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FORFATTARENS TACK

Denna bok har kommit till med hjilp av och samarbete med bok-
stavligen tusentals minniskor, tack vare en relativt 6ppen process
dir boken borjade som en artikel och sedan fortsatte som en blogg
under pagdende arbete. Foljden ir att det finns manga att tacka,
béde hir och i kapitelnoterna.

For det forsta dr den som jobbat hirdast férutom jag min hustru
Anne. Ett sidant hir projekt kan inte genomforas utan en stark
partner. Anne har varit betydligt mer 4n si. Hennes stindiga st6d
och forstaelse gjorde detta mojligt och priset var hogt — frin alla
sondagar nir hon tog hand om barnen medan jag jobbade till alla
forlorade kvillar, uteblivna resor, kvillar pa stan som aldrig blev av
och allt annat som man fér offra f6r sidana hir krivande projekt.
Men in viktigare dr att hon var mitt bollplank, min forsta lisare,
min ridgivare, min fértrogna och en oindlig killa till inspiration
och rdd. (Vara barn — Daniel, Erin, Toby och Isabel - tillbringade
ocksd ett dr utan att se mycket av sin far och jag vill tacka dem f6r
att de uthirdade detta med glans, och férhoppningsvis utan nagra
bestiende men.)

Under arbetet med research och planering av boken hade jag
turen att fi arbeta pd tva av de kanske bista platserna for tanke-
arbete som gér att uppbringa pd den hir planeten. Louis Rossetto
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och Jane Metcalfe, vira vinner, grannar och grundare av Wired,
linade generdst ut sitt vackra kontor i Berkeley i flera manader
under sommaren 2005. (Jag var “gistdocent”, en titel som bara
den fick mig att kinna mig smartare.) En annan god vin, Peter
Schwartz, lit mig anvinda hans lika vackra kontor i Emeryville,
i hans Global Business Network, dir jag och min forstklassiga
skrivassistent Steven Leckart dignade ménga timmar at brainstor-
ming.

Mina andra ovirderliga partner har varit mitt team pa Wired,
i synnerhet Bob Cohn och Thomas Goetz, som ir chefredaktor
respektive tillférordnad redaktér. De har verkligen visat vad de
gar for. Och de lyckades bade uppmuntra mig och rycka in for mig
nir boken tog allt mer tid. Bob redigerade ocksd den forsta arti-
keln om den linga svansen, och hjilpte mig att finslipa argument
och formuleringar — ett bidrag som fortfarande ger utdelning.
Melanie Cornwells kommentarer bidrog till att ménga populir-
kulturella fel uppticktes samt att allt blev smartare. Jag vill ocksa
tacka redaktionschefen Blaise Zerega som lyckades halla skutan
pé ritt kol nir jag bara var till hilften nirvarande, och Joanna
Pearlstein, vir researchansvariga, som hjilpte mig med en stor
del av den tidiga informationsgrafiken. Och sirskilt tack till Si
Newhouse for att han anfortrodde mig hela sin fantastiska tanke-
plattform och generost lit mig utoka det hela till en bok.

Minga forskare har bidragit pa olika viktiga sitt genom att
de har kvantifierat effekter av den linga svansen och utforskat
dess implikationer. Erik Brynjolfsson pd MIT:s Sloan School
of Management och Jeffrey Hu pd Purdues Krannert School of
Management gjorde en del tidigt arbete nir det giller Amazons
linga svans, vilket gav mig bade ett analytiskt ramverk f6r min
teori och en tro pa att det gick att gora. Deras fortsatta forskning
inom detta omrdde idr fascinerande och jag uppskattar verkligen
deras stod. Pa Harvard Business School har Anita Elberses arbete
med den linga svansen for Netflix och dvd-filmer varit till stor
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hjilp och jag ser fram emot att lisa bade detta arbete och framtida
verk av henne.

Pa Stanford Business School lit professor Haim Mendelson
mig hilla féredrag for en av hans klasser och gora ett projekt om
den langa svansen. Foljden blev att jag fick mojlighet att arbeta
med hans studenter Angie Shelton, Natalie Kim, Saloni Saraiya
och Bethany Poole, som skrev praktikfall om Yahoo! Music och
eBay. Nir det giller eBay hade vi ocksa hjilp av Terapeak som
tillhandaholl ovirderliga data om den linga svansen av kopare
och siljare pa denna marknadsplats. Pa University of California,
Berkeley, har nationalekonomen Hal Varian varit en killa till idéer
och goda rad, samt inspirerat mig att bide se saker och ting ur nya
perspektiv och att striva efter mer stringens.

RealNetworks webbplats Rhapsody var en av de tidigaste data-
killorna och ir ett fortsatt utmirkt exempel pa den linga svansen.
Rob Glaser och Matt Graves dir har varit till stor hjilp och har
fortsatt att uppmuntra mig, vilket jag ir odndligt tacksam for.
Reed Hastings, vd pd Netflix, var inte bara en tidig supporter
och leverantor av data, utan ocksé den som pipekade att uttrycket
den linga svansen kanske skulle vara birkraftigt, vilket visade sig
vara ett mycket klokt rid. Dave Goldberg pa Yahoo! har bidragit
med insikter i musikbranschen och Bill Fisher pi DV DStation
har bidragit med bide data och kunskap om den f6érindrade dvd-
branschen. Och Robbie Vann-Adibé, tidigare pa Ecast, fortjanar
ett sarskilt tack for att jag kom i ging med detta arbete.

Tinkare och skribenter som bidragit till denna bok med bade
ord och idéer innefattar Umair Haque, som var till stor hjilp
nir det giller avsnittet om housemusik, Glenn Fleishman, som
bidrog sirskilt till avsnitten om Amazon, Andrew Blau pd GBN
som hjilpte mig att tinka igenom den linga svansen sett ur ett
incitamentperspektiv, Rob Reid, vars langa och lysande mejl om
den nya underhillningsekonomin jag har citerat frikostigt ur samt
Kevin Laws, vars tidiga insikter i styrkan hos en mingd nischer



paverkade den ursprungliga artikeln.

Min agent John Brockman var bade ett bra bollplank och en god
radgivare, och dessutom bjod han in mig till sin fantastiska virld
med tinkare och forskare, och de minga middagar och méten han
bjudit in mig till har gett mig nagra av mitt livs mest intressanta
upplevelser. Min redaktor pd Hyperion, Will Schwalbe, hjilpte
mig oerhort nir det giller bokens fokus. Dess nuvarande struktur
beror till stor del pa hans kloka rdd och att den blev klar dr tack
vare hans stindiga entusiasm och varsamma vigledning.

Mina forildrar fortjanar ett sirskilt tack. Till min far, Jim
Anderson, for att han visat mig hur viktigt det dr att ha ett glo-
balt perspektiv och att vara intellektuellt drlig. Och till min mor,
Carlotta Anderson, for att hon inspirerat mig med retorisk skirpa
och oindlig nyfikenhet.

Den research som gillde bokbranschen blev oerhort besvirlig,
eftersom de idealiska uppgifterna (Amazons forsiljningsstatistik)
inte var tillgingliga och vi tvingades att till stor del dgna oss ét
att rekonstruera dem baklinges med hjilp av data fran tredje part.
Nir det giller detta vill jag sirskilt tacka Morris Rosenthal och
Tim O’Reilly. Slutligen vill jag tacka John Battelle, forfattaren
till The Search, vars exempel pé att blogga en bok under pigéende
arbete inspirerade mig att starta thelongtail.com, som har varit
en killa till ordkneliga andra bra idéer, rad, data och kunskap
fran mina tusentals smarta ldsare, som jag vill tacka av hela mitt
hjdrta.
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INLEDNING

I USA ir vi besatta av att folja topplistorna. Var kultur 4r en enda
popularitetstivling. Vi ir helt uppfyllda av hittar — att géra dem,
vilja dem, prata om dem och f6lja deras uppgéing och fall. Varje
helg dr det kapplopning om forsta platsen pd biotoppen och varje
torsdag utkimpas en darwinistisk strid om det bésta tv-program-
met sé att det kan 6verleva en vecka till. Ett fatal hitldtar spelas om
och om igen pé radiokanalerna medan underhéllningsbranschens
chefer kimpar for att hitta nista fulleraff.

S4 hiir ser en viirld av storsiljare ut. De stora medie- och under-
héllningsbranscherna har de senaste femtio dren utvecklats uti-
fran raketer pa biotoppen, guldskivor och hoga tittarsiffror for
tv-serier. Inte undra pd att det ér hittarna vi utgér ifran nir vi
betraktar vir kultur. Vi definierar véir tid genom kindisar och
massmarknadsprodukter — de ir sjilva kittet i vira gemensamma
upplevelser. Stjirnfixeringen som bérjade i Hollywood for éttio ar
sedan har nu blivit en del av alla aspekter av affirslivet, fran klider
till kockar. Medierna ér besatta av vad som dr inne och vad som ir
ute. Kort sagt ir det hittarna som styr.

Men gir man lite nirmare ser man att den hir bilden, som
vixte fram i radio och tv under efterkrigstiden, borjar luckras
upp. Hittar borjar styra mindre! Ettan ir forstis fortfarande etta
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men numera innebir inte det forsiljning i samma volymer som
tidigare.

Storre delen av de femtio skivor som silt bist genom tiderna
spelades in pd 1970- och 1980-talen (Eagles, Michael Jackson)
och ingen av dem ir gjorda de senaste fem dren. Hollywoods
biljettintikter f6ll med 6ver 6 procent 2005, vilket avspeglar att
biobes6ken minskar trots att befolkningen vixer.

Varje ar forlorar tv-bolagen allt fler av sina tittare till hundratals
nischade kabelkanaler. Min i dldern 18-34, som ir den publik
annonsorerna helstvill ha, har borjat 6verge tv:n helt och dgna allt
mer tid at Internet och tv-spel. De populiraste tv-programmens
tittarsiffror har minskat i tiotals ar och den populiraste serien i
dag skulle inte ens ha kommit med p4 tio i topp-listan 1970.

Kort sagt, trots att vi fortfarande dr besatta av hittar har de inte
samma ekonomiska betydelse som de en ging hade. Vart tar de
dir nyckfulla konsumenterna vigen i stillet? De finns inte pé en
enskild plats. De ir spridda for vinden i orikneliga nischer. Det
stora tillvixtomradet ir Internet, men det innehéller miljontals
destinationer som inte gar att klassificera, dir var och en pd sitt sitt
trotsar den traditionella logiken i medier och marknadsforing.

ITUNES TOG DOD PA RADION

Jag vixte upp nir masskulturen niddde sin hojdpunkt — under
1970- och 1980-talen. Den genomsnittliga tondringen hade da
tillgdng till fem—sex tv-kanaler och i princip alla sdg pa ungefir
samma tv-serier. [ varje stad fanns tre eller fyra radiokanaler som
spelade rock och de styrde i stort sett vilken musik folk lyssnade
pa. Bara ett fatal lyckligt lottade ungdomar med pengar kunde
bygga upp skivsamlingar som innehéll mer udda musikval.

Alla sig samma storfilmer pa bio och tog del av nyheter i samma
tidningar och tv-kanaler. I princip de enda platser dir man kunde
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utforska virlden utanfor mittfaran var pa biblioteket och i butiken
med seriebocker. Sivitt jag minns var de enda kulturyttringar
jag exponerades for, utéver masskulturen, bocker och det jag och
mina kompisar hittade pa — och de pahitten nidde aldrig utanfor
hemmets viggar.

Vi kan jimfoéra min uppvixt med Bens, en sextoniring som
vuxit upp med Internet. Han 4r enda barnet till vilbirgade for-
dldrar i flotta North Berkeley Hills, s han har en egen Mac i sitt
rum, en iPod (och veckopeng pé i Tunes) samt ett antal vinner som
har det likadant. I likhet med sina vinner har Ben aldrig upplevt
en virld utan bredband, mobiltelefoner, MP3-spelare, harddisk-
inspelare som TiVo (finns bara pa den amerikanska och brittiska
marknaden) och nitshopping.

Den stora effekten av dessa anslutningsmojligheter 4r obe-
grinsad och ofiltrerad atkomst till all slags kultur och allt slags
innehall, frin det konventionella till det som ligger lingst bort i
undergroundkulturen. Ben vixer upp i en annan virld 4n vad jag
gjorde, en virld som i betydligt mindre utstrickning domineras
av de traditionella medie- och underhéllningsbranscherna. Om du
inte kidnner igen dig sjilv i den hir boken s kan du tinka pa Ben.
Vir framtid kommer att bygga pa hans verklighet.

Sett utifrin Bens perspektiv dr det kulturella landskapet en
oavbruten strom av hogt till lagt, dir kommersiellt innehall och
amatorinnehall konkurrerar om hans uppmirksamhet pd lika
villkor. Han gor ingen skillnad mellan konventionella hittar och
undergroundnischer — han viljer det han tycker om pa en odndlig
meny dir Hollywoodfilmer och tv-spelsfilmer gjorda av spelare
finns sida vid sida.

Ben ser bara pd vanlig tv ett par timmar per vecka, oftast Vita
huset (inspelat med pausfunktionen, forstas) och Firefly, en nedlagd
rymdserie som han har sparat pa sin TiVo. I tv-tittandet riknar
han dven in anime som han laddar ned med fildelningstekniken
BitTorrent, eftersom den ursprungligen sindes pé japansk tv (de
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engelska undertexterna ir vanligen gjorda av fans).

Nir det giller film gillar han science fiction, si i det avseendet
har han ganska konventionell smak. Star Wars tillhor en av hans
passioner, liksom Matrix-filmerna. Men han tittar dven pa filmer
som han laddar ned frin nitet, till exempel amat6rmachinima
(film som gors genom att styra figurer i tv-spel) och ligbudget-
filmer som Star Wars Revelations, en hyllningsfilm av fans med
specialeffekter som inte stir Lucas original lingt efter.

En del av litarna pa hans iPod kommer frin iTunes, men de
flesta fir han av sina vinner. Nir en i ginget képer en ny cd gor
han eller hon oftast kopior it de andra. Ben gillar mest klassisk
rock — Led Zeppelin och Pink Floyd — och sé en hel del tv-spels-
musik. Han lyssnar bara pé radio nir hans forildrar sitter pa NPR
i bilen.

Bens lisning stricker sig fran Star Wars-romaner till japansk
manga och ett stort antal serier pa nitet. Han ir, i likhet med
ndgra vinner, si inne pa japansk subkultur att han liser japanska
i skolan. Nir jag gick i skolan ldste man japanska pé grund av att
Japan var en viktig ekonomisk kraft och sprikkunskaperna kunde
underlitta en framtida karriir. Men i dag liser ungdomarna japan-
ska sd att de ska kunna gora egna undertexter till anime och gi
mer pé djupet nir det giller manga i stillet for att halla till godo
med det som redan finns Gversatt.

Storre delen av sin fritid 4r Ben online. Han surfar planlost och
ar aktiv i olika forum, till exempel om Halo och Star Wars. Han
ar inte intresserad av nyheter — han lidser inga tidningar och tittar
inte pd tv-nyheter — men foljer med i det senaste om teknik och
subkulturer pi sajter som Slashdot (datornérdnyheter) och Fark
(udda nyheter). Han chattar i princip hela dagarna med sina tio
nirmaste vinner. Han skickar inte sirskilt manga sms, men har
vianner som gor det. (Sms anvinds mest av folk som ir ute och
ror pé sig mycket, chattprogram som Instant Messenger anvinds
mest av dem som dr hemma mycket.) Han spelar tv-spel med sina
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kompisar, vanligen pd nitet. Han tycker att Halo 2 rockar, i syn-
nerhet de anvindardefinierade nivierna.

Jag misstinker att om jag sjilv hade fotts tjugofem ar senare
skulle mina tonar ha sett ungefir likadana ut. Den storsta skillna-
den mellan Bens tonarstid och min ir helt enkelt valmojligheter-
na. Jag fick n6ja mig med det som visades pa tv. Han har Internet.
Jag hade ingen TiVo (eller ens kabel-tv) — han har allt detta och
dessutom BitTorrent. Jag visste inte ens att det fanns nigot som
hette manga och 4n mindre hur man skulle fa tag i det. Ben har
tillgang till allt detta. Skulle jag ha tittat pa repriser av Gilligan’s
Island om jag hade kunnat skapa en klan med mina vinner i World
of Warcraft i stillet? Det dr tveksamt.

Att tv-serierna var populirare pd 1970-talet dn vad de ér i dag
beror inte pa att de var bittre, utan p3 att vi hade firre alternativ
som konkurrerade med tv:n. Det vi trodde var en vixande flodvig
av gemensam kultur visade sig handla mindre om en triumf f6r
Hollywoods begavning och mer om att nitverksbolagens sind-
ningar skapade ett flockbeteende.

Det bista med tv dr att man kan visa ett program for miljontals
tittare med oslagbar effektivitet. Men tv kan inte géra motsatsen
—visa en miljon program for en person vardera. And3 ir det precis
det Internet dr si bra pd. Lonsamheten under tv-eran krivde hit-
serier som kunde fingsla ett stort antal tittare. Fér bredbandseran
giller motsatsen. Att stromma material till miljontals ménniskor
samtidigt dr enormt dyrt och onddigt i ett distributionsnitverk
som ir optimerat for tvipartskommunikation.

Det finns fortfarande en efterfrigan pa de stora hittarna men
de dr inte lingre den enda marknaden. Hittarna konkurrerar nu
med ett odndligt antal nischmarknader, som kan vara i alla slags
storlekar. Och konsumenterna viljer i allt hogre grad den mark-
nad som erbjuder de flesta valmojligheterna. Vi ser slutet pa eran
dir en storlek skulle passa alla och i dess stille kommer nigot nytt,
en marknad bestdende av mingfald.
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Den hir boken handlar om den marknaden.

Att mittfiran splittras upp i miljoner och iter miljoner olika
kulturella skirvor skakar om den traditionella medie- och under-
héllningsbranschen rejilt. Efter decennier av chefer som finslipat
sin formaga att skapa, vilja och silja hittar ricker plotsligt hittarna
inte till. Publiken byter till ndgot annat, en oklar och otydlig
forekomst av... Ja, vi har inget begrepp for sddana icke-hittar.
De idr i alla fall inte "floppar” eftersom de flesta av dem inte hade
virldsherravilde som mal frin borjan. De édr "allt annat”.

Det ir egentligen konstigt att det hir ir en forbisedd kategori.
Trots allt talar vi om storre delen av allt. De flesta filmer ér inte
hittar, de flesta skivor hamnar inte bland de hundra mest silda,
de flesta bocker dr inga bistsiljare och de flesta tv-program finns
inte med i Nielsens mitningar och gor dn mindre rent hus pa bista
sindningstid. Mdnga av dem har 4ndé publik som kan riknas i
miljoner i hela virlden. Men eftersom de inte ses som hittar si
riknas de inte.

Men det ir hit den tidigare sé fogliga massmarknadspubliken
ar pa vig. Den enkla bilden med ett fital hittar som spelade roll
och allt annat blir nu till en férvirrande mosaik med miljontals
minimarknader och mikrostjirnor. I allt hogre grad omvandlas
massmarknaden till en massa nischer.

Dessa nischer har alltid funnits, men nir kostnaden for att ni
dem sjunker — konsumenter hittar nischprodukter och nischpro-
dukter hittar konsumenter — blir de plotsligt en kulturell och
ekonomisk kraft att rikna med.

Den nya nischmarknaden ersitter inte den traditionella hit-
marknaden, utan intar for forsta gingen scenen tillsammans med
den. I ett drhundrade har vi sorterat ut allt utom storsiljare for
att pd effektivast mojliga sitt anvinda butiksutrymme, biodukar,
kanaler och intresse. I en ny tid med konsumenter som ér online
och allt dr digitalt, forindras forutsittningarna for den typen av
distribution radikalt i och med att Internet absorberar alla bran-
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scher det kommer i kontakt med och blir butik, bio och tv-kanal
till en brikdel av den traditionella kostnaden.

Man kan se de sjunkande distributionskostnaderna som en
sjunkande vattenlinje eller som tidvatten som drar sig tillbaka.
Nir vattnet sjunker dyker nya landmassor upp, som fanns dir hela
tiden fast under vattenytan. Dessa nischer dr outforskad mark med
produkter som det tidigare inte var l6nsamt att erbjuda. Ménga
av dessa typer av produkter har alltid funnits dir men de har bara
inte varit synliga eller enkla att hitta. Dir finns filmerna som
aldrig kom till den lokala biografen, musiken som inte spelades
pa den lokala radiokanalen, sportutrustning som inte sildes pa
Wal-Mart. Nuir de tillgingliga via Netflix, iTunes, Amazon eller
ndgot stille som Google letar upp. Den osynliga marknaden har
blivit synlig.

Andra nischprodukter ir nya, skapade av en framvixande
bransch i skidrningspunkten mellan den kommersiella och icke-
kommersiella virlden, dir det r svirt att siiga var proffsen slutar
och amattrerna tar vid. Det ir en virld fylld av bloggare, videofil-
mare och garageband som plotsligt kan hitta en publik tack vare
samma avundsvirda effektivitet i den digitala distributionen.

98-PROCENTSREGELN

Den hir boken borjade med en friga som jag besvarade fel. En av
mina uppgifter som redaktor for Wired ir att hilla féredrag om
tekniktrender. Eftersom jag borjade min karriir i den vetenskap-
liga virlden och sedan lirde mig ekonomi pa The Economist tittar
jag alltid efter dessa trender i faktiska data forst. Och tack och
lov har det aldrig funnits mer data 4n nu. Hemligheterna bakom
detta drhundrades ekonomi ligger i de foretagsservrar som finns
overallt, frin eBay till Wal-Mart. Aven om det inte alltid 4r Litt
att fd tag i rena siffror badar cheferna pa dessa foretag i de upp-
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gifterna varje dag och har en god intuitiv kinsla f6r vad som dr
betydelsefullt och vad som inte ir det. Knepet nir det giller att
hitta trender 4r att friga dem.

Och det var det jag gjorde i januari 2004, pa Robbie Vann-Adi-
bés kontor pa Ecast. Vann-Adibé var vd for foretaget som syss-
lade med "digitala jukeboxar”. Digitala jukeboxar 4r som vanliga
jukeboxar — en stor mojing med hogtalare och blinkande lampor,
som ofta finns pa barer — med den skillnaden att i stillet for att
innehalla hundra skivor é4r de anslutna till Internet via bredband
och gisterna kan vilja bland tusentals litar som laddas ned och
lagras pé en lokal harddisk.

Under vart samtal bad Vann-Adibé mig att gissa hur stor andel
av de 10000 skivor som fanns tillgingliga som silde minst en lit
per kvartal.

Jag forstod forstés att det var en kuggfriga. Det vanliga svaret
borde vara 20 procent pd grund av 80/20-regeln, som erfarenhe-
ten har visat giller i princip 6verallt. Det vill siga att 20 procent
av produkterna stir for 80 procent av intikterna (och vanligen
100 procent av vinsten).

Men Vann-Adibé verkade i en bransch med digitalt innehall,
som dr annorlunda. Sd jag chansade pd att hela 50 procent av dessa
10000 skivor silde minst ett spar per kvartal.

Det dr en absurt hog siffra. Hilften av de 10000 populiraste
bockerna i en vanlig bokhandel siljer inte en i kvartalet. Hilften
av de 10000 populiraste skivorna siljer inte en i kvartalet — fak-
tum dr att Wal-Mart inte ens for hilften sd minga skivor. Det
ar svart att tinka sig en marknad dir det gir att silja en si hog
andel av ett si stort lager. Men jag insig att digitalt innehall var
annorlunda si jag chansade pé en rejilt tilltagen andel.

Jag hade forstas gissat helt fel. Svaret var 98 procent.

"Visst dr det otroligt?” sa Vann-Adibé. "Alla gissar fel.” Till
och med han hade blivit mallos. Nir foretaget laddade upp fler
ltar i sina samlingar, och ddrmed hade betydligt fler litar in de
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flesta skivaffirer samt gick mer pa djupet i nischer och subkultu-
rer, silde de bara mer. Och ju mer litar man laddade upp, desto
fler silde man. Det verkade rada en obegrinsad efterfragan pa
musik bortom hittarna. Visserligen silde inte latarna i nigra stora
mingder, men nistan alla koptes nigon gidng. Och eftersom de
bara var bitar i en databas som kostade nistan ingenting att lagra
och leverera, borjade alla dessa latar som valdes en eller tva gdnger
att sammantaget utgora patagliga belopp.

Det Vann-Adibé hade upptickt var att den sammanlagda mark-
naden for nischmusik var enormt stor och fullstindigt obegrin-
sad. Han kallade det ”98-procentsregeln”. Lingre fram forklarade
han det s hir: "I en virld dir férpackningskostnaden ér nistan
noll och dir det finns 6gonblicklig tillgdng till nistan allt slags
innehdll i det hir formatet, uppvisar kunderna ett konsekvent
beteende — de tittar pd nistan allt. Jag tror att detta kriver stora
forandringar av innehallsproducenterna. Men jag vet inte riktigt
vad det ir for slags forindringar!”

Jag bestimde mig for att ta reda pd svaret. Jag insdg att hans
kontraintuitiva statistik inneholl en viktig sanning om den nya
ekonomin f6r underhéillningsbranschen i den digitala tidsildern.
Med obegrinsat utbud blev vira antaganden om de relativa rol-
lerna for hittar och nischer helt fel. Knapphet kriver hittar — om
det bara finns ett visst antal platser pa hyllorna eller i etern 4r det
forstas klokt att fylla dem med det som siljer bist. Och om det dr
allt som finns sa ir det ocksa vad folk kommer att képa.

Men om det fanns odndligt med plats? Kanske ska man i sé fall
inte se till hittarna? Det finns trots allt fler icke-hittar dn hittar
och nu dr bida delarna lika tillgingliga. Tink om icke-hittarna
— fran bra nischprodukter till rena floppar — tillsammans utgjorde
en marknad som ir lika stor, om inte storre, an hitmarknaden?
Svaret var uppenbart: det skulle i sd fall innebira en radikal for-
andring av ndgra av virldens storsta marknader.

S tog jag mig alltsd an ett projekt som skulle féra mig till alla
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ledare i den framvixande digitala underhallningsbranschen. Vart
jag dn kom ldt det likadant: hittar 4r toppen men det ér nischer
som ir pd vig att bli den nya, stora marknaden. Apple berittade
att samtliga deras dd en miljon litar pa iTunes hade blivit kopta
dtminstone en giang (nu har man dubbelt sa manga latar). Netflix
uppskattade att 95 procent av deras 25 000 filmer (som nu uppgar
till 55000) hyrdes ut minst en gang per kvartal. Amazon upp-
gav ingen exakt siffra men oberoende akademisk forskning om
deras forsiljning tyder pa att 98 procentav de 100000 populiraste
bockerna ocksa har silts i minst ett exemplar per kvartal. Och sa
sdg det ut pa foretag efter foretag.

Alla foretag var imponerade av den efterfragan de sdg i kate-
gorier som de tidigare hade avfirdat som olénsamma, fran brit-
tiska tv-serier pa dvd som visat sig vara forvanansvirt populira pa
Netflix till gamla litar som siljer i mingder pa iTunes. Jag insig
for forsta gangen att jag sig efterfrigekurvans verkliga form i vér
kultur, nir den inte har filtrerats av knapphetens ekonomi.

Och den formen ir mycket, mycket mirklig. Att tinka tanken
att det finns en efterfragan pé i princip allt man ligger ut pd nitet
kinns mirkligt. Anledningen till att det upplevs som mirkligt dr
att vi vanligen inte tinker i termer av en enhet per kvartal. Nir
vi tinker pa traditionell detaljhandel tinker vi pi vad som kom-
mer att silja massor. Man ir inte sirskilt intresserad av enstaka
kop, eftersom en skiva som bara siljer 1 ett exemplar per kvartal
tar upp lika mycket plats som en skiva som siljer 1000 exemplar
per kvartal, inom den traditionella detaljhandeln. Platsen i buti-
ken har ett virde — hyra, omkostnader, personalkostnader och sa
vidare — som madste tickas genom att lagret omsitts ett visst antal
ganger per minad. Med andra ord ir produkter som siljer i ett
eller tvd exemplar sloseri med utrymme.

Men nir utrymmet inte kostar nigot kan man plotsligt se pa
dessa sillan kopta produkter igen och uppticka att de faktiskt har
ettvirde. Detvar den insikten som ledde till bildandet av Amazon,
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Netflix och alla andra foretag jag pratade med. Alla dessa insag att
trots att det inte fanns nigon lI6nsamhet inom vissa omraden i den
traditionella detaljhandeln, si blev dessa omriden 16nsamma nir
man gick 6ver till Internet. Sidant som salde i enstaka exemplar
salde fortfarande lite men det var si zinga sidana artiklar att de
tillsammans motsvarade en betydande verksamhet.

Under det forsta halvaret 2004 utvecklade jag denna efter-
forskning i féredrag, dir min tes byggdes pé for varje foredrag.
Ursprungligen kallade jag det ”98-procentsregeln”. Sedan blev det
”Nya regler for den nya underhéllningsbranschen” (inte direkt en
av mina ljusare stunder).

Men da hade jag fatt ihop en del fakta, tack vare Rhapsody som
siljer musik pd nitet. De hade gett mig tillgang till information
om hur deras kunder anvinder tjinsten under en minad och nir
jag gjorde diagram insdg jag att kurvan inte liknade nagot jag sett
tidigare.

Den borjade som alla andra efterfrigekurvor som ir rangord-
nade efter popularitet. Nigra hittar laddades ned ett stort antal
ganger i kurvans huvud och sedan f6ll den brant till de mindre
populira litarna. Men det intressanta var att den aldrig gick ned
till noll. Tittade jag pa lat 100000 och zoomade in laddades det
fortfarande ned flera tusen litar per manad. Och kurvan bara fort-
satte: 200000, 300000, 400000. Ingen butik skulle kunna ha sa
hir mycket musik i lager. Andé fanns det en efterfrigan, hur langt
ned i kurvan jag én tittade. Allra lingst ned i kurvan laddades
ldtarna ned bara fyra eller fem ginger per manad men kurvan lig
dnda inte pa noll.

Inom statistiken kallas sidana kurvor fér laingsvansade fordel-
ningar, eftersom kurvans svans ér si lang i férhallande till huvu-
det. Si alltjag gjorde var att fokusera pd sjilva svansen i stillet och
anvinda ett substantiv, sé fick jag begreppet "den ldnga svansen”.
Det borjade som bild 20 vid ett av mina foéredrag om “de nya
reglerna”. Jag tror att det var Reed Hastings, vd pé Netflix, som
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overtygade mig om att jag hittat ett bra begrepp. Sommaren 2004
hette mina féredrag nu "Den linga svansen” och jag holl pa att
avsluta en artikel med samma namn, som skulle publiceras i min
tidning.

Nir artikeln publicerades i Wired i oktober 2004 blev den
snabbt tidningens mest citerade ndgonsin. De tre huvudpunk-
terna — (1) svansen for tillgidngliga varianter dr betydligt lingre dn
vad vi inser, (2) den 4r nu inom ekonomiskt rickhall, (3) alla dessa
nischer kan utgora en betydande marknad om man slir ihop dem
—verkade obestridliga, i synnerhet som de hade stod av fakta som
ingen hade haft tillging till tidigare.

SVANSAR OVERALLT

En av de mest positiva aspekterna av den 6vervildigande respon-
sen pa den ursprungliga artikeln var att idén fungerade i si oer-
hort minga branscher. Artikeln borjade som en analys av den
nya ekonomin i underhéllnings- och mediebranschen och jag
nimnde bara i forbigdende att dven eBay (med begagnade varor)
och Google (med smé annonsorer) var verksamheter med ling
svans. Lisarna sig emellertid linga svansar 6verallt, frin politik
till pr till noter till collegeidrott.

Det ldsarna intuitivt férstod var att den nya effektiviteten i
distribution, tillverkning och marknadsfoéring helt férindrade
definitionen av vad som var kommersiellt gingbart. Man kan bist
beskriva dessa krafter som att de omvandlar olonsamma kunder,
produkter och marknader till 16nsamma sidana. Aven om fenome-
net dr som tydligast inom underhallning och media dr kopplingen
till eBay enkel, dir man ser att det fungerar 4ven i ett bredare
sammanhang, fran bilar till broderier.

Ser man det i ett storre perspektiv str det klart att den linga
svansen handlar om att 6verflodet forindrar forutsittningarna
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— nir flaskhalsarna som finns mellan utbud och efterfrigan i var
kultur borjar férsvinna och allt blir tillgingligt for alla.

Jag blir ofta ombedd att nimna nigon produktkategori som
inte passar in i den linga svansen. Mitt vanliga svar ir att det
borde vara en odifferentierad vara, dir det inte finns ndgra varia-
tioner och dir man heller inte vill ha ndgra. Det skulle till exempel
kunna vara mjol, som vad jag minns siljs pa stormarknaden i stora
pasar mirkta "Mjol”. Sedan rakade jag besoka en lokal butik och
insag att jag hade helt fel. I dag finns det 6ver tjugo olika typer
av mjol, fran fullkorn och ekologiska varianter till exotiska sorter
som amarantmjol och mjol gjort pd bla majs. Det finns otroligt
nog redan en ling svans for mjol.

Virt okade vilstind har inneburit att vi har gitt frin att jaga
liga priser och kopa vissa varumirken eller till och med rena sta-
pelvaror till att bli minikonniéssorer dir vi utvecklar vir smak med
tusentals sma njutningar som skiljer ut oss frin andra. Vi dgnar
oss numera dt ett antal nya konsumentbeteenden som avsiktligt
beskrivs med oxymoroner: "massklusivitet”, "massanpassning”.
Alla pekar it samma héll - fler linga svansar.

EN FORHANDSTITT PA DETTA ARHUNDRADES EKONOMI

Denna bok ir delvis ett forskningsprojekt i nationalekonomi, dir
jag fatt hjilp och st6d av studenter och lirare pa Stanford, MIT
och Harvard. Och den ir delvis resultatet av 6ver hundra fore-
drag, brainstormingmaéten och besok pé foretag och branschor-
ganisationer som har insett att den lainga svansen férindrar deras
verklighet. Den ér ocksé ett samarbete med de tiotals foretag och
chefer som gett mig tillgang till mdngder med intern information,
vilket inneburit en makal6s insyn i den framvixande mikroeko-
nomin fér marknader i Interneteran.

Det som ir sirskilt fascinerande ir att 2000-talets lonsamhet
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redan framgdr av databaserna hos virldens alla Google, Amazon,
Netflix och iTunes. I dessa ménga terabyte med information om
anvindarbeteende finns nyckeln till hur konsumenter beter sig pa
en marknad med oindligt utbud, en friga som fram till nyligen
helt enkelt har saknat betydelse men som nu har blivit oerhort
viktig att forsta.

Detir forvanansvirt fa forskare som analyserar dessa data, mest
pa grund av att de inte stillt denna friga (de flesta av de forskare jag
samarbetade med var foretagsekonomer, inte nationalekonomer).
Det finns nigra sillsynta undantag, till exempel Hal Varian pi
University of California Berkeley, som har en deltidsanstillning
pa Google, och ekonomer som sysslar med auktionsteori, och som
inte allt f6r 6verraskande ilskar eBay. Vissa av uppgifterna i den
hir boken har aldrig tidigare varit publicerade.

Med tanke pi att det var helt okidnda vatten bad jag om hjilp
av experter frin alla mojliga hall. Som ett experiment avverkade
jag flera av de besvirligare konceptuella amnena offentligt, pd
min blogg thelongtail.com. Processen gick vanligen till s hir: jag
postade ett halvfirdigt forsok till férklaring om hur 80/20-regeln
hiller pd att férindras och sedan skrev tiotals smarta lisare kom-
mentarer, mejl eller egna blogginligg dir de forsokte forbittra
det. Pa nagot sitt lyckades denna négot forvirrade brainstorming
locka 6ver 5000 ldsare i snitt per dag.

Nir det giller programvara slipper utvecklare tidiga versioner
(betaversioner) av sin kod till de mest entusiastiska anvindarna. I
utbyte mot att fi prova programmet fore alla andra testar anvén-
darna det i sina egna maskiner och hittar fel som utvecklarna
har missat. Det dr oerhort viktigt med betatestning for att kunna
gora stabila datorprogram. Min férhoppning idr att samma typ av
process — att stresstesta manga av idéerna offentligt — har gett en
bittre bok, eller &tminstone en med firre fel.

Hir bor jag gora ett tilligg om skillnaden mellan att betatesta
idéer pa allminheten och faktiskt skriva en bok offentligt. Aven
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om manga har forsokt gora det senare — ligga ut kapitelutkast pi
nitet och ibland till och med tillétit kollektiv redigering — valde
jag att anvinda bloggen mest som en offentlig dagbok om hur min
research framskred. Det faktiska skrivandet skedde till storsta
delen offline.

Och s till sist ytterligare en kommentar om hirkomst. Aven
om jag myntade begreppet "den linga svansen” si kan jag inte ta
dt mig dran for att ha utvecklat konceptet att utnyttja stordrifts-
tordelar i nithandeln och halla ett stort lager med produkter som
siljer relativt lite. Den personen ir nog i stillet Jeff Bezos, runt
1994. Storre delen av allt jag lirt mig har jag lirt mig i samtal med
honom, hans motsvarigheter pd Netflix och Rhapsody och andra
som har arbetat med detta i aratal.

Dessa entreprenorer idr de verkliga uppfinnarna. Det jag har
torsokt gora dr att sammanstilla resultaten till ett ramverk. Det
ar givetvis vad ekonomer gor — forsoker hitta prydliga, begrip-
liga ramverk som beskriver verkliga fenomen. Att komma pd ett
ramverk ir ett framsteg i sig, men det bleknar i jimforelse med de
ursprungliga uppfinningarna hos alla som upptickte fenomenet
fran borjan och beslot att gora nagot av det.
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