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”Jag laser inte sa mycket langre, ser sa daligt, blir trott i dgonen.”
”Den finns sdkert som ljudbok.”

”Jag har inte provat det annu. Ar det bra?”

”"Manga tycker det.”

(ur Renegater, Klas Ostergren)



1 Allman beskrivning av marknaden och aktorerna

Konkurrensverket har, som en del av sin sektorsundersokning om konkurrensen pa
digitala plattformar, undersokt konkurrensférhédllanden avseende digitala
abonnemangstjanster for bocker.

Analysen av marknaden for digitala abonnemangstjanster bygger pa féljande
underlag: i) inspel under sektorsundersokningens konsultationsfas, da ett antal
frivilliga svar inkom fran bokforlag, ii) en enkat till bokforlag som pagick under
perioden 22 april-5 maj 2020 och besvarades av 19 respondenter (av totalt 56
mottagare, motsvarande en svarsfrekvens pa 34 procent), iii) begdran att inkomma
med uppgifter till fyra foretag som erbjuder digitala abonnemangstjanster (Storytel,
Bookbeat, Nextory och Bokus Play), samt iv) uppgifter som hamtats fran 6ppna
kallor, till exempel allmant tillganglig statistik om bokforsaljning, bransch-
rapporter, arsredovisningar och artiklar i branschpress.

Nedan ges en allman beskrivning av marknaden och de aktorer som verkar dar.

1.1 Vad ar abonnemangstjanster?

Ljudbocker ar bocker som ar inldsta och som konsumenten lyssnar pa i stillet for

att lasa text pa papper eller skarm.! E-bocker ar bocker i digitalt format dar texten
kan lasas pa en skdrm, till exempel en ldsplatta eller mobiltelefon. Ljudbocker och
e-bocker kan tillsammans kallas digitala bocker.

Flera foretag erbjuder abonnemangstjanster dar konsumenten mot en fast manads-
avgift kan lyssna pa ljudbdcker och ldsa e-bocker, antingen helt obegransat eller
upp till ett visst antal timmar/bocker per manad. Konsumenten har i regel tillgang
till ett stort antal bocker fran olika forlag och i olika genrer sa lange denne ar kund
och betalar manadsavgiften. Lyssning och ldsning sker via en app i mobiltelefonen
eller surfplatta.

Ibland kallas abonnemangstjansterna for “ljudbokstjanster” eller ”ljudboksappar”.
Eftersom abonnemangstjansterna inte bara innehaller ljudbdcker utan dven e-
bocker ar “abonnemangstjanster for digitala bocker” eller “digitala abonnemangs-
tjanster” mer rédttvisande benamningar.

Ljud- och e-bocker siljs och distribueras dven pa andra sétt an via abonnemangs-
tjanster och kan kopas styckevis lagrade pa fysisk media eller som nedladdning.
Denna forsaljning dr i Sverige dock liten jamfért med abonnemangstjansterna.

11”]ljudbdcker” ingér inte “talbdcker” som endast ar tillgéangliga for personer med lashinder, finansieras med
offentliga medel och distribueras via biblioteken.



Konkurrensverkets rapport begransar sig till abonnemangstjanster och omfattar
inte annan forséljning av ljudbocker eller e-bocker.

1.2  Abonnemangstjanster i férhallande till bokmarknaden i stort

Bocker ges ut som tryckta bocker, ljudbdcker och e-bocker. Svenskarnas lasning?
domineras fortfarande av tryckta bocker. Enligt Mediebarometern 2019 laste

43 procent av befolkningen mellan 9 och 79 ar en bok i ndgot format en vanlig dag
under 2019: 34 procent laste en tryckt bok, 10 procent en ljudbok och 5 procent en e-
bok.? Konsumtionen av ljudbdcker via abonnemangstjanster har dock véxt snabbt
de senaste aren. Aven rapporten Svenskarna och internet 2020 visar att lasning av
tryckta bocker dominerar over digitala bocker. Lasningen av tryckta bocker har
dock minskat fran 2019 till det tredje kvartalet 2020, medan anvandning av ljud-
bocker och e-bocker dkat.*

Sett till forsiljningen av nya bocker har digitala abonnemangstjanster haft en kraftig
tillvaxt de senaste aren, se Figur 1. Forsdljningen 6kade med 36 procent mellan 2018
och 2019 och med 25 procent mellan 2019 och 2020, dvs. med sammanlagt 70
procent de senaste tva aren. Under samma period vaxte den totala bokforsdljningen
med cirka 10 procent. Abonnemangstjansternas andel av forsaljningen 6kade fran
16 procent av intdkterna 2018 och 21 procent 2019, till 24 procent 2020.

Alla 6vriga kanaler sdg minskad forsaljning 2019 jamfort med 2018. Men 2020
okade internetbokhandel och bokklubbar med 19 procent samtidigt som fysisk
bokhandel minskade med 19 procent. Utvecklingen 2020 kan sannolikt, i vart fall
delvis, forklaras av att kunder under pandemin covid-19 handlat mer 6ver internet.

2 Med ”lasning” avses hir bade lasning av text och lyssning pa ljudbocker.

3 Nordicom vid Goteborgs universitet — Mediebarometern 2019 s. 76-77. Mediebarometern inkluderar i sin statistik
dven skolbocker, vilka inte ingar i bokbranschens forséljningsstatistik.

4 Internetstiftelsen, Svenskarna och internet 2020, s. 85.



Figur1  Forsdljning av bocker i Sverige 2018-2020 fordelat per kanal, intikter
i miljoner kronor exklusive mervardesskatt.
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Kalla: Bokforsaljningsstatistiken helaret 2019, s. 18 och Bokforséljningsstatistiken helaret 2020, s. 20. Bearbetning av

Konkurrensverket.

Sett till sdld volym har digitala abonnemangstjanster haft en dannu storre tillvaxt och
2020 okade antalet lyssningar/lasningar med 44 procent och uppgick till over
halften, cirka 57 procent, av total sald volym.> Jamforelsen avseende volym mellan
abonnemangstjanster och forsaljning av fysiska bocker haltar dock eftersom det i
abonnemangstjansterna ror sig om antal lyssningar och lisningar av digitala bocker,
medan forsdljningen av tryckta bocker och digitala bocker som nedladdning eller
pa fysisk media raknas i antal sdlda exemplar (dar varje salt exemplar kan ldsas en,
ingen eller flera ganger).

Att digitala abonnemangstjansters andel av volymen (57 procent) dr storre dn dess
andel av intakterna (24 procent) innebdr att genomsnittlig intdkt per bok ar lagre
for bocker i abonnemangstjénsterna an for bocker salda styckevis, se Tabell 1. Aven
har haltar dock jamforelsen. For digitala abonnemangstjanster, dar konsumenten
betalar en fast manadsavgift, ar det mer rattvisande att tala om snittintakter per
lyssning &n om snittpriser per sdld bok. Okningen av snittintdkten for digitala ljud-
bocker mellan 2018 och 2019 beror pa att mervardesskatten pa vissa elektroniska

5 Bokforsaljningsstatistiken helaret 2020, s. 23-24.



publikationer séanktes den 1 juli 2019 till 6 procent, utan att motsvarande
prissankningar for abonnemangstjanster gjordes mot konsument.®

Tabell 1  Snittpriser silda bocker i Sverige 2018-2020 per format,
kronor exklusive mervardesskatt

Format 2018 2019 | 2020
Inbundet 141 144 146
Pocket 62 64 61
Ovriga format 145 149 155
Digital ljudbok 34 38 35
Fysisk ljudbok 138 80 66
E-bok 44 40 32
Utlandsk utgivning 126 116 104
Okand artikel 37 41 16

Kalla: Bokforséljningsstatistiken helaret 2019, s. 35 och Bokforséljningsstatistiken helaret 2020, s. 24.

Utvecklingen i forsdljningsintdkter och volymer indikerar att det skett en forflytt-
ning av konsumtion fran tryckta bocker till digitala abonnemangstjanster. Det finns
dock indikationer pa att lyssning pa ljudbocker i vart fall delvis ar ett komplement
till Iasning av text.” Utvecklingen verkar inte heller vara lika for alla genrer. Jamfort
med andra kanaler star deckare och spanning for en relativt storre andel av forsalj-
ningen i digitala abonnemangstjanster. Figur 2 visar den procentuella fordelningen
av forsaljningsintakter mellan olika genrer och forsaljningskanaler. Deckare och
spanning ar den storsta genren i abonnemangstjéansterna med cirka 36 procent av
forsaljningen 2020. I fysisk bokhandel och ndtbokhandel (inklusive bokklubbar) var
andelen deckare och spanning 13 respektive 8 procent. Facklitteratur star daremot
for en mycket liten andel av abonnemangstjansternas anvandning. Dock finns
brister i statistiken vad galler uppdelningen av genrer med en stor andel ”okand”
genre i abonnemangstjansterna.

¢ Bokforsaljningsstatistiken helaret 2019, s. 34.

7 Hedda Hanner, Alice O’Connor och Erik Wikberg, Ljudboken: hur den digitala logiken pdverkar marknaden,
konsumtionen och framtiden, Svenska Forlaggareforeningen 2019, s. 31. Se dven artikel i Boktugg 2020-12-08, Patrik
Hadenius, Ljudboken viixer — men den inbundna boken blir som ett statement.
https://www.boktugg.se/2020/12/08/patrik-hadenius-ljudboken-vaxer-men-den-inbundna-boken-blir-som-ett-
statement/



Figur2  Fordelning av forsiljningsintikter 2020 mellan olika genrer i
olika kanaler
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Kalla: Bokforséljningsstatistiken helaret 2020, Svenska bokhandlareféreningen och Svenska forlaggareféreningen,

2021, s. 37-51. Bearbetning av Konkurrensverket.

Tillvaxten av digitala abonnemangstjanster och deras 6kade andel av totalmark-
naden har ocksa fort med sig att forlagens intdikter i storre utstrackning kommer fran
denna forsaljningskanal, vilket framgar av statistik fran Svenska Forlaggarefore-
ningen.® Figur 3 visar Svenska Forlaggareforeningens medlemsforetags forsaljning
till olika kundgrupper de senaste fem aren. Aven om statistiken inte omfattar alla
torlag, och vilka som dr medlemmar kan variera mellan aren, ar utvecklingen
tydlig. Digitala aterforséljare, och darmed abonnemangstjansterna, har ckat kraftigt
i betydelse och stod 2020 f6r cirka 31 procent av intdakterna.

8 Svenska Forlaggareforeningen (2021), Forlagsstatistik 2020.



Figur 3 Svenska Forliggareforeningens medlemsforlags forsaljning 2016-
2020 till olika kundgrupper (forlagsnettopriser, efter returer,
exklusive mervirdesskatt)®

700

== Bokhandel
600

Internetbokhandel

Grossister och varuhus
T~~~ (inklusive Bibliotekstjanst)

400 \ Digitala aterforséljare

300 Bokklubbar

MSEK

e Direkt konsument (exkl.
200 allmén bokklubb)

e Direkt foretag och
100 \ institutioner

— e Ovriga

2016 2017 2018 2019 2020

Kalla: Forlagsstatistik 2020, Svenska Forlaggareforeningen, 2021, s. 6. Bearbetning av Konkurrensverket.

Pa fragan vad tillvdaxten av abonnemangstjanster och da framst lyssningen av
ljudbocker beror pa finns inget entydigt svar. Flera mojliga forklaringar har lyfts
fram: att konsumenter foredrar att lyssna pa en upplasare framfor att lasa en text,
att upplasningen lockar som ett sdllskap och att det ar mgjligt att gdra nagot annat
samtidigt (till exempel hushallsarbete eller motionera). Aven priset har pekats pa
som en forklaring, sarskilt for storkonsumenter da avgiften for att kunna lyssna pa
en stor mangd bocker under en manad i en abonnemangstjanst kan vara lagre an
priset for att kopa en enda inbunden bok."

Tillvaxten avseende abonnemangstjanster, och att fordelningen av bokfdrséljningen
mellan olika format och kanaler dndras, kan fa effekter for bokbranschens
lonsambhet, lasandet och bokutgivningen. Till exempel kan konsumenters tillgang
till dldre bocker (forlagens sa kallade backlist) 6ka eftersom det inte finns nagra
hoga lagerkostnader som begransar hur manga dldre bocker som kan goras

9 Statistiken inkluderar endast Svenska Forlaggareforeningens medlemmar och uppgifter kan variera mellan aren
till f6ljd av att nya medlemmar tillkommer eller lamnar foreningen.

10 Se till exempel Anna Nordlund och Johan Svedjedal, Lisandets drsringar — rapport och reflektioner om lidsningens
aktuella tillstind i Sverige, Svenska Forlaggareforeningen (2020).
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tillgangliga.’ Att det dr andra genrer som ar populdra i abonnemangstjanster an i
andra kanaler har ocksa lett till en diskussion om ljudboksformatets 6kade
popularitet paverkar vilka typer av bocker som lases och som kommer att ges ut
framover. Till exempel har det argumenterats for att ljudbocker — for att bli
populdra — inte kan ha alltfor manga karaktarer och behover berittas i en rak
tidsfoljd.’? Konkurrensverkets sektorsundersokning fokuserar dock pa
konkurrensen pa digitala plattformar och rapporten beror darfor framst
forutsattningar for konkurrens mellan abonnemangstjanster. Utvecklingen av
marknaden i ett bredare perspektiv paverkas dven av andra aspekter an digitali-
seringen, sasom utvecklingen for andra format dn abonnemangstjanster, olika
former av stod till bokutgivning och forfattare, storre trender vad géller
konsumenters medievanor med mera. Dessa fragor faller utanfor sektors-
undersokningen.

1.3 Foretagen och affarsmodeller

Bokforlag licensierar innehall till foretagen som erbjuder digitala abonnemangs-
tjanster, som sedan paketerar detta innehall (i viss utstrackning tillsammans med
egenproducerat innehall) till en tjanst som de sjdlva prissatter och erbjuder till
konsumenter. Konsumenter betalar en manadsavgift {6r abonnemangstjansten, och
foretagen som erbjuder dessa tjanster betalar forlagen for innehdll baserat pa hur
mycket som konsumenter lyssnat och last bockerna. Forlagen i sin tur ersétter
forfattarna.

Affarsmodellen innebar sdledes att abonnemangstjansterna inte ar “plattformar” i
den bemarkelsen att de férmedlar direkttransaktioner mellan olika anvandare. Det
kan dock noteras att Storytel sjdlvt sdger att det ar ett foretag som ”“erbjuder en
digital plattform f6r bocker”.'3

Figur 4 visar en schematisk bild 6ver delar av den svenska bokbranschen. I princip
finns fyra foretag som erbjuder abonnemangstjanster for digitala bocker: Bookbeat,
Storytel, Nextory och Bokus Play. Alla fyra erbjuder tillgang till ett stort antal
bocker fran flera olika forlag.

Tva av aktorerna — Bookbeat och Storytel — ingar i koncerner som dven har forlags-
verksamhet. Bookbeat ingar i samma koncern som Bonnierforlagen och Storytel i
samma koncern som Norstedts forlagsgrupp. De 6vriga tva — Nextory och Bokus
Play — har ingen egen forlagsverksamhet. Utover Bonnier och Norstedts finns ett

1 Dock finns en fast kostnad for inldsning och produktion av ljudboken, vilket gor att det maste finnas en
férvantan om en viss volym for att det ska bedomas lénsamt att ge ut en bok som ljudbok.

12 Se till exempel Julia Pennlert — Litteratur genom orat — ett pilotprojekt om ljudbokens potential och begrisningar, och
Hedda Hanner, Alice O’Connor och Erik Wikberg — Ljudboken: hur den digitala logiken pdverkar marknaden,
konsumtionen och framtiden, Svenska Forldggareforeningen (2019), s. 9 och 41.

13 Storytels arsredovisning 2019, s. 6.
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stort antal forlag av varierande storlek. Dessa har i allmédnhet inte ndgon egen
torsaljning av betydelse direkt till konsumenter (se Figur 3).

Tva aktorer har vid sidan av abonnemangstjansterna dven omfattande aterfor-
sdljning av fysiska bocker. Bonnier ager Pocketshop som séljer bocker i fysiska
butiker och Adlibris som saljer bocker fraimst over internet. Bokus Play ingar i
samma koncern som Akademibokhandeln som séljer bocker i fysiska butiker och
over internet samt ndthandlaren Bokus.com.

Figuren nedan visar inte hela bokbranschen som dven inkluderar flera andra
aktorer som ar inblandade vid skapande, produktion, distribution och forsaljning
av digitala och fysiska bocker.' Flera av foretagen har dessutom omfattande
verksamhet utanfor Sverige.

Figur 4 Schematisk bild dver digitala abonnemangstjanster i Sverige
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Utover Bookbeat, Storytel, Nextory och Bokus Play bor {for fullstaindighetens skull
ytterligare nagra tjanster nimnas. Audible, som dgs av Amazon, erbjuder
konsumenter ljudbdcker till en fast manadskostnad, och konsumenten far for den
avgiften vélja en (1) ljudbok som konsumenten sedan alltid har tillgang till.’s
Tillgang till ytterligare bocker kostar extra. I augusti 2020 meddelade Amazon att
de avser lansera Audible Plus, en prenumerationstjinst med obegransad lyssning
pa vad de kallar utvalda ljudbocker och Audible Originals (som indikerar att det ar

14 Till exempel forfattare, dversttare, inldsare, tryckerier, andra aterforsaljare och foretag som tillhandahaller
distributionstjanster for digitala bocker (till exempel Axiell) samt lager- och logistiktjanster for fysiska bocker (till
exempel Forlagssystem och Speed Group). Utdver forséljning av nya bocker sker andrahandsforséljning via
antikvariat, loppmarknader, e-handelsplatser osv. Dessutom har konsumenter tillgang till bocker via bibliotek och
databaser pa internet (till exempel Litteraturbanken och Projekt Runeberg).

15 https://www.audible.se, se @ven artikel i Boktugg 16 oktober 2020, Amazonigda Audible lanseras idag i Sverige
https://www.boktugg.se/2019/10/16/amazon-lanserar-audible-i-sverige-med-svenska-profiler-pa-engelska/
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innehall skapat specifikt for tjansten).'® Det ar inte kant i vilka lander tjansten
kommer att lanseras. Biblio dr en mobilapp for att avgiftsfritt 1ana, ldsa och lyssna
pa digitala bocker fran de folkbibliotek som ar anslutna till tjansten.”” Fér barn-
bocker erbjuder nagra bibliotek dven e-bocker (men ej ljudbocker) via appen
Bibblix." I augusti 2020 publicerade Spotify en jobbannons och sokte en chef for
sin ljudbokssatsning. Det dr dock inte kant hur Spotifys erbjudande kommer att se
ut eller pa vilka marknader det ska erbjudas.

1.4 Foretagens erbjudanden

Foretagen erbjuder olika abonnemangsformer, dar vissa har begransningar
avseende hur mycket konsumenten kan ldsa/lyssna per manad eller vilka titlar som
finns tillgdngliga. Inget av abonnemangen har nagon engangsavgift och alla
foretagen erbjuder konsumenter en gratis provperiod. Prisstrukturen utgor darfor i
sig inget hinder f6r konsumenter att byta abonnemang.

Tabell2 Abonnemang som erbjuds svenska kunder (december 2020). Priser
inklusive merviardesskatt.

Bookbeat Storytel Nextory Bokus Play

Basic Unlimited Silver Bas

99 kr/man 169 kr/man 139 kr/méan 79 kr/man

20 tim/man* obegransad lyssning  obegransad lyssning 1 valfri bok/man

1 konto 1 vuxen + 1 barn nya bocker tillgangliga forst efter 6 man** 1 anvandare
Standard Family Guld Premium

149 kr/man 209 kr/méan 169 kr/man 139 kr/méan

100 tim/man* obegransad lyssning  obegransad lyssning obegransad lyssning
1 konto 2 vuxen + 2 barn alla bocker 1 anvandare
Premium Family+ Familj Familj

199 kr/man 259 kr/méan 199-279 kr/méan 229 kr/méan
obegransad lyssning  obegransad lyssning obegransad lyssning obegransad lyssning
1 konto 3 vuxen + 3 barn 2-4 konton 3 anvandare
Familjekonto

49 kr/profil och man

*) En e-bok pa 300 sidor o I .

uppges motsvara ca 10 prlﬁggpg\?r:tm%eettuppges ge tillgang till 80

timmar ljudbok

Kélla: Foretagens webbplatser. Information hamtad 2020-12-07.

16 https://www.audible.com/about/newsroom/all-you-can-listen-membership-option-audible-plus-rolls-out-in-
preview

17 https://www.axiellmedia.com/bibliotekstjanster/biblio/
18 https://bibblix.se/
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1.5 Konsumenter som anvander abonnemangstjansterna

Konkurrensverket har fragat foretagen som erbjuder abonnemangstjanster vad som
ar viktigt vid konsumenternas val av digital abonnemangstjanst. Utbudet av
forfattare och titlar uppges av alla vara en av de viktigaste parametrarna for att
locka kunder till tjansten. Tva av fyra foretag lyfter att det dr vanligt att konsu-
menter lockas till abonnemangstjansten av den bok som anvants i marknads-
foringen. Aven anvandarvinlighet och att det &r enkelt att hitta ndsta bok att ldsa
uppges vara viktigt for kundanskaffningen. Tva foretag uppger dven att det ar
viktigt att ha ett kunderbjudande som matchar kundernas priskanslighet.

Konkurrensverket har ocksa fragat foretagen som erbjuder abonnemangstjanster
hur kunder véljer bocker att lyssna pa eller lasa. Foretagen uppger att det varierar.
Dels kan det skilja sig mellan olika anvandare, dels kan en och samma anvandare
hitta bocker pa olika satt, beroende pa boken. Samtliga foretag uppger att bade
yttre faktorer — som reklam, recensioner och rekommendationer fran vanner — och
vilka bocker som lyfts fram i abonnemangstjansten spelar roll. Flera foretag uppger
att det finns en tydlig korrelation mellan vilka bocker som lyfts fram i rekommen-
dationer och topplistor och vilka bocker som konsumeras. En inte obetydlig del av
bockerna som konsumenterna laser eller lagger till i sina “bokhyllor” kommer dock
fran aktiva sokningar pa titlar eller forfattare.
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2 Storleksforhallanden

Konkurrensverket har inhdmtat information om volymer och intékter fran de fyra
foretag som erbjuder abonnemangstjanster dar slutkunden mot fast manadsavgift
far tillgang till ett stort antal e-bocker och ljudbdcker att ta del av, antingen
obegransat eller begransat till exempel till ett visst antal timmar. Nar sektorsunder-
sOkningen inleddes identifierades inte ndgon annan aktor som erbjuder en liknande
bred abonnemangstjanst tjanst till svenska konsumenter.’ Konkurrensverket
bedomer darfor att de fyra foretagen representerar i princip hela den svenska
marknaden for abonnemangstjanster for digitala bocker.? Styckevis forséljning av
ljudbocker (f6r nedladdning eller pa media) ar liten i jamforelse med
abonnemangstjansterna.

Av uppgifterna framgar att

Sammanfattningsvis ar

)

19 Amazon erbjod en ljudbokstjanst, Audible, som mer liknade en bokklubb dar kunden till en manadskostnad fick
kopa en bok. Amazon har i augusti 2020 meddelat att de utdkar med nya abonnemangsformer. Spotify har &n sa
lange ett mycket begransat utbud av ljudbdcker (som dessutom kan vara svara for konsumenten att hitta och mest
ar pa andra sprak dn svenska).

20 Harmed inte sagt att det 4r en konkurrensrattsligt relevant marknad.

21 Foretagens uppgifter till Konkurrensverket.
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3 Natverkseffekter

Nedan gors en bedomning av huruvida marknaden generellt eller for respektive
foretag kdnnetecknas av natverkseffekter. Natverkseffekter uppstar nar en
anvandares upplevda nytta av en tjanst beror pa andra anvandares nyttjande av
samma tjanst, exempelvis pa hur manga eller vilka som anvéander tjansten.?? Direkta
nitverkseffekter innebdr att en anvandares nytta paverkas av andra anvandare fran
samma grupp. Indirekta nitverkseffekter innebar att en anvandares nytta av
plattformen paverkas av anvandare fran en annan grupp.

3.1 Direkta natverkseffekter

Det forefaller inte finnas nagra starka direkta natverkseffekter, vare sig pa
foretagsniva eller marknadsniva. Med andra ord har undersokningen inte gett
indikationer pa att en konsument som skaffar ett abonnemang har direkt nytta av
eller finner varde i att andra konsumenter skaffar abonnemangstjanster fran samma
foretag eller ens abonnemangstjanst 6ver huvud taget. Bokldsning ar — till skillnad
fran till exempel att gora inlagg i sociala medier — ofta en individuell aktivitet.
Bokladsare kan sa klart vilja diskutera bocker med vanner, i en bokklubb eller
lasecirkel, men de ar da inte beroende av att vannerna ocksa har en (eller samma)
abonnemangstjanst sa lange titlarna finns tillgangliga i andra format eller kanaler.

Det verkar inte heller finnas nadgon interaktion mellan forlagen pa abonnemangs-
tjansterna. Visserligen kan vardet for ett forlag att finnas pa en abonnemangstjanst
oka om dven andra forlag finns dar, eftersom det gor tjansten mer attraktiv och kan
locka fler konsumenter. Men den effekten gar via ett okat antal konsumenter och ar
inte en direkt natverkseffekt mellan forlagen. Sammantaget forefaller det inte finnas
nagra starka direkta natverkseffekter pa forlagssidan.

3.2 Indirekta natverkseffekter

Eftersom de tva sidorna (konsumenter och forlag) inte interagerar direkt med
varandra, och det 4r abonnemangstjansten som bestammer utbudet och priset mot
konsumenter, 4r abonnemangstjanster inte en typisk férmedlingsplattform som de
ovriga marknader som ingar i undersokningen. Det kan darfor diskuteras om
nitverkseffekt ar den basta bendamningen pa samband mellan konsumenters
efterfragan och utbudet av bocker.?

2 Se Peitz och Belleflamme (2016), Platforms and network effects, University of Mannheim/Department of Economics
Working Paper Series, Working Paper 16-14.

2 Pa en formedlingsplattform med indirekta nétverkseffekter kommer viljan for anvindare pa ena sidan att ansluta
sig — och kopa plattformens formedlingstjanster — att 6ka nar plattformen nér en kritisk massa av anvandare pa
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Oavsett terminologi finns sddana positiva samband. Vardet av en abonnemangs-
tjanst okar for konsumenterna ju fler forlag som ansluter sig till en viss plattform
om det 0kar utbudet pa bocker (se avsnitt 1.5). Ett storre utbud av bocker i en viss
abonnemangstjanst kan alltsa locka fler konsumenter att kopa tjansten.

Aven det omvinda géller, virdet for ett forlag att finnas pa en tjanst dkar ju fler
konsumenter som finns dar och vars lyssningar och lasningar kan generera intakter
till forlagen.

Sambanden finns sannolikt 4ven pa marknadsniva. Ju fler forlag som publicerar
ljudbdcker och e-bocker och erbjuder dessa pa abonnemangstjanster, desto storre ar
utbudet och fler konsumenter kan bli intresserade av denna typ av tjanster och
skaffa ett abonnemang hos nagon aktor. Och ju fler konsumenter som skaffar
abonnemang och visar intresse for digitala bocker, desto storre intaktspotential och
mojlighet att na ut med bocker till ldsare finns i de kanalerna, och det blir mer
intressant for forlag och andra att ge ut bocker i ljud- och e-boksformat.

Detta indikerar att det finns indirekta natverkseffekter pd abonnemangstjanster.
Dock viljer forlag att finnas pa flera eller alla abonnemangstjanster. Det ar alltsa
inte sa att forlagen vaéljer att bara finnas pa en viss eller den storsta tjansten. Sa dven
om en tjdnst skulle vixa sig storre dn 6vriga med fler ldsare och lyssnare, innebar
inte det hogre vardet av att finnas pa den plattformen att forlagen lamnar andra
tjanster. Detta talar emot att det finns sa starka nétverkseffekter som i sig gor att
marknader riskerar att tippa 6ver till en tjansts fordel.?

den andra sidan. Plattformens anskaffningskostnad for att fa anvandare att ansluta sig minskar nar plattformen
vaxer, och vid starka nitverkseffekter kan plattformen na en position nér den vaxer “av sig sjalv”. Ett exempel kan
vara boendeférmedlaren Airbnb, dar det finns starka indirekta natverkseffekter mellan hyresgaster och
hyresvérdar som kan skapa en positiv spiral dér fler och fler anvéandare pa bada sidor ansluter sig. Se Esme
Gonzalez Pillado — Demystifying Network Effects: https://stories.platformdesigntoolkit.com/nfx-ccldd3aba061
Digitala abonnemangstjénster ar snarare en distributionsmodell - med ink6p, vidarefoéradling och férséljning — &n
en formedlingsplattform. Det &r i sadana modeller inte i samma grad en fraga om att forma foretagsanvéandare att
”ansluta sig” till plattformen och bli “anvandare” av den som ar fallet pa andra plattformar, till exempel pa en
formedling av korttidsboende, en aktiebdrs eller dejtingtjénst.

24 JamfOr ocksa avsnitt 4.4 i rapporten om att multi-homing minskar riskerna att natverkseffekter leder till
marknadskoncentration.


https://stories.platformdesigntoolkit.com/nfx-cc1dd3aba061
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4 Anvandande av flera tjanster och byte mellan
tjanster

Konkurrensverket har undersokt i vilken utstrackning konsumenter och forlag
anvander sig av flera olika abonnemangstjanster parallellt och hur vanligt det ar att
de byter mellan abonnemangstjanster.

4.1 Konsumenter

Foretagen som erbjuder abonnemangstjanster uppger att de inte har kdannedom om
deras kunder dven har abonnemang hos konkurrenterna, men att de inte tror att
det ar vanligt forekommande. Med antagandet att kunder lyssnar pa en bok i taget
(eller hogst ett fatal at gangen) och latt kan byta mellan olika tjanster, ar det svart
att se nagra starka skal for varfor de skulle vilja betala for flera abonnemang
samtidigt. Nar forlagens utbud finns tillgangligt pa flera tjanster innebar det ocksa
att en konsument inte behover ha flera olika abonnemang for att komma at fler
titlar.» Konkurrensverket bedomer darfor att konsumenter bara koper en
abonnemangstjanst at gangen.

Konkurrensverket har inte tillgang till uppgifter om i vilken omfattning konsu-
menter byter mellan abonnemangstjanster fran olika féretag. Men utifran priser och
villkor for tjansterna (inga langa bindningstider eller engdngskostnader) forefaller
det enkelt for kunder att byta tjanst. Att byte av tjanst kan ske relativt enkelt och
utan kostnad betyder dock inte att konsumenter faktiskt tar steget. Bekvamlighet
kan gora att konsumenter nojer sig med den tjanst de har och inte utforskar
alternativen. Konsumenter med familjeabonnemang (som alla fyra foretag erbjuder)
skulle ocksa kunna innebara en viss troghet (om flera familjemedlemmar behover
vara Overens om att byta tjanst).

Ett mojligt hinder for slutkunder att byta tjanst kan vara att de har en lyssnings-
historik eller betygsattning, som gor att de enkelt kan se vilka bocker de lyssnat pa
och som kan ligga till grund f6r rekommendationer. Sddan historik kan ga forlorad
om de byter tjanst. Om en anvandare “investerar” i sddana listor skulle det kunna
skapa en lojalitet mot tjansten. Storytel har lanserat en e-boksldsare som bara kan
anvandas for bocker fran Storytels tjanst.2e En investering i en sddan lasare skulle
ocksa kunna minska bendgenheten att byta tjanst.

I avsaknad av undersokning av slutkunders preferenser dr det svart att uttala sig
om dessa aspekter utgor hinder i praktiken.

25 Som jamforelse kan en konsument behova betala for flera olika tv-tjanster for att kunna folja olika
sportevenemang eller ligor som endast finns tillgéangliga i ett visst abonnemang.

2 https://www.storytel.com/se/sv/reader
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4.2 Forlag

Foretagen som erbjuder tjansterna efterstravar ett brett utbud, och férlagen
efterstravar en bred distribution. Forlagen erbjuder i regel sina bocker pa alla eller
tlertalet av de digitala abonnemangstjansterna och distributionen liknar pa sa satt
forsaljningen av fysiska bocker, dar boklador och nathandlare séljer bocker fran ett
stort antal forlag.

Tabell 3 visar hur manga forlag och hur méanga titlar som foretagen uppger att de
har i sin svenska digitala abonnemangstjanst. En jamforelse maste goras med
forsiktighet eftersom foretagen kan mata antal titlar pa olika satt, till exempel vad
géller sprakversioner och avsnitt i serier. Aven antal avtalsparter kan ha tolkats
olika beroende pa om avtal ingatts specifikt for Sverige eller pa global niva och om
forlagsgruppers olika imprint?” rdknats separat eller inte.

Tabell 3  Antal svenska forlag och antal titlar som respektive
abonnemangstjinst erbjuder svenska konsumenter

Antal svenska forlag Antal e-bocker ‘ Antal ljudbo6cker

Nextory

Storytel I

Bookbeat
Bokus Play

Killa: Foretagens uppgifter till Konkurrensverket.

Av forlagen som svarade pa enkéten och ger ut ljudbocker uppgav en 6vervaldi-
gande majoritet att de finns pa alla fyra eller tre av abonnemangstjansterna, se
Tabell 4. Antalet respondenter var dock for lagt for att det ska ga att dra nagra
generella slutsatser om alla forlag utifran svaren.

Tabell 4 Antal forlag som finns pa en, tva, tre eller fyra av
abonnemangstjinsterna

Finns pa 4 tjanster 7
Finns pa 3 tjanster 8
Finns pa 2 tjanster 1
Finns pa 1 tjanst 1

Kaélla: Konkurrensverkets enkit till bokforlag.

Som namns ovan (avsnitt 3.2) finns det goda skal for forlagen att finnas pa flera
eller alla tjanster. Kostnaden for att ldsa in eller digitalisera en bok ar fast och nar
den kostnaden ar tagen vill man na ut till s manga lyssnare och ldasare som majligt
(bade for att tjdna pengar och kanske for att forlag och forfattare vill na en publik

7 Imprint, eller forlagsetikett, dr ett namn eller varumarke for ett bokforlags utgivning. Ett forlag kan ha flera
imprint, till exempel for olika genrer eller mélgrupper.
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av andra skal, som att sprida budskap etc.). Det verkar inte heller finnas hoga
kostnader for att ansluta sig till ytterligare en tjanst som i sig skulle gora att forlag
avstar fran en abonnemangstjanst.

P4 samma sétt dr de som erbjuder abonnemangstjanster intresserade av ett brett
utbud, och véalkomnar férlag som vill erbjuda bocker och accepterar den erbjudna
ersattningen.
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3 Presentation och rangordning

En frdga som har varit i fokus i debatten om digitala plattformar ar hur rang-
ordning av produkter sker och om foretagsanvandare kan betala for en mer
framskjuten placering eller fOr att pa annat satt forbattra sin synlighet i
rekommendationer och listor. Dessutom har diskuterats om vertikalt integrerade
plattformar gynnar sina egna produkter med mer framskjutna placeringar.

Alla fyra tillhandahallare av abonnemangstjanster uppger att de anvander sig av
bade manuellt sammansatta och automatiserade listor i sina abonnemangstjanster.
Majoriteten av listorna ar automatiska och darmed baserade pa data om
anvandningen av tjansten, medan en mindre andel av listorna dr manuellt
sammansatta.

De automatiserade listorna kan bygga bade pa generisk data (till exempel total
popularitet) eller pa data specifikt for en kund eller typ av kunder (till exempel
bocker populdra bland andra ldsare i samma “kohort” eller bocker i samma
kategori som en lyssnare tidigare last och gillat). De kan vara lika for alla
anvandare eller anpassade for en grupp eller typ av anviandare eller for en viss
anvéndare.

De manuellt sammansatta listorna kan till exempel ta hansyn till vilken potential
som en bok bedoms ha att bli lyssnad eller last. Listorna kan vara baserade pa ett
visst tema med namn som till exempel “Utvalda biografier”, “Nobelpristagare”
eller “Jul”.

Konsumenten har ocksa vissa mojligheter att anpassa listorna genom att dndra
sortering eller med hjalp av filter.

En majoritet av forlagen som svarat pa Konkurrensverkets enkat uppgav att de
upplever att synligheten for deras bocker ar lag. Néagra forlag har ocksa uttryckt
farhagor om att Bookbeat och Storytel skulle favorisera bocker fran sina egna forlag
i rekommendationer och marknadsféring.

Undersokningen har inte visat att bokforlag kan kopa sig en battre placering i listor
i apparna. Daremot beskriver nagra aktorer att det forekommer samarbete om
marknadsforing och dar forlag kan ge marknadsforingsbidrag for reklam-
kampanjer i till exempel tv eller sociala medier.

Forlag tillfrdgades om i vilken man de kan paverka olika faktorer i abonnemangs-
tjansterna. En majoritet av respondenterna uppger att de i betydande utstrackning
kan paverka beskrivningen av bocker och omslagen. Vad galler mojligheten att
hamna hogt i sokresultat och att synas i rekommendationer eller pa forstasidan ar
svaren mer blandade, dock uppger en majoritet av respondenterna (10 av 14 som
svarade pa fragan) att de i vart fall i ndgon man kan paverka dessa faktorer. Trots
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viss mojlighet att paverka upplever en majoritet av respondenterna att synligheten
for deras bocker ar lag. Foretagen som erbjuder abonnemangstjanster lyfter fram
vikten av att ge ut bocker som konsumenterna efterfragar, valja populdra upplasare
och mgjligheten till marknadsforing i andra kanaler som sétt for forlagen att 6ka
efterfragan pa sina bocker.
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6 Data

Eftersom ljud- och e-bocker ger mojlighet att samla in data om konsumenters
beteende och faktiska lasning pa ett annat och mer detaljerat sétt an vad som ar
mojligt for konsumtion av fysiska bocker, har det diskuterats pa vilket sédtt denna
data kan anvandas och dess betydelse for utvecklingen av bokbranschen.? Data
kan vara av vdrde bade {or foretag som erbjuder abonnemangstjanster och for
forlagen och till och med for forfattare.

Konkurrensverket har undersokt vilken data abonnemangstjansterna samlar in,
vilken betydelse sddan data har for abonnemangstjansternas konkurrenskraft, samt
vilken betydelse tillgangen till samma data kan ha for konkurrenskraften hos de
forlag som finns pa abonnemangstjansten.

6.1 Vilka typer av data samlas in?

Det finns sedan flera ar ett statistiksamarbete mellan Bokhandlarféreningen och
Svenska Forlaggareforeningen, avseende forsiljning i volym och varde fordelat pa
kanaler, genrer och format.? De digitala abonnemangstjdnsterna innebar dock
mojligheter att samla in data d@ven avseende lidsningen/lyssningen, till exempel vilka
som ldser bockerna, om de faktiskt laser ut bockerna, nir de lyssnar, vad de tyckte
om boken (om det finns en betygsattningsfunktion i tjansten) och sa vidare.

Foretagen som erbjuder abonnemangstjanster samlar in likartade uppgifter. I
samband med tecknande av abonnemang samlas grundlaggande personuppgifter
sasom kontaktuppgifter, betalningsinformation och demografiska uppgifter in.
Foretagen samlar ocksa in tekniska uppgifter och uppgifter om konsumenternas
anvandning av tjansten, sdsom typ av IP-adress, typ av enhet, instdllningar i appen,
geografisk plats, vad anvandaren lyssnar pa, sokhistorik, tid som appen anvands
och sa vidare.>

Overlag anvinder foretagen som erbjuder abonnemangstjanster data som samlas in
till att utveckla och forbéattra den egna tjansten, till exempel underlétta for
konsumenterna att hitta tilltalande titlar, forbattra kunderbjudandet samt for att
berédkna ersattningen till forlagen.

Bokus Play uppger att de endast delar rudimentar data med forlagen som grund
for fakturering. Pa liknande vis utgors den data som Nextory delar med forlagen av

28 Sandin — On the hunt for new audiobook listeners? Let data lead the way. Artikel i The Bookseller 24 januari 2018
https://www.thebookseller.com/futurebook/hunt-new-audiobook-listeners-let-data-lead-way-713131

2 Statistik samlas in av Bokinfo Norden HB (tidigare Bokrondellen) pa uppdrag av Svenska
Bokhandlareféreningen och Svenska Forlaggareforeningen. Bokinfo dgs av Bonnierférlagen, Forlagssystem, Natur
och Kultur och Norstedts Forlagsgrupp.

30 Uppgifter som samlas in finns redovisade i respektive foretags integritetspolicy.
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forlagens helt konsumerade titlar under avtalad redovisningsperiod. Bookbeat och
framforallt Storytel har nadgot mer avancerade verktyg (sa kallade portaler) for
delning av konsumtionsdata, dér forlagen kan ta del av uppgifter om bland annat
genomlyssning och forsaljningsvolymer. Storytel erfar dock att det finns en
kunskapslucka i anvandarledet och att inte alla férlag nyttjar den data som Storytel
tillhandahaller. Aven om det kan finnas skillnader i de sétt som de olika
abonnemangstjansterna delar med sig av data till forlagen, har det inte framkommit
nagot som tyder pa att det ar ndgon skillnad i vad olika forlag kan ta del av fran en
viss tjanst.

Vad avser sddan data som forlagen bett att fa ta del av men som inte delats, uppger
abonnemangstjdnsterna antingen att den data som efterfragas inte finns eller att det
i dagslaget saknas tekniska l1osningar for att dela den. Bookbeat meddelade i juni
2020 att de skapat ett nytt verktyg som ger forlagen mojlighet att se mer data, bland
annat vilka betyg konsumenterna sétter pa forlagets bocker.3!

6.2 Hur viktig konkurrensparameter for abonnemangstjansterna ar
tillgang till data?

Vad galler abonnemangstjansterna kan data anvandas for att oka konsumenternas
mojlighet att upptacka nya bocker, till exempel genom att forbattra sokresultat och
rekommendationer pa bocker i abonnemangstjansterna. Mer traffsakra rekommen-
dationer kan gora en tjanst mer attraktiv for konsumenterna.

Data kan ocksa ge mer detaljerat underlag om vilket innehall som efterfragas och
uppskattas, ndgot som skulle kunna vara till nytta for foretagen som erbjuder
abonnemangstjanster i besluten om vilket innehall de ska erbjuda (genom att kopa
fran forlag eller producera sjalva).

Forlagens utbud finns 6verlag tillgéangliga pa flera abonnemangstjanster (se avsnitt
4.2). Abonnemangstjansterna har darmed ett liknande utbud av ljudbocker, dven
om det sker en differentiering i form av egenproducerat exklusivt innehall (sa
kallade originals, se avsnitt 8.1). Foretagen som erbjuder abonnemangstjansterna
borde darfor — atminstone potentiellt och forutsatt att de gor samma tekniska
investeringar — ha mdjlighet att sammanstilla och analysera motsvarande data som
sina konkurrenter. Abonnemangstjanster med fler anvandare borde dock ha
tillgang till ett storre dataunderlag.

31 Pressmeddelande fran Bookbeat 17 juni 2020 — Bookbeat lanserar insiktsverktyg for forlag.
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6.3 Hur viktig konkurrensparameter for forlag och andra
innehallsleverantorer ar tillgang till data?

Aven for forlagen och andra som producerar innehall skulle data kunna vara
vardefull, till exempel som underlag for vilka bocker de ska ge ut och vilka
uppldsare de ska anlita. Den inledande konsultationen indikerade att forlag inte
fick tillgang till kunddata och data om lyssning i den utstrackning de 6nskade.

Bland respondenterna i Konkurrensverkets enkit till bokforlag svarade en stor
majoritet av forlagen, cirka 80 procent, att de inte anvander data i sin verksamhet.
Samtliga forlag som svarade pa enkdten uppgav att kunddata blivit viktigare med
framviaxten av abonnemangstjanster. En majoritet av forlagen upplever att data pa
individniva inte gar att ersdtta genom andra kanaler medan aggregerad kunddata i
nagon utstrackning kan ersittas genom andra kanaler. Dessa resultat indikerar att
det ar svart att fa tag pa lyssningsdata pa individniva pa annat sétt &n genom
abonnemangstjanster.

Kunddata i form av kontaktuppgifter kan vara intressant for foretagsanvandare av
plattformar eftersom de kan anvandas for att kommunicera med kunderna i
marknadsforingssyfte eller for att initiera direkta transaktioner (se avsnitt 6.5 i
rapporten om betydelsen av kundrelationer). Bokforlag i Sverige har dock
forsaljning endast i begransad omfattning direkt till konsumenter (se Figur 3).
Betydelsen av tillgang till kontaktuppgifter forefaller darfor vara mer kopplad till
mojligheter att kidnna sin lasekrets, kunna gora riktad marknadsforing och
informera om nya bocker eller evenemang.

Enligt uppgifter fran féretagen som erbjuder digitala abonnemangstjanster ar
grundregeln att alla anslutna forlag far ta del av likvardig data om sina respektive
kataloger, oavsett om forlagen ar vertikalt integrerade med abonnemangstjansten
eller inte. Abonnemangstjansterna forefaller i stort dela med sig av sddan data som
de har (teknisk) mgjlighet att dela om hur respektive forlags egna bocker presterar.

Om ett vertikalt integrerat foretag delade med sig av data till sin egen forlags-
verksamhet som inte andra forlag far tillgang till skulle det kunna ge det egna
forlaget (eller annan produktion av innehall som foretaget bestaller och finansierar)
en fordel. Ett vertikalt integrerat foretag har dessutom tillgang till data avseende
alla forlag som finns i tjansten, medan fristdende forlag bara har tillgdng till data
avseende sina egna bocker och inte andra forlags bocker. Undersdkningen har inte
visat att vertikalt integrerade foretag ger sin forlagsverksamhet tillgang till annan
data &n fristdende forlag. Samtidigt torde utgivningen av bocker paverkas dven av
andra motiv och faktorer 4n som kan utldsas av detaljerad lyssningsdata. Det ar
ocksa troligt att vardet av lyssningsdata varierar beroende pa vilken bokutgivning
det ar fraga om. Innehall som produceras specifikt for ljudboksformatet och som
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anpassas for detta torde ha storre nytta av lyssningsdata, an bocker som skrivs for
att (i forsta hand) ges ut i tryckt format.*

Storytel framfor att fristdende forlag kan anpassa sina utgivningar till
konsumenters preferenser pa battre siatt med hjdlp av data som de tillhandahaller.

Sammanfattningsvis skulle data om konsumtion av digitala bocker kunna vara av
betydelse for saval abonnemangstjansternas konkurrenskraft som for forlagens och
andra innehallsleverantorers formaga att producera efterfragat innehall. Under-
sOkningen har dock inte gett ndgot entydigt svar pa i vilken utstrackning brist pa
tillgang till data ar ett problem.

Sammanfattningsvis skulle data om konsumtion av digitala
bocker kunna vara av betydelse for saval abonnemangs-
tjansternas konkurrenskraft som for forlagens och andra
innehallsleverantorers formaga att producera efterfragat
innehall. Undersokningen har dock inte gett nagot entydigt svar
pa i vilken utstrackning brist pa tillgang till data &r ett problem.

32 Jamfor diskussionen i tidigare avsnitt om att ljudboksformatet lampar sig battre for vissa typer av beréttelser.
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7 Vertikal och horisontell integration

7.1 Vertikal integration

Av de fyra foretagen som erbjuder abonnemangstjanster och som ingatt i under-
sOkningen &r tva vertikalt integrerade och har forlagsverksamhet i samma koncern.

Bookbeat ingar i Bonnierkoncernen dar ocksa Sveriges storsta forlagsgrupp,
Bonnierforlagen, ingar. Den vertikala integrationen uppstod genom att Bonnier
lanserade en egen tjanst, det vill sdga de vaxte organiskt.?

Storytel startade som en ljudbokstjanst och har integrerat vertikalt genom att
forvarva ett flertal forlag, framforallt genom kopet av Norstedts forlagsgrupp 2016.
Storytel har dessutom satsat pa att producera eget innehdll som inte erbjuds i andra
abonnemangstjanster.>

Nextory och Bokus Play har ingen egen forlagsverksamhet. Nextory har dock
tidigare dgt en forlagsverksamhet men avyttrade den.?> Nextory forklarar att det
kraver en annan typ av organisation och kompetens samt langsiktighet och kapital
att bedriva forlagsverksamhet, och har darfor valt att inte bedriva nagon sadan.

Vertikal integration kan innebara fordelar, men kan ocksé innebéara hinder for
konkurrensen. En vertikalt integrerad aktor skulle kunna gynna sin egen
abonnemangstjanst och/eller sin egen forlagsverksamhet, vilket kan forsvaga
konkurrerande abonnemangstjanster och/eller forlag.

Om en vertikalt integrerad aktor undanhaller viktiga titlar fran konkurrerande
abonnemangstjénster, kan dessa forsvagas av att de inte kan erbjuda konsumenter
ett lika attraktivt innehall. Ett undanhallande behover inte vara fullstandigt, utan
goras till exempel genom att andra aktorer far tillgang till titlar vid en senare
tidpunkt senare dn den egna tjansten. Ett sddant agerande skulle kunna gynna den
egna abonnemangstjansten och riskera att sla ut eller marginalisera andra
abonnemangstjanster. Undersokningen har inte visat att det skulle vara vanligt
forekommande att vertikalt integrerade aktorer undanhaller bocker fran att finnas i
andra abonnemangstjanster utover de satsningar som gors pa innehall specifikt
anpassat for ljudboksformatet (se avsnitt 8.1 om exklusivitet).

Den andra situationen som kan uppsta dr om en vertikalt integrerad aktor viljer att
inte erbjuda sina konsumenter titlar fran konkurrerande forlag. Ett sddant agerande

3 https://www.bonnier.com/sv/news/bonnier-satsar-pa-digitala-bocker-med-appen-bookbeat

Bonnier hade dock dven tidigare erbjudit ljusbokstjanster, Laudio (2010-2013) och Mondo (2013-2016). Se artikel
BookBeat — historien bakom eller tredje gdngen gillt for Bonniers i Boktugg 2017-02-24
https://www.boktugg.se/2017/02/24/bookbeat-historien-bakom-eller-tredje-gangen-gillt-bonniers/

3 Stortyels arsredovisning 2019.

35 Nextory salde Earbooks till Storytel 2013: https://www.svb.se/nyheter/storytel-koper-earbooks


https://www.bonnier.com/sv/news/bonnier-satsar-pa-digitala-bocker-med-appen-bookbeat
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skulle gynna den egna forlagsverksamheten och marginalisera andra forlag. Det
behover inte vara fraga om att inte alls erbjuda andra forlags titlar, utan det kan
rora sig om att till exempel pa olika satt lyfta fram och gora egna titlar mer synliga.
Undersokningen har inte visat att det skulle vara vanligt forekommande att
vertikalt integrerade aktorer helt vagrar att erbjuda titlar fran konkurrerande
forlag. Flera forlag har dock uttryckt farhagor att vertikalt integrerade aktorer pa
olika sdtt gynnar den egna forlagsverksamheten genom formanligare ersattning
eller 6kad synlighet.

Inom konkurrensratten benamns dessa tva typer av agerande for avskdarmning av
insatsprodukter respektive avskdarmning av kundmarknaden.* I vilken utstrack-
ning sadana ageranden leder till skada pa konkurrensen beror bland annat pa hur
viktigt det avskdarmade innehallet ar for att erbjuda en tjanst till konsumenter,
respektive hur viktig den aktuella distributionskanalen ar for att na kunder.

Vertikal integration mellan forlagsverksamhet och aterforsaljning av bocker
forekommer dven vad géller fysisk distribution av bocker (se avsnitt 1.3).
Konkurrensverket har flera gdnger provat anmalda foretagsforvarv som lett till
vertikal integration inom bokbranschen, och da utrett riskerna for problem
liknande de som beskrivs ovan (gynnande av egen distributionskanal respektive
gynnande av egen forlagsverksamhet). Konkurrensverket har lamnat dessa forvarv
utan atgard da utredningarna inte visat att forvarven inneburit mojligheter
och/eller incitament till sdadana ageranden fran de vertikalt integrerade foretagen.®”

Nextory ar inte vertikalt integrerat och uppger att

Bokus Play ér inte heller vertikalt integrerat och uppger att

% Se till exempel kommissionens Riktlinjer f6r bedomningen av icke-horisontella koncentrationer enligt radets
forordning om kontroll av foretagskoncentrationer (2008/C 265/07), p. 29 ff.

37 Se dnr 32/2005 (Bonniers forvarv av Adlibris), dnr 287/2010 (Bonniers forvérv av Pocketgrossisten), dnr 370/2012
(Bonniers forvarv av Pocketshop), dnr 452/2012 (KF, Natur & Kultur och Killbergs Bokhandels forvarv av Bokia)
samt dnr 22/2014 (Akademibokhandelns forvarv av Bokus). Konkurrensverket har inte provat nagot av de férvarv
som Storytel genomfort.
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7.2 Horisontell integration

Nagra av foretagen som erbjuder abonnemangstjanster ar dven verksamma i
horisontellt angransande verksamheter, dels distribution av fysiska bocker och
digitala bocker for nedladdning, dels abonnemangstjanster for annat innehall.
Foretagen erbjuder ocksa abonnemangstjanster i andra lander &n Sverige.

Bokus Play ingar i samma koncern som bade natbokhandeln Bokus.com och
Akademibokhandeln som dr Sveriges storsta bokhandelskedja med 6ver 100
butiker 6ver hela landet och forsaljning over internet. Abonnenter pa Bokus Play
tar rabatt pa kop pa Bokus.com och Akademibokhandeln.

Bokus Play uppger att

Bookbeat dgs av Bonnierkoncernen som dven dager natbokhandeln Adlibris (som
aven har tva fysiska butiker), butikskedjan Pocketshop och Pocketgrossisten som
erbjuder 16sningar for forsaljning av bocker i dagligvaruhandeln. Bookbeat uppger
att det ar en fordel att ingd i “ett sammanhang som tror pa boken i flera kanaler”.

Storytel dger sedan januari 2019 Ztory som &r en abonnemangstjanst for digitala
dagstidningar och tidskrifter.

Sammanfattningsvis forekommer bade aktorer som ar vertikalt
och/eller horisontellt integrerade och foéretag som varken &r
vertikalt eller horisontellt integrerade. Tva av abonnemangs-
tjdnsterna ar vertikalt integrerade med Sveriges tva storsta
forlagsgrupper (Bonnier och Norstedts), medan tva andra
I, abonnemangstjénster inte har egen forlagsverksamhet.

/ Harutover finns ett stort antal fristaende forlag av varierande
storlek. Bade for- och nackdelar av olika strukturer har
framforts, inklusive farhagor att vertikalt integrerade foretag
ska gynna sin egen verksamhet pa sitt som kan sla ut andra
verksamheter.
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8 Avtalsvillkor

8.1 Exklusivitet

Undersokningen har inte gett nagra indikationer pa att det forekommer nagon
omfattande anvandning av avtalad exklusivitet mellan forlag och foretagen som
erbjuder abonnemangstjanster. Enligt de standardavtal som Konkurrensverket
inhdmtat i undersokningen

. Det forekommer att avtal om exklusivitet tecknas i enstaka
fall f6r enstaka titlar, till exempel om abonnemangstjansten medfinansierat
produktionen av en bok.

Exklusivt innehall verkar forekomma i storre utstrackning i form av innehall som
producerats specifikt for den egna abonnemangstjansten. Denna typ av innehall
kallas ofta originals och har delvis en annan karaktar an ovrig bokutgivning.
Innehallet dr anpassat till ljudformatet och bestar till exempel av foljetonger eller
dokumentadra serier som liknar poddar.

Flera aktorer har dock uttryckt farhagor om att marknaden i framtiden kan komma
att utvecklas mot mer inslag av exklusivitet.

Det kan i sammanhangen ocksa namnas att forfattare kan ha intresse av att deras
bocker finns tillgangliga i flera abonnemangstjanster.3®
8.2  Avtalsrestriktioner kring datadelning

Konkurrensverkets genomgang av avtal mellan abonnemangstjanster for digitala
bocker och forlag visar att

8.3 Prisparitet

I avtal mellan plattformar och foretagsanvandare kan det forekomma klausuler
som begransar vilket pris foretagsanvandaren far salja sina produkter for till
konsumenter via andra plattformar eller via egna kanaler. Sddana begransningar

3 Sju norska forfattare skrev den 8 oktober 2020 en debattartikel i Verdens Gang dér de kritiserade det forhallandet
att flera populdra forfattares bocker inte fanns pa alla de stora abonnemangstjansterna i Norge.
https://www.vg.no/rampelys/bok/i/x3P8kQ/forfattere-ut-mot-storforlagene-naa-er-det-nok
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kallas ofta prisparitetsklausuler eller MFN-klausuler® och kan vara problematiska
ur konkurrenssynpunkt.4

For abonnemangstjanster skiljer sig affirsmodellen fran de andra marknader som
ingar i undersokningen. For det forsta ar det plattformen, i det har fallet
abonnemangstjansten, som sjdlvt prissatter tjansten mot konsument. Tjansten till
konsument dr dessutom inte densamma som foretagsanvandaren, i det har fallet
forlagen, kan erbjuda konsumenter eftersom den ger tillgang till ett stort antal
torlags bocker. MFN-klausuler av den typ som ofta forekommer i diskussionen om
plattformar ar darfor inte relevanta i fallet med abonnemangstjanster sa som
tjansterna ar utformade.

De standardavtal mellan abonnemangstjanster som inhdmtats som en del av
undersokningen

8.4  Ersattningsmodeller

En fraga som fatt stort utrymme i debatten kring framvaxten av digitala
abonnemangstjanster ar hur forlagen ersatts for det innehall de licensierar till
abonnemangstjansterna. Flera bokforlag har uttryckt missndje, dels over
ersdttningarna som sadana, dels 6ver misstankar om att vissa aktorer gynnas
framfor andra.

Det har framfor allt forts fram synpunkter mot Storytels sa kallade intdktsdelnings-
modell som innebaér att forlagens ersittning ar en andel av slutkundsintdkterna fran
abonnemangstjansten. Storytel behadller en andel av intdkterna de far fran sina
slutkunder, och betalar ersattning till forlagen som motsvarar resterande del.
Betalningen till respektive forlag baseras i sin tur pa hur den totala lyssningen i
abonnemangstjansten fordelar sig mellan forlagens bocker (raknat i lyssningstid).
Ersattningen per bok (eller per timme) blir da beroende av den totala lyssnings-
volymen hos slutkunderna.

39 MFN = Most Favoured Nation.

40 Se till exempel Konkurrensverkets beslut i &rende dnr 596/2013 om onlineresebyran Booking.coms villkor i avtal
med hotell som begriansade hotellens mdjlighet att erbjuda hotellrum till lagre priser dn via Booking.com.
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Nagra forlag har uppgett att den genomsnittliga lyssningen per anvandare 6kat
kraftigt Over tid, vilket fatt till f6ljd att forlagens ersattning per bok fran Storytel har
minskat kraftigt. Foretradare for Bonnierforlagen kritiserade i en debattartikel i
april 2019 intdktsdelningsmodellen och pekade pa negativa effekter for bade
forlagens och forfattarnas ekonomi.*! Foretradare for Storytel svarade att deras
modell gor bocker tillgangliga for fler an vad en modell med erséttning per bok
skulle gora.*

Flera forlag har uppgett att intaktsdelningsmodellen inte ar férhandlingsbar for
deras egen del, men att Sveriges storsta forlag Bonnier skulle ha avtal om en fast
ersittning som ar hogre an vad intaktsdelningsmodellen ger, och som inte
motiveras av hogre kvalitet i innehallet. Det har dven ifragasatts vilken modell
Storytel tillampar for sitt eget innehall. Genom att f& hogre ersittning kan de betala
hogre ersattning till forfattare, vilket skulle leda till att 6vriga forlag tappar
forfattare som gar till det forlag som betalar bast. Sektorsundersdkningen har inte
fokuserat pa detta tidigare led i vardekedjan (det vill sdga hur forlag konkurrerar
om forfattare) och har inte uppskattat hur stor risken for ett sddant scenario ér.
Sektorsundersokningen har inte heller undersokt ersattningar som betalas i detalj
eller varderat rimligheten i dessa.

Det kan i sammanhanget nimnas att ett av de storsta utlandska foérlagen, Penguin
Random House, i borjan av 2020 meddelade att de valt att inte finnas pa sddana
abonnemangstjanster dar konsumenterna erbjuds obegransad konsumtion till fast
pris.®

Sammanfattningsvis dr de villkor som aktorer uttrycker mest
@ missnoje over dels ersattningsmodellerna och risken att dessa

= gynnar storre forlag, dels farhagor om ett 6kat inslag av
exklusivitet som kan innebara att stora vertikalt integrerade
foretag kommer att tranga undan mindre aktorer som inte ar
() vertikalt integrerade. Nagra forlag har efterfragat tillgang till
( ) mer data, men detta forefaller dn sa lange ha varit av mindre
betydelse dn fragan om ersattningsmodeller.

41 Svensk Bokhandel 2019-04-19, “Konflikten handlar om bokens varde”,
https://www.svb.se/debatt/debatt-konflikten-handlar-om-bokens-varde

42 Syensk Bokhandel 2019-04-19, “Bonniers lever inte som de lar”

https://www.svb.se/debatt/debatt-bonniers-lever-inte-som-de-lar

4 Enligt uppgifter i media uppgav forlaget f6ljande motivering: “At this point in time, Penguin Random House has
decided that we will not participate in subscription models with unlimited access. Our decision was made jointly by the
company’s international management team to protect a variety of content on the market and the actual and perceived long-
term value of our authors’ intellectual property rights.” Se till exempel artikel i The new publishing standard, 18 januari
2020:
https://thenewpublishingstandard.com/2020/01/18/penguin-random-house-pulls-english-language-titles-from-
storytel-bookbeat-and-nextory-unhappy-with-terms-or-is-a-prh-streaming-service-launch-imminent/
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9 Intrade

En faktor som i internationella rapporter om digitala marknader har forts fram som
central for plattformars marknadsmakt dr intradeshinder.* Hinder for nya platt-
formar att trdda in och véxa kan yttra sig pa flera sitt, saisom hoga investerings-
kostnader, att det ar svart eller kostsamt for aktorer pa plattformen att byta mellan
plattformar, att det finns starka natverkseffekter som forsvarar for en ny aktor att
skaffa sig ett tillrackligt kunderunderlag, eller konsumenters vanor och bekvam-
lighet som gor att det ar svart att forma kunder att lamna en etablerad plattform.

Utover de fyra foretag som ingatt i undersokningen kan foljande intraden eller
forsok till intraden noteras.

Amazon Audible dr en tjanst som redan ar tillganglig for svenska konsumenter,
men som beskrivs ovan har den en ndgot annan utformning an de fyra etablerade
svenska foretagen. Det aterstar att se om Amazon kommer att 6ka sitt svenska
utbud i samband med att foretaget lanserat sin svenska marknadsplats, och om
deras aviserade modell med obegransad lyssning kommer att lanseras i Sverige och
med vilka titlar.

Bokon startades 2012 for att fa fler att lasa e-bocker. Tjansten, som dgs av
Piratforlaget, erbjuder styckevis forsiljning av ljudbocker och e-bocker, dven fran
andra forlag. De hade 2018 planer pa att erbjuda en abonnemangstjanst.*

Till viss del kan ocksa en branschglidning noteras, dér till exempel Storytel breddar
innehallet fran traditionella bocker till annat ljudinnehall som delvis liknar poddar.
Spotify har breddat sig fran musik till poddar och har som namns ovan planer pa
att bredda sig ytterligare mot ljudbdcker, @ven om det d&nnu inte dr kant vilken typ
av bocker, fran vilka innehallsleverantorer eller hur erbjudandet i 6vrigt kommer
att se ut.

Sammanfattningsvis finns nagra stora aktorer som skulle
kunna trada in pa den svenska marknaden, men det ar

= osakert om de i sa fall skulle erbjuda liknande tjanster som de
befintliga aktorerna.

()
Y

4 Se till exempel Crémer m.fl. (2019) Competition policy for the digital era, European Commission

4 Se till exempel artikel i Svensk Bokhandel 2018-12-12 — Piratforlaget satsar pd streaming
https://www.svb.se/nyheter/piratforlaget-satsar-pa-streaming
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