Flygresenaren

—enlojalt

flygande mutkolv?

Muta —" gava som ges for att
paverka mottagaren for att
(otillborligt) framja ens intressen”
(Norstedts Svenska Ordbok, 1990).

Forestall dig att du fatt i uppdrag att
kopaen ny dator till ditt féretag och att
en av anbudsl@mnarnaskiljer ut sig ge-
nom att erbjuda dig och din familj en
gratis datakurs pa ett attraktivt konfe-
renshotell om du koper datorn av den-
ne. En del skulle reagerareflexmassigt
och betrakta anbudet som innehdllan-
de en muta och sal edes oseriost. Andra
skulle kanske lockas av den extra for-
delen och datill. Vi skall inte hér tala
om personlig moral eller juridik — det
har vi varken absolut eller ens kompa-
rativ fordel att talaom. Vad vi déremot
skall tala om & samhallsekonomi och
korrumperande incitament.

Inom flygmarknaden har erbjudan-
den av denna karaktar institutionalise-
rats i s kallade "frequent-flyer-pro-
gram”. Utbredningen av dessa pro-
gram kan beskrivas med att medlems-
antalet i SAS eurobonusprogram se-
dan lange passerat miljonstrecket. |
korthet gar dessa program ut pa att en
medlem kan erhdlla gratis flygresor,
hotellnétter och hyrbilar for privat
bruk eller till narstaende nar medlem-
men flugit tillréckligt mycket med
flygbolaget i fraga.

Det finns en rad samhallekonomis-
ka skd8l som talar emot denna typ av
erbjudanden. Det forsta har att gora
med det korrumperande element som

& inbyggda i dessa system. | manga
fall & det namligen andra én den re-
sande som bekostar flygbiljetterna.
Dock & det den resande som har pri-
vat information om lampliga tider
m m. Detta innebar att i manga fall
kan den resande avgora vilket flygbo-
lag som skall véljas, vilket ger mgj-
lighet fér honom att vaga in de per-
sonliga férdelar som ingar i ett lojali-
tetsprogram. Detta kan innebéra att en
resenar vajer mer omstandliga och
tidskravande rutter for att tjana extra
personliga  ”frequent-flyer-poang”
och det kan ocksd innebara att de val-
jer ett dyrare och mindre effektivt bo-
lag om det privata formanspaketet &r
tillrackligt stort. Det kan till och med
innebdra att delvis onddiga resor gors.
Sjalvklart finns en grupp resenarer
som inte later sig paverkas, men de
privatekonomiska incitamenten finns
déar och det torde vara naivt att tro att
de inte spelade nadgon roll. Négon
maste béra dessa extrakostnader. |
forsta hand blir det arbetsgivaren som
oftast betalar biljetten, men i sista
hand blir det naturligtvis konsumen-
terna. Dessutom, till skillnad fran
andra typer av ”lojalitetsskapande er-
bjudanden” som betalas i reda pengar
och insétts pa bankkonto i Schweiz,
sa erhdller resendren har fler resor.
Detta innebér att den privata konsum-
tionen snedvrids mot 6kade inkop av
flygresor och semestrar utomlands
jamfort mot andra varor. Till ytterme-
ra visso drar administrationen av att
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halla ordning pa miljontals medlem-
mars bonuspoéng en del resurser.

L&t oss &ven saga nagot om de pri-
vataformanernas storlek. Lat osstaett
grovt rékneexempel utifran SAS ovan-
namnda eurobonussystem. En resa i
affarsklass tur och retur fran Malmo
till New York kostar omkring 20 000
kronor. | och med en sadan resa har re-
sendren tjanat in 75 procent av de po-
ang som krévstill en privat tur- och re-
turresa i ekonomiklass fran Kopen-
hamntill en méngd lénder i Europa. En
sadan resa har battre ombokningsbar-
het &n de billigaste resorna, men 1t oss
forsiktigt varderadentill 3 000 kronor.
Detta innebér att resendren genom att
bokaovanstaende affarsresaerhdllit en
personlig favér om 2 250 kronor, vil-
ket knappast & smapotatis. Om vi tit-
tar paandelen av priset som utgor per-
sonlig férman eller ”mutkomponen-
ten”, saligger den hér padrygt 10 pro-
cent (d v s nastan i nivd med mervéar-
desskatten i manga EU-lander).

Forutom de korrumperande krafter-
na finns det emellertid andra sam-
hall sekonomiska tveksamheter som &r
forknippade med lojalitetssystem och
som verkar &ven om formansmottaga-
ren och finansiéren & densamme. En
sadan &r att de kan skapa konkurrens-
hammande inlasningseffekter till ett
bolag som starkt dominerar en hem-
mamarknad. Detta var ett viktigt ské
till varfor konkurrensverket vill in-
skranka SAS mgjligheter att dela ut
lojalitetsfavorer pa inrikesmarknaden.
Det skall ségas att marknadsdomsto-
len kommer att avgora frégan under
2000-talet, men i skrivande stund
finns inget beslut. Att inlasningseffek-
ter blir foljden & tdmligen uppenbart
utifran ekonomisk teori, samtidigt tor-
de SAS fa en konkurrensnackdel ur

internationell synpunkt, om andra in-
ternationella flygbolag tillampar lik-
nande lojalitetssystem pa sina hem-
mamarknader.

En annan nackdel med lojalitets-
system & att marknaden tappar i
transparens. Flygmarknaden och dess
prisséttning &r redan tamligen svarbe-
griplig med en rik flora av olika bil-
jettyper och priser. En ytterligare di-
mension i termer av bonuspoang min-
skar mojligheten for konsumenten att
jamfora aternativen ytterligare.

Den korrumperande aspekten i loja-
litetsprogrammen & emellertid den
samhéllsekonomiskt viktigaste prin-
cipfragan. Ett av de tydligaste kanne-
tecknen pa en modern effektiv ekono-
mi & avsaknaden av korruption i savél
naringsliv som i offentlig férvaltning.
Lojalitetsprogrammen &r ett steg till-
baka om &n av hittills marginell bety-
delse. Man kan emellertid mycket vél
tanka sig att system av dennatyp smit-
tar av sig till andra verksamheter dar
det &r svart for nationellalagstiftare att
agera pa grund av internationell kon-
kurrens. | Sverige beskattas uttag av
privata bonusresor som forman, vilket
ar skattemassigt logiskt och mildrar de
korrumperande krafterna. Rent princi-
piellt, sA & dock aven en beskattad
muta en muta. Det kan till och med
vara sa att beskattning ger systemet en
viss legitimitet. Det finns internatio-
nellaforabadeinom EU och interkon-
tinentalt d&r man borde kunna komma
dverens om att befria marknaden fran
dessa system. Det & svart att se vem
som skulle bli forlorare pa en sadan
nyordning.
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