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Forord

ATT DIGITALISERINGEN I BOKBRANSCHEN paverkar de centrala aktorerna pa
ett satt som aldrig tidigare skett dr nog alla 6verens om. Gamla sanningar giller
inte langre da nya format och firdvégar for boken skapas vilka i grunden dndrar
forutsittningarna.

I den har rapporten beskriver forfattarna Hedda Hanner, Alice O’Connor och
Erik Wikberg frdn Handelshogskolan i Stockholm dagens ljudboksmarknad ur
béade ett marknadsmaissigt och ett konsumentmadssigt perspektiv. Som avslutning
diskuterar de ocksa kortfattat vad vi kan védnta av framtiden.

Den strommande ljudboken ar sedan flera ar vil etablerad i Sverige och ar ocksa
det format som 6kar mest. De allra senaste siffrorna visar att 46 procent av antalet
silda bocker ar digitala och dé i forsta hand strommande och nedladdningsbara
ljudbocker. Intdkterna ddremot har inte motsvarande utveckling. Den digitala
boken genererar helt enkelt inte intdkter pa samma niva som tryckta bocker.
Samtidigt ser viatt de trycktabdckerna inte siljerilika stora upplagor som tidigare.
Vad innebir det for forlagens ekonomi och méjlighet att uppritthalla bredd, kva-
litet och mangfald i utgivningen? Vad innebir det for konsumenterna - lasarna?

Att ha god kunskap om branschens utveckling i en snabbrorlig varld ar viktigt
for alla branschaktorer, sa att kloka beslut kan fattas. Men den dr ocksa intressant
och angeldgen for var omvarld. Vi dr darfér mycket tacksamma 6ver samarbetet
med forfattarna till den har rapporten och var ambition ér att fortsatta vart mang-
ariga arbete med att folja bokbranschens utveckling genom fordjupade under-
sokningar och rapporter av olika slag.

Stockholm i september 2019

Kristina Ahlinder, direktor Eva Gedin, ordférande
SVENSKA FORLAGGAREFORENINGEN SVENSKA FORLAGGAREFORENINGEN






Historisk bakgrund

Ljudboken blev riktigt betydelsefull forst med en ny affairsmodell

Det finns férmodligen ingen storre férandring av den svenska bokmarknaden i
modern tid d4n den som orsakats av abonnemangstjdnsternas strommande ljud-
bocker.

Under 2017 var 31 procent av antalet konsumerade bocker i Sverige digitala
bocker i digitala abonnemangstjanster. Denna andel steg till 39 procent under
2018 och till 46 procent under forsta halvaret 2019.!

Dessa bocker siljs i en helt annan affairsmodell an vad som &r brukligt vid for-
saljning av tryckta bocker. Istallet for att sdljas styckvis sdljs de i en tidsbegriansad
digital abonnemangsform. Konsumenten dger inte boken utan har tillgang till
den under den tid hon eller han abonnerar pa tjdnsten. Denna distinktion ér inte
obetydlig och behover medvetandegoras hos alla som vill gora jamforelser mel-
lan olika slags forsaljningar. Med denna nya affirsmodell skapas ocksa en link
mellan konsumtion och faktiskt lasande. Till skillnad fran en tryckt bok som en
konsument kan ldsa igen eller obegrinsat manga ganger méts konsumtionen av
ljudbécker i faktiskt konsumerade femtedelar av en bok. Nedladdningsbara ljud-
bocker siljs ocksa styckvis i internetbokhandeln men denna forséljning ar for-
svinnande liten jamfort med vad som sljs i abonnemangsform. Ljudbocker som
sédljs pa fysiska lagringsminnen har i rapporter utgivna av Svenska Bokhandlare-
foreningen och Svenska Forldggareforeningen bendmnts som fysiska ljudbocker,
aven om dessa forstas ocksa ar digitala till sitt innehall.

De digitala abonnemangstjansterna skiljer sig ocksa fran 6vriga aterforsaljare
och format i ett annat avseende, nimligen gillande pris. Ar 2018 var den genom-
snittliga ersdttningen per konsumerad digital bok i de digitala abonnemangs-
tjansterna 36 kronor. Detta ar drygt hilften av ersattningen av en pocketbok eller
knappt en fjardedel av en inbunden bok. Snittpriset for en digital ljudbok som
séljs styckvis var jamforelsevis 92 kronor 2018.

Storytel ar den klart storsta aktdren inom digitala abonnemangstjanster och
grundades 2005 under namnet BOKiLUR. Det kan noteras att bolaget startades
innan till exempel Spotify. Expansionen skedde emellertid inte omedelbart. Fore-
taget redovisar att det hade 2000 betalande prenumeranter i slutet av 2008,
35 000 betalande prenumeranter i slutet av 2012, 77 ooo betalande prenumeranter
i slutet av 2013, 356 0o betalande prenumeranter i slutet av 2015, néra 8oo ooo be-
talande prenumeranter i slutet av 2018 och dver en miljon kunder i augusti 2019.
En bidragande faktor till foretagets framgéngar var en tilltagande anviandning av
smarta telefoner och ett férandrat konsumtionsbeteende.?

Idag finns det fem svenska abonnemangstjinster varav fyra dr inriktade pa
den svenska marknaden: Storytel, Bokus Play, BookBeat, Nextory och Kitab
Sawti. (Den sistnamnda aktoren specialiserar sig pa ljudbocker pa arabiska for



HISTORISK BAKGRUND

den arabisktalande varlden i utlandet. Eftersom foretaget fér ndrvarande har en
forsumbar marknadsandel och inte ingér i en storre koncern ldimnas den fortsatt
dédrhén i denna rapport.)

Tillvaxten for digitala abonnemangstjanster dr klart hogre 4n nagon annan ater-
forséljningskanal och dessa tjansters inflytande blir allt mer betydande. Manga sag
Storytels kop av Norstedts 2016 som en symbolisk 6vergang till en ny sorts digi-
taliserad bokvirld, men ljudbokens historia i Sverige borjade langt tidigare.

Ljudbokens framvéxt i det langre perspektivet

Pamela Schultz Nybacka har i sin doktorsavhandling Bookonomy: The Consump-
tion Practices and Value of Book Reading beskrivit den svenska ljudbokens histo-
ria. Den forsta svenska ljudboken publicerades redan 1952. Dagmar Edqvist laste
in sin bok Musik i morker pa tjugofyra grammofonskivor. I ett langre historiskt
perspektiv var ljudboken i forsta hand inte en kommersiell vara, utan ett format
for att tillgangliggora litteratur till personer med syn- eller lasnedsattning.

Synskadades Riksforbund (SRF) startade SRF Tal & Punkt AB 1985, vilket &ret
dérpa bytte namn till SRF Iris Kassettband. Foretaget stod till en bérjan helt ut-
anfor den kommersiella sfaren och beviljades ett undantag fran upphovsrattsliga
lagar, eftersom deras sé kallade talbocker inte saldes, utan istéllet tillgangliggjordes
kostnadsfritt pa offentliga bibliotek till personer som kunde uppvisa att de hade
en synnedsittning. SRF Iris Kassettband véinde sig till en bredare publik genom
att starta bokklubben Lyssnarklubben som vid sin forsta marknadsfoéringskam-
panj 1992 lyckades vdrva 7 ooo medlemmar. Ar 1999 koptes bokklubben till 70
procent av Bonnier och bytte namn till Bonnier Audio.* Foretaget kan ses som
ett exempel pa en hybridorganisation dar tva olika logiker skulle samexistera. Be-
greppet talbok dr relevant 4n idag eftersom det finns en skillnad mellan denna typ
av ljudbok och andra ljudbdcker som produceras for en kommersiell marknad.
Till skillnad fran andra ljudbocker far talbocker endast framstillas med stod av
17§ upphovsrittslagen av dem som har regeringens tillstand.

Nér ljudboken spreds till andra an dem med lés- eller synnedsittning fanns
anekdotisk bevisféring i samma linje. Lastbilschaufférer och andra personer med
monotona arbetsuppgifter lyftes som grupper som fick helt nya mojligheter att ta
del av litteratur.

Redan 2003 forklarade Bonnier Audios dédvarande vd Christina Andersson
att ljudboksformatet har andra forutsattningar én tryckta bocker. Hon ndmnde
till exempel att ldnga ryska klassiska romaner, med myriader av olika karaktarer
som dessutom bendamns med olika namn, blir omdjliga i ljudboksformat.s Denna
diskussion har aterkommit i senare tid da vissa befarar att ljudboksformatet ska



HISTORISK BAKGRUND

premiera en littsammare sorts genrelitteratur pa bekostnad av mer kriavande
kvalitetslitteratur.

Tillgdnglighetsaspekten — att kunna lyssna pa en ljudbok samtidigt som man
gor nagot annat — har sedan dess lyfts fram som ett sardrag for detta format. Vissa
tror att detta har storre effekter an vad man kanske anar. Kristoffer Lind, vd for
Lind & Co, sa i en intervju 2019 att det var en missuppfattning att tro att det bara
ar en viss sorts ny kundgrupp som lyssnar pa digitala ljudbocker. Han menade
att det istéllet ar kundgrupper som forut laste tryckta bocker och som foérdandrar
sitt lasbeteende och viljer en annan typ av litteratur 4n tidigare, just for att de ofta
lyssnar medan de kanske diskar eller joggar. I samma intervju sa han att det finns
vissa tumregler for hur skonlitterara forfattare ska skriva for att bli framgéngsrika
iljudboksformatet: berdttelsen maste ha rak kronologi och ett fatal karaktirer.®

LITEN LJUDBOKSTERMINOLOGI
Ljudbocker distribueras pa olika satt i olika forsaljningskanaler.

Fysisk ljudbok bendmns ljudbdcker som distribueras pa ett fysiskt lagrings-
minne som en CD-skiva eller ett USB-minne. Sddana ljudbdcker kan till exempel
kopas i den fysiska bokhandeln. Denna ljudbok ar forstas ocksa digital i mening-
en att den har ett innehall lagrat i en digital fil.

Digital ljudbok bendamns ljudbdcker som distribueras digitalt. De kan antingen
vara nedladdningsbara och sparas till en dator eller annan enhet, eller strom-
mande, det vill sdga nedladdas bitvis under lyssningen. | praktiken kan en strom-
mad ljudbok vara tillfélligt nedladdad for att méjliggora lyssning offline pa till
exempel ett flygplan.

Distinktionen mellan fysiska och digitala ljudbocker &r viktig i ett historiskt per-
spektiv inte minst eftersom digitala ljudbocker inte omfattades av kulturmomsen
pa 6 procent anda fram till 1 juli 2019.

Talbocker ar ljudbocker framstéllda med stod av 17 & upphovsrattslagen avdem
som har regeringens tillstand. Dessa bocker distribueras gratis via bibliotek till
personer med l3s- eller synnedsattning.

Ordet ljudbok ar hdmtat fran engelskans motsvarighet audio book. Under en kort
period i ljudbokens historia forekom ocksa bendmningen hérbok, hamtat fran
tyskans Hérbuch.

| de digitala bockernas begynnelse férekom ocksa en begreppsforvirring dar
ljudbdcker i vissa sammanhang felaktigt bendmndes som e-bdcker.
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Utvecklingen sedan millennieskiftet

Framvixten av digitala forséljningskanaler och digitala format dren kring millen-
nieskiftet utvecklades langt ifran i ett vakuum. Denna period har senare kallats
it-boomen eller it-bubblan. Det fanns en hogst narvarande debatt om internets
genombrott som pendlade mellan utopi och dystopi. I den ena vagskalen fanns
redan da en tilltro pa forsdljning i digitala aterfoérsaljningskanaler och format och
i den andra végskalen en utbredd radsla for att litteratur skulle piratkopieras och
spridas pa nitet. Debatten fick effekter. Ar 1996 bytte forliggarnas forening namn
fran Svenska Bokforlaggareforeningen till Svenska Forlaggareforeningen for att
markera att forlagsverksamhet inte enbart avsdg tryckta bocker. Ar1997 startades
bade Adlibris och Bokus, inspirerade av Amazons framgangar i USA. Femton ér
senare bedomdes natbokhandeln passera fysisk bokhandel i storlek.” Digitalise-
ringens forsta vag var ett faktum.

Digitaliseringens andra vig skedde med digitala abonnemangstjanster. Svens-
ka Forlaggareforeningens forlagsstatistik redovisar forséljning av nedladdnings-
bara och strommande ljudbocker sedan 2007 och férsiljningen av fysiska ljud-
bocker sedan 2002. Denna forsiljning avser forlagens forsaljning till aterforséljare
och redovisas exklusive moms. Statistiken ger en tydlig bild av formatférskjut-
ningen fran fysisk till digital ljudbok. Ar 2007 silde forlagen nedladdningsbara
och strommande ljudbocker for 7,0 mkr att jaimfora med en forséljning av fysiska
ljudbécker motsvarande 188,8 mkr.® Ar 2018 var férhallandena de omvinda. D4
sildes nedladdningsbara och strommande ljudbocker for 274,2 mkr och fysiska
ljudbocker f6r 10,6 mkr.?

Distributionsforskjutningen fran fysiska lagringsminnen till nedladdat och
strommat medforde ocksd en kanalforskjutning frén traditionella aterforsaljare
som fysisk bokhandel och internetbokhandel till digitala abonnemangstjéanster.
Digitala abonnemangstjanster har fran och med ar 2015 lamnat forséljningsstatis-
tik till Svenska Forlaggareforeningens Bokforsdljningsstatistik. Forséljningen av
digitala ljudbocker dkade ocksé hos andra forsiljningskanaler 4n digitala abon-
nemangstjanster under 2016 och 2017, om @n i mycket mer blygsam skala, men
minskade under 2018 med 10,8 procent. Fysisk ljudbok fasades under samma pe-
riod stegvis ut.”

Ljudboken omgiven av ett falt med flera logiker

En kort dverblick av ljudbokens historia visar hur den vuxit ur funktionsrorelsen
for att sedan kommersialiseras, forst pa kassetter, CD-skivor och USB-minnen
och sedan i nedladdningsbar och strommande form. Om Bonnier Audio vid mil-
lennieskiftet upplevde en viss kluvenhet kring sin roll med tanke pa att foretaget
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var sprunget ur funktionsrorelsen och 30 procent av bolaget fortfarande agdes av
Synskadades Riksforbund (SRF), vilka har ett helt annat uppdrag an Bonnier, kan
det konstateras att nuvarande ledande aktorer inte heller har en sjalvklar affars-
logik. Jonas Tellander beskriver till exempel Storytel pa f6ljande vis:

Storytel is a business with many facets, we provide work opportunities for culture
workers like authors and actors around the world, we are a part of the start-up
landscape, and the Internet economy, but we are also a clear actor within the culture
establishment, in particular in Sweden as the owner of Sweden’s perhaps most pre-
stigious book publishing house Norstedts. We provide a glimpse of the future and
of high-tech to an otherwise traditional and conservative book industry. This is a
fact that presents its challenges.”

Det dr inte ovanligt att digitala abonnemangstjanster i bokvérlden jamférs med
digitala abonnemangstjanster for andra konstnarliga uttryck som film, musik och
tv-serier. I det vidare perspektivet ses ofta dessa digitala abonnemangstjanster
som tillh6rande en plattforms- eller internetekonomi i bredare mening déir en an-
nan typ av konsumentbeteende dn vad som funnits tidigare slagit rot. Idag lyssnar
vi pa Spotify istéllet for att kopa skivor, ser pa Netflix istallet for att kopa film, dker
Uber istallet for taxi och bestéller Airbnb istéllet for att ta in pé hotell.

En karaktéristiska for denna typ av bolag ér att de ofta prioriterar tillvaxt fore
vinster och att deras virdering i hog grad ér beroende av en forvintan om hoga
framtida varderingar. I december 2018 virderades exempelvis Spotify till 22,7
miljarder dollar utan att nagonsin ha genererat vinst. De digitala abonnemangs-
tjdnsterna har historiskt séllan gjort vinster, utan basen for deras bolagsvarden ar
istdllet att ha en sa stor marknadsandel som mdojligt. Vi kommer att dterkomma
till dessa bolags 1onsambhet i rapportens avslutande framtidsutblick.

Abonnemangstjansternas affars- och ersattningsmodell

Abonnemangstjansterna séljer, som man hor pa namnet, inte bocker styckvis,
utan via abonnemang. Det vanligaste dr att dessa abonnemang innebar obegrin-
sad lyssning. Bokus Play Bas for 79 kronor i manaden ar undantaget som bekriftar
regeln och erbjuder en valfri bok per manad till ett fast pris. De olika abonne-
mang som erbjuds av aktorerna kan ocksa skilja sig i friga om hur manga an-
vandare som tillats per abonnemang och om nyheter inkluderas i utbudet. Vissa
aterforsaljare erbjuder ocksa flera olika sorters familjeabonnemang, samt rorliga
abonnemang ddr nya familjemedlemmar kan anslutas till en separat kostnad.
Utét sett dr erbjudandena relativt likartade.

11
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Vad som skiljer abonnemangstjansterna at dr ersittningsmodellen till forlag
och forfattare. Storytel har huvudsakligen haft en sé kallade revenue share-modell,
ddr en viss procent av intakterna fordelas mellan forlag och forfattare i relation till
hur konsumtionen har varit den ménaden. D& konsumtionen per abonnemang
okar, minskar ersittningen per lyssning och vice versa. Ovriga abonnemangs-
tjanster ger forlag och forfattare en fast ersittning per lyssning eller ldsning. Detta
innebar att abonnemangstjansten star risken for 6kade kostnader om konsumtio-
nen per abonnemang 6kar. Under 2019 hade Bonnier och Storytel en konflikt om
hur ersittningsmodellen skulle se ut. Konflikten foregicks av att det blev offentligt
kant att Bonnier haft ett avtal med Storytel ddr abonnemangstjansten gav Bon-
nier en fast erséttning per lyssning och lasning, vilket inte erbjods andra forlag.
I augusti slots en overenskommelse mellan parterna men detaljerna kring den
nya dverenskomna ersittningsmodellen ar inte offentligt kdnda.

Varfor spelar historien roll for denna rapport?

Denna korta bakgrund inramar forutsattningarna for dagens marknad for ljud-
bocker i Sverige. Den huvudsakliga empiriska undersdkningen i denna rapport
undersoker konsumentbeteende ndr det giller digital ljudbokskonsumtion, men
ambitionen med rapporten &r att beskriva utvecklingen fran bade séljar- och
koparperspektiv. Ovanstdende historiska 6versikt har framfor allt fokuserat pa
producent- och aterforsiljarled; vad som skiljer denna typ av aterforsiljare fran
traditionella aterforsiljare i termer av affirsmodell och under vilka omstandig-
heter den svenska marknaden for ljudbocker har vuxit fram.

Man kan diskutera om den svenska ljudboksmarknaden i forsta hand ar ett
resultat av fordndrat konsumtionsbeteende eller av att flera dterforséljare investe-
rar och marknadsfor sina tjanster intensivt, men klart ar att det har skett fordnd-
ringar i bada riktningarna.

I de ndstkommande tva avsnitten beskrivs forst dagens marknad utifran ett
sdljarperspektiv och didrefter presenteras en kvantitativ undersokning av hur
konsumentbeteendet ser ut idag, vilka faktorer som har betydelse for ljudboks-
anviandningen. Undersékningen kastar nytt ljus 6ver dessa gamla fragestéllningar
och uppvisar ovantade resultat, bade om faktorer som har ansetts vara viktiga och
sddana som visat sig vara oviktiga och tvartom.

Rapporten dr skriven med en bred malgrupp i dtanke och for lasare som inte
nodvandigtvis har nagra forkunskaper om denna marknad. Den presenterar dar-
for inte bara den egenhéndigt utforda studien av tva av rapportforfattarna utan
sammanfattar och analyserar ocksa en méangd tidigare kidnd information om den
svenska ljudboksmarknaden.

12



Marknadsperspektivet

En nischmarknad dominerad av fyra aktorer

Som tidigare ndmnt i den historiska bakgrunden finns idag fyra huvudsakliga
kommersiella konkurrenter pa den svenska marknaden for digitala ljudbocker i
abonnemangsformat.

Av dessa dr det en aktdr, Storytel, som &r storre dn alla andra aktorer sam-
manlagda och som har varit marknadsledande sedan starten. Storytel har nyligen
passerat en miljon betalande anviandare globalt och har f6r narvarande nérvaro
pé 17 geografiska marknader.”” Den ndst storsta aktoren raknat till antalet anvan-
dare, Bonnieragda BookBeat, rapporterades ha 6ver 200 ooo prenumeranter och
ndrvaro pa 28 geografiska marknader efter en omfattande geografisk expansion
sommaren 2019.” Det tredje storsta foretaget inom denna marknad, Nextory, var
den forsta aktor att erbjuda obegransad lyssning och lasning av ljudbocker res-
pektive e-bocker. Bolaget hade i slutet av 2018 nérvaro pa tre geografiska mark-
nader.** Det finns ingen rapporterad siffra fér antal prenumeranter pa Nextory.
Bokus Play startade i mars 2018 och dr dirmed den yngsta aktoren pa marknaden.
Foretaget har dn sd lange enbart nirvaro pa den svenska marknaden och ingar
i samma koncern som Akademibokhandeln och Bokus.” Inte heller Bokus Play
har rapporterat antalet prenumeranter.

Oversikt av de digitala abonnemangstjansterna for ljudbdcker

Digital abonnemangstjdnst Storytel BookBeat Nextory Bokus Play
Agare The Storytel Group = The Bonnier Group  Frescano Group Volati
Lanseringsar 2005 2013 2013 2018
Anstallda 400+ 50+ 30+ Data saknas
Prenumeranter 1000 000+ 200 000+ Data saknas Data saknas
Titlar 260 000+ "Tiotusentals” "Tiotusentals” "Tusentals”
Pris for standard- 169 SEK/manaden = 149 SEK/mdnaden = 169 SEK/mdanaden | 139 SEK/mdnaden

prenumeration

Internationella marknader 17 28 3 1

Storytel startades 2005 som sagts tidigare under namnet BOKiLUR och har
sedan dess gjort flera uppkop. Till de mer uppmiarksammade forvarven var képen
av Sveriges nast storsta forlag Norstedts samt den danska konkurrenten Mofibo.
I december 2018 borsnoterades Storytel pa Nasdaq First North. Det finns for nér-
varande planer pa att lansera tjdnsten i Brasilien och Sydkorea under slutet av
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2019. Storytel har det bredaste titelutbudet och avtal med en betydande del av
svenska forlag.

Storytel var dessutom den forsta aktoren att producera eget material. Produk-
tionen av eget material har ett mycket varierat innehéll och salufors under flera
olika varumarken. Storytel producerar egna bocker i ljudboksformat under
namnen Storytel Original och Storytel Kids. Under varumirket Storytel Dox
publiceras journalistik i ljudboksformat. Efter ett uppkop av Kontentan Forlag i
2017 sdljer foretaget sammanfattningar av facklitteratur i ljudboksformat under
varumadrket Storytel Brief. Storytel erbjuder sedan januari 2019 ocksa en prenu-
merationstjanst for nyhetstidningar och magasin som gar under namnet Ztory.
Foretaget har ocksa utvidgat sin affar till att sédlja hardvara i form av lasplattan
Storyreader, vilken dr kopplad till den digitala plattformen.*

I augusti 2019 meddelade Storytel att de har 6ver en miljon betalande prenu-
meranter globalt.” Detta innebdr en 6kning pa &ver 200 ooo betalande prenu-
meranter sedan borjan pa aret. I foretagets deldrsrapport som tdcker tidsperio-
den januari till och med juni 2019 rapporteras en arlig tillvixt i prenumeranter pa
26 procent pa den nordiska marknaden, samt en arlig tillvixt pa 140 procent for
deras icke-nordiska lander.”® Tillvixten utanfoér den nordiska marknaden var
alltsa starkare under forsta delen av 2019 jamfort med den nordiska marknaden,
vilket kan indikera att konkurrensen pa den nordiska marknaden ar hég och att
marknaden blivit allt mer mattad. De marknader som gav flest antal nya betalan-
de prenumeranter under forsta halvaret till Storytel var Sverige, Norge, Danmark,
Ryssland, Turkiet och Mexiko.

BookBeat grundades 2015 av Sveriges storsta bokforlagsgrupp Bonnier. Sett
till omsattning ar Bonnierkoncernen pa plats 24 6ver véirldens storsta bokforlags-
grupper, vilket torde ge tjansten en betydande konkurrensfordel.” Lanseringen
av BookBeat 2016 var dock inte Bonniers forsta forsok inom omradet for digi-
tala ljudbocker, utan hade foregatts av tva nedlagda satsningar. Redan 2010 gjorde
Bonnier sitt intrdde pa marknaden genom att lansera ljudbokssajten Laudio.se.>
Affarsidén beskrevs redan da fran flera hall som "Spotify for ljudbécker”. Laudio
lyckades inte konkurrera med Storytel som vid denna tid hade en omsattning pa
9,2 miljoner kronor. Under 2013 gjorde Bonnier en ny satsning under varumarket
Adlibris Mondo. Ytterligare tre ar senare lade Bonnier ned Mondo och prenu-
meranterna flyttades till lasplattan Letto samtidigt som den tidigare prenumera-
tionstjansten stangdes ner till fordel for det nystartade BookBeat.”

BookBeat startade sin verksamhet ndr Storytels tillvixt pa allvar tog fart och
marknaden som helhet vixte markant. Under 2018 6kade BookBeats tillvixt med
ett tresiffrigt belopp for tredje dret i rad, ndrmare bestimt med 110 procent jaim-
fort med aret innan. BookBeats vd Niclas Sandin har sagt att framgéngen beror
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péa okat produkt- och marknadsféringsfokus, trots hard konkurrens. BookBeat
har idag ndrvaro i Sverige, Finland, Storbritannien och Tyskland, samt kan enligt
Niclas Sandin mycket vél na en tresiffrig tillvixt under 2019 for fjarde aret i rad,
tack vara tillvaxtpotentialen pa den tyska marknaden.

Ar 2013 startades foretaget E2GO som tva &r senare nylanserades under nam-
net Nextory.? Trots sitt forsprang pa den obegransade streamingmarknaden for
ljudbocker har Nextory idag endast ndrvaro pa den svenska, finska och tyska
marknaden.** Dock var Nextory den av de fyra konkurrenterna med hogst till-
vaxtokning under 2018 jamfort med aret innan, motsvarande 152 procent.” Dess-
utom har Nextory sett en 6kad efterfragan pa engelska ljudbocker och har darfor
under 2019 tecknat avtal med Simon & Schuster for att kunna erbjuda sina prenu-
meranter 2 500 ljudbdcker (samt 20 0oo e-bdcker) pa engelska.>

Bokus Play startades 2018, aret efter att Volati kopt Akademibokhandeln och
Bokus.” Bokus Play har dn sa lange en marginell position pa marknaden och upp-
skattas i dagsldget ha mindre 4n en procent av den svenska marknaden for ljud-
boksabonnemang. Bokus Play &r helt inriktat pa digitala ljudbdcker och har inte
e-bocker i tjansten.”® Koncernen inrymmer séledes fysisk bokhandel, traditionell
internetbokhandel och en streamingtjanst. Genom att kunder hos Bokus Play far
rabatter hos Bokus och Akademibokhandeln uppmuntrar tjansten till korsvis for-
sdljning i de olika forséljningskanalerna.”

Till skillnad fran de andra tre storre konkurrenterna har Bokus Play sénkt priset
mot konsumenter efter momssidnkningen pa digitala ljudbocker.> Bokus Plays
premiumabonnemang som ger tillgdng till obegransat antal ljudbocker har ny-
ligen justerats till 139 kr i manaden frén att tidigare ha kostat 169 kr i manaden.
Pa samma sitt har foretagets basabonnemang, som ger tillgang till en valfri bok i
manaden, justerats frdn 89 kr till 79 kr i manaden.”

Aven om inga tydliga tillvixtsiffror har rapporterats for Bokus Play an, kan
det antas ha goda forutsittningar for tillvaxt inte minst genom Bokus inarbetade
varumdrke.
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De senaste siffrorna fran Bokforsaljningsstatistiken

I den senaste Bokforsdljningsstatistiken, avseende forsta halvaret 2019, star digi-
tala abonnemangstjanster for 46 procent av marknaden sett till volym. I dessa
siffror rdknas dven e-bocker in, men de star enbart for cirka 7 procent av konsum-
tionen i de digitala abonnemangstjansterna. Det ska noteras att dataunderlaget
har en storre tickning i denna forsédljningskanal dn for de andra forsdljnings-
kanalerna, men med nuvarande marknadsutveckling dr det énda bara en tidsfraga
innan det konsumeras fler digitala e-bocker och ljudbocker i digitala abonne-
mangstjanster dn vad det sammantaget siljs bocker i fysisk bokhandel, internet-
bokhandel och dagligvaruhandeln.
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Forsaljning i antal exemplar under férsta halvaret 2018 och 2019

uppdelad pa kanal

Volym (tusental exemplar)

25000 — o
— |:| 2019
20000 — |:| 2018
15000 (— o
10000 — ]
5000 —
0 | | | | | J
Fysisk Internet- Dagligvaru- Totalt Digitala Totalt ink.
bokhandel bokhandel/ handeln abonnemangs-  digitala
bokklubbar tjanter abonnemangs-
tjanster
Kanal Forsta halvdret 2018 | Férsta halvaret 2019 = Forédndring
Fysisk bokhandel 5198 4907 -5,6%
Internetbokhandel/bokklubbar 6892 6305 -8,5%
Dagligvaruhandeln 2237 2028 -9,4%
Totalt 14327 13239 -7,6%
Digitala abonnemangstjanster 8797 11061 +25,7%
- varav e-bocker 549 725 +28,4%
- varav digitala ljudbdcker 8248 10336 +25,1%
Totalt inklusive digitala 23124 24300 +5,1%

abonnemangstjanster

DIAGRAM 1E OCH TABELL 1E: Antal sdlda bocker (i tusental) i olika kanaler under tidsperioden 1 januari
till 30 juni 2019 jamfort med samma period 2018.
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Sett till forséljning i kronor och inte antal konsumerade exemplar 4r marknads-
andelen lagre. Forsta halvaret 2019 hade digitala abonnemangstjanster en mark-
nadsandel matt i forsiljning pa cirka 20 procent. Att marknadsandelen ar mar-
kant mycket hogre sett till volym dn rdknat i kronor beror forstas pa att intakterna
per lyssning eller lasning i en digital abonnemangstjanst ar mycket ldgre an for
bocker salda styckvis i andra forséljningskanaler. En fundamental skillnad mellan
dessa salda volymer &r att konsumenterna inte dger bockerna de konsumerar i en
digital abonnemangstjanst, vilket kan motivera en lagre intdkt jamfort med styck-
vis forsdljning av bocker i andra format. Mer information om de digitala abon-
nemangstjansternas marknadsutveckling och marknadsandelar finns i tidigare
utgivna rapporter i rapportserien Bokforsaljningsstatistiken.
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Forsaljning i kronor under forsta halvaret 2018 och 2019

uppdelad pa kanal

Forsljning (TSEK)

2000000 _ -

1500000 | ]

1000000 | -
500000 —

0 | | | | | J
Fysisk  Internetbokhandel/ Daglig-  Totaltiordinarie  Digitala Totalt
bokhandel bokklubbar  varuhandeln  dataunderlag abonnemangs-
tjdnster

Kanal Forsta halvdret 2018 = Forsta halvdret 2019
Fysisk bokhandel 544 047 516 209
Internetbokhandel/bokklubbar 978 800 933225
Dagligvaruhandeln 131477 119575
Totalt i ordinarie dataunderlag 1655324 1569 009
Digitala abonnemangstjanster 309 856 388290
- varav e-bocker 20878 26799
- varav digitala ljudbdcker 288978 361491
Totalt inklusive digitala 1965 180 1957 299

abonnemangstjanster

|:| 2019
|:| 2018

Féréndring
-5,1%
-4,8%
-9,1%

-5,2%
+25,3%
+28,4%
+25,1%

-0,4%

DIAGRAM 1 A OCH TABELL 1 A: Forsdljning (i TSEK) i olika kanaler under tidsperioden 1 januari till

30 juni 2019 jamfort med samma period 2018.
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Forlagsavtal paverkar titelutbud

En skillnad mellan marknadsaktdrerna ar deras anknytning till forlagsledet.
BookBeat och Storytel har bada tydliga kopplingar till forlagsgrupper. BookBeat
ingar i samma koncern som Bonnierforlagen, och Storytel har haft en aktiv upp-
kopstrategi av forlag som Norstedts, Massolit, Rabén & Sjogren, Printz Publishing
och B. Wahlstroms bokforlag. Nextory ar ddremot en aktor som inte har nagra
dgandemassiga kopplingar till forlagsledet.

Att de tva storsta forlagsgrupperna i Sverige har starka kopplingar till de tva
storsta abonnemangstjinsterna i Sverige skapar forstés intressanta forhandlings-
positioner. Genom att dga egna forlag kan en digital abonnemangstjanst forsikra
sig om en katalog av titlar. Omvant kan man argumentera for att en stor forlags-
grupp kan verka for att stirka forlagens stallning gentemot digitala abonnemangs-
tjanster om den ager en betydelsefull digital abonnemangstjanst pa marknaden.
En mindre konfliktfokuserad syn pa dgarkopplingar mellan aterforséljare och for-
lag kan ge en mer jamlik relation mellan forlag och aterforsiljare, eftersom dessa
da anpassar sig till varandra for att skapa lonsamhet i hela leverantorskedjan.

Alla digitala abonnemangstjianster har avtal med en mingd olika forlag med
olika dgare. Detta dr for ovrigt branschpraxis for alla aterférsaljningskanaler av
bocker. I borjan av 2019 aktualiserades dock fragan om forlagsavtalens betydelse
nér Bonnierférlagen och Storytel hade en 6ppen konflikt om vilken ersdttnings-
modell och vilka villkor som ska gilla for Bonniers bocker pé Storytel. Bonnier-
forlagen foresprakade en fast prissattning per konsumerad bok medan Storytel
foresprakade en sa kallade revenue share- eller intaktsdelningsmodell, dér en an-
del av intdkterna fordelas till forlagen oavsett hur stor den totala konsumtionen
ar. Detta innebdr att ndr konsumtionen per anvandare 6kar minskar snittintédkten
per lyssning — och omvént. Konflikten fick till foljd att Bonnierforlagen stoppade
nya titlar till Storytel, medan éldre titlar fortfarande ar tillgédngliga. Forlagsgruppen
kritiserade dessutom Storytel for att dolja alla bocker fran Bonnierforlagen i bok-
tips och kategorilistor.>* Tvisten om erséttningsvillkor foregicks av en nyhet i sep-
tember 2018 i Svensk Bokhandel att Bonnierforlagen hade ett fastprisavtal med
Storytel. Journalisterna Lars Schmidt och Niklas Stromberg uppskattade att Bonnier
fick ungefir dubbelt sd hog ersattning per lyssnad bok i Storytel én 6vriga forlag.®
I slutet av augusti kom Bonnier och Storytel dverens om en ny dverenskommelse
dér Bonniers nya titlar anyo tillgangliggors pa Storytels ljudbokstjanst.>*

Titelbredden for respektive digital abonnemangstjanst ar svar for en konsu-
ment att overblicka eftersom bara en mycket liten andel av titlarna exponeras.
Storytel rapporteras ha 260 ooo titlar i sitt utbud®, till skillnad fran BookBeat och
Nextory som bade rapporterar att de har "tiotusentals” titlar.** Bokus Play uppger
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mer blygsamt att de har “tusentals” titlar.”” Vid en jamforelse av abonnemangs-
tjansternas utbud av bocker fran topplistorna framstar skillnaderna dock som
minimala och fér en genomsnittlig konsument ser utbudet mycket likartat ut.

Industrins konkurrenskraftiga miljo

Porters (1979) femkraftsmodell (Porter’s Five Forces) ar ett instrument for att
mata konkurrenskrafter pa en marknad och dynamiker inom en viss bransch, for
att i sin tur kunna avgora marknadens attraktivitet och l6nsamhet.® Krafterna
som mats dr antalet och styrkan av substitut, industririvalitet, hot om intrdde, ko-
parens kraft och leverantorens kraft. Ju ldgre tryck de fem marknadskrafterna har,
desto hogre l1onsamhet for de aktiva marknadsaktdrerna. Med denna kunskap om
maktforhallandena pa marknaden kan en sadan analys ge forstaelse for radande
konkurrenssituation.

Substitutens kraft @r hog

For att kunna bedoma konkurrensen pa ljudboksmarknaden maste man forst ta
stallning till om ljudbocker &r ett substitut eller ett komplement till andra ls-
former sa som tryckta bocker och e-bocker.® Under 2017 rapporterades det att
svenskar anvander en kombination av tryckta bocker, e-bocker och ljudbocker,
vilket tyder pa att ljudboken snarare ér ett komplement dn en konkurrent pa bok-
marknaden.* Diskussionen om huruvida forsiljningen av digitala ljudbocker har
en negativ paverkan pa forsdljningen av tryckta bocker har dock varit stark de
senaste aren, dd manga branschforetriddare ser en sadan pétaglig risk.

En annan konkurrentkategori till ljudboken dr andra ljudmedier sasom musik
och podcasts.# Detta ér i synnerhet intressant inom omradet for abonnemangs-
tjanster for ljudbocker, da liknande abonnemangstjanster for musik och film ér
mycket populdra. Under 2018 anvindes till exempel Spotify och Netflix av 69 res-
pektive 54 procent av Sveriges befolkning.** Antalet substitut anses ddrmed vara
ménga och deras styrka dr hog.+

Det ér inte ovanligt att hora att den viktigaste konkurrensen handlar om kon-
sumenternas tid och inte mellan olika 4terforsiljare av bocker. Nextorys grun-
dare Shadi Bitar har till exempel sagt att Nextory ér ett substitut till andra skarm-
tidskravande aktiviteter sasom sociala medier och slosurfande och att han dérfor
tillsammans med sina “branchkollegor” Storytel och BookBeat vill férdndra hur
ménniskor anvédnder sin skarmtid.*
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Industririvaliteten ar lag till mattlig

De priméra konkurrenterna pa den svenska marknaden for digitala ljudboks-
abonnemang ar Storytel, BookBeat, Nextory och Bokus Play. For dessa foretag
ar de fasta produktionskostnaderna laga, exempelvis krdvs inga fysiska lager-
ytor och andelen egen publicering ér liten. Dessutom ar marknadstillvixten hog,
bland annat tack vare att Skandinavien dr ledande pa marknaden, vilket ger akto-
rerna goda mojligheter till internationell expansion. Detta i sin helhet tyder pa att
industririvaliteten dr lag.

A andra sidan ar aktorernas differentieringsméjligheter, det vill saga formagan
att nischa sig, begransade, bade titelutbud och design av mobilapplikation dr ofta
generiska ddr endast sma variationer i digitala funktioner skiljer aktérerna ét.
Detta resulterar i sin tur i priskonkurrens pd marknaden och de fyra primér-
konkurrenterna erbjuder alla obegriansad tillgang till digitala ljudbocker inom
ett mycket litet kostnadsspann, for ndrvarande 139 till 169 kr i médnaden. Dessa
faktorer antyder i sin tur att industririvaliteten ar betydande. Pa grund av de
motstridiga omstidndigheterna bedoms industririvaliteten emellan primérkon-
kurrenterna vara mattlig.

Inom gruppen for sekunddra konkurrenter ingar digitala abonnemang for
ljudbocker som erbjuder annan typ av abonnemangskonsumtion én den obe-
grinsade. Exempel pa sekundarkonkurrenter dr Bokus Plays basabonnemang
(tidigare beskrivet) och amerikanska tjansten Audible.

Tertidra konkurrenter dr andra bokmedier sdésom tryckta bocker och e-bocker,
andra former av berdttande sd som radio och podcasts, och annan underhallning
s& som musik och andra underhéllningsabonnemang.

Hotomintrade dr hogt

Teknologiutvecklingen har 6ppnat dorrar till denna industri genom minskade
geografiska begrinsningar, tilltagande skalbarhet, forbattrade ljudboksformat,
med mera. Inom ljudboksindustrin mojliggor det digitala formatet att sprid-
ning kan ske pé internet utan geografisk begransning och att konsumenterna
inte behover ha fysiska lagringsminnen for respektive bok. Dessutom finns idag
en Okad efterfragan pa portabla format, sarskilt inom bokbranschen dar konsu-
menter uppskattar att inte behova béra pa tunga bocker.+ Vad som férsvarar in-
tradet pa marknaden ar svarigheter med att skapa konkurrensfordelar genom att
differentiera produkten, I16nsamhetssvarigheter och stordriftsfordelar hos redan
etablerade aktorer. Trots detta bedoms hotet om intrade pa den digitala ljud-
boksmarknaden vara hogt.+
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Oversikt av konkurrenter fér digitala abonnemangstjanster fér ljudbdcker

Tertiara konkurrenter

Sekundara konkurrenter E-bocker

Bocker i
papper

Andra ljudboksformat

Bibliotekstjanster
t.ex. Biblio

Priméara konkurrenter

Digitala o
abonnemangs- Digitala
tjanster for abonnemangstjanster for
: = ljudbocker (obegransad
ljudbbcker J !
Podcasts ) (andra streaming) Gratis

digitalatjanster
for ljudbocker
t.ex. Librivox

affarsmodeller)
t.ex. Audible,
Audiobooks.com

Storytel
BookBeat

Nextory
Bokus Play

Annan
digital
under-
héllning

Talbocker
t.ex. Legimus

Andra digitala
abonnemangs-
tjanster

Koparens kraft dr lag

Handeln for ljudboksabonnemang ar mestadels inriktad pa privatpersoner och
inte foretag. Dock konsumeras inte produkten i sarskilt stora volymer av indi-
viden, vilket minskar den individuella konsumentens férhandlingsutrymme.
Risken for bakatintegration, att konsumenter sjilva skulle producera ljudboks-
tjanster, dr dessutom lag. Det forklaras av att det ar mycket osannolikt att en privat-
konsument av ljudboksabonnemang skulle starta en egen abonnemangstjénst for
ljudbocker. A andra sidan ir produkten svardifferentierad mellan primérkon-
kurrenterna, vilket istéllet 6kar koparens férhandlingskraft. Ssmmantaget bor
koparens kraft bedomas vara lag pa denna marknad.#

23



MARKNADSPERSPEKTIVET

Leverantorens kraft dr lag till mattlig

Leverantorer till marknadsaktorerna dar framst bok- och ljudboksforlag. Med
hédnsyn till det stora antalet leverantdrer, samt bade potentiella och redan ge-
nomforda bakatintegrationer pa marknaden (exempelvis Storytels uppkop av
Norstedts), kan leverantérens forhandlingskraft knappast ses som ett hot. A andra
sidan, leverantorernas majlighet till framatintegration (exempelvis Bonnier som
dger BookBeat) och faktumet att varje publikation ar unik, 6kar deras forhand-
lingskraft. Overskottet av leverantdrer minskar dock hotet radikalt, och darfor
bedoms leverantorens kraft vara lag till mattlig.

Vilken blir da den samlade bilden av en femkraftsanalys?

Porters femkraftsmodell syftar som sagt till att mata konkurrensens omfattning
péa en marknad och dirigenom visa pa hur attraktiv branschen dr att vara verksam
i. Ju hogre tryck i de fem faktorerna, desto lagre lonsamhet fér marknadsakto-
rerna. Var bedomning av marknadskonkurrensen idag illustreras pa nista sida.

Vad vi vill podngtera dr att marknaden med storsta sannolikhet kommer att se
annorlunda ut i framtiden. Idag 4r marknaden en tillvixtmarknad dir marknads-
aktorerna gor stora forluster som ska kompenseras av framtida vinster. I rappor-
tens avslutande avsnitt kommer vi att diskutera hur manga aktorer som kommer
att finnas pa marknaden i framtiden och hur konkurrenssituationen kan troligen
komma att férandras.
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Konsumentbeteendesperspektivet

I foljande avsnitt avhandlas konsumenterna av ljudbdcker och digitala abonne-
mangstjanster for ljudbocker. I och med det 6kade intresset for ljudbocker har
flertalet olika undersokningar utforts, och det har spekulerats en hel del om vilka
konsumenterna ar. Att forsta sig pa konsumenterna ér forstas av storsta vikt for
aktorer i branschen for att erbjuda sa bra produkter och tjanster som majligt. Detta
kapitel dmnar darfor att ge en generell 6verblick 6ver Sveriges konsumenter
av ljudbocker i allmanhet och av digitala abonnemangstjanster for ljudbocker i
synnerhet.

Konsumenter av ljudbocker

Mediebarometern dr en oberoende arlig frageundersokning som belyser mén-
niskors konsumtion av olika slags medier en genomsnittlig dag, oavsett distribu-
tionsteknik. Enligt Mediebarometer 2018 lagger en genomsnittlig svensk omkring
25 minuter pa bocker en vanlig dag, varav ljudbocker stér for 5 av dessa minuter.
Nedan stapeldiagram visar Sveriges befolknings genomsnittliga anvdndning av
olika bokmedier per dag och per vecka.

Genomsnittlig anvandning av olika bokmedier i procent per dag och per vecka

Procent(%)
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Bocker Bok pa papper Ljudbdcker E-bocker

Kalla: Mediebarometer 2018.
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Resultaten fran Mediebarometern visar att bocker pa papper ér det populéras-
te formatet, f6ljt av ljudbdcker och e-bocker. Detta dr 6verraskande resultat med
tanke pa att fyra av tio salda bocker ar digitala ljudbocker. En tankbar forklaring
skulle kunna vara att ljudbokslyssnare dr en liten grupp till antalet men att den
star for stor del av den samlade konsumtionen. Dessa skillnader och hur de kan
forklaras fortjanar dock att granskas pa ett mer fordjupat sétt i andra studier.

Vidare ér det av intresse att segmentera konsumenter efter demografiska fak-
torer fOr att oka forstdelsen av dem. I denna rapport har vi sett till kon, alder och
utbildning, vilket 4r demografiska faktorer som ofta diskuteras i just boksam-
manhang.

Kvinnor laser mer an man

Gallande kon laser kvinnor generellt oftare &n mén i Sverige.” Detta stimmer for
samtliga bokformat. Nedan stapeldiagram visar mans och kvinnors genomsnitt-
liga anvandning av olika bokmedier per vecka i Sverige.

Det dr inte bara i Sverige som kvinnor liser mer 4n mén, utan det &r fallet
i ménga jimforbara linder for olika medier och genrer.* Det kan dock tyckas
vara forvanande att inte mén stér for en storre del av anvindningen av ljudbocker
och e-bocker, dd min i flertalet internationella studier visat sig vara generellt mer

Genomsnittlig anvandning av olika format i procent per vecka

Procent(%)

80 —

|:| Totalt
70 —

|:| Man
60 —

I Kvinnor
50 .
40 —
30
20
10 —
0 1 1 ﬂ T e o ) Y

Bocker Bok pa papper Ljudbdcker E-bocker

Kalla: Mediebarometer 2018.
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intresserade av att anvdnda ny teknologi 4n kvinnor.® Det finns flertalet mojliga
forklaringar till detta. En forklaring kan vara att Sverige dverlag ar ett relativt
moderntland avseende teknologi, vilket kan minska potentiella skillnader i tekno-
logianvindning mellan kénen. Exempelvis dger 9o procent av Sveriges befolkning
smartphones och 98 procent har tillgang till internet.>* Verktygen som behévs for
att anvianda digitala abonnemangstjanster for ljudbocker ar ddrmed vitt spridda.
Vidare anvander 69 procent av Sveriges befolkning musiktjansten Spotify och 54
procent filmtjinsten Netflix.” Aven om digitala abonnemangstjinster for ljud-

bocker kan anses vara ett relativt nytt koncept dr liknande teknologiska tjénster
utbredda.

Barn i bokslukaraldern dr den mest lasande gruppen

Betriffande alder ldser unga mellan 9 och 14 ar bocker oftast av samtliga alders-
grupper.’® Mellan resterande aldersgrupper ar det relativt jamnt. Detta resultat
kan till stor del forklaras av att ménga unga ldser i skolan samt for nojes skull,
medan éldre ldser for nojes skull mycket mer an for arbete eller skolgang.” Ned-
an stapeldiagram visar olika aldersgruppers genomsnittliga anvindning av olika
bokmedier per vecka i Sverige.

Genomsnittlig anvandning av olika bokformat i procent per vecka
uppdelatialdersgrupper
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Kalla: Mediebarometer 2018.
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Virt att notera ar att unga personer inte star for den storre konsumtionen av
de digitala formaten ljudbocker och e-bocker. Generellt 4r unga bittre pa att ta till
sig och anvanda ny teknologi dn dldre, men i bada fall anvander aldersgrupperna
25-44 och 45-64 dessa bokmedier oftare dn yngre aldersgrupper.® Aven i detta
fall finns det flera mojliga forklaringar till resultatet. En dr att unga oftare laser
pa grund av skolarbete och att lasmaterialet till stor del utgérs av bok péa papper.”
En annan ténkbar forklaring 4r att ungdomar under 18 ér inte kan teckna abon-
nemang i sitt eget namn och att de darfor har mindre bendgenhet att anvanda
digitala abonnemangstjénster dn andra.

Ju hogre utbildning desto mer lasning

Vad giller utbildning laser hogutbildade patagligt oftare &n lagutbildade.® Nedan
stapeldiagram visar personer med olika utbildningsnivaers genomsnittliga an-
vandning av olika bokmedier per vecka i Sverige.

Att hogutbildade laser mer och anvéander digitala bokformat mest har stod i
tidigare forskning. Studier belagger att sambandet mellan utbildningsniva och las-
ning dr en internationell foreteelse, samt att hogutbildade dr mer sannolika att vara
tidiga brukare (“early adopters”) av ny teknologi dn lagutbildade.® Hogutbildade
manniskor dr i allmanhet ofta mer kopstarka an lagutbildade vilket naturligtvis
ocksa kan spela in.

Genomsnittlig anvandning av olika bokmedier i procent per vecka
uppdelat pa utbildningsniva
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Konsumentbeteende gdllande ljudbocker
och digitala abonnemangstjanster av ljudbocker

Intresset for hur olika varor och tjanster konsumeras ér stort inom foretagseko-
nomisk forskning. Inom dmnet marknadsforing hjélper en férdjupad forstielse
av konsumtionsbeteenden foretag att béttre utforma, utveckla och prissétta sina
tjanster. Det hjdlper dem ocksa att forsta hur olika kundgrupper kan urskiljas och
vad som utmadrker deras behov. Som tidigare redogjorts for dr de flesta svens-
ka ljudbokslyssnare kvinnor, vuxna och hogutbildade. Nar det giller studier av
svenska digitala abonnemangstjanster saknas dock systematiska kunskaper om
konsumenternas beteende. Tva av rapportforfattarna genomforde dérfor en stu-
die 6ver anviandning och anvandningsintentioner av ljudbdcker i allménhet och
digitala abonnemangstjanster av ljudbocker i synnerhet under varen 2019. Stu-
dien presenterades i en kandidatuppsats bestdende av en enkétstudie med 958 re-
spondenter. Den genererade en mangd intressanta resultat och slutsatser, vilka
sammanfattas nedan.

Sallskapsbehovet dr en ovantad, viktig faktor for ljudboken

Ett sallan uppmarksammat skal till att judboken som format kan ha blivit sa popu-
lar ar vart underliggande behov av manskligt séllskap. Ensamma personer kan
enkelt skapa kédnslan av sdllskap genom att spela en ljudbok och lyssna pa nagon
annans rost. Tidigare akademisk forskning om ljudbocker visar att hoglasning ar
en intim typ av interaktion som kan generera kinslor av trygghet, komfort och
umginge, och till och med ersitta interaktioner ansikte mot ansikte.®> Sa manga
som 17 procent av respondenterna i en studie av den amerikanska Audio Publishers
Association rapporterade att de foredrog ljudbocker framfér andra format just
for att de tycker om att bli hoglésta for.®

Vir studies resultat visade att séllskapsbehov dr en statistiskt signifikant faktor
for attityden gentemot ljudbocker.® Oddsen att en respondent rapporterade en
positiv attityd gentemot ljudbocker var 6ver 18 ganger hogre om respondenten
kdnde en trygghet i att lyssna pa ljudbocker. Detta dr saledes en faktor som bor
vara effektiv for ljudboksforetag att anvdnda i marknadsforing och kommunika-
tion och som skiljer ljudboksformatet mot tryckta bocker och e-bécker.

Lasmotstand och behovet att gora
flera saker samtidigt ar inte statistiskt signifikanta

Lika férvanande som att behovet av manskligt sillskap &r sa starkt, ar att andra
faktorer som ofta anfors som viktiga for ljudbokskonsumtion i sjélva verket inte
visade tydliga tecken pd att vara viktiga. En del formodar att ljudbokens framgang
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forklaras av att det ar mindre anstrangande kognitivt att lyssna an att lasa, samt
att det dr lattare att dgna sig at flera saker samtidigt, sasom att kora bil, stada eller
motionera. Studien undersokte bada dessa faktorer for att se hur viktiga de var for
ljudbokskonsumtionen. Ingen av dessa faktorer visade nagon statistisk signifikans.

Anvandbarhet och mdjligheten att forst testa produkten
arviktiga for digitala abonnemangstjanster

Varfor har forsaljningen av digitala ljudbocker lyckats s& mycket battre an forslj-
ning av samma format i andra forsiljningskanaler? Var studie undersokte vilka
fordelar som &r forknippade med digitala abonnemangstjéanster och kan férklara
varfor det digitala ljudboksformatet lyckats sa vél i denna kanal.

Studien visade att svil uppfattad anvandbarhet och méjligheten att testa pro-
dukten gav starka positiva korrelationer med attityd gentemot digitala abonne-
mangstjanster for ljudbocker.® En viktig aspekt for konsumenterna var att risken
for att bli missndjd med en bok drastiskt minskar i abonnemangsformatet. En
konsument som koper en tryckt bok och efter en kort stund inte tycker att den
ar bra kan grama sig 6ver kopet, medan en abonnent i en digital abonnemangs-
tjanst enkelt kan byta bok utan extra kostnad. Anviandbarhet som faktor refererar
i sin tur till hur enkel den digitala abonnemangstjansten upplevs vara. Det kan till
exempel anses vara mer bekvidmt att ha den digitala abonnemangstjansten i sin
mobiltelefon @n att bara med sig en separat enhet som en cd-spelare. Bada dessa
faktorer var viktiga bland respondenterna och belyser hur viktig spridningen av
smarta mobiltelefoner har varit for de digitala ljudbdckernas marknadsutveckling.

Ljudbokskonsumenten i digitala abonnemangstjanster
bryr sig mindre om vad andra manniskor tanker om ljudbocker

Imarknadsforingsstudier 6ver konsumentbeteende gors en distinktion mellan atti-
tyder och subjektiva normer. Attityder syftar pa hur fordelaktigt en person sjalv
kanner att nagot dr.*® Subjektiva normer tar istéllet sikte pd personens omgiv-
ning och de personer han eller hon tycker dr viktiga. Subjektiva normer syftar pa
vad dessa méanniskor normativt tycker, och inte nédvandigtvis personen sjalv.”
Forskning har visat att bade attityd och subjektiva normer paverkar en persons
intention att kdpa en viss tjanst eller vara. Vad giller anvdndningen av ljudbocker
i allmdnhet, och digitala abonnemangstjanster av ljudbocker i synnerhet, spelar
attityd storre roll dn subjektiva normer. Ddrmed bor attitydsinriktad marknads-
foring och kommunikation med konsumenter vara mer effektiv én saidan som
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forsoker paverka subjektiva normer.*® Ljudboksldsaren 4r i den meningen en sorts
individualist som inte paverkas av vad andra tycker om ljudbdcker som fenomen.

Manga bokldsare anvander en kombination av tryckta
bocker, ljudbocker och e-bocker

En majoritet av dem som besvarade var enkdt konsumerade en kombination av
tryckta bocker, ljudbocker, e-bocker och andra bocker.® Exempel pa andra bock-
er inkluderar talbocker och radiofoljetonger. Detta indikerar att farhdgan om att
tillvaxten av ljudbocker har skett pa bekostnad av andra format &r 6verdriven.
Idag forefaller boklasare vara mer flexibla nar det kommer till format én tidigare.
En forklaring kan vara att konsumenter anvinder olika format vid olika tidpunk-
ter. Exempelvis kan en konsument som lyssnar pa ljudbocker nir den pendlar
foredra att lasa tryckta bocker eller e-bocker nédr hen dr hemma.

Bokmedier anvianda inom de senaste 12 manaderna av respondenterna
i undersékningen
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Kalla: Hedda, H. & 0'Connor, A. (2019).
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Digitala abonnemangstjanster klart popularast
bland ljudbokskonsumenter

Enligt var studie anviander en tydlig majoritet av ljudbokslyssnare digitala abon-
nemangstjanster for ljudbocker.” Att konsumera ljudbocker via fysiska lagrings-
minnen, via iTunes, eller pa andra sitt (till exempel talbokstjanster eller musik-
tjanster) star for knappt 16 procent av anviandningen. Storytels stallning som
marknadsaktor ar mycket tydlig bland dem som besvarade enkiten. Det ska dock
noteras att urvalet inte dr ett rent slumpvis stickprovsurval av svenska befolkning-
en utan vi har bland annat inhdmtat respondenter med hjilp av Facebookgrup-
pen "Snacka om ljudbdcker!” som startats av Storytel, vilket kan forklara en viss
overvikt av deras konsumenter i urvalet.

Att de digitala ljudboksabonnemangen dr den populdraste distributionsformen
for digitala ljudbocker ér ett resultat i linje med vad som noterats i tidigare forsalj-
ningssiffror pa den svenska bokmarknaden. De digitala abonnemangstjansterna
for ljudbocker har haft hog tillvaxt de senaste dren, medan framfor allt fysiska
ljudboksformat fasas ut.

Antal respondenter i undersdkningen som anvande
respektive tjanst eller format

Storytel

BookBeat

Nextory

Audible

(D (eller motsvarande)
iTunes (eller motsvarande)

Ovrigt

I I I |
125 250 375 500

M=)

Kalla: Hedda, H. & 0’Connor, A.(2019).
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Ovriga faktorer som korrelerar med attityd gentemot
digitala abonnemangstjanster for ljudbocker

Var studie undersokte ocksa ett flertal andra faktorer som vi teoretiserande skul-
le korrelera med attityd gentemot digitala abonnemangstjanster for ljudbocker.
Studien visade hur olika faktorer uppvisat svaga, medelstarka eller starka korre-
lationer med attityd.” Uppfattad barbarhet, det vill siga hur portabel konsumen-
ten uppfattar att tjdnsten ér, visade en medelstark, positiv korrelation med attityd.
Det dr sakert forvanande for manga att denna faktor inte visade en stark korre-
lation eftersom det ofta framhalls av branschforetrddare att man alltid kan bara
tjansten med sig i sin mobiltelefon. Det kan ocksa tyckas forvanande att den inte
var starkare med tanke pé att faktorn anvandbarhet, som kan upplevas vildigt
likartad, visade en starkare korrelation. Detta kan tolkas som att mobiltelefonen
ar viktig for att den har hog anvandbarhet och att det faktum att den 4r barbar inte
ar fullt lika viktigt.

Studien undersokte ocksa den sa kallade taxametereffekten, vilken visade en
mellanstark, positiv korrelation.”” Taxametereffekten refererar till fenomenet da
konsumenter foredrar att betala en klumpsumma framfor en kostnad for en ex-
tra enhet, nagot som paminner om den stressade kdnslan manga taxiresendrer
upplever nér de ser en taxameters stadiga tickande.” Denna effekt ar kopplad till
tjansternas betalningsmodell som ju erbjuder obegridnsad anvandning till ett fast
pris istallet for att kopa bocker styckvis.

Uppfattad anvandarvénlighet visade en svag, positiv korrelation med attityd
gentemot digitala abonnemangstjanster for ljudbocker.” Det gor alltsa inte sar-
skilt mycket om en tjanst r mer eller mindre anvandarvénlig. Den sista faktorn,
behov av tidseffektivitet, gav tyvarr inga statistiskt signifikanta resultat och darfor
kan inga slutsatser dras betrdffande denna faktor.”> Det ar dock en faktor som ofta
framhélls som viktig i tillvixten av digitala abonnemangstjinster. Vi lever i ett
allt mer stressat samhille dar fler soker optimera sin tid, och tjansterna mojlig-
gor detta genom att konsumenten kan lyssna pa ljudbocker i de flesta miljéer och
situationer. Man kan underhélla sig eller lara sig nagot nytt ndr man till exempel
pendlar till jobbet eller gar en promenad. Det finns dven funktioner i applikatio-
nerna som hjalper lyssnare att optimera sin tid, saisom den uppskattade tempo-
funktionen som okar uppldsningstempot. Nischtjanster som sammanfattar och
forkortar innehallet i bocker dr ocksa ett gryende fenomen som direkt tar sikte pa
manniskors tidsbrist.
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Digitala ljudbocker sedda ur ett bredare medieperspektiv

Som tidigare papekats konkurrerar inte bara digitala abonnemangstjanster med
varandra, utan ocksa med medier sasom tv, musik, film och sociala medier. For
att se marknaden ur ett bredare perspektiv har primira, sekundéra och tertidra
konkurrenter presenterats tidigare i denna rapports femkraftsmodell. For att fa
en battre forstaelse for konsumenternas forhallanden till samtliga medier kan
en oOverblick av svenskars samlade mediekonsumtion vara fortjanstfull. Enligt
Mediebarometer 2018 dgnade den genomsnittliga svensken sig at medier 5 timmar
och 57 minuter (357 minuter) per dag.”® Férdelningen mellan de olika medierna
presenteras i cirkeldiagrammet nedan.

Bruttotid som dgnats &t medier en genomsnittlig dag 2018

Bok, papper/E-bok, 6%  Ljudbok  Radioapparat/radioibilen, 15%
1%

Digital tidskrift, 2 %

Tidskrift pa papper, 4 %
Digital dagstidning, 3 % Strommad radio, 2%

Dagstidning pa papper, 2%

Videoklipp, 2% ~_
Musik (totalt), 15%

Strommadtv, 11%

Tablslagd tv, 20% e Sociala medier (totalt), 15%

Kalla: Mediebarometer 2018.

Idag rdder det som bekant en debatt inom den svenska bokbranschen om huru-
vida digitala ljudbocker "kannibaliserar” pa andra bokformat.”” Detta ar nagot vi
med denna rapport vill ifragasitta, sarskilt da majoriteten av respondenterna i var
undersokning anvinde en kombination av olika bokformat. Aven ovanstdende
resultat kan ge en ny infallsvinkel pa denna kritik, d& ldsning sammantaget bara
utgdr en mycket liten del av den samlade mediekonsumtionen.
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Lasning av bocker och tidningar star bara f6r 20 procent av mediekonsum-
tionen per dag, varav 7 procent tillbringas pa ldsning av bocker oavsett format.
Resterande 8o procent av tiden tillbringades med ljudmedier, sociala medier och
visuella medier.”® Foretradare for digitala abonnemangstjanster som uttalar sig
om att den verkliga konkurrensen inte star mellan de olika abonnemangstjans-
terna utan att det handlar om bokens och ljudbokens stillning gentemot andra
medieformer, har stort stod for sin tolkning.

Vissa faktorer for konsumentbeteende ar vilkdanda
och andra mer 6verraskande

Som var studie visat finns sammanfattningsvis ett flertal faktorer som utmérker
ljudbokslyssnare och konsumenter av digitala abonnemangstjanster av ljudbocker
i Sverige.

Nagra faktorer ar kdnda i tidigare studier. Kén och utbildningsniva spelar stor
roll for bendgenheten att anvanda ljudbdcker. Kvinnor laser i hogre utstrackning
an man och lasning korrelerar starkt med utbildningsniva. Ju hogre utbildnings-
niva en minniska har, desto mer dgnar hon sig generellt at ldsning. Detta dr min-
dre forvanande, eftersom kvinnor ocksa laser mer i andra format och konsumerar
annan kultur i hogre utstrackning d4n mén. Dessa monster ar dessutom mycket
vanliga ocksa i andra lander. Sa kallad anvdndarbarhet, hur enkelt och tillgangligt
det dr att anvdnda en digital abonnemangstjanst, dr ocksa viktigt, vilket faller sig
naturligt med tanke pa hur stark draghjélp digitala abonnemangstjénster har fatt
genom spridningen av smarta telefoner.

Andra faktorer dr mer 6verraskande. Var studie visade att den viktigaste fak-
torn for anvandningen av ljudbocker var behovet av manskligt séllskap. En hog-
lasande ménsklig rost ger lyssnaren en trygghetskénsla och far hen att kdnna sig
mindre ensam. (Kanske ar behovet rent av jamforbart med den kidnsla som barn
far nér deras foréldrar eller ndgon annan vuxen laser fér dem. Denna aspekt beto-
nas sdllan i diskussionen om e-bocker, men visar sig vara viktig nar konsumenter
sjalva besvarar varfor de lyssnar pa detta format. En praktisk implikation kan vara
att inte underskatta den betydelse olika skadespelare har for gestaltning och upp-
lasning av litteratur.

En annan, om dn intuitiv men sillan uppmarksammad, faktor ar de digitala
abonnemangstjansternas testbarhet. En fundamental skillnad mot att kopa en
tryckt bok i handeln dr att risken for att angra ett kop ar minimal, eftersom anvén-
daren dé bara kan byta till en annan bok utan extra kostnad.

Ytterligare en icke uppmiarksammad aspekt som framkom av var studie dr att
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ljudbokskonsumenter 4r individualister i den mening att de i mindre utstrack-
ning bryr sig om vad andra har for instdllning till ljudbocker. Detta dr ingen ovid-
kommande aspekt eftersom sociologiskt inriktad ekonomisk teori dnda sedan
Thorstein Veblens dagar har uppmarksammat att en stor del av var konsumtion ar
sa kallad statuskonsumtion som &r dgnad att vicka omvirldens gillande och upp-
marksambhet, i syfte att skapa eller uppritthalla en social status. Sannolikt skulle
en jamforelse av attityd kontra subjektiva normer nir det giller olika litteratur-
genrer ha visat helt andra resultat, ddr betydelsen av subjektiva normer troligen
skulle vara betydligt hogre for mer statusfylld litteratur &n for icke statusfylld litte-
ratur som framfor allt lases for egen njutnings skull. Med tanke pa att ljudboks-
konsumenter &r individualistiska i denna mening bér man inte 6verdriva faran
i att ljudboksformatet skulle uppfattas som mindre statusfyllt an exempelvis det
inbundna formatet.

Slutligen pekar var studie pa att det inte finns ndgon alarmerande risk for att
digitala ljudbocker ska ha negativ inverkan pa forsiljningen av tryckta bocker.
Detta eftersom en majoritet av bokldsare anvander en kombination av olika for-
mat och med nya format kan hitta fler situationer i sitt vardagsliv att tilldgna sig
litteratur. Med tanke pa att bokldsning stir for en liten andel av svenskars totala
mediekonsumtion bor istéllet storre uppmérksamhet riktas mot att konkurrera
om manniskors skarmtid och konsumtion av andra medier.
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Framtidsutblick

I retrospektiv dr det tydligt att ljudbokens historia bade ar stegvis och plotslig.
Det har runnit mycket vatten under broarna mellan den forsta ljudboken som
gavs ut pd grammofonskivor 1952 och att Storytel globalt har 6ver en miljon an-
vandare sommaren 2019.

Ur ett helikopterperspektiv gar det att schematiskt indela utvecklingen i ett
par olika tidsperioder. Fran mitten av 1980-talet till millennieskiftet var ljudbock-
er primart en icke-kommersiell produkt avsedd som hjialpmedel f6r manniskor
med nedsatt syn och dyslexi. Det var forst dd som ljudbocker bérjade produce-
ras i ndgon egentlig industriell mening. Direfter f6ljde en kommersialisering av
ljudbocker pa fysiska lagringsminnen ocksé for en bredare allménhet. Det var sa
den kommersiella marknaden for ljudboken startade. Nasta milstolpe for utveck-
lingen var lanseringen av digitala abonnemangstjinster. Storytel dr utan tvekan
den aktdr som lagt grunden till hela denna ljudboksmarknad som vi kidnner den
idag. I detta sammanhang dr det pa sin plats att paminna om att Storytel inte haft
en spikrak framgangssaga sedan starten, utan foregrep omvarldsférandringar som
senare skulle ge en grogrund for en helt annan marknadsutveckling. Det &r till
exempel intressant att notera att Storytel startades innan Spotify, eftersom Storytel
och andra abonnemangstjanster ofta beskrivs som “ett Spotify for ljudbocker”

I det Gver tio ar gamla avsnittet fran tv-programmet "Draknistet”, ddr Jonas
Tellander sokte investeringskapital, finns ett par detaljer som da formodligen gick
oss obemirkt forbi. Han sa: ”Tva miljoner svenskar har upptackt vilken fantas-
tiskt skon avkoppling det ér att lyssna pa ljudbocker, trots att dagens ljudboksfor-
mat - cd-formatet — varken ar speciellt lattillgangligt eller speciellt lattanvant. Vi
erbjuder konstant avkoppling dverallt och ndr som helst i den enda pryl som man
alltid har med sig, ndmligen mobiltelefonen”” Han tar sedan upp en hopfallbar
enkel telefon med liten display som med dagens standard framstar som bade ur-
aldrig och ganska svaranvdnd. Vad som i backspegeln blir sdrskilt intressant ar
dels att smarta telefoner blivit mycket mer tillgangliga och anvandbara och dels
att Jonas Tellander var mycket framsynt som lyfte just denna aspekt av tjansten.
I var undersokning av konsumentbeteende for ljudbocker bekriftas att anvand-
barheten ar mycket viktig for konsumenter, vilket kan forklara den boom som
ljudboken fick nir den flyttades 6ver till digitala abonnemangstjanster och nér
smarta telefoner nadde ut till breda befolkningslager.

Att forsoka forutse framtiden ér alltid en vansklig uppgift. Annu svarare in
att forutspa teknisk utveckling ar att forsoka forutspa forandringar i socialt be-
teende. Ser vi tillbaka pd populdrkulturell fiktion som utspelar sig i en science
fiction-viérld kan vi ibland slas av att tekniska prylar ofta beskrivs i framtiden med
stor traffsakerhet medan sociala férandringar ofta hamnar utanfor blickfanget.
I den tecknade serien "Familjen Jetson” fran 1960-talet har man platta skarmar
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och videotelefoner men sextiotalsfrisyrer och lever i orubbliga karnfamiljer. Vad
viidenna spekulativa framtidsutblick vill diskutera utgar darfér bland annat fran
de underliggande mianskliga behov som identifierades som sarskilt viktiga i var
konsumentbeteendesundersokning.

Skulle automatiserad upplasning verkligen fungera i ljudboksformat?

Digitala ljudbdcker framstar ofta som kostnadseffektivare dn tryckta bocker efter-
som de distribueras digitalt och inte kréaver nagra fysiska tryckkostnader. Kostna-
den for att lasa in en bok dr emellertid starkt avhingig dess upplaga. En bok som
kan vara lonsam i liten upplaga i tryckt format kan ha svérare att havda sig i ljud-
boksformat. Likasa beror den pa bokens lingd, dér en langre bok naturligtvis har
en storre inldsningskostnad eftersom den kréver fler timmar.

En forhoppning om framtiden ér att automatisk upplasning av skriven text ska
bli av en sadan kvalitet att det inte skulle behévas méanskliga personer som manu-
ellt laser in texten. I ett sddant framtidsscenario ar det litt att tinka att kostnaden
for denna del av produktion kan reduceras till nara noll. En optimistisk tro pa en
sddan utveckling kan peka pé att utbudet da skulle kunna véxa lavinartat, vilket
framfor allt skulle gynna bocker i liten upplaga och forlag med sma ekonomiska
resurser. Det skulle ocksa kunna péaverka bockerna redan i utgivningsbesluten till
forman for framfor allt “langsmala” bocker: textmaissigt langa bocker riktade till
en smal malgrupp och liten lasekrets.

Resultaten av var undersokning ger dock upphov till fragan om en sadan ut-
veckling verkligen skulle tas emot vil av konsumenterna. Vad som ovéntat iden-
tifierades som den starkaste faktorn till att foredra ljudbocker ar att det svarar
mot ett séillskapsbehov hos konsumenten. Man kan uppfattat det som anmark-
ningsvirt att envigskommunikationen fran en rost av en icke-nirvarande person
ska kunna ersétta mansklig samvaro. Mot den bakgrunden forefaller det vara en
teknisk utmaning att utveckla en automatiserad uppldsning som svarar mot detta
underliggande minskliga behov. Troligen racker inte en automatiserad rost som
kan kommunicera och uttala meningar pa ett korrekt sitt, utan det skulle kravas
att den efterliknade en ménsklig persons tonfall, gestaltningar, pauser och drama-
tiseringar. Det sé& kallade Turingtestet om artificiell intelligens, utformat av Alan
Turing 1950, menade att om en minniska som kommunicerar med en maskin inte
kan avgora om det dr en maskin eller méinniska, s uppfylls kravet pa mansklig
intelligens. Kanske dr ett sidan kriterium vad som skulle behovas for att automa-
tiska uppldsningar ska vara brett uppskattade pa en kommersiell marknad?
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Vilka aktorer kommer att finnas och hur kommer deras utbud att se ut?

Vir femkraftsmodell av den svenska marknaden for ljudbocker tecknar bilden
av ett oligopol med l4g differentiering mellan tjinsterna. Aven om det de facto
finns stora skillnader mellan tjansternas utbud - Storytel rapporterar att de har
over 260 ooo titlar medan Bokus Play uppger att de har “tusentals titlar” — torde
upplevelsen av tjansterna vara likartad eftersom en liten andel av antalet titlar star
for den allra storsta delen av konsumtionen. Vid Svenska Forlaggareforeningens
seminarium ”Vem vinner ndr boken blir strom?” den 13 maj 2019 uppgav vd:arna
for de tre storsta abonnemangstjansterna att det knappast forekommer att en och
samma kund anvinder flera abonnemangstjinster samtidigt. Detta talar ocksa for
att tjansterna upplevs som likartade och att behovet av att ha fler dn en tjanst ar
mycket litet.

Denna typ av marknad kan diskuteras i relation till den ekonomiska utveck-
ling som brukar bendmnas som plattformsekonomi. Journalisten Tom Goodwin
noterade att Facebook inte skapar ndgot eget innehall, att Uber inte dger nigra
taxibilar, att Airbnb inte dger nagra fastigheter och att Alibaba inte har nagot eget
lager. Denna riacka av exempel har sedan fatt stor spridning for att beskriva en
ny sorts foretag vars verksamhet ar uppbyggd kring en digital plattform snarare
an dess innehall. Medieforskaren Jonas Andersson Schwarz vid Sodertorns hog-
skola argumenterar for att det som dessa typer av foretag har gemensamt ar att
de har monopolstrivanden. "Aven om ménga av de enskilda smé entreprendrer
som driver fram [plattformsekonomin] ma vara delvis oberoende av dessa jit-
tar dr sjdlva grundpremissen att varje plattform maste nd dominerande stillning
pa sin respektive marknad.” Han argumenterar for att plattformskapitalister ofta
understods av massivt finanskapital och att framgangsrika plattformar ofta kops
upp av jattar, vilket gér marknaderna relevanta att studera i ett maktperspektiv.
Jonas Andersson Schwarz ar kritisk till plattformar som samlar en stor del av ut-
budet men skriver att det ironiskt nog ligger i konsumenternas intresse eftersom
det dr bekvamt ndr hela utbudet ar samlat i en app.®

Aven om Storytel har en dominerande stéllning p& den svenska ljudboksmark-
naden finns ockséd manga olikheter med arketypiska plattformsforetag. Konflik-
ten mellan Bonnierforlagen och Storytel som resulterade i att nya titlar stoppades
till Storytels utbud blir sérskilt intressant i detta avseende. Kanske kommer kon-
flikten att bli startskottet for ett mer differentierat utbud i de olika abonnemangs-
tjansterna? Streamingtjanster for film och tv har idag ett mer skiftande utbud 4n
digitalaabonnemangstjanster for bocker, vilket kan motivera konsumenter att pre-
numerera pa fler dn en tjanst. Exklusiva rdttigheter till blockbuster-produktioner
kan dé locka kunder att prenumerera pa en tjanst utan att for den skull saga upp
sin tidigare. En hoppfull framtidsvision fran branschens synpunkt skulle vara att
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den samlade konsumtionen fordelas pa fler abonnemang, vilket skulle kunna ha
potential att bade hoja snittersattningen per bok till férlagen och de samlade in-
takterna till aterforséljare.

Vaxande omsattning utan lonsamhet

Fragan om hur manga digitala abonnemangstjanster som kommer att finnas
pé den svenska marknaden i framtiden kan tjdna pa att satta IJonsambhet i fokus.
Bokforsiljningsstatistiken frdn Svenska Bokhandlareféreningen och Svenska
Forlaggareforeningen méter omsattning men inte vinst. Den kraftigt 6kande om-
sattningen for digitala abonnemangstjanster ger litt intrycket av att dessa bolag
ocksa gor hoga vinster, men en granskning av foretagens resultat de senaste aren
ger pa manga sitt en annorlunda bild eftersom bolagen generellt har gjort stora
forluster.

BookBeat gjorde till exempel i slutet av 2018 en forlust pa 99 miljoner kronor
och hade en omsittning pa 143 miljoner kronor. De tva foregdende aren var for-
lusterna storre dn omséttningen: ar 2017 var omséttningen 79 miljoner kronor
och forlusten 95 miljoner kronor, under 2016 var omséttningen 24 miljoner kronor
och forlusten 62 miljoner kronor. Nextory hade i slutet av 2017 en omsattning pa
41 miljoner kronor och en forlust pa 28 miljoner kronor. Aren dessforinnan var
forlusterna pa samma satt storre &n omséttningen. Ar 2016 var omsattningen 8
miljoner kronor och forlusten 20 miljoner kronor, under 2015 var omséttningen
2 miljoner och férlusten 7 miljoner. Storytel hade i slutet av 2018 en omséttning
pé 1 460 miljoner kronor och gjorde en forlust pa 261 miljoner kronor. Ar 2017
var omséttningen 1 171 miljoner kronor och forlusten 83 miljoner kronor. De tvé
foregdende aren gjorde foretaget dock mindre vinster motsvarande 21 miljoner
kronor och 15 miljoner kronor. I slutet av 2018 rapporterade foretaget att 4 av 15
marknader var 16nsamma. Observera att vi med forluster i detta sammanhang
avser resultat efter finansnetto.

Forklaringen till att forluster av den hér storleksordningen godtas ar att tillvaxt
prioriteras fore vinst och att det finns en férviantan om hoga vinster i framtiden.
Hela marknaden betraktas alltsd av finansidrerna som en tillvixtmarknad, dar
framtida vinster pa en mattad marknad ska kompensera for forluster i tillvaxt-
fasen. Detta aktualiserar dterigen ett maktperspektiv, dar tillgangen till kapital ar
nodviandig for att driva verksamheterna vidare.

For marknadens skull kan forhoppningsvis ett flertal digitala abonnemangs-
tjanster overleva pa den svenska marknaden for ljudbocker. Om finansidrernas
talamod tryter och verksamheter liggs ned ér det hogst troligt att kunders och
leverantorers férhandlingskraft minskar, liksom konkurrensen, och att den platt-
formsekonomi som Jonas Andersson Schwarz varnar for blir ett faktum.
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Hur kommer utgivningen att paverkas i framtiden?

Manga forlag har i tidigare intervjuer till Bokforsdljningsstatistikens rapporter
uppgett att digitala abonnemangstjanster redan idag paverkar utgivningsbesluten.
Tidigare sags digitala ljudbocker och e-bocker som en sorts bonus i forlags-
kalkylen. En bok skulle rdknas hem pé sin inbundna upplaga med viss hansyn till
eventuell pocketforsdljning. Eftersom en sd betydande del avkonsumtionen sett till
volym sker i digitala abonnemangstjanster idag har det blivit betydligt viktigare att
en titel fungerar i det formatet. Manga har sett att denna utveckling gynnar genre-
litteratur med en rak kronologi och fi karaktirer och missgynnar mer litterdr
skonlitteratur samt avancerad facklitteratur. Dessutom missgynnar det illustrerad
litteratur, exempelvis vissa barnbocker och kokbdcker. Samtidigt som vi obser-
verar att genrelitteratur dominerar dnnu mer i digitala abonnemangstjanster an i
andra aterforséljningskanaler finns det tva saker som vi ser som potentiella mot-
vikter mot denna utveckling. For det férsta paminner vi oss om hur anpassningen
av innehall till ett medieformat gatt 6verraskande langsamt i andra sammanhang.
Det tog ldng tid for tv att anpassa innehallet till mediets villkor. Linge sag tv-pro-
gram ut som inspelade radioprogram. Med det i atanke forefaller det inte osan-
nolikt att nya sorters kvalitetslitteratur med tiden kommer att skrivas med den
digitala ljudboken i d&tanke. Redan nu finns flera forlagsverksamheter som produ-
cerar direkt for ljud. For det andra visar var konsumentundersokning att behovet
av forstroelse och att kunna gora flera saker samtidigt inte ansags vara viktiga
faktorer for ljudbokskonsumtionen. Detta skulle kunna antyda att grogrunden
for att en kvalitativ och varierad utgivning har en fortsatt ljus framtid - &ven i
ljudboksformat!
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Appendix

Metod

Denna rapport bygger dels pa tidigare publicerad data i rapporter, vetenskaplig
forskning och nyhetsmedier och dels pé en studie genomférd av Hedda Hanner
och Alice O’Connor tidigare presenterad i en kandidatuppsats vid Handelshog-
skolan i Stockholm. Denna studie undersokte attityder och anvédndningsinten-
tioner av ljudbocker i allmédnhet och digitala abonnemangstjanster i synnerhet.
Uppsatsen gavs titeln Audiobooks Speak for Themselves: A Quantitative Study of
Consumer Behaviour Related to Audiobooks in Sweden och vilade pa en kvantitativ,
empirisk enkatstudie med 958 giltiga respondenter. En 6vergripande beskrivning
av metoden i studien redogdrs for nedan.

En kvantitativ, empirisk forskningsstudie med en enkét respondenten sjéilv
fyller i anses vara en lamplig och effektiv metod for att analysera manga respon-
denters attityder.” Enkitens fragor baserades i storsta mojliga man pa valetable-
rade frageinstrument inom akademisk forskning. Enkéten var anonymiserad och
distribuerades digitalt. Enkéten publicerades i 13 Facebookgrupper som rorde
eller angrinsade till bocker och/eller ljudbocker, samt i férfattarnas egna sociala
medier. Over 1 500 svar samlades in pa bara en vecka, varav 958 ansigs giltiga for
analys.

Den data som insamlades via enkéten analyserades huvudsakligen genom pre-
sentationer av deskriptiva data, korrelationsanalyser och binéra regressionsanaly-
ser. Pa grund av datafordelningen kunde inte linjédra regressionsanalyser anviandas
och i korrelationsanalyserna och de bindra regressionsanalyserna behévde vissa
respondenter exkluderas for att uppfylla de relaterade statistiska antagandena.

Forstudier infér huvudstudien genomfoérdes ocksa, vilka bestod av tvd semi-
strukturerade intervjuer med experter, samt en fokusgrupp med anvindare av
digitala abonnemangstjanster for ljudbocker. For mer information om metoden,
vanligen se uppsatsen som ar offentligt tillganglig hér:
http://arc.hhs.se/download.aspx?MediumId=438s.

Om rapportforfattarna

Hedda Hanner och Alice O’Connor dr alumner fran ekonomie kandidatprogram-
met (inriktningen Business and Economics) vid Handelshégskolan i Stockholm.
Erik Wikberg har en civilekonomexamen och doktorsexamen fran samma skola
ddr han ocksé ar verksam som ldrare och forskare.
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