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| fgrste halvdel av 2007 gjennomfgrte Norges Bank en spgrreundersgkelse om prissetting blant et
tilfeldig utvalg av norske bedrifter. Artikkelen presenterer resultater fra undersgkelsen. Bakgrunnen
for undersgkelsen er at moderne pengepolitisk teori tar utgangspunkt i forskjellige forutsetninger
om hvordan den enkelte bedrift setter sine priser. Det legges blant annet gjerne til grunn at alle
bedriftene er like, at det tar noe tid mellom hver gang den enkelte pris endres og at prissetterne
er fremoverskuende. Samtidig er den samlede prisveksten et resultat av alle aktgrenes prisbeslut-
ninger. Kunnskap om hva som bestemmer prisene i den enkelte bedrift, er derfor sveert nyttig for
en sentralbank. Undersgkelsen bygger opp om noen sentrale teoretiske forutsetninger. Neer halv-
parten av bedriftene i undersgkelsen oppgir at de endrer prisen kun én gang arlig. Bedriftene har
noe markedsmakt og setter prisen som et paslag pa kostnadene, og forventninger om fremtiden
har betydning nar bedriftene fastsetter prisen. Andre resultater fra undersgkelsen stemmer mindre
godt med de forutsetningene som ofte gjgres i litteraturen. Blant annet er det klare forskjeller mel-
lom ulike typer bedrifter nar det gjelder prissetting. Det er ogsa liten stgtte for at de direkte kostna-

dene forbundet med a endre prisen, er en viktig arsak til at mange priser er uendret over tid.

1 Innledning

Pengepolitikken i Norge er rettet inn mot & holde lav og
stabil prisvekst. Det legges samtidig vekt pa & stabilisere
utviklingen i produksjon og sysselsetting. For & kunne for-
std og forutsi hvordan pengepolitikken pévirker utviklingen
i makrostarrelser som produksjon, sysselsetting og pris-
vekst, er det nyttig med kunnskap om hva som ligger til
grunn for valgene til hver enkelt akter i gkonomien. Hvilke
faktorer som bestemmer bedriftenes prissetting, er et serlig
sentralt spersmal. Det har sammenheng med at moderne
pengepolitisk teori tar direkte utgangspunkt i hvordan den
enkelte bedrift antas & sette sine priser.

I teoretiske modeller legges det gjerne til grunn at det tar
noe tid mellom hver gang prisen pa den enkelte vare og
tjeneste justeres. Det er denne tregheten i prisfastsettelsen
som gjor at pengepolitikken kan pévirke realrenten, og
dermed ogsa realstarrelser som produksjon og sysselset-
ting, pé kort sikt. Pa lang sikt bestemmer pengepolitikken
bare prisveksten. Pengepolitikken vil imidlertid ha sterre
muligheter til & jevne ut svingninger i produksjon og sys-
selsetting jo sterre tregheter det er i prisfastsettelsen. Hvor
tregt prisene i ekonomien justeres, er med andre ord et
meget sentralt spersmal for en sentralbank.

Uavhengig av teoretisk stasted er det interessant a
leere mer om prissettingen i bedriftene, ettersom den
samlede prisveksten er et resultat av alle prissetternes
beslutninger. Norges Bank har derfor gjennomfert en
sperreundersgkelse om prissetting blant et utvalg av nor-
ske bedrifter. Undersokelsen fokuserte pé spersmél av
typen: Hvor ofte og hvor mye endres prisene, hvilke fak-
torer ligger til grunn for at prisene settes opp eller ned,
og hvorfor holdes mange priser uendret over tid? Denne
artikkelen presenterer resultatene fra undersekelsen.

En fordel med sperreundersokelser er at de kan si noe
om motivene og arsakene bak den observerte prissettin-
gen og om faktorer vi ellers ikke kan observere i andre
datakilder. Wulfsberg (2008]1 har studert de faktiske
enkeltprisene som inngar i den norske konsumprisin-
deksen. Resultatene fra sperreundersekelser kan utfylle
funnene fra slike studier av faktiske priser.

Bruken av sperreundersekelser for & fa bedre kjenn-
skap til bedriftenes prissettingsatferd ble i forste rekke
igangsatt gjennom arbeider av Blinder (1991 og Blinder
ofl. (19981 om USA. Dette ledet til gjennomferin-
gen av tilsvarende undersekelser i Storbritannia 'Hall
ofl.. 1997], Sverige (Apel ofl., 2005] og curoomradet
‘Fabiani ofl.. 2006)*

! En stor takk til alle bedriftene som deltok i undersekelsen. Vi retter ogsa en spesiell takk til Trond Halvorsen, Thomas Lystad og Agnes Marie Simensen for
verdifull hjelp med innhentingen og bearbeidingen av dataene. Takk ogsa til andre ansatte i Norges Bank for nyttige kommentarer. Alle eventuelle gjenstaende
feil er artikkelforfatternes ansvar.

2 De siste drene har det ogsa vert gjort et stort antall studier av faktiske enkeltpriser, bade basert pa dataene som inngar i beregningen i statistikkbyraenes pris-
indekser, og basert pé scannerdata fra ulike butikker (Altissimo ofl.. 200€; Bils.oe Klenow. 2004; Nakamura og Steinsson. 2008a..
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Det kan vare problematisk & tolke svarene fra en
sperreundersgkelse. Kritikere vil peke pa at intervju-
objektene ikke har insentiver til & svare sannferdig,
og at svarene vil vaere folsomme for formuleringen av
spersmalene. Dette har vi prevd a ta hensyn til ved &
leere av erfaringene fra tilsvarende undersegkelser i andre
land. Valg av pris er dessuten en viktig beslutning i de
fleste bedrifter, sd problemstillingene ber vere kjent
for deltakerne i sperreundersgkelsen. I tillegg testet vi
ut spersmalene pa en gruppe bedrifter for vi gjennom-
forte undersekelsen.’ Et annet forhold er at dette var en
engangsundersgkelse som ble gjennomfert i 2007, pé et
tidspunkt da norsk ekonomi hadde vert gjennom en flere
ar lang oppgangskonjunktur, men med lav inflasjon. Det
er vanskelig & avgjere hvor farget resultatene er av den
okonomiske situasjonen da undersekelsen ble gjennom-
fort, og hvor mye som vil gjelde generelt over tid.*

Disposisjonen for artikkelen er som folger: I del 2
presenterer vi kort fakta om undersekelsen, i del 3 ser
vi nermere pa spersmalene som er knyttet til hvordan
prisene settes og hvorvidt bedriftene legger vekt pa his-
torisk informasjon eller om de ser fremover nar de setter
prisene. I del 4 tar vi for oss hvor ofte prisene endres og
hva som er arsakene til at de endres. I del 5 ser vi neer-
mere pa ulike teorier for prisstivheter. Til slutt gir vi en
kort oppsummering.

2 Narmere om undersgkelsen

Undersgkelsen ble gjennomfort i forste halvdel av 2007
blant et utvalg pad om lag 3000 bedrifter. Hvordan utval-
get ble trukket og undersgkelsen gjennomfort, er beskre-
vet nermere 1 appendikset til denne artikkelen. Vi fikk
svar fra 725 bedrifter — om lag en firedel av de bedriftene
som ble trukket ut. Svarprosenten var noe lavere enn hva
andre land har oppnéadd ved tilsvarende undersekelser.
I underseokelsene i euroomrédet varierte svarprosenten
mellom 30 og 70 prosent. Noe av arsaken til at vi fikk
feerre svar enn andre undersgkelser, kan vare at vi gjorde
et bredere utvalg av bedrifter. Vi inkluderte for eksempel
bedrifter av alle storrelser — fra bedrifter uten ansatte
til bedrifter med flere tusen ansatte. Svarprosenten var
klart lavere blant bedrifter med fa ansatte, se figur 1.
Fordi det er blitt argumentert for at sma bedrifter kan ha
mindre fleksible priser enn store bedrifter [Hoebrichts
g Stockman, 2006], mente vi likevel det var interessant
a ta med de minste bedriftene i undersekelsen. Vi tok
ogsd med flere neringer enn mange av de europeiske

Figur 1 Hvem fikk vi svar fra? Svarprosent etter antall ansatte
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Figur 2 Hvem fikk vi svar fra? Svarprosent etter nzering
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studiene, blant annet varehandelen. Mindre enn hver
femte bedrift innen varehandelen svarte pa undersakel-
sen, mens vi fikk svar fra to av fem industribedrifter, se
figur 2.

Til tross for lav svarprosent har vi fétt svar fra over
700 bedrifter, med til sammen over 50 000 ansatte. Vi
mener dette gir et godt utgangspunkt for a si noe om
prissettingen i norske bedrifter. Nar vi presenterer de
samlede resultatene, har vi vektet resultatene fra de ulike
naeringene med nearingenes andel av total omsetning og
sysselsetting, se appendikset for detaljer. De samlede
resultatene kan derfor gi et rimelig bilde av prissettingen
i norske bedrifter.

I forste del av undersekelsen stilte vi ulike spersmaél
for blant annet & kartlegge bedriftens kundeforhold,
konkurransesituasjon og kostnadsstruktur. Denne infor-
masjonen er nyttig nar vi siden skal analysere bedrifte-
nes prissetting. Her skal vi bare nevne noen hovedtrekk.
Medianbedriften 1 undersekelsen har en omsetning pa
dreye 30 millioner og i overkant av 20 ansatte. Videre

3 For sperreundersekelsen ble sendt ut, foretok vi en pilotundersokelse blant et utvalg bedrifter fra Norges Banks regionale nettverk for & teste ut noen av spers-

malene. Vi testet ogsa ut det fullstendige sperreskjemaet pa noen utvalgte bedrifter. I etterkant ble spersmalene justert for 4 unnga uklarheter.

*1 en analyse av dataene som inngar i den norske konsumprisindeksen fra 1975 til 2004, finner for eksempel Wultsberg (2008 at hyppigheten av prisekninger

oker i perioder med hgy inflasjon.
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utgjer lenn mellom 30 og 40 prosent av medianbe-
driftens totale kostnader, og importerte innsatsfaktorer
utgjer mellom 10 og 20 prosent.

Near halvparten av bedriftene oppga at bedriftens
viktigste marked er lokalt (kommune, by eller tettsted),
mens en drey firedel svarte at de ser pa hele landet som
sitt hovedmarked, se figur 3. Kun seks prosent av bedrif-
tene oppga utlandet som hovedmarkedet.

Figur 3 Hvor er det viktigste markedet for bedriftens
hovedprodukt? Fordeling av svar. Prosent
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Figur 4 Hvor viktig er ulike faktorer for bedriftens
konkurranseevne? Gjennomsnittlig verdi etter faktor.
Tallskala 1 ("ikke viktig”) — 4 ("sveert viktig”)
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Figur 5 Hvor mange konkurrenter har bedriften pa det norske
markedet? Fordeling av svar. Prosent
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To av fem bedrifter har andre bedrifter som den storste
kundegruppen, og om lag like mange svarer at forbru-
kere utgjor den storste kundegruppen. Dette indikerer at
svarene vil omhandle béde produsentpriser og konsum-
priser. Pé dette omradet skiller var undersekelse seg fra
andre lands, hvor kundegruppen til bedriftene i hoved-
sak viste seg & vaere andre bedrifter.

Hele tre av fire bedrifter sier de har langsiktige rela-
sjoner til flesteparten av kundene sine, men denne ande-
len er noe lavere blant bedriftene som oppgir at de har
forbrukere som viktigste kunder. Bare en av fem bedrif-
ter oppgir at de har flest tilfeldige kunder. Lojalitet i
kunderelasjoner regnes da ogsé som viktig for bedriftenes
konkurranseevne. Ogsé kvaliteten og prisen pa produk-
tet regnes som viktige konkurransefaktorer, sammen
med leveringstid, se figur 4. Bedriftene i undersgkelsen
opplever det som om de har noksa mange konkurrenter.
Over 60 prosent av bedriftene oppgir at de har mer enn
syv konkurrenter pa det norske markedet, se figur 5.

3 Strategier for prissetting

I nyere makrogkonomisk teori er det vanlig & legge til
grunn at den enkelte bedrift har noe markedsmakt, og at
prisen settes som et paslag pa kostnadene. Dersom kost-
nadene gker, kan bedriften da justere ned prispéaslaget og
fortsatt gd med overskudd selv om prisen holdes fast. Vi ba
derfor bedriftene indikere i hvilken grad prisen settes som
paslag pa kostnadene, pa en skala fra 1 («sveert liten grad»)
til 4 («sveert stor grad»). Vi ba ogséd bedriftene indikere i
hvilken grad prisen avhenger av konkurrentenes priser.
Svarene fra sperreundersgkelsen bekrefter at de fleste
norske bedrifter setter prisene som paslag pa kostnade-
ne. Om lag to tredeler av bedriftene indikerer at de folger
denne prisingsmetoden i «ganske stor» eller «svart stor»
grad, se figur 6. Det er sma forskjeller mellom bedrifter
fra ulike neringer. Prisingsmetoden far heyest score

Figur 6 | hvilken grad brukes fglgende prisingsmetoder i din
bedrift? Fordeling av svar. Prosent
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Figur 7 | hvilken grad avhenger prisen av konkurrentenes
priser? Gjennomsnittlig verdi etter naering.
Tallskala 1 ("sveert liten grad”) — 4 ("sveert stor grad”)

Samlet

Andre tjenester
Helse- og sosialtj.
Undenisning

Eiend. og forr.tj.yting
Finans og forsikring
Transp. og komm.
Hotell og restaurant
Varehandel

Bygg og anlegg
Kraft og vannfors.
Industri

Bergv. og utvinning

1 1,5 2 2,5 3 3,5 4

Kilde: Norges Bank

innen hotell- og restaurantvirksomhet og 1 industrien og
lavest score i bergverksdrift og utvinning og krafi- og
vannforsyning. Bedrifter som oppgir at de har faste og
langsiktige relasjoner til sine kunder, svarer i sterre grad
enn andre bedrifter at de setter prisen som paslag pa
kostnadene. Dette kan ha sammenheng med at bedrifter
med langsiktige kunderelasjoner har mer markedsmakt.

Prisene til bedriftene i undersgkelsen bestemmes imid-
lertid i1 enda sterre grad av prisene hos konkurrentene.
Neer fire av fem bedrifter indikerer at prisen avhenger av
konkurrentenes priser i «ganske stor» eller «svert stor
grad», se figur 6. Pa dette punktet er det klare forskjel-
ler mellom de ulike neringene. Nearingene der konkur-
rentenes priser betyr mest, er finansiell tjenesteyting
og forsikring samt kraft- og vannforsyning, se figur 7.
Konkurrentenes priser betyr minst innen undervisning
og helse- og sosialtjenester. Sett i forhold til kundegrup-
per betyr konkurrentenes priser mer for bedrifter som
leverer til oljesektoren eller andre private bedrifter, enn
for bedrifter som har forbrukere eller det offentlige som
hovedkunder.

Spersmalene om bedriftene setter prisene som péslag
pa kostnadene og om prisene avhenger av konkurrente-
nes priser, ble ogsa stilt i mange av de nasjonale under-
sokelsene 1 euroomradet. Her var det gjennomgaende
flere som svarte at prisene settes som paslag pd kost-
nadene enn som svarte at prisene avhenger av konkur-
rentenes priser. Selv om prisene kan settes som paslag
pa kostnadene og samtidig avhenge av konkurrentenes
priser, kan forskjellene mellom resultatene fra Norge
og euroomradet likevel tolkes som en indikasjon pa at
konkurransen mellom bedriftene pa det norske markedet
generelt er sterkere.

Figur 8 | hvilken grad tar bedriften hensyn til falgende
informasjon nar prisen bestemmes? Fordeling av svar.

Prosent
50 50
M Aktuell og tidligere utvikling
40 | B Fremtidig utvikling 1 40
Fast regel
30 1 30
20 1 20
) j [N
0 1 1 1 0
Sveert liten  Ganske liten Ganske stor ~ Svaert stor
grad grad grad grad

Kilde: Norges Bank

Ser aktgrene fremover ndr de fatter beslutninger?

En annen sentral forutsetning i teoretiske makromodel-
ler er at akterene tar beslutninger pa grunnlag av for-
ventninger om fremtiden. Fordi vi ikke har noe enkelt
mal pé akterenes forventninger, er det vanskelig & teste
denne forutsetningen ved hjelp av makrodata. En alter-
nativ metode er & sperre de gkonomiske akterene hva de
faktisk gjor. I denne underseokelsen spurte vi bedriftene
om i hvilken grad de tar hensyn til ulike typer informasjon
nar de fastsetter prisen. Vi ga tre alternativer, og i likhet
med det foregéende spersmalet ble bedriftene bedt om a
gradere alle alternativene. De tre alternativene var:

* informasjon om den aktuelle og tidligere utviklingen
i de relevante faktorene (inflasjon, etterspersel, kost-
nader, konkurrentenes priser, etc.)

* informasjon om den fremtidige utviklingen/progno-
ser i de relevante faktorene

* bedriften benytter en fast regel (for eksempel indek-
sering i forhold til konsumprisindeksen/lennsvekst)

Den aktuelle og tidligere utviklingen ble regnet som
den viktigste informasjonskilden for de fleste bedriftene,
se figur 8. Samlet sett svarte i overkant av 70 prosent av
bedriftene at de i «ganske stor» eller «svert stor grad»
tar hensyn til den aktuelle eller tidligere utviklingen nér
prisen bestemmes. Denne informasjonskilden fikk hey-
est score i alle naringer. At den aktuelle og tidligere utvik-
lingen regnes som viktigst, utelukker ikke at bedriftene er
fremoverskuende. Ofte kan nettopp utviklingen den siste
tiden veere det beste anslaget pa utviklingen fremover.

Informasjon om den fremtidige utviklingen/prognoser
regnes imidlertid ogsd som viktig. Om lag halvparten
av bedriftene svarte at de tar hensyn til denne informa-
sjonen i «ganske stor» eller «svart stor grad». Vi mener
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Figur 9 | hvilken grad tar bedriften hensyn til informasjon
om den fremtidige utviklingen nar prisen bestemmes?
Gjennomsnittlig verdi etter nzering.
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dette bygger opp om at gkonomiske modeller ber ta inn
over seg at akterene ser fremover nér de setter prisene.

Bedriftene innen finansiell tjenesteyting og forsik-
ring samt bergverksdrift og utvinning legger mest vekt
pa informasjon om den fremtidige utviklingen, mens
bedriftene innen undervisning og eiendomsdrift, utleie-
virksomhet og forretningsmessig tjenesteyting legger
minst vekt pa denne informasjonen, se figur 9. Det ser ut
til at bedriftene er mer fremoverskuende jo sterre andel
importerte innsatsfaktorer utgjer av kostnadene. Dette
kan ha sammenheng med at kostnadene pa de importerte
innsatsfaktorene er mer variable, fordi de blant annet
avhenger av utviklingen i valutakursen. Det blir derfor
viktigere 4 ta stilling til den fremtidige utviklingen i de
relevante faktorene nar prisen skal fastsettes.

Bruk av faste regler i prissettingen, som for eksempel
indeksering 1 forhold til konsumprisindeksen, synes ikke
a veare spesielt utbredt blant norske bedrifter. Samlet
sett svarte om lag 60 prosent av bedriftene som deltok
1 undersokelsen at de i «svert liten grad» eller «ganske
liten grad» benyttet faste regler, og «svert liten grad»
utgjorde alene mer enn en tredel av svarene, se figur 8.
Utbredelsen av faste regler varierer likevel noe mellom
naringene. Av de tre alternativene vi oppga, fikk faste
regler lavest score i alle nearinger unntatt undervisning
og helse- og sosialtjenester. Sammen med transport og
kommunikasjon er dette neringene der enkle regler er
mest utbredt, se figur 10. Faste regler er videre vanligst
blant bedrifter som opererer pa lokalmarkedet, og som
har det offentlige eller andre bedrifter innen samme kon-
sern som viktigste kunder.

I undersegkelsen for euroomradet [Fabiani ofl., 2006
fikk alternativet med informasjon om utviklingen frem-

> Se sheshinksi og Weiss (1993 og Rotemberg (1982,

¢ Se Canlin og Spulber (1987 og Golosov. og Lucas (20071
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Figur 10 | hvilken grad benytter bedriften faste regler (f. eks.
indeksering til konsumprisindeksen) nar prisen bestemmes?
Gjennomsnittlig verdi etter naering.

Tallskala 1 ("sveert liten grad”) — 4 ("sveert stor grad”)

Samlet

Andre tjenester
Helse- og sosialtj.
Undenvisning
Eiend. og forr.tj.yting
Finans og forsikring
Transp. og komm.
Hotell og restaurant
Varehandel

Bygg og anlegg
Kraft og vannfors.
Industri

Bergv. og utvinning

1 1,5 2 25 3 35 4

Kilde: Norges Bank

over heyest score. Der var imidlertid den aktuelle
utviklingen inkludert i spersmalsstillingen bade for det
fremoverskuende og det bakoverskuende alternativet. Vi
tok kun med fremtiden, og ikke den aktuelle utviklingen,
i det fremoverskuende alternativet. Det kan vere noe av
forklaringen pé at den aktuelle og tidligere utviklingen
fremstar som viktigere her i Norge.

4 Nar og hvorfor endres prisene?

Et annet sentralt spersmal er i hvilke situasjoner prisene
faktisk endres. I litteraturen er det to konkurrerende til-
narminger til dette. Den ene tilneermingen kan omtales
som tilstandsavhengig prising. Det innebarer at prisen
endres dersom det har vert tilstrekkelig store endringer
i de skonomiske faktorene som bestemmer prisen (som
for eksempel lennskostnader eller ettersparsel). Det
antas gjerne at det er kostnader forbundet med a endre
prisene, og felgelig vil prisen bare endres dersom gevin-
sten er sterre enn kostnaden.> Beslutningen om & endre
en pris avhenger altsd av ekonomiske forhold. Dersom
prissettingen er tilstandsavhengig, vil det typisk veere de
bedriftene der avviket er storst mellom den faktiske pri-
sen og den prisen bedriften ville satt i fraveer av prisstiv-
heter, som endrer prisen. Tilstandsavhengig prissetting
vil derfor vanskelig kunne forklare smé prisendringer.
Den andre hovedtilneermingen kan omtales som tids-
avhengig prising. Her antas det at det tar tid mellom hver
gang bedriften kan endre prisen. Dette vil for eksempel
vaere tilfellet dersom prisene er fastsatt i kontrakter
som gjelder for gitte perioder. I modelleringen kan tids-
intervallene vaere faste, som i den opprinnelige model-
len til Tavlor (19801, eller tilfeldige, som i Calvo (1983].

NORGES BANK PENGER OG KREDITT 2/2008



Figur 11 Nar endrer bedriften prisen pa hovedproduktet?
Fordeling av svar. Prosent
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Tidsavhengig prissetting kan forklare hvorfor prisend-
ringer ofte er sma.

Skjer det endringer i den gkonomiske situasjonen, kan
det argumenteres for at prisene vil tilpasse seg raskere
under tilstandsavhengig enn under tidsavhengig prising.
Dette er fordi det er de bedriftene som har mest & tjene
pa det, som endrer prisen under tilstandsavhengig pri-
sing, mens det er helt tilfeldig hvilke bedrifter som
fir anledning til & endre prisen i tilneermingen i Calvc
1983], som er den mest brukte modelleringsmetoden
for tidsavhengig prising. Dette betyr at pengepolitikken
kan spille en viktigere rolle for & motvirke effektene av
prisstivhetene i en gkonomi med tidsavhengig prising
enn i en ekonomi med tilstandsavhengig prising.

I praksis kan det vere vanskelig & trekke et klart skille
mellom de to tilneermingene. Selv om prisen skulle vaere
kontraktsfestet for en gitt periode, vil det som regel vare
mulig & reforhandle avtalen dersom bedriften er villig til
a betale en tilstrekkelig stor kompensasjon. P& spersmal
om 1 hvilke situasjoner prisen pé bedriftens hovedprodukt
endres, er det vanligste svaret i denne undersokelsen at
bedriftene benytter en kombinasjon av de to tilneerming-
ene nevnt ovenfor. Prisene endres i hovedsak ved faste
tidsintervaller, men dersom spesielle forhold skulle tilsi
det — for eksempel at konkurransesituasjonen forandrer
seg markert — vil bedriften endre prisen utenom de faste
intervallene. I underkant av halvparten av bedriftene
har krysset av for dette alternativet, se figur 11. En dray
firedel av bedriftene indikerer at prisene endres ved faste
tidsintervaller, mens om lag en éattedel av bedriftene
kun endrer prisen dersom spesielle hendelser inntreffer.
Resten av bedriftene kjente seg ikke igjen i de alternativ-
ene vi spesifiserte. For euroomradet indikerer tilsvarende
undersgkelser at en tredel av selskapene 1 hovedsak felger
tidsavhengig prissetting, mens resten har et element av
tilstandsavhengig prissetting [Fabiani ofl.. 2006].
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Figur 12 Hvor ofte endres faktisk prisen pa hovedproduktet?
Og hvor hyppig vurderer bedriften a eventuelt endre prisen,
uten at prisen ngdvendigvis endres? Fordeling av svar. Prosent

50 50
M Vurderer prisendring
40 r M Faktisk prisendring 140
30 1 30
20 1 20
10 | 1 10
0 0

Hver Hvert Hvert Arlig Hvert Annet

Flere Daglig Hver

dagl. uke mnd. kv. halvar 2.4&r

Kilde: Norges Bank

Figur 13 Hvor ofte endrer bedriftene prisene i gjennomsnitt:
Fordelt etter naeringer

Andre tjenester
Helse- og sosialtj.
Undenisning

Eiend. og forr.tj.yting
Finans og forsikring
Transp. og komm.
Hotell og restaurant
Varehandel

Bygg og anlegg
Kraft og vannfors.
Industri

Bergv. og utvinning

Hvert kvartal Hvert halvar  Arlig

Kilde: Norges Bank

Store, men ikke hyppige prisendringer

Vi spurte bedriftene om hvor hyppig prisen pa bedrif-
tens hovedprodukt faktisk blir endret. Svarene bekrefter
forutsetningen om at det typisk tar noe tid mellom hver
prisendring. Som nevnt er det denne tregheten i pris-
justeringen som ifelge teorien gjor at pengepolitikken
pavirker realrenten og dermed den gkonomisk aktivite-
ten pa kort sikt.

En av ti av bedrifter i undersekelsen oppga at de endrer
prisen pa hovedproduktet hver méaned eller oftere. Neer
halvparten oppga at de kun endrer prisen en gang i aret,
se figur 12. Frekvensen av prisendringer varierer imid-
lertid fra nering til nering. Ikke overraskende endrer
bedriftene innen kraft- og vannforsyning i gjennomsnitt
prisen oftest, se figur 13. Det har sammenheng med at
kraftselskaper som folger de lopende markedsprisene pa
kraftbarsen Nord Pool, inngér i denne naringen. Det tar
lengst tid mellom hver prisendring i tjenesteneringer
som undervisning og eiendomsdrift, utleievirksomhet og
forretningsmessig tjenesteyting.

Det ser ogsé ut til at bedriftene endrer prisene oftere jo
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flere konkurrenter de har pa det norske markedet. Dette
resultatet er i trdd med bade teoretisk og empirisk forsk-
ning, som har vist at bedriftene i markeder med sterk
konkurranse endrer prisene oftere enn andre bedrifter, se
Alvarez og Hernando (2006). Videre endrer bedriftene
prisene sjeldnere jo sterre andel av de totale kostnadene
som gér til lenn. Dette kan ha sammenheng med at lon-
ningene i Norge i hovedsak bestemmes gjennom arlige
forhandlinger. De totale kostnadene for en bedrift der
lonn utgjer en stor utgiftspost, vil derfor vere noksé
stabile gjennom 4aret, og det vil vaere mindre grunn til &
endre prisene hyppig.’

Blant bedriftene som endrer prisen kun en gang i aret,
finner vi et klart sesongmenster i prissettingen. Over
halvparten av disse bedriftene sier at prisendringen fin-
ner sted i januar, se figur 14. Ingen andre méneder pekes
ut av mer enn ti prosent av bedriftene. Dette stemmer
godt overens med en studie Norges Bank har gjort av
de faktiske prisdataene som inngér i beregningen av den

Figur 14 | hvilkken maned endres prisene? Svar fra de
bedriftene som indikerte at de vanligvis endret prisen kun
en gang arlig. Fordeling av svar. Prosent
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Juli

Juni

Mai
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Februar
Januar

Ingen fast maned

0 10 20 30 40 50

Kilde: Norges Bank

Figur 15 Vanligste prosentvise prisgkning og prisreduksjon.
Fordeling av svar. Prosent

60 M Prisgkning 1 60
M Prisreduksjon
40 1 40
20 1 20
0 0
Inntil 3% 3-10% 11-20% 21-50% merenn

50%

Kilde: Norges Bank

norske konsumprisindeksen [Wulfsberg, 2008). Ogsa
her kom det fram at januar var maneden i aret med flest
prisendringer.

Bedriftene vurderer & endre prisen oftere enn de fak-
tisk endrer den. Over halvparten av bedriftene sier at
de vurderer a endre prisen minst én gang hvert halvér,
se figur 12. At bedriftene vurderer & endre prisen oftere
enn prisen faktisk endres, kan tolkes som at det er kost-
nader forbundet med prisendringer. Det skal mye til for
at de forholdene som har betydning for prisen, ikke har
endret seg siden siste prisfastsettelse. Vi kommer tilbake
til &rsaker til hvorfor bedriftene velger & holde prisen
uendret over tid i neste avsnitt.

Selv om det typisk tar noe tid mellom hver gang
bedriftene endrer prisene, tar de dette igjen ved & endre
prisen forholdsvis mye nér de faktisk foretar endringer.
Knappe 60 prosent av bedriftene svarte at den vanligste
prisgkningen de siste par rene var pa mellom tre og
ti prosent, se figur 15. Studier av faktiske enkeltpriser
i bade euroomridet og Norge har vist gjennomsnitt-
lige prisekninger pé over 10 prosent [Wulfsberg, 2008
Altissimo ofl., 2006]. Den vanligste prisreduksjonen var
noe mindre ifolge var undersekelse. Av de bedriftene
som svarte at de hadde satt ned prisen de siste par &rene,
indikerte sa vidt over halvparten at den vanligste pris-
nedsettelsen var pa inntil tre prosent, se figur 15.

Hvorfor endres prisene?

Fire av ti bedrifter som deltok i undersekelsen, rappor-
terte at de hadde satt ned prisen de siste par arene, mens
ni av ti svarte at de hadde foretatt prisekninger. Vi ba
bare de bedriftene som oppga at de hadde foretatt pris-
endringer om & peke pa hvor viktige ulike faktorer hadde
veert for beslutningene om 4 sette prisen opp eller ned. Vi
ba bedriftene gradere de ulike alternativene pa en skala
fra 1 («ikke viktigy) til 4 («sveert viktigy»).

Som i euroomradet viste svarene at det er forskjellige
forhold som trekkes fram som de viktigste forklarin-
gene pé prisekninger og prisnedsettelser. En ekning i
kostnadene, enten det er lonn eller leveranderenes priser
som stiger, regnes som den viktigste arsaken til prisek-
ninger, se figur 16. Gkt ettersparsel regnes ikke som en
like viktig forklaring. Dette kan tyde pa at bedriftene er
redde for & oppfattes som illojale hvis prisen settes opp
nér ettersperselen gker. Kan bedriftene derimot vise til
at kostnadene gker, kan det vaere mer akseptabelt & gke
prisen. Nar det gjelder prisnedsettelser, peker bedriftene
pa markedsforhold, og serlig okt konkurranse, som de
viktigste faktorene.

7 Vi fant ingen klar sammenheng mellom antall ansatte i bedriften og hvor ofte prisen endres. Resultatene fra denne undersekelsen stetter med andre ord ikke

opp om hypotesen om at bedrifter med fé ansatte har stivere priser enn bedrifter med mange ansatte.

19

NORGES BANK PENGER OG KREDITT 2/2008



Ikke overraskende er okte lennskostnader en viktigere
faktor jo sterre andel lenn utgjer av de totale kostnadene.
Okte lonnskostnader far hoyest score i typiske tjeneste-
sektorer som hotell- og restaurantvirksomhet og under-
visning, se figur 17. Lennskostnadene regnes derimot
ikke som en spesielt viktig forklaring pa prisgkninger
innen varehandelen. Samlet sett indikerer tre av fire
bedrifter at gkte lennskostnader er «viktig» eller «svart
viktigy, se figur 18.

At underleveranderen oker prisen, er den eneste fakto-
ren som regnes som viktigere for prisekninger enn gkte
lonnskostnader. S& mye som halvparten av bedriftene
svarer at gkte leveranderpriser er «svart viktigyn. Det
er innen varehandelen at gkte leveranderpriser tillegges
mest vekt, se figur 19. Okte leveranderpriser har mindre
betydning jo sterre andel lennskostnadene utgjor av de
totale kostnadene.

Etter okte lonnskostnader og ekte priser fra under-
leveranderer er det en ekning i det generelle prisnivaet,
at konkurrentene gker prisene og en gkning i skatter og

Figur 16 Hvilke faktorer var viktige i forbindelse med pris-
gkningene de siste arene. Gjennomsnittlig verdi etter faktor.
Tallskala 1 ("ikke viktig”) — 4 ("sveert viktig”)

Generell prisgkning
Dkt ettersparsel
Kvalitetsforbedring
Prisgkning konkurrenter
Kronekursen

Skatter og awifter
Leveranderpriser
Kapitalkostnader
Energipriser

Lennskostnader

Kilde: Norges Bank

Figur 17 Hvor viktig var en gkning i Igannskostnadene for
prisgkningene de siste par arene? Gjennomsnittlig verdi etter
nzering. Tallskala 1 ("ikke viktig”) — 4 ("sveert viktig”)

Samlet

Andre tjenester
Helse- og sosialtj.
Undenvisning

Eiend. og forr.tj.yting
Finans og forsikring
Transp. og komm.
Hotell og restaurant
Varehandel

Bygg og anlegg
Kraft og vannfors.
Industri

Bergv. og utvinning

1 1,5 2 2,5 3 3,5 4

Kilde: Norges Bank
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avgifter som regnes som de viktigste forklaringene pé
bedriftenes prisekninger, se figur 16. Bedrifter som har
det offentlige som viktigste kundegruppe, er blant de
som legger mest vekt pa den generelle prisveksten. Det
kan ha sammenheng med at budsjettene til en del offentlige
virksomheter indekseres i forhold til konsumprisindeksen.

Energiprisene har gkt sterkt de siste drene, og ekningen
1 energiprisene nevnes ofte som en mulig kilde til pris-
okninger pa andre varer og tjenester. Ifolge bedriftene i
undersgkelsen har imidlertid energiprisekningene i liten
grad vert arsaken til at de har satt opp sine produktpriser.
Tre av fem bedrifter sier at energiprisene har veaert «ikke
viktig» eller «mindre viktig» for deres prisgkninger. Det
er imidlertid store forskjeller mellom sektorene. Ikke
uventet har energiprisene stor betydning for bedriftene
1 transport og kommunikasjon og i kraft- og vannforsy-
ning, der kraftselskapene inngar, og minst betydning i
finansiell tjenesteyting og forsikring, se figur 20.

Nér det gjelder arsaker til at prisene er blitt satt ned,
regnes prisnedsettelser hos konkurrenter som den viktig-

Figur 18 Arsaker til prisgkningene de siste arene. Gkte
lennskostnader og gkte leverandgrpriser. Fordeling av svar.

Prosent.
60 60
W Jkte lennskostnader
W Jkte leveranderpriser
40 1 40
20 1 20
0 . 1 . 1 1 0
lkke viktig ~ Mindre viktig Viktig Sveert viktig

Kilde: Norges Bank

Figur 19 Hvor viktig var en gkning i leverandgrenes priser for
prisgkningene de siste par arene? Gjennomsnittlig verdi etter
neering. Tallskala 1 (“ikke viktig”) — 4 ("sveert viktig”)

Samlet

Andre tjenester
Helse- og sosialtj.
Undenvisning
Eiend. og forr.tj.yting
Finans og forsikring
Transp. og komm.
Hotell og restaurant
Varehandel

Bygg og anlegg
Kraft og vannfors.
Industri

Bergv. og utvinning

1 1,5 2 25 3 3,5 4

Kilde: Norges Bank
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Figur 20 Hvor viktig var en gkning i energiprisene for pris-
okningene de siste par arene? Gjennomsnittlig verdi etter
nzering. Tallskala 1 ("ikke viktig”) — 4 ("sveert viktig”)

Samlet

Andre tjenester
Helse- og sosialtj.
Undenvisning
Eiend. og forr.tj.yting
Finans og forsikring
Transp. og komm.
Hotell og restaurant
Varehandel

Bygg og anlegg
Kraft og vannfors.
Industri

Bergv. og utvinning

1 1,5 2 25 3 35 4

Kilde: Norges Bank

Figur 21 Hvilke faktorer var viktige i forbindelse med pris-
reduksjonene de siste arene. Gjennomsnittsverdi etter faktor.
Tallskala 1 ("ikke viktig”) — 4 ("sveert viktig”)

Bedre teknologi
Lav vekst KPI

Mindre etterspersel
Swekket forh.posisjon
Prisred. konkurrenter
Kronekursen
Skatter og awifter
Leveranderpriser
Imp. innsatsfaktorer

Kapitalkostnader

Lennskostnader

1 1,5 2 25 3 35 4

Kilde: Norges Bank

ste faktoren, se figur 21. Deretter folger prisreduksjoner
fra underleveranderer, svekket forhandlingsposisjon og
redusert etterspersel. Serlig bedrifter innen varehande-
len trekker fram prisreduksjoner fra underleveranderer
som forklaring pa prisnedsettelsene. Prisreduksjoner fra
underleveranderer er viktigere jo sterre andel importerte
innsatsfaktorer utgjer av totale kostnader. Endringer i
kronekursen regnes ikke som en spesielt viktig forkla-
ring bak prisnedsettelser generelt, men kronekursen er
noe viktigere innen varehandelen enn i andre neringer,
se figur 22.

I sperreundersokelsene i euroomradet ble endringer i
ettersparselen regnet som viktigere for prisreduksjoner
enn for prisekninger. I var undersegkelse ble endrin-
ger i ettersporselen vurdert som om lag like viktig for
prisekninger som for prisnedsettelser, se figur 23. En
arsak til dette kan vere at de fleste norske bedrifter
opplevde sterk vekst i ettersparselen de siste arene for
denne undersekelsen, og fa hadde opplevd fallende
ettersporsel. Resultatet om at det er gkte kostnader som
i hovedsak forer til prisekninger, mens prisreduksjoner
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Figur 22 Hvor viktig var en endring i kronekursen for pris-
reduksjonene de siste par arene? Gjennomsnittlig verdi for
utvalgte neeringer.

Tallskala 1 ("ikke viktig”) — 4 ("sveert viktig”)

Samlet

Varehandel

Industri

Bergverk og
utvinning

1 15 2 2,5 3 3,5 4

Kilde: Norges Bank

Figur 23 Forskjell i hvilke faktorer som regnes som viktige for
prisgkninger og -reduksjoner. Gjennomsnittlig verdi for pris-
okninger fratrukket gjennomsnittlig verdi for prisreduksjoner.
Tallskala 1 ("ikke viktig”) — 4 ("sveert viktig”) "

Ettersporsel

Konkurrenters
priser

Leveranderpriser

Lennskostnader

-1 0,5 0 05 1

) Ettall hgyere enn null innebeerer at faktoren regnes som
viktigere for prisgkninger enn for prisreduksjoner og omvendt

Kilde: Norges Bank

i storre grad forklares med markedsmessige forhold,
bekreftes imidlertid.

5 Hvorfor er prisene stive?

Denne sporreundersgkelsen har bekreftet at prisene pa
de fleste varer og tjenester typisk ligger fast over noe
tid. Dette resultatet finner vi igjen i en rekke empiriske
studier av prisene pa enkeltvarer. De empiriske studiene
kan imidlertid i begrenset grad kaste lys over Avorfor
prisene holdes uendret over tid. En sperreundersekelse
som dette kan derfor serlig komme til sin rett nar det
gjelder a skjelne mellom ulike teorier for prisstivheter.
Vi stilte derfor bedriftene spersmal om arsaker til at
de holder prisen uendret. Ulike teorier for prissetting ble
forsekt formulert pé en slik mate at deltakerne i sporre-
undersgkelsen kunne ta stilling til dem (se kopi av sper-
reskjemaet i appendikset). Som pa spersmalet om arsa-
ker til prisgkninger og prisreduksjoner, ba vi bedriftene
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indikere viktigheten av de ulike teoriene pé en skala fra
1 («ikke viktigy) til 4 («sveert viktigy).

Den mest kjente forklaringen pé stive priser er trolig
«menykostnader». Det klassiske eksempelet pa denne
teorien er at det for en restaurant vil koste penger a
trykke nye menyer. Prisendringen vil derfor forst vere
lennsom nér gevinsten av prisendringene er storre enn
kostnadene ved & trykke nye menyer. Tilsvarende kan
det veere et hinder for prisendringer at bedriften méa
trykke nye prislister, kataloger og lignende. Bedriftene
i denne undersgkelsen gir imidlertid svert liten stotte
til teorien om menykostnader, tolket pd en direkte mate
som her, se figur 24. Over halvparten av bedriftene indi-
kerer at de direkte kostnadene ved prisendringer er «ikke
viktige», og bare en av ti bedrifter svarer at de direkte
kostnadene er «viktige» eller «svart viktige». Teorien
om menykostnader scorer lavt i alle naeringer.

Det vil ikke alltid veere lett & vite hvilken pris som
vil vere best for bedriften. Administrative kostnader
forbundet med innhenting og bearbeiding av informa-
sjon for a kartlegge markedet for bedriftens produkt kan
veare kostbart og tidkrevende, og dette er en annen kjent
forklaring pa hvorfor det kan ta en del tid mellom hver
prisendring, se Mankiw og Reis (2002]. Administrative
kostnader, eller «kostbar informasjon», som teorien
ogsd omtales som, far imidlertid like liten stette som
menykostnadene i var undersgkelse. Om lag halvparten
indikerer at dette er «ikke viktig», og mindre enn hver
tiende bedrift svarer at de administrative kostnadene er
«viktig» eller «svaert viktigy, se figur 24. At teoriene om
menykostnader og kostbar informasjon far liten stette i
sperreundersekelser, er for gvrig et noksa vanlig resultat
ogsé i andre land.®

En tredje kjent teori, betegnet «attraktive priser», far
ogsé begrenset stotte i denne undersegkelsen. To tredeler
av bedriftene indikerer at dette er «ikke viktigy eller
«mindre viktig», se figur 24. Eksempler pa attraktive
priser er 299, 399, 499 osv. Om for eksempel bedriftens
innkjepspriser endres, kan det vaere at prisen vil vaere
uendret helt til den «optimale» prisen kommer narmere
det neste «attraktive prisnivaet», for eksempel fra 299 til
399 kroner. Attraktive priser regnes imidlertid som noe
viktigere innen undervisning, varehandel og hotell- og
restaurantvirksomhet, se figur 25.

Bedriftene trekker fram andre faktorer enn de som
er nevnt ovenfor som de viktigste forklaringene pa at
prisene holdes uendret over tid. Det at prisen er bestemt
i kontrakter, fir hoyest score, se figur 26. Tre av fire
bedrifter indikerer at dette er en «viktig» eller «sveart
viktig» faktor. Det er imidlertid store forskjeller mellom

8 Se for eksempel [Fabiani ofl. (2006 og Anel ofl. (2005].
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Figur 24 Arsaker til prisstivheter. Administrative kostnader,
menykostnader og attraktive priser. Fordeling av svar.

Prosent
60 60
W Administrative kostnader
B Menykostnader
Attraktive priser
40 1 40
20 + 1 20
0 1 1 - 1 0
lkke viktig ~ Mindre viktig Viktig Sveert viktig

Kilde: Norges Bank

Figur 25 Hvor viktig er ensket om & opprettholde en "attraktiv”
pris som forklaring pa at prisen holdes undret over tid?
Gjennomsnittlig verdi etter naering.

Tallskala 1 ("ikke viktig”) — 4 ("sveert viktig”)

Samlet

Andre tjenester
Helse- og sosialt].
Undenvisning
Eiend. og forr.tj.yting
Finans og forsikring
Transp. og komm.
Hotell og restaurant
Varehandel

Bygg og anlegg
Kraft og vannfors.
Industri

Bergv. og utvinning

1 1,5 2 25 3 3,5 4

Kilde: Norges Bank

Figur 26 Ulike teorier for prisstivheter. Gjennomsnittlig verdi.
Tallskala 1 ("ikke viktig”) — 4 ("sveert viktig”)

Administrative
kostnader

Kundeforhold

Menykostnader

Attraktive priser

Kontrakter

Misforhold
konkurrentpriser

1 1,5 2 2,5 3 3,5 4

Kilde: Norges Bank

naringene. Innen bergverksdrift og utvinning svarer ni
av ti bedrifter at kontrakter er en «svert viktigy grunn
til at prisene er uendret. Kontrakter anses som min-
dre viktige innen varehandel, kraft- og vannforsyning,
finansiell tjenesteyting og forsikring samt hotell- og
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Figur 27 Hvor viktig er kontrakter som forklaring pa at prisen
holdes undret over tid? Gjennomsnittlig verdi etter neering.
Tallskala 1 ("ikke viktig”) — 4 ("sveert viktig”)

Samlet

Andre tjenester
Helse- og sosialtj.
Undenvisning
Eiend. og forr.tj.yting
Finans og forsikring
Transp. og komm.
Hotell og restaurant
Varehandel

Bygg og anlegg
Kraft og vannfors.
Industri

Bergv. og utvinning

1 1,5 2 25 3 3,5 4

Kilde: Norges Bank

restaurantvirksomhet, se figur 27. Ikke uventet spiller
kontrakter mindre rolle for bedrifter som har forbrukere
som kundegruppe. Kontrakter er samtidig mer utbredt
blant bedrifter som oppgir at de har faste og langsiktige
relasjoner til sine kunder.

Risikoen for at bedriftens pris kan komme i misforhold
til konkurrentenes priser, trekkes fram som en annen
viktig faktor. Dette kan sees pa som at usikkerheten om
hvordan konkurrentene vil svare pa en eventuell pris-
endring, bidrar til at bedriften lar veere & endre prisen. At
prisendringer kan skade kundeforhold, scorer like hoyt,
se figur 26. Man kan her tenke seg at bedriften inngér
en implisitt kontrakt med kunden om & levere til en stabil
pris, selv om dette ikke spesifiseres i en kontrakt, se Okun
(1981). Hyppige prisendringer kan gjere det vanskelig
a planlegge for kunden, og det vil samtidig vare mer
arbeidskrevende & holde rede pa prisforskjeller mellom
ulike bedrifter. At prisendringer kan skade kundeforhold,
trekkes fram som noksa viktig i de fleste sektorer.

De forklaringene pa prisstivheter som ble regnet som
viktigst i denne undersgkelsen — kontrakter, implisitte
kontrakter/kundeforhold og risikoen for misforhold med
konkurrentenes priser — har ogsa blitt rangert som de
viktigste i tilsvarende studier i andre land. At de ulike
undersegkelsene har variert noe i spersmalsstilling og
oppsett, men likevel gitt om lag de samme resultatene,
peker i retning av at disse resultatene er noksa robuste.

6 Oppsummering

Resultatene fra denne sperreundersgkelsen stetter opp
om noen av de mest sentrale forutsetningene i nyere
makrogkonomisk teori. Bedriftene setter prisen som et
paslag pé kostnadene, ser i noen grad fremover i tid nér
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de fastsetter prisen, og det gar som regel noe tid mellom
hver prisjustering. Neer halvparten av bedriftene i denne
undersgkelsen oppga for eksempel at de bare endrer
prisen en gang arlig.

Resultatene fra denne og lignende undersekelser gir
imidlertid ogsa klare utfordringer til det teoretiske
modellarbeidet. I mange moderne makromodeller for-
utsettes det for eksempel at alle akterene er like. Dette
er selvfolgelig en forenkling som gjares for at det skal
vaere mulig & handtere modellen. Blir modellen for stor
og uoversiktlig, mister den mye av nytteverdien som
et analyseverktoy. Samtidig er det viktig & analysere
hvordan resultatene pévirkes hvis en &pner for at det
er forskjellige aktorer i gkonomien. Som et svar pé at
mange studier har vist at det er store forskjeller i hvor
ofte prisene endres i ulike neringer, har det vokst fram
en litteratur som analyserer konsekvensene av dette. Et
eksempel er Nakamura og Steinsson (2008b], som viser
at pengepolitikken far betydelig storre effekt i en gkono-
mi der kostnadene ved & endre prisene varierer mellom
ulike typer bedrifter, sammenlignet med en ekonomi der
alle bedriftene stir overfor den samme kostnaden.

En annen utfordring er & fi bedre forstaelse for hvor-
for prisene holdes uendret over tid. I likhet med andre
lignende undersgkelser har denne undersgkelsen vist at
de som faktisk setter prisene i gkonomien, i liten grad
kjenner seg igjen i noen av de mest kjente teoriene for
hvorfor prisene er stive, som menykostnader og admi-
nistrative kostnader. Isteden fremheves det at prisene er
bestemt i kontrakter og at prisendringer kan skade kun-
deforhold. I det hele tatt er &rsakene til hvorfor prisene
er stive, et felt der vi fortsatt har liten kunnskap — sarlig
tatt 1 betraktning hvor viktig denne forutsetningen er i
den teoretiske litteraturen. Forhdpentlig kan denne og
andre undersekelser bidra til at vi etter hvert far bedre
forstaelse pa dette omrédet. Samtidig vil denne under-
sekelsen vare et nyttig innspill bade i modellarbeidet i
Norges Bank og i videreutviklingen av det skonomiske
analysearbeidet i banken generelt sett.
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Appendiks

Nceermere om gjennomfgringen av spgrre-
undersokelsen

Sperreundersgkelsen ble gjennomfert blant et utvalg av
norske bedrifter fra ulike neringer. Et utvalg pa om lag
3000 bedrifter ble trukket tilfeldig fra Statistisk sentral-
byrés bedrifts- og foretaksregister. Naeringer som enten
er sterkt pavirket av ekonomisk stette/subsidier, eller
som ikke omsetter noe produkt i et marked, ble utelatt.
Vi utelot bedrifter fra naringene jordbruk og skogbruk,
fiske, offentlig forvaltning, internasjonale organer og
organisasjoner og lonnet arbeid i private husholdninger.

Om lag 475 000 bedrifter var registrert i registeret da
trekningen ble foretatt. Nesten 400 000 av disse hadde fra
null til fire ansatte. Med en helt tilfeldig trekning fra hele
registeret ville vi fatt en svert stor andel bedrifter med
fa eller ingen ansatte i utvalget vart. Prissettingen i store
bedrifter vil normalt ha sterre skonomisk betydning enn
prissettingen 1 mindre bedrifter. For hver bedrift uten
ansatte vi trakk ut, trakk vi derfor ogsé en bedrift med
1-4 ansatte, tre bedrifter med 5-9 ansatte, fem bedrifter
med 10-19 ansatte, ti bedrifter med 20—49 ansatte og
50 bedrifter med mer enn 100 ansatte. Som en folge av
dette har vi trukket ut 0,3 prosent av alle de registrerte
bedriftene uten ansatte og 14,8 prosent av alle de regis-
trerte bedriftene med 100 eller flere ansatte, se figur Al.
Vi valgte ogsa a trekke relativt flere bedrifter fra naerin-
ger som har hgy omsetning og/eller sysselsetting. Dette
har fort til at vi har flere bedrifter fra varehandelen og
industrien 1 utvalget enn vi ellers ville hatt.

For at vi skulle kunne analysere forskjeller i prisset-
ting mellom ulike naringer, bestemte vi videre at det
minst skulle vaere 88 bedrifter fra hver naering i utvalget.
Neringene som ble berert av dette kravet, var bergverks-
drift og utvinning, kraft- og vannforsyning, hotell- og
restaurantvirksomhet, finansiell tjenesteyting og for-
sikring, undervisning og andre sosiale og personlige
tjenester. De andre n@ringene ble redusert proporsjonalt.
Prosentandelen av populasjonen i hver gruppe som ble
trukket ut i utvalget, er vist i tabell A1. I alt har vi trukket
ut 0,8 prosent av bedriftene i hele populasjonen. I narin-
gene som ble berort av at vi minst skulle ha 88 bedrifter
fra neeringen, er prosentandelen derfor heyere enn dette.
1 bergverksdrift og utvinning har vi for eksempel trukket
ut hele 7,1 prosent av de registrerte bedriftene. At vi har
trukket ut 1,5 prosent av de registrerte bedriftene innen
varehandelen og industrien, skyldes at disse neringene
har relativt hgyere omsetning og sysselsetting enn de
andre naringene.

Nér vi har aggregert svarene fra bedrifter i ulike narin-
ger, har vi ferst regnet ut svarfordelingen og gjennom-
snittsverdiene for hver enkelt nearing. Pa dette nivaet
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teller alle bedriftene innen hver naering likt. S& har vi
vektet sammen svarene fra de ulike neringene med
naringens andel av samlet sysselsetting og omsetning.
Vektene er rapportert i den heyre kolonnen i tabell Al.
Som vi ser, veier naringen varehandel, reparasjon av
motorvogner, husholdningsvarer og varer til personlig
bruk Klart tyngst, fulgt av naringen eiendomsdrift, utlei-
evirksomhet og forretningsmessig tjenesteyting. Med
denne sammenveiningen vil de aggregerte resultatene
vi presenterer i artikkelen, kunne gi et rimelig bilde av

Figur A1 Andel av populasjonen som er trukket ut i utvalget
etter antall ansatte. Prosent

20 20
15 | 115
10 | 4 10
5 15
0 0

Uten 1-4 5-9 10-1920-49 50-99 100+ Samlet
Ansatte

Kilde: Norges Bank

Tabell A1. Prosentandel av populasjonen i hver
naeringsgruppe i utvalget og hver naeringsgruppes
vekt etter andel av omsetning og sysselsetting.

Prosent- Vekt etter
andel av syssel-

Naeringsgruppe neerings-  setting og
gruppeni omsetning
utvalget (i prosent)

C — Bergverksdrift og utvinning 7.1 0,2

D — Industri 1.5 8,4

E - Kraft- og vannforsyning 4,9 0,1

F — Bygge- og anleggsvirksomhet 0,3 7.1

G - Varehandel, reparasjon av motor- 1,5 41,8

vogner, husholdningsvarer og varer til

personlig bruk

H — Hotell- og restaurantvirksomhet 0,7 0,8

| — Transport, lagring og kommuni- 0,6 6,2

kasjon

J — Finansiell tjenesteyting og for- 2,0 0,3

sikring

K — Eiendomsdrift, utleievirksomhet 04 29,5

og forretningsmessig tjenesteyting

M - Undervisning 0,8 1.1

N — Helse- og sosialtjenester 0,3 2,9

O - Andre sosiale og personlige 0,2 1,4

tjenester

| alt 0,8
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prissettingen i norske bedrifter samlet sett, til tross for at
svarprosenten varierte en del fra nzering til neering og at
vi gjorde noen justeringer i utvalget for a sikre tilstrek-
kelig stor representasjon fra alle naringer.

Undersgkelsen ble gjennomfort i perioden februar til
mai 2007. Alle bedriftene fikk tilsendt sperreskjemaet i
posten. Skjemaet er gjengitt bakerst i denne artikkelen.
Undersokelsen kunne besvares enten ved & returnere
sperreskjemaet i posten eller elektronisk ved a logge seg
inn pa en egen internettside hos Norges Bank. Vi purret
alle bedriftene som ikke svarte i forste runde, en gang,
enten via e-mail, telefon eller et nytt brev 1 posten.

De fleste foretak selger flere typer produkter. I veiled-
ningen til sperreundersgkelsen ba vi derfor responden-
tene svare med tanke pa foretakets hovedprodukt, det vil
si det produktet som utgjer den sterste andelen av omset-
ningen eller best representerer virksomheten. Nar det
gjaldt hvilket prisbegrep respondentene skulle legge til
grunn, ba vi om at de benyttet faktisk utsalgspris (inkl.
merverdiavgift) i norske kroner. Dersom bedriften hadde
en oppgitt listepris, men av ulike grunner vanligvis setter
en annen pris enn listeprisen, ba vi om at salgsprisen ble
lagt til grunn. Dersom bedriften tok ulik pris av ulike
kunder, onsket vi at prisen til den mest vanlige kunde-
gruppen (sterste kunden) ble lagt til grunn. Hvis bedrif-
ten solgte sine produkter bade til utlandet og i Norge, ba
vi om at de svarte med tanke p& hovedproduktet som ble
solgt i Norge.

Vedlegg: Sporreskjemaet
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DELI GENERELL INFORMASJON

Bakgrunnsinformasjon

A.

B.
C.
D

Hva er bedriftens hovedprodukt/produktkate@ori: ..........ovveiieiii e
ATSOMISEIUNG: ... ..o e
Andel av omsetning 1 NOTZE (1 PIOSEINL): . .uvint ettt ettt et ettt et ettt e e ee et et et e ateneeeesenseneanenas

Sparreskjemaet har blitt DESVAIT @V .........iuii i

Sporsmal 1.
Hvor er det viktigste markedet for bedriftens hovedprodukt? Velg kun ett svaralternativ.

O

Oo0Ooao

Lokalt (kommune, by, tettsted,...)

Regionalt (landsdel)

Nasjonalt (hele landet)

EOS

ANAIE TANA: .ottt sttt et et e bt be bt bt ea ettt nae s

Spersmal 2.
Hvem utgjer den storste kundegruppen for bedriftens hovedprodukt? Velg kun ett svaralternativ.

OO0o0oogdao

Forbrukere

Oljesektoren

Andre bedrifter i samme konsern

Andre private bedrifter/neringsliv

Offentlig sektor

ATTE! ..ottt ettt b e h bt ae e a et b e bbbt bt et et e bt enne et

Spersmal 3.
Hva slags relasjoner har bedriften til flesteparten av kundene som ettersper bedriftens hovedprodukt?

g
0
O

Faste langsiktige relasjoner
Fa faste kunder, de fleste er tilfeldige
AINCE Lot et s e bbbt

Spersmal 4a.
Er hovedproduktet importert?

O Ja — ga til spersmél 4b

O Nei — gé til spersmal 5

Sporsmal 4b.

I hvilken valuta betaler bedriften for produktet?

(] NOK

O Euro

O US dollar

O ANNEN VAIULA. SPESTIISET: . viiieiieiieiieieeie ettt ettt ettt s te et e et e eabesabe s e eatesseesbeenbeensesnsesneesees
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Spersmal 5.
Hvor mange konkurrenter har bedriften pa det norske markedet? Svar med tanke pa hovedproduktet.

| Vi har ingen konkurrenter
O 1-2 konkurrenter

O 3—7 konkurrenter

O Mer enn 7 konkurrenter

Spersmal 6.
Ulike faktorer kan bestemme bedriftens konkurranseevne. Hvor viktig er faktorene under for din bedrift?
Svar med tanke pa hovedproduktet.

Ikke
Ikke  Mindre Svert  relevant/
viktig ~ viktig ~ Viktig  viktig Vet ikke
A. Prisen pa vart hovedprodukt............cccoeueernininininirrieenen | | | O |
Kvaliteten pa vért hovedprodukt.........ccccoveeveevrenieniecieiennnne. O O
I den grad vért hovedprodukt skiller seg fra O O O O O
KONKUITENENES ......venvviiiniiiccicicieiecre e
D.  Leveringstid......cccoeueireeeinieieeeirieieeiseee e O O O O O
E. Lojalitet i kunderelasjoner...........coevveveirenieniesieieesesiennns O O O O O
F. Serviceavtaler (etter at hovedproduktet er solgt) ................. O O O O O
G. MarkedSforing...........cooevvririnnnnininiincrrereeeees | | | d |
H. Andre viktige eller svaert viktige faktorer. SpesifiSer:.........o.ouiiitiiii i

Spersmal 7.
Hvor stor andel utgjor lonnskostnadene omtrent av de totale kostnadene til bedriften? Sett et kryss pa
tallinjen under.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
prosent

Spersmal 8.
Hvor stor andel utgjer kostnadene ved importerte innsatsfaktorer (varer/tjenester) omtrent av de totale
kostnadene til bedriften? Sett et kryss pa tallinjen under.

l | | | | | | | | | |

I 1 1 1 1 1 1 1 1 1 >

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
prosent
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DEL Il PRISSETTING

Spersmal 9.
Hyvilke av de folgende alternativer beskriver best hvem som bestemmer prisen pa hovedproduktet?

Bedriften kan selv bestemme prisen, gitt markedssituasjonen.
Prisen bestemmes i forhandlinger/kontrakter med kunden.
Prisen blir i sin helhet bestemt av morselskap/konsern i Norge, gitt markedssituasjonen.

Prisen blir i sin helhet bestemt av morselskap/konsern i utlandet, gitt markedssituasjonen.

OooDogoao

Prisen er pa annen méte bestemt utenfor bedriften (for eksempel av myndigheter eller kunder).
R TSIy B ]2 RS PR

Spersmal 10.

I hvilken grad brukes folgende prisingsmetoder i din bedrift nar prisen pa hovedproduktet bestemmes?
Svert Ganske Ganske  Svert Ikke
liten liten stor stor relevant/
grad grad grad grad Vet ikke

A. Prisen settes som paslag pa kostnadene................c........... O d O | |

B. Prisen avhenger av prisen hos vare konkurrenter ............ O | | a ]

Spersmal 11.
I hvilken grad gjelder felgende pastander for din bedrift?

Svert Ganske Ganske Sveert Ikke
liten liten stor stor  relevant/
grad grad grad grad Vet ikke

A. Prisen pé bedriftens hovedprodukt er den samme for alle O 0 0 0 0
kunder

B. Prisen pa bedriftens hovedprodukt avhenger av det O 0 0 0 0
kvantum som blir solgt

C. Prisen pa bedriftens hovedprodukt bestemmes fra tilfelle 0 0 0 0 0
til tilfelle

D.  Annet. SPesifiSer:......cooiiiiiririieriiiieriecieeeee e
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Spersmal 12.
I hvilken grad tar bedriften hensyn til folgende informasjon nér prisen pa hovedproduktet bestemmes?

Svert Ganske Ganske Sveert Ikke
liten liten stor stor  relevant/Vet
grad grad grad grad ikke

A. Informasjon om den aktuelle og tidligere utvikling i
de relevante faktorene (inflasjon, ettersporsel, U U U O O
kostnader, konkurrentenes priser etc.) .........cc.ceevereenene

B. Informasjon om fremtidig utvikling/prognoser i de
relevante faktorene (inflasjon, ettersporsel, | o o | o
kostnader, konkurrentenes priser etc.) ..........cocceereenne.

C. Vibenytter en fast regel (for eksempel indeksering i 0 0 0 0 0
forhold til konsumprisindeksen, lennsvekst) .............

D.  Annet. SPesifiSer:.....c..cceviririnenieininenenieeeceeseeene

DEL Il PRISENDRINGER

Spersmal 13a.

Nir endrer bedriften prisen pa hovedproduktet? Sett kryss pa det alternativet som passer best for din
bedrift:

1 praksis endrer vi prisen pa hovedproduktet...

O ...ved faste tidsintervaller

OJ ...1 hovedsak ved faste tidsintervaller, men ogsé som folge av spesielle hendelser (for eksempel som folge
av markerte endringer i prisen pé innsatsfaktorer, konkurranseforhold eller liknende)

OdJ ...utelukkende i forbindelse med spesielle hendelser

O ANNEE. SPESITISETT ottt ittt ettt e e e e e e

Spersmal 13b.
Hvor hyppig blir prisen pa bedriftens hovedprodukt faktisk endret?

Flere ganger hver dag
Daglig

Hver uke

Hver maned

Hvert kvartal

Hvert halvar

En gang i aret — i sa fall hvilken méaned:

Hvert annet ar — i sa fall hvilken méned:

ooooooooag

ANNEL. SPESITISETT ..vetititeiteii ettt ettt et et b et b et et e bbbttt sae bt ebeebe bt
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Spersmal 14a.
I hvilken grad vurderer bedriften a endre prisen pa hovedproduktet uten nedvendigvis a faktisk gjore det?
Sett kryss pa det alternativet som passer best for din bedrift.

Vi vurderer & eventuelt endre prisen pa hovedproduktet...
O ...kun ved faste tidsintervaller (for eksempel hver maned, kvartal, en gang i dret osv.)

O ...1 hovedsak ved faste tidsintervaller, men ogsa som felge av spesielle hendelser (for eksempel som folge
av markerte endringer i prisen pa innsatsfaktorer, konkurranseforhold eller liknende)

O ...utelukkende i forbindelse med spesielle hendelser

| ANNEE. SPESITISEI: ...uiuiiieeteieiet ettt bbbttt ettt ettt ee

Spersmal 14b.
Hvor hyppig vurderer bedriften & eventuelt endre prisen pia hovedproduktet, uten at prisen nedvendigvis
endres?

Flere ganger hver dag
Daglig

Hver uke

Hver maned

Hvert kvartal

Hvert halvar

Hvert annet ar — 1 sa fall hvilken MANEd: ...........ccooiiiiiiiiiiiiiiecce e

Ooooooooono

ANNEE. SPESITISEIT ...cvviiiiiiitciiieieiet ettt sttt ettt et b et a et ee

Spersmal 15.
Ta utgangspunkt i prisendringene for hovedproduktet dere har gjort de siste par arene. Hvor stor var den
vanligste prisendringen?

[J Spersmalet er ikke relevant — vi har ikke endret prisen de siste par arene.

Intil 3% 3-10%  11-20%  21-50% Mse(r)(;)nn
A. For prisgkninger (velg bare en) O O O O |
B. For prisreduksjoner (velg bare en) | | O O |
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DEL IV GRUNNER TIL A ENDRE PRISEN

Spersmail 16.

Ta utgangspunkt i prisokningene for hovedproduktet dere har gjort de siste par arene. Hvilke typiske
faktorer var viktige i forbindelse med disse prisekningene? Indiker hvor viktig hver faktor er for din
bedrift.

[ Spersmilet er ikke relevant — vi har ikke okt prisen de siste par drene.

Ikke  Mindre s Sveert Ikke
viktig  viktig ~ VKHE (e relevant
& & € Vetikke
A. En gkning i lonnskostnadene ... O O O O O
B. En gkning i energiprisene (strom, olje, bensin etc) O Od O O O
C. En egkning i kapitalkostnader (avskrivning pa maskiner,
. . O O | | O
utstyr, husleie, finanskapital, €tc) ........c.coceceveeeerecrncennee
D. En prisgkning pa andre innsatsfaktorer (enn de nevnt i
| O | g (]
PKEA, B OZ C) et
E. Leverandor har @Kt Pris ......c..cccecevevenerieinienincneceincnnns | | O O O
F. En okning i skatter 0g avgifter........cccoeoevvecneinncccncennns O O O O O
G. En endring i kKronekursen ..........coeccecvveinvcoinecnncccnenennn O O O O O
H. Konkurrenter gker SINe priser ..........cocecevvevererueenererinueennns O O O O O
1. Mindre konkurranse...........ccccceeeeviecinieininieinecieeenenns O O O O O
J. Kvalitetsforbedring ved produktet .............ccecverencveennens O O O Od O
K. Okt ettersporsel etter produktet............coceeveveerencnerneennens O O O O O
L. En gkning i det generelle prisnivaet
. O O O O O
(konsumprisindeksen) ..........ccceceeererierierieineneneeceeeenee
M. Forventninger om fremtidige kostnadsgkninger ................ O O O O O
N. Forventninger om fremtidig vekst i ettersperselen ............. O O O Od O
O. Prisekningene fant sted i forbindelse med inngéelse av
| O | O O

kontrakt med ny(e) kunde(r)

P. Andre viktige eller sveert viktige faktorer. Spesifiser: ........

Spersmal 17.

Tenk deg folgende situasjon: Du skal bestemme ny pris pa ditt hovedprodukt og far signaler om at
lennskostnadene (eller kostnadene til en annen viktig innsatsfaktor) vil eke i lopet av et ar. Hva gjor du?
Velg det svaret som er mest relevant for din bedrift.

| Vi setter opp prisen selv om kostnadene gker forst om en stund.

O Vi holder prisen fast inntil lenns/kostnadsekningen inntreffer.

O Vi holder prisen fast og ser an hva vare konkurrenter gjor.

| Vi holder prisen fast av andre drsaker. SPesifiSer: ............cooiiiiiiiiiiiiiiiiii
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Spersmal 18.

Tenk deg folgende situasjon: Du skal bestemme ny pris pa ditt produkt og far signaler om at ekningen i
det generelle prisnivaet (inflasjonen) det neste ret vil vaere sterre enn tidligere forventet. Hva gjor du?
Velg det svaret som er mest relevant for din bedrift.

O Vi setter opp prisen.
Vi holder prisen fast inntil ekningen i det generelle prisnivaet inntreffer.
Vi holder prisen fast og ser an hva vare konkurrenter gjor.

ooad

Vi holder prisen fast av andre arsaker. SPesifiSer: ..........coouiiiiiiiiii

Spersmal 19.

Ta utgangspunkt i prisreduksjonene for hovedproduktet dere har gjort de siste par arene. Hvilke typiske
faktorer var viktige i forbindelse med disse prisreduksjonene? Indiker hvor viktig hver faktor er for din
bedrift.

O Spersmaélet er ikke relevant — vi har ikke satt ned prisen de siste to arene

Ikke  Mindre - Sveert Tkke
viktig  viktig  VIKUE i relevany
Vet ikke
A. En reduksjon i lonnskostnader ...........cccocvveveveneinenennennn. O O O O O
i, TSRl 600 e o o o o o
C. En prisreduksjon pa importerte innsatsfaktorer .................. Od Od O O Od
D. Leverandor har redusert pris ..........oceverereereeerenenieieennens O O O O O
E. En reduksjon i skatter og avgifter.........c.cococeeeeicennnnnnnne O O O | O
F. En endring i KroneKursen...........ccecoeeruerieveesenierienieeeennens Od O O O Od
G. Konkurrenter reduserer Sine priser............cecerereeveerrereenees O O O O O
H. Okt KONKUITANSE......c.eoveeiieiiiieicicieeeeeeeee e O O O O O
I. Svekket forhandlingSposisjon ..........cccceeveveeeereniesieieneenens Od O O O O
J. Enredusert ettersporsel etter produktet/tjenesten ............... Od O O O O
OISOk e oo oo o
L. Forbedret teknologi.........ccovevveeeirrisienieieieeeiesieeeieeeieans O O O O O
M. Forventninger om fremtidige kostnadsreduksjoner ............ O O O O O
N. Forventninger om fremtidig fall i ettersperselen................. O O a | (]
O. Kunden vil reforhandle kontrakten ............coceceeereireennnnne O O O O O

P. Andre viktige eller svert viktige faktorer. Spesifiser: ........

Spersmal 20.
Tenk deg folgende situasjon: Ettersporselen etter hovedproduktet til bedriften faller permanent med 10
prosent. Hva gjor du? Velg det svaret som er mest relevant for din bedrift.

O Vi setter ned prisen.

O Vi holder prisen fast og reduserer produksjonen.

O Vi setter ned prisen og reduserer produksjonen.

O Vi reduserer lonna til de ansatte.

O Vi holder prisen fast av andre arsaker. SPesifiSer: ..........o.vuiririritititi e
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DELV GRUNNER TIL A HOLDE PRISEN UENDRET

Spersmal 21.

Enkelte bedrifter endrer prisene sine ofte, mens andre kan holde prisen fast over flere méneder. Noen
mulige forklaringer pa hvorfor bedrifter holder prisen uendret over tid er gjengitt nedenfor. Indiker hvor
viktig hver forklaring er for din bedrift. Ta utgangspunkt i hva bedriften din har gjort de siste par arene.

m g O % >

. Risikoen for misforhold med konkurrentenes priser................
. Risikoen for at vi i etterkant ma endre prisen motsatt vei........
. Prisen er bestemt i forhandlinger med kunder ...........c.co........
. Prisen er bestemt i kontrakter..............cccecevvevencncinnnicncnene.

. Vi ensker 4 beholde en attraktiv” eller “psykologisk™ pris

(for eksempel 999 KI) ..o.oveeeiriieieieieeeeseeeee e

. Kostnader ved & endre prisene (annonsering, trykking av

PIISLISLET, BC) .ouvviuiieiiieiiiricice ettt

G. Prisendringer kan skade kundeforhold............cccooceviininennne.

H. Kostnader forbundet med & skafte til veie informasjon for en

SIiK DESIUtNING ...c.eovieviiiieiiciieerceecr e

En viktig del av kostnadene vare er faste og hindrer at vi kan
sette ned prisene dersom markedsforholdene tilsier det...........

. Det er fare for at kundene vére oppfatter en prisreduksjon

som en kvalitetsforringelse. .........ccooevevverineneieinereseeens

. De variable kostnadene vare endrer seg ikke mye med

markedsforholdene, slik at prisen vér er ganske stabil.............

. I nedgangstider beholder vi uansett bare de mest lojale

kundene slik at vi kan holde prisen fast............cccccevieiininene

M. Andre viktige eller svaert viktige faktorer. Spesifiser: .............

Takk for besvarelsen.

Ikke
viktig

Mindre

viktig
O

O
|
|

O

Sveert Ikke
Viktig \;(ate relevant/
VI et ikke
O | O
O O O
| O ]
(| O |
| O a
| O |
(| O |
O O a
a | |
| | O
| | |
O a O
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