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Underbart ar kort — utom bankens avgifter

An en ging forsoker handelns representanter samla ihop sig i kampen mot bankernas
avgifter for inlosen av korttransaktioner. Och dterigen blir svaret det samma -
kortavgiften dr en del i en storre affirsuppgorelse och nagot bankerna tinker
forhandla med respektive butik eller kedja.

Frigan dr om diskussionerna kring handelns kortavgifter ndgonsin leder till ett resultat
som alla inblandade kadnner sig ndjda med. Avgiftsnivan ska vil snarast ses som en
konsekvens av rddande styrkeforhéllanden mellan parterna, dér fa aktorer pa banksidan
har ett 6vertag mot manga och splittrade aktorer 1 detaljhandelsledet (dven om vi ser en
snabb strukturomvandling 1 riktning mot storre, starkare och mer sammanhéllna aktorer).
Och handelns enda reella motvapen, att skapa egna slagkraftiga kortlésningar, har
atminstone tillfalligt gatt i1 std efter bakslagen for detaljhandelsbankerna.

Men konflikten rymmer ocksa ett mer destruktivt inslag. Pressar bankerna upp handelns
kortavgifter for mycket kan det sla tillbaks mot dem sjdlva — handeln kommer att
propagera for en atergang till kontanter och checkar. Och det &r en utveckling med bara
forlorare som ingen vill ha.

Kanske vore det béttre om diskussionerna i stillet fokuserades kring hur framtidens
betalningsldsningar inom handeln egentligen ska se ut. For d&ven om avgiftsfragan
formodligen dr en evig tvistefraga sa borde det finnas en hel del andra gemensamma
agendor mellan banker och handeln.

Systemfel i avgiftsmodellen? Svenska banker har linge prioriterat bankkorten framfor
kreditkorten. Da bankkortet oftast bygger pa smi men fasta avgifter for butikerna slar
detta hart vid smakop. Kreditkorten ddaremot har hdga procentuella avgifter for butikerna
vilket dr forodande for den marginalpressade kapitalvaruhandeln. Detta dr tvart emot
situationen i USA, dar handeln klagar 6ver hoga avgifter pa bankkorten men mera séllan
pé kreditkorten. Man fragar sig osokt varfor det rdder en omviénd situation pé olika
marknader for identiska produkter?

Dérfor borde parterna inrikta sig pa att diskutera fram en ny och mer neutral
avgiftsmodell som stimulerar till en generellt 6kad kortanvindning inom handeln. Det
torde ocksa finns outnyttjade synnergier att ta fram vid ett nirmare samarbete mellan
bankerna och detaljhandeln, t ex att bankernas kort kan bli barare for de bonusprogram
som &r en viktig del 1 detaljhandelns marknadsforing.

Detaljhandelns egna kortlosningar. Handeln sitter alltid pa mdjligheten att styra over
kundernas betalningar mot egna kortlosningar genom att vidareutveckla sina befintliga
bonuskort. Detta skulle ge bade séinka hanteringskostnader och mdjlighet att utveckla
marknadsforing och relationerna med kunderna ytterligare.



Men da krévs det kraftfullare satsningar och mer nytdnkande kortprodukter och kanske
dven samarbeten mellan olika kedjor och branscher. Och bankerna kan mycket vél fa en
del av kakan genom att agera partners och underleverantorer till handelns egna
kortlosningar.

Nya tekniska losningar. Det s k cashkortet blev ett fiasko framst beroende pa att
produkten inte hade nagra konkreta mervérden vare sig for kunderna eller handeln (detta
trots att teknologin i1 sig rymmer stora mojligheter pd t ex marknadsforingsomradet). Och
de nya betalningsteknologier som utvecklas internationellt, t ex radiobaserade 16sningar,
kan bara forverkligas om banker och handeln formar samarbeta och hitta gemensamma
synergier.

Sa vad som efterlyses dr en ny och mer konstruktiv debatt kring handelns korthantering
som har sin grund i hur betalstrommarna kan effektiviseras, utvecklas och bli en mer
integrerad del av framtidens detaljhandelserbjudande.

Ander Kron och Magnus Berthling dr konsulter pa Pharos Executive Partners och dr
specialiserade pad affdrsutveckling inom bank- och betaltjinster respektive
detaljhandelssektorn.

Pharos Executive Partners dr ett svenskt konsultbolag specialiserad pa strategi och
strukturfragor inom bla handel och den finansiella sektorn.



