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VRAAG: 
Hoe is de perceptie van de discriminerende praktijken die 
worden toegepast in de grootdistributie in België? 

3 situatieschetsen 

Refertescenario 



 
 

 

Refertescenario 

Een supermarkt zet zijn klanten ertoe aan om hun winkelwagentje meer te vulle
door kortingen te geven. Klanten die een zelfde artikel kiezen  
maar er verschillende hoeveelheden van kopen, betalen dus 
niet dezelfde eenheidsprijs.  

De consument die maar één pakje van 500g koffie koopt, 

kan niet van de 10% korting genieten die hem of haar zou zijn to
hij/zij er 2 pakjes van gekocht zou hebben.  



 

Eén scenario, twee maatstaven van discriminatie 

De machtsverhouding tussen de  I. 
handelaar en de koper 

 De discriminatie tussen  II.  
consumenten 



 

Eén scenario, twee maatstaven van discriminatie: 
het geval van het refertescenario 

I. De machtsverhouding tussen de  
handelaar en de koper 

Een consument is zonder enig voorbehoud voorstander van zulk een korting  
omdat hij vindt dat de klant en de handelaar allebei voordeel doen:  
de klant die een grotere hoeveelheid koopt, betaalt minder per eenheid  
en de handelaar verkoopt meer per klant; een andere consument verwerpt  
de korting want hij vindt dat de handelaar zijn positie misbruikt door de  
klant te pushen om meer te kopen dan hij normaal zou kopen. 



 

Eén scenario, twee maatstaven van discriminatie: 
het geval van het refertescenario 

II. De discriminatie tussen  
consumenten 

De consument die zonder voorbehoud deze soort korting goedkeurt, vindt dat  
de klant die minder koopt, niet verdient dat hem een korting wordt  
toegestaan want in totaal moet hij minder uitgeven dan de klant die  
in grote hoeveelheden koopt; anderzijds vindt de consument die deze  
werkwijze streng veroordeelt, ze discriminerend vindt en ervan uitgaat dat alle  
klanten op voet van gelijkheid moeten worden behandeld, ongeacht hun   
behoeften, dat iedereen dezelfde eenheidsprijs moet betalen, ongeacht de  
gekochte hoeveelheid. 



3 situatieschetsen 

Refertescenario 

Scenario Mortel en stenen 



Scenario Mortel en stenen 

n winkelketen (distributeur) heeft meerdere supermarkten die allemaal   
tzelfde assortiment aanbieden en onder identieke voorwaarden werken:   
lfde kosten en zelfde diensten; zelfde werkomstandigheden. Echter, naargelang de 
meente waar zijn winkels gevestigd zijn, zijn er meer of minder concurrenten.  
m zijn belofte te houden dat hij overal de goedkoopste is, past die distribute

okaal de prijzen aan, die daardoor van winkel tot winkel verschillen. 

aardoor komt het dat zijn prijzen hoger zijn daar waar zijn concurrenten   
t minst talrijk en strijdvaardig zijn. Gevolg: zijn klanten geven 6% meer uit  
n wat ze betaald zouden hebben voor exact dezelfde artikelen in een andere winkel  
n diezelfde keten, maar gevestigd in de zone waar de concurrenten 
t talrijkst en strijdvaardigst zijn. Op een jaar tijd staan die 6% gelijk met het budget 
or de uitgaven van drie weken. 

e winkelketen brengt zijn klanten niet op de hoogte van dat verschil van 6%, maar publiceert
regeld een prijsvergelijkingsindex die bewijst dat hij goedkoper blijft dan zijn concurrenten.



3 situatieschetsen 

Refertescenario 

Scenario Mortel en stenen 

Scenario Elektronische handel 



Scenario Elektronische handel 

Diezelfde keten biedt zijn klanten de mogelijkheid om hun boodschappen te
bestellen met de computer, via de website. Wie dat doet, moet voordat hij/zij het  
boodschappenlijstje ingeeft, de winkel van de keten selecteren waar de bestelling afgehaald
al worden. Natuurlijk kiest de klant de vestiging die hem/haar het best past (dichtst bij huis,

dichtst bij werkplek, bijvoorbeeld).   
Voor dezelfde caddie zullen enkel diegenen dezelfde prijs betalen die  
gekozen hebben voor dezelfde afhaalpost, want deze distributeur stuurt zijn
prijzen winkel per winkel bij volgens de lokale concurrentie waarmee elke 
vestiging af te rekenen heeft. 
Zo komt het dat de consument die wat via internet besteld werd gaat ophalen   
daar waar de concurrenten het minst talrijk en strijdvaardig zijn, op zijn 
kasticket een bedrag zal vinden dat 6% hoger is dan wat hij zou hebben  
moeten betalen voor exact dezelfde caddie als hij beslist had de bestelling af te hale
n een andere winkel van dezelfde keten, maar gevestigd in de regio waar de concurren
het meest aanwezig en strijdvaardig zijn. 

Die winkelketen brengt de consumenten niet op de hoogte van dat verschil van 6%. 



Zei daar iemand gelijkheid? 
achtsverhouding tussen handelaar en consument (n=478) 
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Zei daar iemand gelijkheid? 
Discriminatie tussen consumenten (n=478) 

0% 
0% 
0% 
0% 
0% 
0% 
0% 
0% 
0% 
0% 
0% 

 --  -  +  ++ 

REF_DISCRIM BRIQ_DISCRIM ELEKTRO_DISCRIM 



 

 

ercepties van de discriminerende handelspraktijken 
(AFACOM, F1 & F2: 21.56%) 

MORTEL/1/++ 

ELECTRO/1/++ 

MORTEL/2/++ 

ELEKTRO/2/++ ++ 

 Percepties van de prijsverschillen ++, prijsvergelijkingen ++ 
 ELEKTRO/2/+

Vergelijk/mag - 4 

REFERENTIE/1/++  MORTEL/2/+
Vergelijk/prod - 4  ELEKTRO/1/+ 

REFERENTIE/2/++  MORTEL/1/+ Implicatie --  Implicatie -
 REFERENCE/1/+ 

MORTEL/1/-Gevoerde prijs - 3  ELEKTRO/1/-Gevoerde prijs - 4  Vergelijk/prod - 1 Implicat ie ++
 REFERENTIE/2/-REFERENTIE/2/-- Vergelijk/mag - 1 Vergelijk_mag - 2 REFERENTIE/2/+

 Gevoerde prijs - 2  ELEKTRO/2/-Implicatie +REFERENTIE/1/-- Vergelijk/prod - 3
 Vergelijk/prod - 2 MORTEL/2/- 

 REFERENTIE/1/-

Vergelijk/mag - 3
MORTEL/1/-- 

-- ELEKTRO/1/-- ELEKTRO/2/-- 

MORTEL/2/-- 

Gevoerde prijs - 1 

 - 0.5  0  0.5  1 F1 : Gevoeligheid voor de prijs (13.19 %)  


