frdga om Overprissattning i strid med 19§ KL.

6.2.5 Segmenterad prissittning inom SAS

Ett annat exempel pa missbruk ar enligt 19§ KL nir en marknadsdominerande aktor tillampar
olika villkor for likvdrdiga transaktioner, vilket leder till att mindre aktdrer far en

konkurrensnackdel.

6.2.5.1 Prissdttning gentemot affdrsresendirer
Affarsresendrerna utgor den viktigaste kundgruppen for SAS. Det har fatt till foljd att man,
som nidmnts i kapitel 4, utformat foretagsavtal och en rad biljettyper som inriktar sig mot
affarsresendrer. Foretagsavtalen kritiserades kraftigt av KKV i Eurobonus-beslutet, vilket fick
till f6ljd att SAS atog sig att i samband med omforhandling av avtalen ta bort samtliga villkor
som kan fa en trohetsskapande effekt. SAS har i dagslidget ett stort Overtag gentemot
Braathens vad géller affirsresenédrerna. Den dyraste affarsbiljetten Business Full Flex ar
exempelvis 500 kronor dyrare &dn det normalpris en affarsresenér tvingas betala pa Braathens

Normalpris bygger pa avresa en godtycklig tisdag och hemresa dagen dérpa

Posten Distribution AB dnr 113/1994

Wetter m.fl. s. 184

PAGE [1570]



-SAS PRISSATTNING-
och dess forhallande till konkurrensritten

for en liknande biljett, om man skall dka pd ndgon av de konkurrensutsatta linjerna
Stockholm- Goteborg eller Stockholm- Malmo.

6.2.5.2 Prissdttning gentemot privatresendrer

Som beskrivits i det fjarde kapitlet har SAS utvecklat en omfattande segmentering av
privatresenirerna, dar dessa prissitts lagre dn affarsresenérerna. I dagslidget rader ungefar samma
priser pad SAS och Braathens for dessa kundgrupper varfor KKV troligen inte kommer att granska
denna prissdttning. For att prissdttningen skall anses vara otillaten ur ett konkurrensréttsligt
perspektiv krédvs att prisskillnaderna mellan de olika kundgrupperna kan motiveras med
kostnadsbesparingar. Anledningen i att prissdttningen mot dessa kundgrupper ér sa lag beror pa
att biljetterna &r forenade med villkor pa bokning ldngt innan flyg, begrinsade mojligheter till
avbokning etc. Vad giller barn under 0-2 ar har exempelvis SAS 90% rabatt. Detta beror pé att
spddbarn inte tar upp ndgon plats och sdledes inte innebdr en kostnad for SAS.
Ungdomsbiljetterna kostar 200 kronor om man reser stand-by. Aven hir innebér dessa resenérer
en bonusintékt for flygbolaget, eftersom flygplanen i annat fall hade fatt ett tomt séte.

Dock tillimpar SAS gentemot ungdomar ett samlarkort som gér ut pa att dessa genom att visa
upp boardingkort far den nionde och tionde enkelresan stand-by gratis. Ur en konkurrensrattslig
synvinkel finns det klara indikationer pé att detta utgér en trohetsskapande rabatt. Rabatten
baseras namligen inte enbart pa inkOpsvolym utan belonar d&ven ungdomsresenérernas lojalitet
gentemot SAS. Med tanke pa KKV:s sitt att resonera i Eurobonus-beslutet, dir man ju ansag att
detta system var trohetsskapande, dr det mycket som talar for att man hade ansett
ungdomserbjudandet utgora ett missbruk enligt 19§ KL.

6.2.5.3 Travel Pass

Genom Travel Pass har SAS tagit fram en produkt som inriktar sig mot och ger
kvantitetsrabatter at frekventa resendrer. Rabatten varierar efter hur varje enskild resenir
utformar sitt resande. Man kan dock anta att en person som reser tva ggr i veckan pa strickan
Stockholm- Goteborg kommer att i ett medelpris som varierar mellan 500 kr/ resa och 1650
kr/ resa beroende pa vilken form av Travel Pass man har.  Detta kan jamforas med den Ovriga
prisséttningen pa strackan som ligger mellan 200 kr for stand-by biljetter for ungdomar och
2495 kr for en biljett som bokas ndra inpd en avgang. Enligt KKV dr kvantitetsrabatter
acceptabla om de tillampas objektivt, motsvarar en kostnadsavlastning for leverantdren samt
ar latta att skilja fran andra rabatter som kan komma ifrdga. I dagsldget uppfyller Travel Pass
samtliga dessa rekvisit. Det finns ddrmed ingenting som talar for att KKV eller ndgon
konkurrent skulle kunna attackera denna produkt fran en konkurrensrittslig utgdngspunkt.

Utrdkningen bygger pa SAS Travel Pass priser from januari 2000
Se Vistmanlands avfallsaktiebolag dnr 1099/1993
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