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Abonnemangsformen (eller prenumerationsformen) har
de senaste aren tilldragit sig alltmer intresse i dagens
moln- och stromningsbaserade vérld, bade fran foretag
och konsumenter. Som namnet indikerar innebar
modellen att en kund betalar en aterkommande avgift for
tillgang till en tjanst eller produkt, alternativt en avgift for

tillgang under en specifik period.

Formen dr langt ifran ny. Den gar tillbaka till tidskrifts-
och bokvasendets framvaxt i Europa under 1700-talet.
Den finns och har funnits i manga analoga och fysiska
sammanhang sedan dess — tidningar och tidskrifter,
saklart, men ocksa konsertserier, gym, rakhyvlar, hund-
mat och mycket annat. For att inte tala om bokklubbarna
som var populdra i Sverige for nagra artionden sedan.

Digitala abonnemang

Med digitaliseringen har dock formen fullkomligt
exploderat och det dr den digitala abonnemangsformen
vi tittar ndrmare pa har, det vill sdga dar tjinsten man
abonnerar pa inte bara tecknas utan &ven levereras
digitalt. Bakgrunden till den stora 6kningen ar naturligtvis
den teknologiska utvecklingen, med 6kad natkapacitet,
snabbare 0Overforingshastigheter, nya enheter som
smartphones och plattor, lagringsmdjligheter i molnet,

utvecklingen inom tunna klienter och sa vidare. Till det

kommer naturligtvis pandemin, som dels gjort att manga
spenderat mycket mer tid hemma, dels lett till att man
i tider av social och fysisk distansering dgnat sig at
individuella aktiviteter. Enligt en undersdkning
gjord av DataReportal spenderade 16-64-aringar i ett
stort antal ldnder Over hela vdrlden de understkte
57% mer tid pa att titta pa film och annat streamat
material, och 39% mer tid pa att lyssna pa musik och
poddar, under de veckor i mars-april ndr pandemin tog

fart, jamfort med tidigare veckor.

Det &r inte svart att se varfor bolag och investerare
attraheras av modellen. Aterkommande, forutsebara,
jdmna och ofta forbetalda intdkter som abonnemangs-
modellen representerar dr vérdefullt, och de leder ocksa
till hogre marginaler. Programvarubolaget Zuora har visat
att omsdttningen for amerikanska bolag med prenu-
merationsbaserad affir ©kade fem ganger snabbare
dn S&P 500-bolagen mellan 2012 och 2019 (se figur 1).
Och de europeiska abonnemangsbolagens vinster vixer
i sin tur dubbelt sa snabbt dn de amerikanska enligt Zuora.
Abonnemangsformen leder 6ver tid dven till starkare
kundlojalitet, och fungerar ddrmed &ven varumdarkes-
byggande. Tack vare att den mojliggdr insamling
av langa tidsserier med kunddata ger den ocksa

mojlighet att forstda kundens beteenden och behov bittre,
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vilket bland annat kan anvdndas i personaliserings-
och marknadsféringssyfte. (Dock finns det naturligtvis en
integritetsaspekt i detta som kan diskuteras.)

Figur 1: Abonnemangsintakter vaxer
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Kundanskaffningskostnaden (CAC, Customer Acqusition
Cost) pa dagens digitalt drivna marknad blir allt hogre,
mot bakgrund av stor konkurrens, laga intradesbarridrer
och transparens pa marknaden, och inte minst pa grund
av freemium-strategin, det vill sdga att man erbjuder en
form av gratisabonnemang med ambition att konvertera
det till ett fullbetalande abonnemang med tiden (gdrna
sa snabbt som mojligt naturligtvis). Darf6r blir det dnnu
viktigare att titta pa vardet av en kundrelation Gver en
langre tid (CLV, Customer Lifetime Value). Langsiktighet
och lojalitet blir darmed helt centralt fér abonnemangs-
affdrens framgang.
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Abonnemangsformen leder
over tid dven till starkare kund-
lojalitet, och fungerar darmed
aven varumarkesbyggande.

Abonnemangsmarknaden vaxer kraftigt. I USA okade
den mer dn 100 procent per ar mellan 2013 och 2018
enligt McKinsey, och andelen av den amerikanska
befolkningen som hade minst ett streamingabonnemang
var 46% 2018. Det finns ingen anledning att tro att den
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siffran skulle vara lagre i Sverige, snarare tviartom. De
framsta skilen for en kund att paborja ett betalt abonne-
mang tycks vara att kunden typiskt sett upplever ett
varde i att kopa nagot till rabatt (jamfort med styck-
pris) i kombination med nyfikenhet och vilja att prova
nagot nytt. Det framsta skélet till att fortsdtta med ett
abonnemang ar enligt McKinsey emellertid inte ekono-
miskt, utan personaliserad kundupplevelse. Det vill
sdga att kunna anpassa tjansten efter egna behov och
onskemal, fa rekommendationer som passar ens smak
och intressen, mojlighet att dela sin profil med andra
i till exempel sociala medier, specialerbjudanden baserat
pa kundens historik, osv.

Abonnemangstjanster

Vilka typer av abonnemangstjanster finns da? Foérenklat,
tva. A ena sidan strémningstjanster som tillhandahaller
innehall — Spotify, Netflix, Storytel och sa vidare — dar
rattigheterna till innehallet tillh6r antingen leverantGren
eller upphovspersonen. Den hédr varianten riktar sig framst
mot konsumenter. Pandemin har som sagt forstarkt denna
trend ytterligare. A andra sidan mjukvarubolag som
levererar infrastruktur och drift men dar kunden sjélv star
for innehallet — affarssystem, CRM-system, programvaror
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Den stora utmaningen for
bada typerna dr att komma Sver
fasen direkt efter nyteckning.
Kundbortfall, eller churn rate
pa facksprak, &r mycket hégt
i bérjan pa en abonnemangs-
baserad kundrelation.

(Software as a Service, SaaS, och andra liknande moln-
baserade tjdnster och akronymer). Ett bolag som Lime
Technologies, till exempel, tillhandahaller sofistikerade
CRM-system men det dr naturligtvis kundens egen data
om sina kunder och leverantorer som ligger i systemet och
ags av kunden. Den hér typen av tjdnst riktar sig naturligt-
vis fraimst mot foretag.



Den stora utmaningen for bada typerna ar att komma &dr i farozonen varje manad pa grund av betalnings-
over fasen direkt efter nyteckning. Kundbortfall, eller = problem. De goda nyheterna dr att ju ldngre relationen
churn rate pa facksprak, dar mycket hogt i borjan pa en  16per, desto mindre sannolikt &r det att kunden
abonnemangsbaserad kundrelation. Kunden &r mer avbestdller sitt abonnemang. Dels pa grund av
medveten och har ndrmare till kritisk utvdardering den  vanans makt och att man troligen dr mer ndjd med
forsta tiden efter att ett abonnemang tecknats, och det &r  produkten ndr man blivit mer bekant med den,
bara ett klick bort att avsluta, byta till en konkurrent 1lart sig fa ut mest av den — men dven da manga helt
osv. Enligt McKinsey avslutas mer dn en tredjedel enkelt glommer med tiden att de har abonnemang
av alla nya abonnemang som tecknas inom de forsta som loper.

tre manaderna, och Over hilften inom sex manader.

En annan svag punkt utgérs av sjdlva betalningen, Pa C WorldWide f6ljer vi bolag med abonnemangs-
dar till exempel inaktuella kreditkortsuppgifter kan baserade modeller noggrant, och vi har flera investeringar
stjdlpa inte bara en transaktion utan en hel ivara svenska aktieportfdljer vars affir gynnas av model-
kundrelation. Branschforumet om betalningar PYMNTS lens védxande betydelse - ljudboksforetaget Storytel,
uppskattar att 7% av en abonnemangsstock i genomsnitt  dir vi dr stora och langsiktiga dgare, dr ett exempel.
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ansvar for eventuella fel eller brister. Publikationen far inte reproduceras eller distribueras, helt eller delvis, utan
skriftligt samtycke fran CWW AM SE. Historisk avkastning &r ingen tillférlitlig indikator foér framtida avkastning.
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garantier for att du far tillbaka hela det investerade kapitalet. Fér mer information, se respektive KIID och prospekt
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