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inimumprijzen - ‘moeten

achterdocht blijven bekij-
ken. Minimumprijzen worden bijna
altijd verdedigd door produicenten;
soms zijn ook zittende: winkeliers
enthousiast en consumentenorga-
nisaties lopen er nooit warm voot:

2. augustus pleitten de mededin-
gmgsadvocaten Speyart en Kneep-
kens voor een ru1mhart1ger beleid
ten aanzien van vaste minimum-
winkelprijzen.. . Minimumprijzén
zouden de dienstverlening bij. de
distributie van complexe of lixe
;producten, zoals Apple s iPhone en
dure Texaanse riemen;’ ten goede
komen en zo de welvaart verhogen.
Een en ander zou in lijn zijn met ‘de
economische werkelijkheid” - "
In werkelijkheid schakelen pro-
*ducenten met vaste minimumprij-
zen de prijsconcurrentie tussen
winkels uit. Zolang winkeliers geen
inkoopmacht hebben stelt dat ze in
staat de volledige winst naar zich
toe te'trekken die in de waardeke-
ten op het product te behalen is.
Door ‘de verkoopprijs te controle-

groothandelsprijs te handhaver die
voor hen het meest winstgevend is.
Daarnaast: geeft de producent

met een minimumprijs een duide--
lijk signaal af aan concurrentet. Zij j;
hoeven' niet bang te zijn voor een
prijzenoorlog en kunnen hun prij--

zen: dus ook verhogen. Minimum-
prijzen werken - 2o stilzwijgende
kartels: in’ ‘de’ hand: ‘En omdat
wederzijdse controle van de vaste
winkelprijzen eenvoudlg is; maken
zé kartels ook nog eens stabieler.
Het is merkwaardig dat Speyard en
‘Kneepkens stellen dat mimumum-
prijzen’ de mededinging tussen
merken bevorderen. Integendeel!
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-~ toont bovendien aan dat minimum-.

prijzen al welvaartsverlagend kun-

net zijn als een beperkt aantal klei-

nere. - producenten . zich eraan
bezondigt.  Een vrijstelling  voor
kleine spelers van een verbod -op
minimumprijzen kan slechter uit-
pakken dan eensituatie. waarin
1edereen zun gang mag gaan
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ren, zijn ze ook beter in staat de. . :m
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Een veelgehoord argument dat
ook Speyard en Kneepkens gebrui-
Kken, is dat minimumprijzen kun-
nen leiden tot betere productinfor-

matie en dienstverlening op detail-
handelsniveau. Bij complexe goe-
deren kan dat inderdaad in theorle
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liever lagere prijs

gunstlg zijn, al moét dit argument
uit'de'mond van een producent met:
een korrel Zout worden genomen.

Apple beroept zich er:immers juist

op:datde bed1en1ng van zijn appa-:

raten zo intuitief is. Bij echt com-:

plexe apparaten kan-een producent

ook zorgen voor goede productm-'

-formatie op internet.

Bovendien kan het ultschakelen
van prgsconcurrentle bij winkeliers

“een wedloop in de dienstverlening

en het verstrekken van extraatjes
uitlokken, waar de meeste: consu-

menten helemaal niet op zitten te

- niet'in te zien hoe een minimum-

Fan koopt laatste 'Harry Potter' in Utrecht. ..Waarom opdraalen voor andermans feesplezier?...

wachten In het gunstigste geval is
dus slechts een deel van de consu-

menten gebaat bij de toegenomen

dienstverlening. Velen hebben lie-
ver een lagere prijs. ; :

Bij luxe maar eenvotdige goede-
ren zoals riemen is het al helemaal

prijs. de welvaart. kan verhogen
tenzij we veel gewicht toekennen
aan het feit dat de snobs minder
van hun' dure’ riem genieten als
deze mindet exclusief wordt. Daar-
voor is bovendien een minder scha-
delijk ‘middel: selectieve : distribu-
tieovereenkomsten.

Fen van-de laatste Nederlandse
bastions van minimumptijzen, de
boekenbranche, ‘'vérdedigt de (te

genwoordig wettelijke): vaste boe- "

kenprijs: vaak -langs’ een andere

‘linie, die van.de productvanatle.

Door dankzu de vaste prijs een kat-
telwinst: te. behalen op de laatste.
Harry Potter; zijn de betere boek-:
winkels in staat ook Poolse d1chters
op de plank te hebben.

De vraag is waarom de llefheb-
bet van Harty Potter moet opdraai-
en voor andermans - leesplezier.
Maar belangruker het argument
dat vaste prljzen nod1g zxjn voor de
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productvanatle wordt allengs door
de werkelijkheid achterhaald: Voor
echt obscure titels ga je allang niet
meer naar de betere boekwinkel,

maar naar Bol of Amazon. Deze |

bedrijven hebben “het. niet nodig
onbekende titéls te subsidiéren uit
de winst op bestsellérs. Zij: maken
vernuftig: gebruik’ van ‘the long
tail’; een groot aantal kleine titels
levert een substantiéle ‘omzet. De
vaste  boekenprijs heeft internet-
boekhandels - zelfs gehmderd toen
zij toetraden, omdat ook zij niet op
prijs kunnen concutreren.
Minimumprijzen zijn vooral eeti
instrument om de winsten van pro-:
ducenten op te ‘krikken en zittende
winkeliers . éen’ rustig  leven. te
geven. In een enkel geval dienen ze
om de winsten van winkeliers op
peil te houden en alleen in uitzon-

“derlijke gevallen wordt de consu-

ment er wijzer van. Een economi

sche blik op  minimumprijzen is
wenselijk; maar deze blik zal zel-
den met instemming naar m1m-
mumpruzen kijken.
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