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Podcast Konkurrenten

Avsnitt 56: Svensk e-handel — tuff konkurrens och snabb utveckling

Textversion av Konkurrenten avsnitt 56 (publicerat 27 oktober 2021), vill du hellre lyssna pa avsnittet kan du ta
del av det pa var webbplats www.konkurrensverket.se/konkurrenten.

Marie Stromberg Lindvall:

Hej och valkommen till Konkurrenten jag heter Marie Stromberg Lindvall och i
dag ska jag prata e-handel med tva av mina kollegor har pa Konkurrensverket och
det ska vi gora eftersom Konkurrensverket i november 2020 fick i uppdrag av
regeringen att kartlagga utvecklingen av e-handeln i Sverige och da med sarskilt
fokus pa konkurrensfragor forstas. Det har rdkade sammanfalla med att
marknadsplatsen Amazon just hade etablerat sig i Sverige och det fick ju forstas
fart pa debatten, vissa forespadde att Amazon snabbt skulle bli en dominerande
aktor pa den svenska marknaden medan andra var betydlig mer avvaktande till
den utvecklingen. Nu ar det i alla fall oktober 2021 och Konkurrensverkets
rapport Konkurrens och tillvaxt inom e-handeln har precis just publicerats. Och
en av de fragor som diskuteras i rapporten ar just de hér stora
marknadsplatsernas roll i svensk e-handel. Och hur det ligger till med den saken
ar en av de fragor som jag ska diskutera med tva av rapportens forfattare, Ann-
Britt och Hilda. Valkommen hit bada tva och som vanligt ska gésterna fa borja
med att presentera sig sjdlva. Ann-Britt du kan borja.

Ann-Britt Bern:
Ann-Britt Bern, jag jobbar som sakkunnig pa enheten for analys- och forskning
och jag har varit projektledare for det har regeringsuppdraget.

Marie Stromberg Lindvall:
Och sa har vi Hilda.

Hilda Ralsmark:
Jag heter Hilda Ralsmark, jag dr ekonomrad pa chefsekonomenheten pa
Konkurrensverket.

Adress 103 85 Stockholm
Besiksadress Ringvigen 100
Telefon 08-700 16 00
konkurrensverket@kkv.se

www.konkurrensverket.se


http://www.konkurrensverket.se/konkurrenten

KONKURRENSVERKET

Swedish Competition Authority 2021-11-05

Marie Stromberg Lindvall:
Och har varit med och jobbat med rapporten. Valkomna bada tva sager jag en gang till.

Hilda Ralsmark och Ann-Britt Bern:
Tack sa mycket.

Marie Stromberg Lindvall:

Jag tdnkte inleda med en sportfraga om det gar bra. Ni har nu jobbat stenhart har och
anda in i kaklet, holl jag pa att sdga, men dnda in i det sista med den héar rapporten och
precis lamnat den ifrdn er. Hur kdnns det? Ann-Britt?

Ann-Britt Bern:

Ja, just e-handeln &r ju ett omrdde som det hdnder valdigt mycket inom och dven liksom
pa digitala marknader overlag sa det har ju kénts som att man hela tiden har skjutit mot
ett rorligt mal ndr man har jobbat med rapporten, nar man har behovt uppdatera
rapporten ganska kontinuerligt. Men ndgon gang sa méste man ju sdtta punkt och det fick
vi gora da i slutet av september och det kédnns ju skont pa sitt och vis, efter att ha jobbat
med den i ndstan ett ar.

Marie Stromberg Lindvall:
Och Hilda vad sager du?

Hilda Ralsmark:

Ja, men jag instdimmer i det. Det var skont att det var en deadline sa vi visste nar vi skulle
sluta f6lja upp e-handeln, i alla fall inom ramen f6r det har uppdraget. Det kdnns lite tomt,
det kénns skont, jag ar stolt och sa hoppas jag att det ar véldigt manga som tycker det &r
en intressant rapport.

Marie Stromberg Lindvall:

Vad kul att ha er hér och prata om den rapporten, for det finns sa mycket att prata om i
den hér rapporten och vi kommer forstas bara ta hand om ett axplock av det ni har satt pa
prant dar i rapporten. Men vi kor pa och vaskar fram en del av guldkornen i rapporten
men innan vi borjar diskutera mer om rapportens innehall sa tanker jag att vi kan borja
med att precisera att det ni har tittat pa ar e-handel med fysiska varor, alltsd sddan som
man kan kld pa sig, eller sitta pa, eller halla i handen. Varfor valde ni den viagen? Ann-
Britt?

Ann-Britt Bern:

Ja, en tydlig utgdngspunkt i det hér regeringsuppdraget var ju att vi skulle f6lja upp
utvecklingen av e-handeln utifrdn var forra rapport som vi hade om e-handel och
delningsekonomi som kom 2017. Och i den rapporten skrev vi just om e-handel av fysiska
varor sa da kiandes det naturligt att &ven ha den avgransningen i den har rapporten for att
de rapporterna skulle bli enklare att jamfora, liksom utvecklingen mellan aren. Sedan
hade vi ocksa tidigare i ar, i februari, publicerat en sektorsundersékning om konkurrensen
pa digitala plattformsmarknader och i den undersokningen s& behandlar man delvis dven
digitala tjanster sa att vi fick med den biten ocksd i var rapport som en sammanfattning.
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Marie Stromberg Lindvall:
Vi kommer att aterkomma till den rapporten helt kort d&ven i det har avsnittet. Ja, Hilda.

Hilda Ralsmark:

Jag tankte bara lagga till att det betyder inte att vi inte tittar pa digitala tjanster 6ver
huvud taget i den hér rapporten utan vi inkluderar dven digitala betallosningar. Vi har
prisjamforelsetjanster och digital annonsering, sa det finns en aspekt av digitala tjanster
fast det bygger kring fysiska produkter.

Marie Stromberg Lindvall:

Vad bra, nu har vi liksom diskat av den fradgan s& da kan vi ge oss in pa, inte
vasentligheterna ska jag inte saga, det dr nog sa vasentligt det dédr, men i alla fall. Jag
tankte att vi skulle borja med att aterknyta till det jag sa i inledningen om marknadsplatser
och reda ut vad de har for roll i den svenska e-handeln just nu. Och jag aterknyter till det
dér du sa, Ann-Britt, om att det har &r nastan lite rérligt mal for det poangterade du nar vi
pratade infor den har podden, att det hér ar ju en 6gonblicksbild, sa hér ser det ut just nu.
Och det ar det vi pratar om har i podden ocksa. Men innan vi gar in pa hur
marknadsplatsernas roll ser ut i den svenska e-handeln tycker jag att det kan vara pa sin
plats att séga nagonting kort om vad marknadsplatser &r, bara helt kort. Vem kénner sig
manad att ta det betet. Hilda?

Hilda Ralsmark:

Men det kan jag ta. En digital marknadsplats kan beskrivas som en typ av digital
plattform dar man erbjuder en yta, det kan vara en hemsida till exempel, det &r lattast att
tanka pa har, dar konsumenter och handlare méts och dar marknadsplatsen hjélper till
och formedlar produkter. Sa det dr en digital marknadsplats som formedlar fysiska
produkter.

Marie Stromberg Lindvall:
Vad ska vi sdga da, om marknadsplatsernas roll i den svenska e-handeln? Den pratar ni en
hel del om i rapporten, ska du borja Ann-Britt?

Ann-Britt Bern:

Ja, det pratas ju mycket om marknadsplatser men vi har ju kommit fram till i den har
rapporten, och dven andra undersokningar visar pa det, att de digitala marknadsplatserna
inte har sa jattestor betydelse i Sverige i dag. De flesta handlare finns inte pa
marknadsplatser utan de saljer via sin egen webbsida. Svenska konsumenter handlar i
lagre utstrackning frdn marknadsplatser jamfort med andra lander som Finland,
Danmark, Tyskland, Storbritannien och den omsattning som kommer fran
marknadsplatserna &r inte heller sa betydelsefull f6r handlarna. Sedan har ju Amazon
klivit in, och det var ju den stora fragan, hur det skulle paverka e-handeln nér vi borjade
med den har rapporten och hittills sa verkar det inte ha gjort nagot storre intryck pa e-
handeln. Men man ser ju att de kommer att bli en viktig konkurrent i framtiden. Vi tror
inte att de kommer att vixa sa snabbt som de har gjort i andra lander dér de har klivit in,
och férmodligen, i vissa produktkategorier som Amazon dr stora pd, sa kan det bli sa att
de medfdr en 6kad prispress pa vissa produkter i kraft av sin storlek, sina volymer.
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Marie Stromberg Lindvall:

Men det hdr med att Amazon inte tar sa stor plats inom den svenska e-handeln, det géller
val marknadsplatser 6ver huvud taget, inte bara Amazon, utan dven andra
marknadsplatser? Nagot kort om vad det beror pa?

Ann-Britt Bern:

Man brukar prata om att vi &r en mogen e-handelsmarknad och svensk e-handel och e-
handlare har ju fatt véxa lite i fred fran storre digitala marknadsplatser under en langre
tid, sa de svenska konsumenterna ar vana, att ska man séga, shoppa runt lite hos olika e-
handlare snarare &n att ga till en digital marknadsplats.

Marie Stromberg Lindvall:
Man har lért sig att skaffa sig andra typer av vanor helt enkelt, ndr man letar efter det man
vill kopa dar ute.

Ann-Britt Bern:
Ja. Och e-handlarna har nog ocksa varit duktiga pa att bygga kundrelationer. Man har
byggt upp ett fértroende for sina tjanster.

Marie Stromberg Lindvall:
Och dar befinner vi oss just nu. Men som sagt var det ar inget som sdger att vi befinner oss
i den har situationen om ett ar. Da kan det se annorlunda ut.

Ann-Britt Bern:
Nej, det kan handa mycket.

Marie Stromberg Lindvall:

Jag funderar pa, nu nar vi pratar om de hér digitala marknadsplatserna, nu vander jag
mig till dig Hilda. Du &r ju ocksd medforfattare till den har undersokningen som vi
ndmnde inledningsvis, du ndamnde den alldeles nyss har, om konkurrensen pa digitala
plattformsmarknader som Konkurrensverket publicerade i februari 2021 och dar
konstaterar ni att det finns véldigt goda skal att noga folja utvecklingen pa de har digitala
marknaderna. Och det &r en slutsats ni drar dven i rapporten har nu om e-handel som ni
precis nyss har presenterat. Varfor ar det sa viktigt att ha 6gonen pa de hiar marknaderna,
eller den har marknaden?

Hilda Ralsmark:

Man kan sédga att det som dr unikt med e-handeln, oavsett egentligen om vi menar fysiska
varor eller digitala tjanster, det &r ju det som vi har varit inne pa att det utvecklas valdigt
fort och vildigt dynamiskt sa bilden i dag behover inte vara densamma som bilden i
morgon eller nésta ar. Och det beror delvis pa att i takt med digitaliseringen och e-handeln
sa har foretag utvecklat nya affirsmodeller. Vi var inne pa det tidigare om digitala
plattformar. Och de digitala plattformarna de har en affarsmodell dar man later tva olika
kundgrupper métas och skapa varde pa den hér plattformen, och just hér pa de har
marknaderna dar det finns digitala plattformar sa kan det rora sig extremt fort, och det &r
vanligt att i slutdndan sa finns det en valdigt dominant plattform pa marknaden som é&r
valdigt svar att utmana for nya aktorer. Och det gor till exempel att vissa ageranden pa ett
valdigt snabbt satt kan leda till valdigt svaraterkalliga, eller negativa konsekvenser for
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konkurrensen och konsumenterna pa kort tid. Sa det ar valdigt viktigt att vara lite pa
tdrna och fo6lja utvecklingen inom e-handeln har. Och déarfor tycker vi ocksa att det ar
viktigt att Konkurrensverket har de ratta konkurrensréttsliga verktygen for att kunna
agera snabbt och effektivt, och det d4r nagonting som vi d@ven skriver om i rapporten.

Marie Stromberg Lindvall:

Och dér inordnar vi oss i en debatt och diskussion som ar internationell, eller hur? Det har
ar en fraga som diskuteras pa diverse olika platser, inte minst inom EU, men dven inom
flera olika lander.

Hilda Ralsmark:

Ja det stimmer, bade inom EU som du sager inom digital markets act, men dven pa
nationell niva sa finns det véldigt manga konkurrensmyndigheter som forsoker uppdatera
sig om laget och se hur man ska forhalla sig till den har nya typen av affairsmodeller som
finns inom e-handeln.

Marie Stromberg Lindvall:

Och dar befinner vi oss forstas har i Sverige ocksa. Det hér ar en diskussion som pagar. Vi
har varit inne och touchat den tidigare i olika poddavsnitt och den lar dyka upp igen
brukar jag sdga varje gang, for det gor den. Jag tanker att vi ska koppla tillbaks till
rapporten om e-handel hér, som vi har som utgangspunkt for det har avsnittet. I
rapporten sa framgar det att 2020 var ett ar av ovanligt hog tillvaxt inom e-handeln, och
tillvaxt och omséttning pekade i hojden, bada tva. Ni konstaterar att konkurrensen
overlag ar god men jag tycker att det dr intressant, ni nyanserar ocksa, det har &r inte en
bransch dar det ser ut pa ett sitt utan det skiljer ganska mycket at. Formulerar jag mig ratt
eller vad sdger du, Ann-Britt?

Ann-Britt Bern:

Ja, det stammer. Rent statistiskt brukar man prata om e-handel som en bransch, men i
sjdlva verket sa ar det en forsdljningskanal som finns i alla detaljhandelns branscher och
hur mycket omsédttning som kommer fran e-handeln varierar ju ocksa valdigt mycket
mellan branscherna. Man séger att i dagligvaruhandeln sa ar det ungefér en andel pa fyra
procent av den totala omsattningen som kommer fran e-handeln, medan det inom bocker
och media och hemelektronik ligger pa 40, 50 procent kanske, sa det gor det svart att saga
nagonting annat dn generellt eller 6vergripande om hur konkurrensen fungerar for det ser
sa olika ut i de olika branscherna beroende pé ocksa hur betydelsefull e-handeln &r inom
respektive bransch. Men det man kan se &r att e-handeln véxer i alla branscher.

Marie Stromberg Lindvall:

E-handeln véxer i alla branscher och utovar ett hart tryck pa den fysiska handeln skriver
ni ocksd om. Men jag vet att du poangterade, nar vi pratades vid tidigare ocksd, att det
anda ar sa att den fysiska handeln dr den viktigaste.

Ann-Britt Bern:

Ja, fortfarande sa kommer den absoluta majoriteten av omsattningen fran de fysiska
butikerna for de handlare som har bade e-handel och fysisk butik. Men det ar som du
sager, e-handeln har ett hogt konkurrenstryck péa den fysiska butiken dndd i och med att
konsumenterna &r sa pass aktiva och jamf{or priser, via prisjamforelsetjanster. Sa priserna

5 (11)



KONKURRENSVERKET

Swedish Competition Authority 2021-11-05 6 (11)

inom e-handeln och den fysiska butiken ar ofta de samma trots att e-handel och fysiska
butiker egentligen har olika kostnadsramar eller bilder, sa &r priserna dnda ofta ungefar de
samma.

Marie Stromberg Lindvall:

Vi ska aterkomma lite mer till fragan om priser alldeles strax men en sak jag skulle vilja ta
upp som jag tyckte var intressant, det hdr som ni ocksa ndamner om att e-handel och
fysiska butiker flyter ihop, eller hur jag ska sdga, det ar inte s& att man dr antingen e-
handel eller fysisk handel utan den fysiska handeln startar e-handel men e-
handelsverksamheterna kan ocksé starta fysiska butiker, eller hur?

Ann-Britt Bern:

Ja. E-handelskanalen, den digitala forséljningskanalen, och den fysiska butiken integreras
allt mer, alltsa fysiska butiker startar e-handelsverksamhet och e-handlare startar fysiska
butiker, show-rooms. Och det férekommer dven att varuméarkesagare eller leverantorer
vill att e-handlare har en fysisk butik for att kunna visa upp och demonstrera produkterna
och som konsument kan du ju g in i en fysisk butik och prova ett par skor, och sa kanske
inte din storlek finns dar och sa kanske du gar in pa butikens e-handelssida och bestéller
hem de har skorna, e-handlar skorna i den fysiska butiken. S att kanalerna integreras allt
mer, och det gor det ocksd svarare att mata tillvaxten inom e-handeln egentligen for att
det gar ihop, den digitala och analoga forsaljningskanalen.

Marie Stromberg Lindvall:

Det hér ar val nagonting som vi kan koppla till det som vi namnde tidigare, och det
kommer vi vil saga flera ganger, just det hér att det gar sa fort, det fordndras fort och det
hér kan jag tdnka mig dr en sadan sak ocksa som ocksa gar fort.

Ann-Britt Bern:
Ja, och pandemin har ju drivit pa det har. Det var val under pandemin som det anrika
varuhuset NK startade en e-handelssajt for att sélja sina varor nér restriktionerna infordes.

Hilda Ralsmark:

Det ar intressant att tdnka pa just det, hur den fysiska butiken kommer att se ut i
framtiden. For nér vi ser att e-handlare gar in och har en fysisk butik, men som Ann-Britt
sdger, sa kan det vara ett show-room, det behdver inte alls se likadant ut som nar vi
kanske tanker traditionellt pa den fysiska butiken och det ar ju valdigt spannande.

Marie Stromberg Lindvall:

Ja, jag tycker det ar jattespannande och det hér ser vi verkligen framfor vara egna 6gon.
Det ar sa snabba forlopp det ar fragan om. Men nu tanker jag att vi ska prata lite priser
igen. Du ndmnde det Ann-Britt, men jag vinder mig till nu Hilda, ni har tittat en hel del
pa det hir med prisbildningen i rapporten. Jag ger dig fria hander, vad vill du sdga?

Hilda Ralsmark:
Hur l&ng tid har vi pa oss?

Marie Stromberg Lindvall:
Inte allt for lang tid.
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Hilda Ralsmark:

Nej, men vi har gjort sa att vi har tittat pa ett antal faktorer som relaterar till
prisbildningen. Och e-handeln &r speciell pa det séttet att det finns en hog tillganglighet
av information, det finns hog pristransparens. Tidigare gick man runt i butiker och
jamforde priser eller fragade vanner, och nu soker man bara online. Sa just transparens det
ar ett nyckelord som vi har utgatt valdigt mycket ifrdn nar det géller just prisbildning. Och
vi kan ju se, och finna stod for, att just en 6kad pristransparens har lett till, i viss del, till en
hogre prispress. Men sedan ser vi ocksa att priset inte alltid dr den avgorande faktorn nar
man koper en produkt, sa en viss variation kan kvarsta och det kan till exempel vara pa
grund av att handlare valjer att skapa mervarde som motverkar den hér prispressen, till
exempel genom att vara nischad. Man kan arbeta mycket med att skapa inspiration och
kundupplevelse eller bara ha en bra kundservice till exempel.

Marie Stromberg Lindvall:
Och da ar man som kund beredd att betala lite mer.

Hilda Ralsmark:
Precis. Och vi ser ju dér, att som Ann-Britt var inne pa, med priser att 80 procent av
handlarna har samma pris bade online och i fysisk butik.

Marie Stromberg Lindvall:

For det kan man, nu bara avbryter jag helt frankt har, dar kan man tanka sig da att det
skulle vara lagre i e-handelsbutiken dn i den fysiska butiken, men det visar er
undersokning att sa ser det inte ut riktigt.

Hilda Ralsmark:

Overlag sa kan man séga att man har samma priser, precis som du sager, pa grund av
olika kostnader och sa kan man halla lagre priser online. Men det unika hér, tycker vi, ar
just dagligvaruhandeln dér vi ser att 6verlag sa har man dyrare varor online &n offline.
Det var lite 6verraskande.

Marie Stromberg Lindvall:
Verkligen. Varfor tror ni? Eller ni kanske vet?

Hilda Ralsmark:

Det kan vara flera anledningar. En méjlig anledning ar att man handlar en varukorg av
mindre kostsamma produkter och da kan det vara lite ldttare att ha lite hdgre priser online
an offline for man vet kanske inte vad en vara kostar i fysisk butik. Jag vet inte vad ett
mijolkpaket kostar sa jag kan inte jamfora det nér jag tittar pa priset online till exempel.

Marie Stromberg Lindvall:

En annan sak nér vi pratar om priser har, som jag tycker ar jattespannande, &r att ni har
tittat pa hur man satter priser och det visar sig da att man, alla forestéllningar till trots om
hur man tror att saker och ting kan ga till, sa satter man priserna manuellt. Man anvander
inte den teknik som star till buds, eller hur?
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Hilda Ralsmark:

Nej, precis. Och den fragestédllningen kommer egentligen ifrdn en ganska aktiv debatt som
finns just nu, om att foretag anvander algoritmer till hogre utstréackning for att sétta sina
priser. Och det finns en oro dar inom akademin, eller bland konkurrensmyndigheter, att
detta da ska leda till att man har hogre priser an vad man annars skulle ha, pa grund av
att de har algoritmerna ar valdigt sofistikerade, de ar sjdlvstandiga och kan utveckla
valdigt bra strategier nér det galler priser. Och det &r véldigt intressant ur ett
konkurrensperspektiv. Och da valde vi att stélla fragan till handlarna om de anvander sig
av algoritmer och trodde utifran tidigare erfarenhet, ifran tidigare undersékningar, att det
skulle vara hyfsat vanligt, kanske 30 procent till 50 procent baserade pa tidigare
undersokningar. Men det visade sig att det dr bara ett fatal procent, ungefar fyra procent,
som anvander sig av det, och det var véldigt Overraskande.

Marie Stromberg Lindvall:

Ja, det maste jag halla med om. Hade nagon fragat mig och jag hade fatt gissa sa hade nog
inte trott att det sag ut sa, jag hade nog trott att det var fler som gjorde det ocksa. Men jag
tanker mig att du Hilda, du har dgnat tid 4t den héar fragan dven i en uppdragsforsknings-
rapport som kommer inom kort hédr som vi hdr pa Konkurrensverket kommer att
publicera i kanske slutet av oktober 2021, som handlar just om hur prisalgoritmer
samarbetar. Dér vet jag att du pratade om att det visar sig i de experiment ni har gjort att
det 16nar sig att anvanda sig av algoritmer.

Hilda Ralsmark:

Precis. Det dr en uppdragsforskningsrapport som dr skriven tillsammans med Tuve
Lofstrom och Ulf Johansson och dér har vi genom olika experiment undersékt om det ar
en befogad oro att de héar algoritmerna kan utveckla prisstrategier som gor att det blir
hogre priser dn vad det skulle vara annars. Vart bidrag ar att 6ka realismen i experimenten
sa att det blir lite mer naturtroget och vi far da resultat, som du ndmner, som stodjer att
priserna blir hogre &n de skulle vara utan algoritmer men dven d4 att det finns ett
incitament hos foretagen att utveckla mer och mer sofistikerade algoritmer. Det blir néstan
konkurrens inom algoritmutveckling for att da leder det till hdgre vinster.

Marie Stromberg Lindvall:

Ja, spannande. Men som sagt var, det far vi vél aterkomma till sedan nér rapporten finns i
tysisk form, och digital form fOrstés, eller snarare i digital form snarare dn i fysisk. Jag
tanker vi ska atervinda till e-handelsrapporten igen. En annan sak som fangade mitt
intresse, som jag tycker ar jattespannande i den har rapporten, det dr de nya branscher
som vaxer fram som en foljd av att e-handeln utvecklas. Ni pratar bland annat om
branschen {or betaltjanster och branschen {&r leveranser, jag tror till och med att det var
du Ann-Britt som sa att nu utmanas gamla drakar inom logistiken av e-handeln och de
tjanster som véxer upp runt e-handeln. Kan du ge nagra exempel péa vad det ar som
hander inom de hér branscherna, om du borjar prata om leveranser.

Ann-Britt Bern:

Ja, alltsa i var forra rapport fran 2017 sa prognostiserade vi att det formodligen skulle
behovas fler aktorer inom logistik eftersom e-handeln véxte da, vilket den har gjort under
en langre tid, och det f6ljer vi upp nu i den hér rapporten. Och man kan ju se att manga
nya aktorer som har trétt in pa marknaden for logistik, det 4r Budbee, Instabox, Early bird,
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som med sina erbjudanden av paketboxar eller leveranser hem till dorren, eller hdnga en
pase med varubrev pa brevladdan, s utmanar man de hér stora etablerade foretagen som
DHL, Postnord, Schenker som mer har sin bas i ombud. Och man kan ju se att till exempel
Postnord nu borjar anpassa sig till den hér nya konkurrenssituationen som de star infoér
genom att de frdn 1 november sa ska de gora sé att alla varubrev som inte gar ner i
postladan, de ska de hanga vid postladan eller leverera vid dorren sa att du som
konsument inte ska behova ga till ett ombud for att hamta ut dina varor. S att de nya
aktorerna, de ar fortfarande sma, de har mellan 1-3 procent av marknaden ungefar av
paketleveranser, men de vaxer otroligt snabbt.

Marie Stromberg Lindvall:

Och dér kan jag flika in en personlig erfarenhet, for flera av de dér som du namner av de
nya aktorerna, har jag faktiskt fatt paket levererade av under den héar pandemiperioden.
Och jag hade inte hort talas om flera av dem forrdn de helt plotsligt stod i min hall, holl jag
pa att sdga, och levererade grejer till mig. Nu 6verdriver jag lite, men jag har sett att de
borjar synas omkring e-handeln. Det dr jattespannande. Men jag skulle gédrna vilja att du
sdger nagonting om betaltjanster ocksa. Det ar ocksé ndgonting som verkligen har skjutit
fart.

Ann-Britt Bern:

Ja, det har ju hént lite samma dér, att andelen digitala betalningar véxer ju. Det d&r ménga
nya aktorer som har kommit in dar ocksa som vaxer. Och betaltjanstlosningar och
leveranser det ar liksom en viktig del av e-handelns, vad ska man sédga, infrastruktur som
dr en absolut nodvandighet {for att e-handeln ska kunna fungera. Att du som konsument
kan kdnna ett fortroende for att betalningen ar siaker och att du far hem dina paket. Sa de
ar valdigt viktiga for e-handeln. En annan sak som vi kom fram till i den har rapporten var
ju att aktorer som Klarna eller Instabox, de borjar ga mot att bli annonsplatser ocksa i och
med att de har sina anslutna handlare som far annonsera pa deras hemsidor, sa att du som
konsument kan bara klicka dig in pa en e-handlare som Boost eller Adlibris eller
nagonting som hjalper liksom sina kunder att driva trafik ocksa.

Marie Stromberg Lindvall:
Da gar de fran att vara renodlade betaltjanster till att vara nagonting annat, vad ska vi
kalla dem da?

Ann-Britt Bern:
Ja, det &r en bra fraga.

Marie Stromberg Lindvall:

Det far framtiden utvisa. Vi sa just att det gar sa fort allting sa om tre veckor kanske vi vet.
Jag tanker att apropéa det, da blir det en sddan dér snygg 6vergéng till nar du pratar om
det dér att e-handlarna har behov av att synas, for da ska vi prata om digital synlighet
som &r en fraga som ni ger ganska mycket utrymme i rapporten. Fér det blir allt viktigare i
takt med att e-handeln véxer. Det blir allt viktigare att synas digitalt ocksa da forstas. Och
da svarar jag ju egentligen pa fragan har, men du far gdrna utveckla vad det dr som ar sa
kritiskt med den digitala synligheten.
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Ann-Britt Bern:

Var enkdt som vi hade ut till handlarna visade att &tta av tio tyckte att det ar valdigt
viktigt att man far en bra synlighet pa Googlesok till exempel, f6r manga konsumenter
borjar sin kopresa pa Google genom att soka efter en produkt. Da ar det valdigt viktigt for
e-handlarna att hamna hogt pé de hér sokresultaten, s& det ar en viktig del i den digitala
synligheten. En annan ar den digitala annonsmarknaden som 6kar varje ar och dr nu den
dominerande marknadsforingskanalen egentligen for e-handlarna. Men det &r en
marknad som dr nodvandig men den ar ocksa véaldigt dyr for e-handlarna. Det kan bli
valdigt dyr for e-handlarna att synas pa genom att det &r ett auktionsforfarande nar man
ska bjuda pa annonser och synas pa Google ads till exempel.

Marie Stromberg Lindvall:
Det dar tycker jag ar jattelurigt, hur gar det dar till? De bjuder pa annonsutrymme, hur
mycket de ska betala for att fa synas alltsa?

Ann-Britt Bern:
Ja for vissa sokord da pa annonser.

Marie Stromberg Lindvall:
Det ar ju en valdigt speciell affirsmodell kan jag tanka mig, som forstéas ar helt unik for
den haér tillvaron.

Ann-Britt Bern:

Ja och det skulle ju vi vilja att man grottade lite ndrmare i, just den digitala
annonsmarknaden eftersom att den dr sa pass betydelsefull, och vi vet ocksa att det
hénder ibland att e-handlare eller handlare begransas i sina mojligheter att annonsera
digitalt av sina varumérkesédgare som kanske inte vill att de inte ska bjuda pa vissa
sokord.

Marie Stromberg Lindvall:
Men hur kan en sadan begransning se ut da?

Hilda Ralsmark:

Det kan till exempel vara att handlarna forbjuds att bjuda pa vissa typer av ord, vissa
produktnamn. Det kan vara sddana som de sjdlv séljer eller konkurrenters produktnamn
till exempel.

Marie Stromberg Lindvall:

Och da har ju forstas det har konsekvenser for konkurrensen. Och det dr ett av skélen till
att ett av fOrslagen i er rapport ar att ni ska titta ndrmare pa det hdr. Men ni har flera
forslag, det ar en sak som ni gidrna vill ga vidare och titta pa. Ytterligare forslag, Hilda?

Hilda Ralsmark:

Vi har dven ett forslag om att just titta lite ndrmare pa hur viktigt det &r med omdomen
och recensioner for konkurrensen inom e-handeln och en anledning till det &r ju att om du
dr en ny aktor till exempel sa dr det vildigt viktigt att synas och visa att du haller en bra
kvalitet och att konsumenterna kan lita pa att du kommer att leverera den produkt som de
koper. Och ett satt att gora det och bygga upp tillit hos konsumenten det &r ju att ha bra
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omdomen och bra kundrecensioner. Men vi vet inte exakt hur viktigt det &r, och sedan vet
vi dven att det ar valdigt vanligt med falska omdémen och falska recensioner dar foretag
helt enkelt anlitar personer eller sjélva ger valdigt hoga betyg till sig sjdlva och om det blir
valdigt manga falska omdomen s& urholkar det vérdet av det och till slut s kanske det
bara blir att man konkurrerar pa pris i stallet, i stéllet for att kunna halla hog kvalitet till
exempel, och det dr ndgonting som vi ocksa vill titta pa.

Marie Stromberg Lindvall:

Ja det hér ar ju tva av de forslag som ni presenterar i er rapport, men jag tror att vi stannar
dér for att rapporten finns ju att ladda ner pa var webbplats for den som vill férdjupa sig i
béde innehall och forslag. Jag vill ocksa sla ett slag for sektorsundersokningen om
konkurrensen pa digitala plattformsmarknader som vi ocksa har liggandes pa var
webbplats och som Hilda ndamnde hér en del tidigare ocksa. Och som sagt var inom kort
den hér uppdragsforskningsrapporten om algoritmer som prissamarbetar, det dr s& den
kommer att heta?

Hilda Ralsmark:
Mm.

Marie Stromberg Lindvall:

Den kommer ocksa att finnas pa Konkurrensverkets webbplats inom kort sa hér finns det
oandligt mycket att fordjupa sig i. Men nog om det, vi stannar har for i dag. Jag tackar er
for att ni deltog i podden och pratade e-handel med mig. Tack Ann-Britt Bern.

Ann-Britt Bern:
Tack.

Marie Stromberg Lindvall:
Och tack Hilda Ralsmark.

Hilda Ralsmark:
Tack.

Marie Stromberg Lindvall:
Och jag heter Marie Stromberg Lindvall, tack for att ni lyssnade.



