
 

   
 

 

 

  

 

Besluit 

Vergunning vereist voor 
de concentratie tussen 
Sanoma Learning B.V. en 
Iddink Holding B.V. 

  



Autoriteit Consument & Markt  
Zaaknr. ACM/19/034816 / Documentnr. ACM/UIT/511309 
 

 
 

2/50 

Vergunning vereist voor de concentratie tussen 
Sanoma Learning B.V. en Iddink Holding B.V. 

Ons kenmerk   : ACM/UIT/511309 

Zaaknummer   : ACM/19/034816  

Aantal pagina’s   : 50 

 

 

 

 

 

 

  



Autoriteit Consument & Markt  
Zaaknr. ACM/19/034816 / Documentnr. ACM/UIT/511309 
 

 
 

3/50 

 

Inhoudsopgave 

1 Samenvatting en leeswijzer 4 

2 Melding 6 

3 Partijen 6 

4 De gemelde operatie 6 

5 Toepasselijkheid van het concentratietoezicht 6 

6 Beoordeling 7 
6.1 Inleiding 7 
6.1.1 Relaties tussen de activiteiten van partijen 7 
6.1.2 Beschrijving van de distributieketen 7 
6.1.3 Beschrijving van de economische keten en de concurrentieparameters 8 
6.2 Relevante productmarkten 10 
6.2.1 Markt(en) voor de uitgifte leermiddelen 10 
6.2.2 Markt(en) voor de distributie van leermiddelen 12 
6.2.3 Markt(en) voor ELO/SIS 14 
6.2.4 Markten voor toetsen en beoordelen 16 
6.3 Relevante geografische markten 17 
6.3.1 Markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen 17 
6.3.2 Markt(en) voor de distributie van leermiddelen 18 
6.3.3 Markt(en) voor ELO/SIS 18 
6.3.4 Markt(en) voor toetsen en beoordelen 18 
6.3.5 Conclusie relevante product- en geografische markten 18 
6.4 Gevolgen van de voorgenomen concentratie in het beroepsonderwijs 19 
6.4.1 Markt voor de distributie van leermiddelen (horizontaal) 19 
6.4.2 Marktafscherming mogelijke markt(en) voor ELO en mogelijke markt(en) voor de uitgifte 

van leermiddelen 19 
6.4.3 Conclusie 20 
6.5 Gevolgen van de voorgenomen concentratie in het VO (horizontaal) 20 
6.5.1 Markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO 20 
6.5.2 Markt(en) voor toets- en examencontent 22 
6.5.3 Conclusie 23 
6.6 Gevolgen van de voorgenomen concentratie in het VO (niet-horizontaal) 23 
6.6.1 Inleiding en leeswijzer 23 
6.6.2 Marktafscherming markt(en) voor ELO/SIS en markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen 24 
6.6.3 Commercieel gevoelige informatie 32 
6.6.4 Klantafscherming mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen 36 
6.6.5 Bronafscherming mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen 42 
6.6.6 Marktafscherming mogelijke markt(en) voor TES, TEC en mogelijke markt(en) voor de 

uitgifte van leermiddelen 46 
6.6.7 Conclusie 48 

7 Conclusie 50 



Autoriteit Consument & Markt  
Zaaknr. ACM/19/034816 / Documentnr. ACM/UIT/511309 
 

 
 

4/50 

 

1 Samenvatting en leeswijzer 

1. De Autoriteit Consument en Markt (hierna: ACM) heeft op 10 januari 2019 een melding ontvangen 

van de voorgenomen concentratie waarin Sanoma Learning B.V. (hierna: Sanoma Learning) 

zeggenschap verwerft over Iddink Holding B.V. (hierna: Iddink). Deze melding is door de ACM 

onderzocht. De ACM stelt na een eerste beoordeling vast dat Sanoma Learning en Iddink (hierna 

gezamenlijk: partijen) een vergunning nodig hebben voor het tot stand brengen van deze 

concentratie. In een eventuele vergunningsfase zal de ACM de voorgenomen concentratie nader 

onderzoeken. 

2. De ACM heeft zich op basis van de melding, aanvullende vragen aan partijen en een onderzoek 

onder marktpartijen een beeld gevormd van de mogelijke gevolgen van de voorgenomen 

concentratie. Daarnaast hebben zeven marktpartijen naar aanleiding van de melding een 

zienswijze ingediend. 

3. Sanoma Learning is (via Malmberg) in het voortgezet onderwijs (hierna: VO) en het 

middelbaarberoepsonderwijs (hierna: MBO) actief als educatieve uitgever van boeken en digitale 

leermiddelen (hierna: leermiddelen) en van toets- en oefenmateriaal. Iddink is een distributeur van 

leermiddelen in het VO. Iddink biedt in het beroepsonderwijs en het VO tevens (via EduArte en 

Magister) een studentenadministratiesysteem (SIS) en toegang tot digitale leermiddelen van 

uitgevers via een elektronische leeromgeving (ELO). Daarnaast biedt Iddink toetssoftware alsmede 

toets- en oefenmateriaal aan. 

4. Uit het marktonderzoek volgt dat in het onderwijs behoefte is aan oplossingen die beter en 

persoonlijker onderwijs mogelijk maken, waarbij elke leerling op maat gemaakt lesmateriaal wordt 

aangeboden en leraren beter inzicht krijgen in de voortgang, knelpunten en prestaties van 

leerlingen. Partijen willen inspringen op deze behoefte door producten te ontwikkelen waarmee de 

elektronische leeromgeving van de school en het digitale lesmateriaal van uitgevers volledig op 

elkaar aansluiten en het lesmateriaal is geïntegreerd in de elektronische leeromgeving van de 

school. 

5. Uit het onderzoek van de ACM in de meldingsfase volgt dat de marktaandelen van partijen in de 

leermiddelenketen in het beroepsonderwijs relatief beperkt zijn en er geen reden is om aan te 

nemen dat als gevolg van de voorgenomen concentratie mededingingsproblemen kunnen ontstaan 

in het beroepsonderwijs. 

6. Uit het onderzoek van de ACM in de meldingsfase volgt dat partijen een sterke positie hebben in 

de leermiddelenketen in het VO. Malmberg beschikt op de markt(en) voor de uitgifte van 

leermiddelen over een marktaandeel van [20-30]%* en voor enkele vakken (zoals Biologie) over 

een significant hoger marktaandeel. Iddink beschikt op de markt(en) voor de distributie van 

leermiddelen over een marktaandeel van ongeveer 28% en op mogelijke markt(en) voor ELO/SIS 

over een marktaandeel van tussen de 50% en 70%. 

7. De activiteiten van partijen in het VO zijn grotendeels complementair. Er is een zeer beperkte 

horizontale overlap tussen de activiteiten van partijen op de markt(en) voor de distributie van 

leermiddelen en de markt(en) voor toets- en examencontent in het VO. Deze horizontale overlap 

kan niet leiden tot mededingingsproblemen. De ACM komt daarnaast tot de conclusie dat de 

mededinging in het VO niet signifgicant beperkt kan worden door marktafscherming van 

concurrenten op de markt(en) voor toets- en examencontent of door marktafscherming van 

concurrenten op de markt(en) voor de distributie van leermiddelen. 

*     In deze openbare versie van het besluit zijn delen van de tekst vervangen of weggelaten om reden van  
vertrouwelijkheid. Vervangen of weggelaten delen zijn met vierkante haken aangegeven. In het geval van 
getallen en percentages kan de vervanging hebben plaatsgevonden in de vorm van vermelding van 
bandbreedtes.   
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8. De ACM acht het vooralsnog aannemelijk dat partijen als gevolg van de voorgenomen concentratie 

de sterke positie van Magister op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS en de sterke positie van 

Iddink op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen over kunnen hevelen naar de 

mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen. Partijen zouden dit mogelijk kunnen doen 

door (i) een relatief betere interoperabiliteit tussen Magister en Malmberg ten opzichte van de 

interoperabiliteit van Malmberg en/of Magister met concurrenten, en (ii) een bundelingsstrategie. 

Mogelijk zou Iddink daarnaast haar commerciële relatie met scholen kunnen gebruiken om scholen 

meer te sturen naar leermiddelen van Malmberg. Deze gedragingen zouden het effect kunnen 

hebben dat andere (potentiële) aanbieders van leermiddelen worden afgeschermd waardoor zij niet 

meer effectief kunnen concurreren met partijen na de voorgenomen concentratie. Ook zou dit 

kunnen leiden tot minder mogelijkheden en prikkels voor (potentiële) concurrenten van Malmberg 

om te innoveren. 

9. Ten slotte blijkt uit het marktonderzoek van de ACM dat Iddink/Magister mogelijk kan beschikken 

over commercieel gevoelige informatie van concurrenten van Malmberg op het gebied van 

(digitale) leermiddelen, zoals klantgegevens, leveringsvoorwaarden, productinformatie en 

informatie over het gebruik van leermiddelen. Indien Iddink deze informatie na de voorgenomen 

concentratie zou delen met Malmberg, zou dit de concurrentie op de markt(en) voor de uitgifte van 

leermiddelen op negatieve wijze kunnen beïnvloeden. 

10. In een eventuele vergunningsfase zal de ACM nader onderzoek doen : 

 (i) in hoeverre scholen overstapdrempels ervaren bij de overstap naar een andere ELO, (ii) 

de te verwachten reacties van scholen op een relatief betere interoperabiliteit van alleen 

Malmberg met Magister, (iii) in hoeverre scholen behoefte hebben aan een gebundelde 

afname van leermiddelen van Malmberg en een ELO/SIS van Magister (‘one-stop-shop’), 

(iv) naar de mogelijkheden van andere uitgevers en aanbieders van ELO/SIS om na de 

voorgenomen concentratie een concurrerend alternatief in de markt te zetten, en (v) in 

hoeverre bovenstaande factoren van invloed kunnen zijn op de concurrentie op de mogelijke 

markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen en op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS, in 

het bijzonder de concurrentie op prijs, kwaliteit en innovatie. 

 (i) naar de aard van de commercieel gevoelige informatie van concurrenten van Malmberg 

waarover Iddink (via Magister) kan beschikken, waarbij onder meer van belang is op welk 

moment Malmberg een eventuele informatievoorsprong krijgt, en (ii) in hoeverre partijen 

deze informatie kunnen inzetten zodanig dat zij daarmee de concurrentie nadelig kunnen 

beïnvloeden op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO, in het 

bijzonder de concurrentie op prijs, kwaliteit en innovatie. 

 (i) naar de mogelijkheid van Iddink om bepaalde leermiddelen in het VO van andere 

uitgevers dan Malmberg niet aan te bieden, (ii) de mogelijkheid van Iddink om scholen te 

sturen richting leermiddelen van Malmberg, en (iii) in hoeverre dit kan leiden tot 

marktafscherming van andere uitgevers en daarmee de concurrentie nadelig kan 

beïnvloeden op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen, in het bijzonder de 

concurrentie op prijs, kwaliteit en innovatie. 

11. De indeling van dit besluit is als volgt. Hoofdstuk 2 bevat een beschrijving van de melding. 

Hoofdstuk 3 geeft een overzicht van de activiteiten van Sanoma Learning en Iddink. Hoofdstuk 4 

beschrijft de voorgenomen transactie. In hoofdstuk 5 licht de ACM de toepasselijkheid van het 

concentratietoezicht toe. Vervolgens volgt in hoofdstuk 6 de beoordeling van de ACM van de 

gevolgen van de voorgenomen concentratie. De ACM eindigt in hoofdstuk 7 met een conclusie. 
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2 Melding 

12. Op 10 januari 2019 heeft de ACM een melding ontvangen van een voorgenomen concentratie.
1
 

Sanoma Learning, onderdeel van de Sanoma-groep, en Iddink, onderdeel van de Iddink-groep, 

hebben gemeld dat Sanoma Learning voornemens is de zeggenschap te verkrijgen over Iddink.  

13. De ACM heeft de melding in de Staatscourant 2627 van 16 januari 2019 gepubliceerd. Van zeven 

derden heeft de ACM zienswijzen ontvangen. Deze zienswijzen behandelt de ACM in dit besluit 

waar ze relevant zijn voor de beoordeling. De ACM heeft schriftelijk vragen gesteld aan en 

gesprekken gevoerd met verschillende marktpartijen. 

3 Partijen 

14. Sanoma Learning is een besloten vennootschap naar Nederlands recht. Zij is onderdeel van de 

Sanoma groep, die actief is op het gebied van media en educatie. Sanoma Learning is actief op het 

gebied van basisonderwijs, VO en MBO) in Nederland. Sanoma Learning levert in Nederland folio 

en digitaal lesmateriaal, inclusief methodegebonden toetsen via uitgeverij Malmberg en toets- en 

examencontent via Bureau ICE op het VO en MBO. 

15. Iddink is een besloten vennootschap naar Nederlands recht en is de houdstermaatschappij van 

onder andere Iddink Groep B.V. De Iddink Groep B.V. is via Iddink Nederland actief op het gebied 

van het distribueren van (digitale) leermiddelen voor het VO. Daarnaast is zij via Magister en 

EduArte actief op het gebied van studentinformatiesystemen (hierna: SIS) en elektronische 

leeromgevingen (hierna: ELO) in het beroepsonderwijs en het VO.
2
 Op het gebied van toets- en 

examencontent (hierna: TEC) is zij actief via De Rode Planeet (hierna: DRP), OnlineToetsportaal, 

Bloqs en Quayn CONTENT. Via WinToets en Quayn levert de Iddink Groep B.V. toets- en 

examensoftware (hierna: TES). Tot slot biedt Iddink via The Implementation Group 

gegevensanalyse aan, gericht op het bijhouden van de prestaties en tevredenheid van de 

studenten, HR en financiën in het VO en beroepsonderwijs. 

4 De gemelde operatie 

16. Partijen zijn van plan om de volgende transacties uit te voeren: Sanoma Learning verwerft 100% 

van de aandelen in Iddink. De voorgenomen transactie blijkt uit de door partijen ondertekende 

intentieverklaring van 11 december 2018 en de concept koopovereenkomst. 

5 Toepasselijkheid van het concentratietoezicht 

17. De gemelde transactie is een concentratie in de zin van artikel 27, eerste lid, onder b, van de 

Mededingingswet. Het gevolg van de transactie is dat Sanoma Learning uitsluitende zeggenschap 

verkrijgt over Iddink. 

18. Betrokken ondernemingen zijn Sanoma Learning en Iddink. 

19. De ACM stelt op basis van de omzetgegevens uit de melding vast dat de gemelde concentratie 

onder het in hoofdstuk 5 van de Mededingingswet geregelde concentratietoezicht valt. 

                                                        
1
 In de zin van artikel 34 van de Mededingingswet. 

2
 De afkortingen ELO en SIS worden eveneens als meervoudsvorm gebruikt. 
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6 Beoordeling 

20. In dit hoofdstuk beoordeelt de ACM de voorgenomen concentratie. Hiertoe beschrijft de ACM eerst 

de relevante markten waarop partijen actief zijn. Paragraaf 6.1 bevat een korte beschrijving van de 

leermiddelenketen. Daarna beschrijft de ACM in paragraaf 6.2 de relevante productmarkten en in 

paragraaf 6.3 de relevante geografische markt. In paragrafen 6.4 tot en met 6.6 licht de ACM de 

gevolgen van de voorgenomen concentratie toe. 

6.1 Inleiding 

21. De ACM zal in deze paragraaf eerst ingaan op de relaties tussen de activiteiten van partijen (6.1.1), 

vervolgens op de distributieketen van leermiddelen (6.1.2) en ten slotte op de economische keten 

en de concurrentieparameters (6.1.3). 

6.1.1 Relaties tussen de activiteiten van partijen  

22. Onderstaande tabel geeft schematisch de relaties tussen de activiteiten van partijen weer. 

Tabel 1: Relaties tussen de activiteiten van partijen 

 Sanoma Learning Iddink 

Uitgifte van leermiddelen X  

Distributie van leermiddelen X X 

Toegang tot digitale leermiddelen  X
3
 X 

Toets- en examencontent X X 

Toets- en examensoftware  X 

 

23. Afhankelijk van de afbakening van de relevante markten is sprake van horizontale overlap tussen 

de activiteiten van partijen op het gebied van (i) de distributie van leermiddelen, (ii) toets- en 

examencontent, en (iii) toegang tot digitale leermiddelen.
4
 

24. Daarnaast is sprake van niet-horizontale relaties tussen de activiteiten van partijen op het gebied 

van: 

(i) de uitgifte van leermiddelen (Sanoma Learning) en de distributie van leermiddelen (Iddink); 

(ii) de uitgifte van leermiddelen (Sanoma Learning) en de toegang tot digitale leermiddelen via 

een ELO/SIS (Iddink); 

(iii) toets- en examencontent en methodegebonden toetsen (Sanoma Learning) en toets en 

examensoftware (Iddink). 

6.1.2 Beschrijving van de distributieketen 

25. De ACM gaat in deze paragraaf in op de distributieketen voor leermiddelen in het VO en het 

beroepsonderwijs. 

26. De educatieve uitgevers verzorgen de ontwikkeling, de productie en de marketing van de 

leermethodes en bijbehorend lesmateriaal. De distributie van leermiddelen aan de scholen in het 

VO vindt doorgaans plaats door educatieve distributeurs. Het aantal scholen/leerlingen in het VO 

                                                        
3
 Sanoma Learning biedt leerlingen directe toegang tot haar leermiddelen via de website van Malmberg.  

4
 Gelet op het beperkte aantal leerlingen dat gebruikmaakt van de toegangsmethode via de website van Malmberg zal de 

ACM in dit besluit niet op deze mogelijke horizontale overlap ingaan. 
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dat leermiddelen rechtstreeks inkoopt bij de uitgever (directe leveringen) is zeer beperkt (minder 

dan 10%). 

27. Schoolboeken worden door distributeurs in het VO over het algemeen verstrekt via boekenfondsen. 

Een boekenfonds beheert de schoolboeken en leent deze uit aan de leerlingen. In het 

beroepsonderwijs wordt geen gebruik gemaakt van boekenfondsen. Scholen publiceren daar over 

het algemeen aan het begin van het schooljaar een boekenlijst die door de leerlingen zelf gekocht 

moeten worden bij uitgevers, distributeurs of boekhandels. 

28. Scholen kunnen op drie verschillende manieren toegang krijgen (inloggen) tot het digitaal 

lesmateriaal en de digitale leeromgeving van de uitgevers: (i) via een ELO, (ii) via het portaal van 

de distributeur, en (iii) via de website van de uitgeverij. Scholen kiezen aan het begin van het jaar 

voor één van deze vormen. Toegang via een ELO is de dominante vorm van toegang tot digitale 

leermiddelen in het VO. Uit informatie van partijen en het marktonderzoek blijkt dat 80%-90% van 

de leerlingen in het VO gebruikmaken van deze vorm van toegang.
5
 De ELO wordt vaak in 

combinatie afgenomen met het SIS van de school (zoals bij Magister), maar er kan ook een 

koppeling zijn als de aanbieder van de ELO en de aanbieder van het SIS verschillende partijen zijn. 

Het SIS is in feite een basisvoorziening van de school waarin onder meer de basisgegevens staan 

over de leerlingen, klassen, vakken, lesroosters en voortgang en prestaties van leerlingen. 

6.1.3 Beschrijving van de economische keten en de concurrentieparameters 

29. De drie grote uitgevers in het VO zijn Noordhoff, Malmberg en ThiemeMeulenhoff met een 

gezamenlijk marktaandeel van meer dan 90%. De keuze voor een bepaalde leermethode, inclusief 

bijbehorend digitaal lesmateriaal wordt volgens partijen in de eerste plaats bepaald door de 

leerkrachten/vaksecties. Dit wordt bevestigd in het marktonderzoek. Deze keuze wordt doorgaans 

elke 4 tot 6 jaar opnieuw gemaakt.
6
 

30. Leerkrachten kiezen volgens partijen hun leermethode voornamelijk op basis van 

kwaliteitsoverwegingen en niet op basis van prijs.
7
 Daarbij wordt veel belang gehecht aan vroegere 

eerdere ervaringen, betrouwbaarheid en gemak.
8
 Bij de keuze van leermiddelen zijn echter de 

kosten de laatste jaren wel belangrijker geworden. Dit heeft echter vooral invloed op de 

samenstelling van het pakket (wel/niet werkboeken, oefenmateriaal etc.) en niet zozeer op de 

                                                        
5
 Op basis van de toegangsmethodes van leerlingen aan wie Iddink leermiddelen levert in het VO. Minder dan 10% van de 

leerlingen gebruikt het portaal van de distributeur en minder dan 10% verkrijgt toegang via de website van de uitgeverij. Uit 

cijfers van partijen bleek verder dat leerlingen die gebruik maken van Malmberg methoden in 70-80% van de gevallen een 

ELO gebruiken als toegangsmethode. 
6
 Zie ook Imandt, M., E. van den Berg, Y. Brouwer, A.L. van der Vegt, & E. van Aarsen (2016). Gratis maakt nog niet 

goed(koop). SEO-Rapport 2016-49, Amsterdam: SEO Economisch Onderzoek (hierna: Oberon en SEO – Gratis maakt nog 

niet goed(koop) 2016), pagina 35: “…scholen liggen vast in distributiecontracten voor vijf jaar en kiezen hun methodes ook 

voor dat soort termijnen,” pagina 44 waar een school wordt geciteerd: “We doen 6 jaar met de boeken.” en pagina 47: 

“Aangezien een specifieke methode meestal ongeveer vier tot vijf jaar meegaat…” 
7
 De catalogusprijzen van uitgevers worden publiek bekendgemaakt via (onder andere) de websites van de uitgeverij. Deze 

catalogusprijzen worden overgenomen in databases van distributeurs.  
8
 Zie ook NMa – Schoolboekenscan 2011, pagina 7: “…kwaliteit in de ogen van leraren het primaire keuzecriterium blijft.”, 

pagina 10: “Concurrentie tussen uitgevers verloopt vooral op basis van het productassortiment en niet op basis van prijs”; 

Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 43-44: “Docenten die tijdens de case studies zijn 

geïnterviewd zijn eensgeziend: ze kijken alleen naar de kwaliteit van de methode. Daarbij wordt geen vaste set criteria 

gehanteerd, dat verschilt van sectie tot sectie. Budget speelt in dit stadium geen rol”. 
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keuze van de methode. Daarnaast is dit kostenbewustzijn vooral aanwezig op bestuurs- en 

schoolniveau.
9
 

31. Zowel in het VO als in het beroepsonderwijs wordt steeds meer gebruik gemaakt van digitale 

leermiddelen. Digitale leermiddelen worden door de traditionele uitgevers aangeboden in 

aanvulling op de boeken (folio), zodat docenten kunnen kiezen of ze met gedrukte of digitale 

materialen of een combinatie van beide willen werken. Daarnaast is volgens partijen ook sprake 

van toetreding door partijen die zich explicieter richten op digitale leermiddelen. 

32. De twee grote distributeurs in het VO zijn The Learning Network (TLN, voorheen Van Dijk) en 

Iddink. Zij hebben een gezamenlijk marktaandeel van ongeveer 90%. Distributeurs onderhandelen 

(jaarlijks) over leveringsvoorwaarden en kortingen op de catalogusprijzen met de uitgevers. 

Kortingen zijn doorgaans van toepassingen op het gehele productportfolio van de uitgever, 

eventueel met een onderscheid tussen folio en digitaal.
10

 Het komt echter ook voor dat 

volumekortingen worden verstrekt of kortingen voor vormen waarin leermiddelen verschijnen 

(abonnementsvorm of ‘gewoon’) of specifieke kortingen op bepaalde leermiddelen. 

33. In de praktijk worden in het VO het overgrote deel van alle leermiddelen afgenomen via 

aanbestedingen.
11

 Schoolbesturen zetten gemiddeld elke 4 à 5 jaar een tender uit voor een 

distributeur.
12

 Aanbestedingen worden beslist op basis van Economisch Meest Voordelige 

Inschrijving (EMVI). Veel scholen maken gebruik van aanbestedingsbureaus.
13

 De gunningscriteria 

van aanbestedingen van leermiddelen verschillen onderling sterk. De punten die voor een score op 

prijs te verkrijgen zijn variëren tussen de 50% en 80% van de totaalscore.
14

 De overige punten zijn 

te verdienen op kwaliteitsaspecten.
15,16

 Partijen merken op dat distributeurs niet concurreren op de 

prijs van de individuele methoden. Het lesmateriaal in het VO wordt betaald door de scholen die 

                                                        
9
 Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 44: “Het kostenbewustzijn is op de scholen van de case 

studies vooral aanwezig op bestuurs- en schoolniveau.” 
10

 […] Partijen geven verder aan dat soms afspraken gemaakt worden over […].  
11

 Het gaat hier om ongeveer 70% van de scholen: er zijn ruim 450 vo-scholen die boven de drempelwaarde komen op 

Europees aan te besteden (Kamserstukken II, 2016/17, 30088, 5, pagina 14) op in totaal ongeveer 640 scholen (zie 

Onderwijs in cijfers en CBS). Deze grotere aanbestedingsplichtige scholen nemen het overgrote deel van alle leermiddelen 

af. 
12

 Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 45: “Scholen stappen maximaal eens in de vier á vijf 

jaar over van distributeur, door zich bij aanbestedingen voor zo’n termijn vast te leggen”. 
13

 Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 42. 
14

 Behrens, C., K. van Buiren, Julie Fijnje, & T. Smits, Marktwerking leermiddelen voortgezet onderwijs, SEO-Rapport 2017-

32, Amsterdam: SEO Economisch Onderzoek (hierna: SEO – Marktwerking leermiddelen voortgezet onderwijs 2017), 

pagina 7. 
15

 Zoals de kwaliteit van het lesmateriaal, de aanwezigheid van digitale leermiddelen, de integratie van de leermiddelen met 

de elektronische leeromgeving van de school en de service van de school. Zie ook Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet 

goed(koop) 2016, pagina 43. 
16

 Volgens marktpartijen is prijs (de hoogte van de korting op de gekozen leermiddelen ten opzichte van de publieke 

prijslijsten van de uitgever en aanvullende diensten) de voornaamste factor om te kiezen voor een distributeur. Daarnaast is 

dienstverlening/service belangrijk. Zie ook Oberon en SEO – Gratis maak nog niet goed(koop) 2016, pagina 43 waar een 

geïnterviewde wordt aangehaald: “een bestek formuleert veel kwalificatievragen, dan nog een paar vragen naar service en 

beoordeelt tenslotte op de prijs.” 

 

https://www.onderwijsincijfers.nl/kengetallen/vo/instellingen-vo/aantallen-aantal-vo-scholen
https://www.cbs.nl/nl-nl/nieuws/2015/15/hoeveel-scholen-telt-nederland-belangrijkste-cijfers-over-het-onderwijs-met-onderwijsincijfers-nl-op-een-website-te-vinden
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vanuit de overheid een budget van ongeveer 300 euro per leerling krijgen.
17

 In het 

beroepsonderwijs worden leermiddelen betaald door de leerlingen zelf. 

34. In het VO zijn de twee belangrijkste aanbieders van toegang tot digitale leermiddelen via een ELO 

Magister (van Iddink) en Somtoday. Zij hebben een gezamenlijk (markt)aandeel van ongeveer 

80%. Volgens partijen hoeft maar een beperkt aantal scholen de ELO/SIS aan te besteden. 

Schoolbesturen die een ELO/SIS afnemen via een aanbesteding gaan doorgaans een contract van 

4 jaar aan. In andere gevallen gaat het om jaarlicenties. De ELO/SIS worden zowel gebundeld als 

afzonderlijk ingekocht/aanbesteedt. Magister biedt de ELO niet los aan van de SIS.  

35. Volgens partijen is het gebruik van een ELO in het beroepsonderwijs beperkt in vergelijking tot het 

VO. Dit heeft enerzijds te maken met de grote verscheidenheid aan opleidingen. Veel opleidingen 

zijn praktijkgericht, zeer uniform van opzet en kennen weinig tot geen digitaal materiaal. Dit heeft 

tot gevolg dat de inzet van een ELO weinig toegevoegde waarde heeft. Anderzijds heeft dit ook te 

maken met het type vakdocent. Docenten in het beroepsonderwijs combineren een docentschap 

vaak met een praktijkbetrekking en zijn minder thuis in de inzet van de ELO.  

6.2 Relevante productmarkten 

36. De ACM bakent hierna de relevante productmarkten af. De ACM gaat achtereenvolgens in op (i) de 

markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen, (ii) de markt(en) voor de distributie van leermiddelen, 

(iii) de markt(en) voor ELO/SIS, en (iv) de markt(en) voor TEC en de markt(en) voor TES. 

6.2.1 Markt(en) voor de uitgifte leermiddelen 

37. De ACM en de Europese Commissie hebben in het verleden in hun beschikkingspraktijk de markt 

voor het uitgeven van boeken nader onderverdeeld in de volgende deelmarkten: de markt voor het 

uitgeven van algemene boeken, de markt voor het uitgeven van wetenschappelijke boeken en de 

markt voor het uitgeven van school- en studieboeken (educatieve boeken).
18

 

38. De ACM is in een eerder besluit
19

 uitgegaan van een markt voor de uitgifte van school- en 

studieboeken die zowel boeken (folio) als digitale leermiddelen omvat, omdat ze naar vorm en 

inhoud gericht zijn op hetzelfde gebruikersdoel.  

39. De ACM heeft in dit besluit aangegeven dat op de markt(en) voor uitgifte van school- en 

studieboeken een mogelijk onderscheid gemaakt kan worden naar opleidingsniveau 

(basisonderwijs, beroepsonderwijs en VO).
20

 De ACM heeft dit uiteindelijk in het midden gelaten, 

omdat het niet van belang was voor de uitkomst van de beoordeling.  

40. De ACM heeft in dit besluit eveneens in het midden kunnen laten of er op de markt(en) voor uitgifte 

van leermiddelen een nader onderscheid gemaakt moet worden naar vakgebied (bijvoorbeeld 

geschiedenis, natuurkunde, Engels) en/of per opleidingsniveau.  

                                                        
17

 Als scholen meer besteden dan moeten ze dat zelf aanvullen. Als scholen minder besteden dan mogen ze dit geld voor 

andere doeleinden besteden. 
18

 Zie de beschikking van de Europese Commissie van 7 januari 2004 in de zaak COMP/M.2987 Largadere/Natexis/VUP, 

randnummer 194, het besluit van 31 mei 2001 van de NMa in zaak / 2415 Veen Uitgevers B.V. – Bosch&Keuning N.V., 

randnummer 25 en het besluit van 8 augustus 2008 van de NMa in zaak 6421 / NDC – ThiemeMeulenhoff, randnummer 12. 

Zie ook NMa – Schoolboekenscan 2006, pagina 8 en NMa – Schoolboekenscan 2011, pagina 9. 
19

 Zie het besluit van 8 augustus 2008 van de NMa in de zaak NDC – ThiemeMeulenhoff, randnummer 13. 
20

 Zie ook randnummer 43. 
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Beoordeling 

41. Op de markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen kan een mogelijk onderscheid gemaakt worden 

naar (i) opleidingsniveau, (ii) print en digitaal, en (iii) vakgebied. De ACM zal deze punten hierna 

bespreken. 

Onderscheid naar opleidingsniveau 

42. In het onderzoek van de ACM in de zaak NDC – ThiemeMeulenhoff zijn verschillende elementen 

benoemd die er op wijzen dat er binnen de markt voor de uitgifte van leermiddelen onderscheid 

gemaakt moet worden naar opleidingsniveau.
21

 Redenen hiervoor zijn verschillen met betrekking 

tot (i) de behoeften van afnemers en daarmee de vereiste kennis en knowhow waarover een 

uitgever moet beschikken, (ii) het besluitvormingsproces dat leidt tot aankoop, (iii) de wijze van 

financiering, en (iv) distributiekanalen. 

43. In het marktonderzoek in onderhavige zaak worden door een marktpartij vergelijkbare argumenten 

aangedragen waarom er een afzonderlijke markt voor de uitgifte van leermiddelen in het VO is die 

zich onderscheidt van de markt voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs en het 

primair onderwijs (hierna: PO).
22

 Deze marktpartij wijst op verschillen in de benodigde kennis van 

de uitgevers (de keuze van leermiddelen in het VO vindt plaatst door vakdocenten en in het 

basisonderwijs door basisdocenten met een bredere kennis die over een groot aantal onderwerpen 

beslissen). Verder zijn er verschillen in het aankoopproces (door de scholen via distributeurs in het 

VO en door de leerlingen zelf bij de uitgever in het beroepsonderwijs) en de financiering (vanuit de 

school in het VO en betaald door de leerling zelf in het beroepsonderwijs). Ten slotte is alleen in 

het VO de vaste boekenprijs niet van toepassing. 

44. Evenals partijen gaat de ACM voor dit besluit daarom uit van een markt voor de uitgifte van 

leermiddelen in het VO die zich onderscheid van de markt voor de uitgifte van leermiddelen in het 

beroepsonderwijs (waaronder het MBO). 

Onderscheid tussen print en digitaal 

45. Evenals in eerdere zaken maakt de ACM in dit besluit voor de uitgifte van leermiddelen geen nader 

onderscheid tussen digitaal en geprint materiaal. Partijen onderschrijven dit. Partijen merken op dat 

digitaal materiaal en geprint materiaal in de praktijk vaak onderling uitwisselbaar zijn, een 

leermethode in vrijwel alle gevallen bestaat uit een combinatie van digitale en geprinte materialen, 

en digitale en geprinte materialen door scholen gekocht worden via één aanbesteding. Partijen 

geven aan dat alle door Malmberg uitgegeven leermethoden (voor het VO en beroepsonderwijs) 

geheel of gedeeltelijk digitaal worden uitgegeven. In het laatste geval is het digitaal leermateriaal 

complementair aan het foliomateriaal. Volgens partijen wordt op dit moment in het VO nog 70-75% 

van de leermiddelen in folio aangeboden. Uit het marktonderzoek volgen vergelijkbare schattingen. 

Onderscheid naar vakgebieden 

46. De ACM kwam in een eerder besluit
23

 tot de conclusie dat verschillende leermiddelen vanuit de 

vraagzijde niet inwisselbaar zijn. Uit het marktonderzoek bleek destijds dat er, bekeken vanuit de 

aanbodzijde, enerzijds mogelijk verschillen zijn in de ontwikkelingskosten voor nieuwe 

                                                        
21

 Zie het besluit van 8 augustus 2008 van de NMa in de zaak NDC – ThiemeMeulenhoff, randnummers 20-33. 
22

 Ook in de schoolboekenscan 2011 heeft de ACM afzonderlijk gekeken naar een markt voor de uitgifte van leermiddelen in 

het VO. Deze markt is daarin echter niet (expliciet) afgebakend (NMa – Schoolboekenscan 2011, 2.3.1).  
23

 Zie het besluit van 8 augustus 2008 van de NMa in de zaak NDC – ThiemeMeulenhoff, randnummer 22. 
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leermethoden tussen verschillende vakgebieden
24

, maar anderzijds de risico’s bij het introduceren 

van een nieuwe leermethode vergelijkbaar zijn voor verschillende vakgebieden.
25

  

47. Partijen geven aan dat er geen nadere onderverdeling gemaakt moet worden naar vakgebied. 

Partijen wijzen er op dat het lesmateriaal vanuit het oogpunt van de scholen niet inwisselbaar is, 

maar dat vanuit de aanbodzijde gezien de kosten en risico’s voor het ontwikkelen van nieuwe 

leermethoden vergelijkbaar zijn en met name de grote uitgeverijen ook over de nodige reputatie, 

middelen en vaardigheden beschikken om voor elk vak leermethoden te ontwikkelen.
26

 

48. Een marktpartij geeft aan dat er binnen het VO mogelijk sprake is van aparte markten per vak, 

omdat er geen vraagsubstitutie is en aanbodsubstitutie niet mogelijk is doordat zeer specialistische 

vakkennis benodigd is op bepaalde vakgebieden waarop een leermiddel wordt uitgebracht. Dit 

wordt volgens deze marktpartij geïllustreerd door de aanwezigheid op de markt van enkele 

specialistische uitgevers die uitsluitend actief zijn op enkele gespecialiseerde vakken. Deze 

marktpartij geeft aan dat voor zover de ACM van mening is dat er geen afzonderlijke relevante 

markten per vak dienen te worden afgebakend, de ACM in de beoordeling van de gevolgen van de 

voorgenomen concentratie rekening moet houden met de wisselende positie van uitgevers in de 

verschillende vaksegmenten. 

49. Ondanks dat er aanwijzingen zijn dat de markt voor de uitgifte van leermiddelen nader 

onderscheiden moet worden naar vakgebied laat de ACM in dit in dit besluit in het midden, omdat 

het niet van belang is voor de uitkomst van de beoordeling (zie paragraaf 6.4.2 (beroepsonderwijs) 

en paragraaf 6.6 (VO)).  

Conclusie markt(en) voor uitgifte van leermiddelen 

50. De ACM gaat in deze zaak uit van een mogelijke markt voor de uitgifte van leermiddelen in het VO 

en een mogelijke markt voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs waarbij geen 

onderscheid wordt gemaakt tussen print en digitaal. Deze markten kunnen mogelijk nader worden 

onderscheiden naar vakgebied. 

6.2.2 Markt(en) voor de distributie van leermiddelen 

51. Iddink is actief op de markt(en) voor distributie van leermiddelen in het VO. Ook Malmberg is als 

distributeur actief in het VO aangezien Malmberg in een (klein) aantal gevallen haar leermiddelen 

direct aan scholen in het VO levert. 

52. De ACM heeft in een eerder besluit
27

 geconcludeerd dat binnen de distributie van leermiddelen een 

onderscheid gemaakt moet worden op basis van onderwijsniveau (PO, VO en beroepsonderwijs) 

vanwege verschillen in (onder andere) (i) de eindafnemers, (ii) de aard van de geleverde diensten, 

en (iii) het gebruik van Europese aanbestedingsprocedures. 

Voortgezet onderwijs 

53. De ACM is in de zaak Van Dijk Groep – BGN en in de schoolboekenscan van 2011 uitgegaan van 

een distributiemarkt voor het VO die zowel de distributie van boeken (folio) als de distributie van 

                                                        
24

 Zie het besluit van 8 augustus 2008 van de NMa in de zaak NDC – ThiemeMeulenhoff, randnummers 33 en 34. 
25

 Zie het besluit van 8 augustus 2008 van de NMa in de zaak NDC – ThiemeMeulenhoff, randnummers 39 en 40. 
26

 Partijen verwijzen in dit kader ook naar het besluit van de Europese Commissie in de zaak COMP/M.7476 Holtzbrinck 

Publishing Group/Springer/Science+Business Media GP Acquisition SCA/JV waarin eveneens is aangegeven dat 

overwegingen aan de aanbodzijde het meest relevant zijn voor de afbakening van de relevante productmarkten, omdat 

verschillende publicaties vanuit het oogpunt van de vraagzijde zelden inwisselbaar zijn. 
27

 Zie het besluit van 26 maart 2010 van de NMa in de zaak 6842 / Van Dijk Groep – BGN. 
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digitaal lesmateriaal omvat. Partijen sluiten zich hier in de melding bij aan. Uit het marktonderzoek 

zijn geen aanwijzingen naar voren gekomen om hier van af te wijken. 

54. Binnen het VO heeft de ACM in dit eerdere besluit in het midden gelaten of de markt nader 

onderscheiden moet worden naar verschillende diensten. Daarbij ging het in het bijzonder om de 

diensten die verbonden zijn aan de verschillende boekenfondsen, namelijk een intern boekenfonds 

(hierna: IBF), gefaciliteerd boekenfonds (hierna: GBF) en extern boekenfonds (hierna: EBF).  

55. Bij een IBF of GBF is de school de eigenaar van het fonds en daardoor ook de eigenaar van de 

boeken.
28

 Bij een EBF is de distributeur de eigenaar van het fonds en van de schoolboeken. De 

school huurt de boeken van de distributeur. Alleen de werkboeken worden gekocht. De distributeur 

is dan ook verantwoordelijk voor de diensten, zoals de (financiële) administratie en de logistiek 

(inname en uitgifte van boeken).
29

 

56. Volgens schatting van partijen ontvangt circa 50% van de leerlingen in het VO de leermiddelen via 

een EBF, 40% via een IBF en 10% via een GBF. Er is over het algemeen een tendens in de markt 

naar EBF (ontzorging van scholen).
30

 Partijen zijn van mening dat dit mogelijke onderscheid naar 

type boekenfonds ook in dit besluit in het midden gelaten kan worden, aangezien de voorgenomen 

concentratie ongeacht de exacte marktafbakening niet tot mededingingsbezwaren leidt. 

57. Evenals in een eerder besluit gaat de ACM uit van een mogelijke relevante markt voor de 

distributie van leermiddelen voor het VO. Een mogelijk nader onderscheid naar verschillende type 

boekenfondsen kan in het midden blijven omdat dit niet van belang is voor de uitkomst van de 

beoordeling (zie paragraaf 6.5.1 en paragraaf 6.6.5). 

Beroepsonderwijs 

58. Met betrekking tot het beroepsonderwijs heeft de ACM in een eerder besluit
31

 in het midden gelaten 

of er een nader onderscheid gemaakt moet worden naar de distributie van leermiddelen voor het 

MBO, het HBO en het universitair onderwijs. Volgens partijen is een dergelijk onderscheid niet 

relevant, omdat deze segmenten vergelijkbaar zijn wat betreft de aard van de geleverde diensten, 

de behoeften van afnemers en de marktspelers die deze segmenten bedienen.  

59. Aangezien in het beroepsonderwijs de boeken rechtstreeks door de leerlingen worden gekocht en 

niet worden verstrekt via boekenfondsen is een onderscheid naar type boekenfondsen voor het 

beroepsonderwijs niet relevant. 

60. Evenals in een eerder besluit gaat de ACM uit van een mogelijke relevante markt voor de 

distributie van leermiddelen voor het beroepsonderwijs. Gelet op de zeer beperkte positie van 

Iddink op deze markt is er geen relevante verticale relatie tussen partijen en kan voor dit besluit in 

het midden gelaten worden of deze markt nader onderscheiden moet worden naar de distributie 

van leermiddelen voor het MBO, het HBO en het universitair onderwijs. 

                                                        
28

 Het verschil tussen een IBF en een GBF is dat nog steeds (delen) van het distributie- en huurproces zijn uitbesteed aan 

een externe partij (distributeur), zoals de administratie en het innemen en uitleveren van boeken. Zie NMa – 

Schoolboekenscan 2011, pagina 8. 
29

 NMa – Schoolboekenscan 2011, pagina 8. 
30

 Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 41 en 44.  
31

 Zie het besluit van 26 maart 2010 van de NMa in de zaak Van Dijk Groep – BGN, randnummer 47. 
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6.2.3 Markt(en) voor ELO/SIS  

Standpunt partijen  

61. Volgens partijen bestaat er een markt voor ELO en een markt voor SIS. Volgens partijen zijn ELO 

en SIS verschillende tools die voor verschillende doeleinden worden gebruikt. Ook worden de ELO 

en SIS volgens partijen afzonderlijk aangeboden en afzonderlijk afgenomen door scholen en 

worden beide producten door verschillende partijen afzonderlijk geleverd. 

62. SIS bieden volgens partijen virtuele hulpmiddelen voor administratieve en management 

doeleinden, zoals het bijhouden van de cijfers van leerlingen en het plannen van vergaderingen 

tussen leerkrachten en ouders.  

63. ELO bieden volgens partijen toegang tot digitale leermiddelen via een authenticatieproces dat de 

gebruiker doorverwijst naar online lesmateriaal van verschillende uitgevers. Daarnaast bieden ELO 

andere virtuele leermiddelen aan. Partijen noemen daarbij de mogelijkheid om multimedia-inhoud 

te delen of om opdrachten te maken en te beoordelen.  

Beoordeling voortgezet onderwijs 

64. Uit het marktonderzoek volgt dat er verschillende manieren zijn waarop scholen toegang kunnen 

krijgen tot hun digitale leermiddelen. Bij toegang tot digitale leermiddelen van uitgevers via de ELO 

worden de IDs van leerlingen door de ELO-leverancier (zoals Magister) gekoppeld aan het ID van 

bestellers (de scholen, bij het VO of de leerlingen zelf, bij het beroepsonderwijs). Zodoende worden 

leerlingen rechtstreeks herkend wanneer zij inloggen op de ELO of het schoolportaal en krijgen zij 

automatisch rechtstreeks toegang tot het bestelde lesmateriaal op de website van de uitgevers via 

linkjes in de ELO of het schoolportaal (single sign-on). Deze linkjes worden bij IBF door scholen 

zelf geplaatst op de ELO of het schoolportaal.
32

 Bij EBF vindt dit plaats via de linkjesservice van 

Edu-iX. Stichting Edu-iX
33

 verzorgt daarnaast op basis van ketenafspraken de technische koppeling 

tussen de leerling en het digitale lesmateriaal van de uitgevers bij alle drie de vormen van toegang.  

65. De keuze voor toegang via het distributeursportaal is enkel mogelijk bij de keuze voor EBF. 

Leerlingen loggen in op het portaal van de distributeur in een persoonlijke omgeving met linkjes 

naar de bestelde digitale leermiddelen zonder nogmaals op de website van de uitgever te hoeven 

inloggen (single-sign-on). 

66. De keuze voor toegang tot digitale leermiddelen via de website van de uitgever is enkel mogelijk bij 

IBF. Scholen ontvangen de activatiecodes van de uitgeverij na het bestellen van de materialen, 

welke scholen zelf aan leerlingen verstrekken. Leerlingen kunnen vervolgens (via een 

Entreeaccount
34

) inloggen op de website van de uitgever en daar de licenties activeren waarmee 

de leerlingen toegang krijgen tot de lesmaterialen. 

67. Uit het voorgaande volgt dat er mogelijke verschillen zijn in de functionaliteiten van deze 

verschillende vormen van toegang tot digitale leermiddelen. De ACM laat in dit besluit echter in het 

midden of sprake is van een mogelijke markt voor toegang tot digitale leermiddelen via een ELO of 

een bredere mogelijke markt voor toegang tot digitale leermiddelen via een ELO, een 

distributeursportaal of direct bij de uitgever, omdat dit niet uitmaakt voor de beoordeling van de 

gevolgen van de voorgenomen concentratie (zie paragraaf 6.6.2).  

                                                        
32

 De school moet dan zelf de linkjes opvragen bij de uitgever en deze zelf bij de juiste klassen en vakken plaatsen binnen 

de ELO.  
33

 Stichting Edu-iX is een uitvoeringsorganisatie die wordt bestuurd door Iddink en TLN. Stichting Edu-iX is opgericht door 

leden van de Stichting Beter Digitaal Leren (SBDL), een samenwerkingsverband tussen de grote uitgevers (Malmberg, 

Noordhoff en ThiemeMeulenhoff) en de distributeurs (Iddink en van Dijk). 
34

 https://www.kennisnet.nl/entree-federatie/mijn-account/.  

https://www.kennisnet.nl/entree-federatie/mijn-account/
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68. Daarnaast zijn er aanwijzingen uit het onderzoek naar voren gekomen dat er sprake is van een 

mogelijke gebundelde markt voor toegang tot digitale leermiddelen via een ELO en een SIS.  

69. Uit het door de ACM uitgevoerde marktonderzoek komt aan de ene kant naar voren dat ELO en 

SIS voorzien in verschillende functionaliteiten en behoeften. Het aanbod van ELO is gericht op het 

voorzien in de behoefte van scholen en leerlingen aan toegang tot digitale leermiddelen van 

uitgevers en een omgeving waarin aanvullende content (zoals multimedia-inhoud) toegankelijk kan 

worden gemaakt en waarin op interactieve wijze gewerkt kan worden. Het aanbod van SIS is 

gericht op het voorzien in de behoefte aan het registeren, inzichtelijk maken en rapporteren van 

gegevens over leerlingen (waaronder hun leerresultaten) ten behoeve van de school, de leerling 

zelf en de ouders. Ook voorzien SIS in de behoefte aan het kunnen plannen, organiseren en 

toegankelijk maken van gegevens over het onderwijsproces zelf (zoals roosters, lokaalindelingen 

etc.). Tot slot voorziet een SIS in de communicatie tussen school, leerling en ouders.  

70. Tegelijkertijd volgt uit het marktonderzoek dat er een sterke link bestaat tussen ELO en SIS. Uit 

door (markt)partijen overlegde gegevens en uit het marktonderzoek blijkt dat in het VO 80% van de 

gebruikers van Magister en 60% tot 70% van de gebruikers van Somtoday zowel gebruik maakt 

van de SIS functionaliteit als de ELO functionaliteit van hetzelfde systeem.
35

 Daarmee wordt een 

zeer groot deel van het aanbod van zowel SIS als ELO in gebundelde vorm afgenomen. Ook blijkt 

dat Magister en Somtoday hun ELO niet als los product aanbieden. Zij bieden hun ELO enkel aan 

in combinatie met hun eigen SIS. Voor het gebruik van een ELO zijn leerlinggegevens nodig uit 

een SIS. Voor scholen en leerlingen is het bovendien prettig als de ELO en SIS naadloos op elkaar 

aansluiten. 

71. Op basis van het voorgaande stelt de ACM vast dat er een sterke samenhang tussen de 

functionaliteiten van ELO en SIS en een geïntegreerd(e) vraag naar beide producten bestaat, maar 

dat de functionaliteiten en behoeften waarin beide producten voorzien sterk van elkaar verschillen. 

De ACM laat in dit besluit in het midden of sprake is van een afzonderlijke mogelijke markt voor 

toegang tot digitale leermiddelen via een ELO en een afzonderlijke mogelijke markt voor SIS of dat 

sprake is van een gezamenlijke mogelijke markt voor ELO/SIS, omdat dit niet van belang is voor de 

uitkomst van de beoordeling (zie paragraaf 6.6.2). 

72. De ACM gaat in dit besluit uit van een mogelijke markt voor ELO/SIS in het VO. Deze kan mogelijk 

onderscheiden worden naar een mogelijke markt voor ELO (of naar een bredere markt voor 

toegang tot digitale leermiddelen) en naar een mogelijke markt voor SIS. 

Beoordeling beroepsonderwijs 

73. In het beroepsonderwijs wordt in beperkte mate gebruik gemaakt van een ELO (zie randnummer 

35). Verder blijkt dat slechts [5-10]% van de leerlingen in het beroepsonderwijs gebruik maakt van 

de ELO van EduArte, terwijl [70-80]% van de leerlingen in het beroepsonderwijs gebruik maakt van 

de SIS van EduArte. In het beroepsonderwijs worden de ELO en SIS functionaliteiten van EduArte 

dus niet in hoge mate gecombineerd afgenomen.  

74. De ACM stelt vast dat ELO en SIS in het beroepsonderwijs niet sterk met elkaar samenhangen. In 

het beroepsonderwijs is er een beperkte vraag naar de ELO van partijen terwijl veelvuldig gebruik 

wordt gemaakt van de SIS van partijen. Op basis van het marktonderzoek en de door partijen 

overlegde stukken acht de ACM het aannemelijk dat in het beroepsonderwijs ELO en SIS tot 

verschillende relevante markten behoren. Of er in het beroepsonderwijs sprake is van een aparte 

markt voor toegang tot digitale leermiddelen via een ELO of dat deze toegang behoort tot een 

bredere markt voor toegang tot digitale leermiddelen kan in dit besluit in het midden blijven, omdat 

                                                        
35

 Magister en Somtoday zijn de marktpartijen die zowel een SIS als ELO aanbieden.  
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dit niet uitmaakt voor de beoordeling van de gevolgen van de voorgenomen concentratie (zie 

paragraaf 6.4). 

6.2.4 Markten voor toetsen en beoordelen 

75. Iddink biedt via DRP zowel TES aan als TEC aan voor gebruik in het VO.
36

 Sanoma Learning biedt 

via Bureau ICE TEC aan in het VO en MBO. Malmberg biedt daarnaast methodegebonden 

toetsmateriaal aan als aanvulling op de leermethoden van Malmberg. Als onderdeel van Malmberg 

methodes worden eveneens examentrainers aangeboden. 

Standpunt partijen 

76. Partijen zijn van mening dat er afzonderlijke markten zijn voor TES en TEC. TES is een 

softwareprogramma dat kan worden gebruikt voor toets- en examendoeleinden. Meestal gaat het 

om een ‘leeg’ programma waaraan gebruikers hun eigen of vooraf ontwikkelde TEC kunnen 

toevoegen. 

77. Binnen de mogelijke markt voor TEC, kan volgens partijen mogelijk nader onderscheid gemaakt 

worden tussen (i) TEC voor educatieve doeleinden, (ii) TEC voor gebruik door commerciële 

organisaties, of (iii) TEC voor gebruik door overheidsorganisaties. Binnen de TEC voor educatieve 

doelen (het onderwijs) kan volgens partijen een mogelijk onderscheid worden gemaakt tussen 

materiaal dat door scholen en leerkrachten wordt gebruikt om hun leerlingen te beoordelen, en 

materiaal dat voor zelfstudie wordt gebruikt door leerlingen. Partijen zijn echter van mening dat de 

precieze afbakening van de markt voor TEC voor het onderwijs in het midden kan worden gelaten, 

omdat de voorgenomen concentratie niet zal leiden tot mededingingsproblemen, ongeacht hoe 

deze markt is gedefinieerd. 

78. TEC behoort volgens partijen niet tot de markt voor de uitgifte van (digitale) leermiddelen. Partijen 

geven aan dat het budget dat scholen krijgen voor schoolboeken in het VO afgescheiden is van het 

budget voor TEC. Partijen wijzen er tevens op dat TEC afzonderlijk wordt aanbesteed, wat een 

indicatie zou zijn dat deze tot afzonderlijke markten behoren. Tot slot heeft TEC volgens partijen 

een ander doel dan lesmateriaal. Binnen de cyclus ‘leren-meten-sturen’ valt TEC in de categorie 

‘meten’ in plaats van ‘leren’.  

79. Partijen zijn verder van mening dat methodegebonden toetsen niet tot de markt(en) voor TEC 

behoren, maar tot de markt(en) voor de uitgifte van (digitale) leermiddelen. Methodegebonden 

toetsen maken onderdeel uit van en sluiten één-op-één aan op de desbetreffende leermethode, 

worden niet apart aangeboden, en er wordt geen aparte prijs voor betaald. Leermethoden zijn 

zonder toetsmateriaal (veel) minder aantrekkelijk voor docenten en worden dan ook vrijwel niet 

aangeboden. Partijen geven verder aan dat examentrainingsmateriaal dat wordt aangeboden als 

onderdeel van de leermethode geen aparte markt vormt. Dit trainingsmateriaal worden niet apart 

aangeboden aan scholen, maar alleen als onderdeel van de methode. Er zijn wel separate 

examentrainingsproducten op de markt beschikbaar naast de methode waarvoor een aparte prijs 

wordt betaald, zoals de eindexamenbundels van ThiemeMeulenhoff. 

Marktonderzoek 

80. Een uitgever geeft aan dat leermiddelen en TEC niet tot dezelfde markt behoren, omdat het 

ontwikkelen hiervan aparte expertise vereist. Verder bevestigt het marktonderzoek het beeld dat 

aanbieders van verschillende soorten TEC voor educatieve doeleinden actief zijn op dezelfde 

markt, maar dat diverse segmenten binnen deze markt bestaan van soorten TEC die minder met 

                                                        
36

 Dit geldt ook voor de Bloqs Rekentraining die DRP voor VO leerlingen aanbiedt, ook al zouden sommige rekenniveaus 

ook gebruikt kunnen worden op het MBO. 

http://www.drp.nl/Producten/Bloqs-Rekentraining.html
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elkaar concurreren. Uit het marktonderzoek volgen aanwijzingen dat verschillen bestaan tussen de 

vraag naar TEC in het PO, VO en beroepsonderwijs. 

81. Een aanbieder van toetsen geeft aan dat hij de volgende mogelijke segmenten binnen de markt 

voor TEC voor educatieve doeleinden ziet: formatieve TEC versus summatieve TEC, 

methodegebonden toetsen en methode-onafhankelijk materiaal, en TEC bestemd voor het PO, VO 

en het beroepsonderwijs.  

Beoordeling 

82. De ACM noch de Europese Commissie hebben eerder markten voor TEC of TES afgebakend. De 

ACM gaat evenals partijen uit van afzonderlijke markten voor TES en TEC. Er is sprake van 

verschillende gebruikersdoelen en TES en TEC worden in de praktijk ook afzonderlijk te koop 

aangeboden en afgenomen. TEC en TES zijn verschillende (complementaire) producten en zijn 

daarmee niet onderling verwisselbaar of substitueerbaar.  

83. Aangezien er geen horizontale overlap is tussen partijen op de markt voor TES, kan in het midden 

gelaten worden of binnen deze markt nog nader onderscheid gemaakt moet worden naar 

onderwijsniveau of op basis van hun specifieke gebruik of doel.  

84. Aangezien de precieze marktafbakening geen invloed heeft op de beoordeling van deze 

concentratie (zie paragraaf 6.5.2 en paragraaf 6.6.6) kan in dit besluit in het midden blijven of 

binnen de mogelijke markt voor TEC voor educatieve doeleinden nog nadere segmenten 

onderscheiden moeten worden naar onderwijsniveau of op basis van hun specifieke gebruik of 

doel. Aangezien Iddink alleen actief is op het gebied van TEC voor educatieve doeleinden voor het 

VO, gaat de ACM bij de beoordeling van de gevolgen van deze voorgenomen concentratie uit van 

een markt voor TEC voor educatieve doeleinden voor het VO. 

85. Evenals partijen gaat de ACM er van uit dat methodegebonden toetsen en bij de methode 

geleverde examentrainingsmateriaal (hierna beide: methodegebonden toetsen) onderdeel 

uitmaken van desbetreffende leermethode en daarmee behoort tot de mogelijke markt(en) voor de 

uitgifte van leermiddelen. 

6.3 Relevante geografische markten 

86. Met betrekking tot de in 6.2 besproken relevante productmarkten, zal de ACM in het 

hiernavolgende de relevante geografische markten afbakenen. De ACM zal achtereenvolgens 

ingaan op (i) de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen, (ii) de mogelijke markt(en) 

voor de distributie van leermiddelen, (iii) de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS, en (iv) de mogelijke 

markt(en) voor TEC en de markt(en) voor TES. In 6.3.5 worden de conclusies met betrekking tot de 

relevante product- en geografische markten weergegeven. 

6.3.1 Markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen 

87. Evenals in een eerder besluit
37

 gaat de ACM in dit besluit uit van relevante markten voor de uitgifte 

van leermiddelen
38

 die nationaal zijn. Uit het marktonderzoek zijn geen aanwijzingen naar voren 

gekomen om hiervan af te wijken. Partijen sluiten zich in de melding aan bij deze nationale markt. 

                                                        
37

 Zie het besluit het besluit van de NMa in de zaak NDC – ThiemeMeulenhoff, randnummers 44: “In navolging van een 
eerdere beschikking van de Europese Commissie en in de NMa Schoolboekenscan kan de markt voor school- en 
studieboeken als nationaal beschouwd worden, mede vanwege de taalbarrières tussen de lidstaten en de uiteenlopende 
onderwijsmethoden in de diverse lidstaten.” 
38

 Hiertoe behoren ook methodegebonden toetsen (zie randnummer 85). 
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6.3.2 Markt(en) voor de distributie van leermiddelen 

88. Evenals in een eerder besluit
39

 gaat de ACM in dit besluit uit van relevante markten voor de 

distributie van leermiddelen die nationaal zijn. Uit het marktonderzoek zijn geen aanwijzingen naar 

voren gekomen om hiervan af te wijken. Partijen sluiten zich in de melding aan bij deze nationale 

markt. 

6.3.3 Markt(en) voor ELO/SIS  

89. De ACM gaat in dit besluit uit van relevante markten voor ELO/SIS die nationaal zijn. Uit het 

marktonderzoek blijkt dat de belangrijkste aanbieders van SIS en ELO hun systemen aan scholen 

in heel Nederland aanbieden. Het aanbod van SIS en ELO is daarmee nationaal. Daarbij stelt de 

ACM vast dat de vraag naar SIS en ELO vanuit Nederlandse scholen komt. SIS moet bovendien 

aan nationale eisen voldoen vanwege het opslaan van gegevens van leerlingen. De aangeboden 

Nederlandse SIS en ELO hebben zich daarnaast verbonden aan ketenafspraken van de 

Nederlandse educatieve keten. Partijen sluiten zich in de melding aan bij deze nationale markt. 

Partijen geven aan dat dit in overeenstemming is met de nationale dimensie van de markten voor 

het uitgeven en distribueren van leermiddelen.  

6.3.4 Markt(en) voor toetsen en beoordelen 

90. In navolging van de relevante markten voor de uitgifte van leermiddelen en de distributie van 

leermiddelen, gaat de ACM in dit besluit uit van relevante markten voor TEC en relevante markten 

voor TES die nationaal zijn. Uit het marktonderzoek zijn geen aanwijzingen naar voren gekomen 

die wijzen op een andere geografische dimensie. Partijen sluiten zich in de melding bij aan bij deze 

nationale markt. 

6.3.5 Conclusie relevante product- en geografische markten 

91. De ACM gaat uit van de volgende mogelijke relevante markten: 

 Nationale markt voor de uitgifte van leermiddelen in het VO, welke mogelijk nader 

onderscheiden kan worden naar vakgebied; 

 Nationale markt voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs, welke mogelijk 

nader onderscheiden kan worden naar vakgebied; 

 Nationale markt voor de distributie van leermiddelen in het VO, welke mogelijk nader 

onderscheiden kan worden naar verschillende typen boekenfondsen;  

 Nationale markt voor de distributie van leermiddelen in het beroepsonderwijs; 

 Nationale markt voor ELO/SIS in het VO, welke mogelijk onderscheiden kan worden naar 

een markt voor ELO (of naar een bredere markt voor toegangsmethoden tot digitale 

leermiddelen) en naar een markt voor SIS; 

 Nationale markt voor ELO (of een bredere markt voor toegangsmethoden tot digitale 

leermiddelen) in het beroepsonderwijs; 

 Nationale markt voor SIS in het beroepsonderwijs; 

 Nationale markt voor TES, welke mogelijk nader onderscheiden kan worden naar 

onderwijsniveau of op basis van hun specifieke gebruik of doel; 

                                                        
39

 Zie het besluit van 26 maart 2010 van de NMa in de zaak Van Dijk Groep – BGN, randnummer 50. 
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 Nationale markt voor TEC voor educatieve doeleinden, welke mogelijk nader 

onderscheiden kan worden naar onderwijsniveau of op basis van hun specifieke gebruik of 

doel. 

92. Aangezien partijen binnen het beroepsonderwijs alleen actief zijn in het MBO en de ACM op deze 

meest nauwe markt concludeert dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de mededinging 

niet beperkt kan worden (zie paragraaf 6.4), kan in dit besluit in het midden blijven of binnen het 

beroepsonderwijs nog een nader onderscheid gemaakt moet worden naar MBO, HBO of 

universitair.  

6.4 Gevolgen van de voorgenomen concentratie in het beroepsonderwijs 

93. In het hiernavolgende bespreekt de ACM eerst in paragraaf 6.4.1 de mogelijke horizontale 

gevolgen van de voorgenomen concentratie in het beroepsonderwijs. Vervolgens bespreekt de 

ACM in paragraaf 6.4.2 de mogelijke niet-horizontale gevolgen van de voorgenomen concentratie 

in het beroepsonderwijs. Ten slotte worden in paragraaf 6.4.3 de conclusies weergegeven. 

6.4.1 Markt voor de distributie van leermiddelen (horizontaal) 

94. Op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen voor het beroepsonderwijs is TLN’s 

Studers de grootste aanbieder met een geschat marktaandeel van [80-90]%.
40

 Andere aanbieders 

zijn Slim.nl en de Lisette Werter Groep. Recentelijk is Iddink een samenwerking aangegaan met 

Bol.com voor het leveren van leermiddelen in het beroepsonderwijs. Iddink heeft een koppeling 

geïntegreerd in het EduArte-platform, die gebruikers doorstuurt naar de Bol.com website, waar ze 

het vereiste studiemateriaal kunnen kopen. Bol.com draagt zorg voor de betaling, […] en 

klantenservice […]. Evenals in het VO is het marktaandeel van Malmberg als distributeur van haar 

eigen leermiddelen in het beroepsonderwijs zeer beperkt.  

95. Gelet op het voorgaande is er– onafhankelijk van het antwoord op de vraag of Iddink op deze 

markt gezien moet worden als distributeur – er geen reden om aan te nemen dat als gevolg van de 

voorgenomen concentratie significante (potentiële) concurrentiedruk tussen partijen wegvalt, 

waardoor de mededinging op de markt voor de distributie van leermiddelen in het 

beroepsonderwijs (of een deel daarvan) op significante wijze zou kunnen worden belemmerd. 

6.4.2 Marktafscherming mogelijke markt(en) voor ELO en mogelijke markt(en) voor de 

uitgifte van leermiddelen 

96. Er bestaat een relatie tussen de activiteiten van partijen op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte 

van leermiddelen in het beroepsonderwijs en de mogelijke markt(en) voor ELO in het 

beroepsonderwijs. Leerlingen in het beroepsonderwijs kunnen via de ELO van EduArte (Iddink) 

toegang krijgen tot de digitale leermiddelen van Malmberg. De concentratie leidt ertoe dat deze 

activiteiten in de nieuwe onderneming geïntegreerd worden. 

97. Er is geen sprake van een verticale relatie, omdat EduArte en Malmberg niet samen deel uit maken 

van een leveringsketen. EduArte biedt daarentegen als ELO wel een toegangsmethode
41

 tot de 

digitale leermiddelen van Malmberg. De ACM concludeert daarom dat de digitale leermiddelen van 

Malmberg en de ELO van EduArte complementair zijn aan elkaar.  

 

                                                        
40

 Schatting door partijen. 
41

 Zie ook randnummer 29 van dit besluit. 
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98. De ACM merkt op dat bij niet-horizontale fusies de kans dat partijen de daadwerkelijke 

mededinging op significante wijze kunnen belemmeren, doorgaans kleiner is dan bij horizontale 

fusies, omdat er geen directe concurrentiedruk tussen partijen wegvalt en er vaak aanzienlijke 

ruimte is voor efficiëntieverbeteringen.
42

 

99. Niettemin kunnen fusies met een conglomeraat karakter ook leiden tot marktafscherming. De 

combinatie van producten op gerelateerde markten kan het fusiebedrijf de mogelijkheid en de 

prikkel geven om een sterke marktpositie op de ene markt over te hevelen naar de andere markt.
43

  

100. Malmberg is binnen het beroepsonderwijs alleen actief in het MBO. In het MBO segment beschikt 

Malmberg over een marktaandeel van [10-20]%. Op de mogelijke totale markt voor de uitgifte van 

leermiddelen in het beroepsonderwijs zal dit aandeel lager liggen. Ongeveer [5-10]% van de MBO 

leerlingen maakt gebruik van de EduArte-ELO. Iddink heeft volgens partijen ten hoogste [10-20]% 

van de ELO licenties in het MBO. In het marktonderzoek zijn op dit punt geen zorgen naar voren 

gekomen. 

101. Gelet op het voorgaande is er geen reden om aan te nemen dat de mededinging op de mogelijke 

markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs  en/of op de mogelijke 

markt(en) voor ELO (of een bredere markt voor toegangsmethoden tot digitale leermiddelen) in het 

beroepsonderwijs (of een deel daarvan) op significante wijze zou kunnen worden belemmeren als 

gevolg van conglomeraateffecten. 

6.4.3 Conclusie 

102. De ACM komt op basis van het bovenstaande tot de conclusie dat er geen reden is om aan te 

nemen dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging op significante wijze zou 

kunnen belemmeren op de mogelijke markt(en) voor ELO en mogelijke markt(en) voor de uitgifte 

van leermiddelen in het beroepsonderwijs. 

6.5 Gevolgen van de voorgenomen concentratie in het VO (horizontaal) 

103. In het hiernavolgende bespreekt de ACM de mogelijke horizontale effecten van de voorgenomen 

concentratie in het VO. De ACM bespreekt in paragraaf 6.5.1 de mogelijke horizontale effecten op 

de markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO en in paragraaf 6.5.2 de mogelijke 

horizontale effecten op de markt(en) voor TEC. In paragraaf 6.5.3 worden ten slotte de conclusies 

weergegeven. 

6.5.1 Markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO 

Standpunt partijen 

104. Scholen in het VO kopen hun leermiddelen over het algemeen bij een distributeur, zoals Iddink. Er 

is echter een beperkt aantal scholen dat leermiddelen rechtstreeks koopt bij de uitgever (zoals bij 

Malmberg) zonder tussenkomst van een distributeur. Volgens partijen is deze directe distributie 

door Malmberg niet vergelijkbaar met de dienstverlening die een gespecialiseerde distributeur kan 

leveren. Zo biedt Malmberg geen EBF-diensten aan en houdt Malmberg zich niet bezig met 

fijndistributie. Partijen zijn van mening dat Malmberg daarom niet beschouwd kan worden als een 

concurrent van Iddink. 

                                                        
42

 Richtsnoeren voor de beoordeling van niet-horizontale fusies op grond van de Verordening van de Raad inzake de 

controle op concentraties van ondernemingen (hierna: Richtsnoeren niet-horizontale fusies) Pb 2008, C265/07, 

randnummers 11-13. 
43

 Richtsnoeren niet-horizontale fusies, randnummer 93. 
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105. Partijen geven aan dat mocht de ACM van mening zijn dat Malmberg wel als een concurrent van 

Iddink beschouwd zou moeten worden de voorgenomen concentratie slechts resulteert in een zeer 

beperkte toename van het gezamenlijke marktaandeel van partijen in het VO. 

Marktonderzoek 

106. Uit het marktonderzoek blijkt dat TLN, Iddink en OsingadeJong de belangrijkste spelers zijn op de 

markt voor de distributie van leermiddelen in het VO. TLN beschikt over een marktaandeel van 

66%, Iddink over een marktaandeel van 28% en overige partijen (waaronder met name 

OsingadeJong) over een marktaandeel van 7%.
44

 

107. Indien in het VO gekeken wordt naar het marktaandeel op de mogelijke markten voor de distributie 

van leermiddelen via een EBF/GBF dan bedraagt het marktaandeel van TLN circa 63%, van Iddink 

34% en van de overige partijen 2%.
45

 Iddink en TLN zijn (feitelijk) de enige distributeurs via een 

EBF. Op een mogelijke markt voor de distributie van leermiddelen via een IBF beschikt TLN over 

een marktaandeel van 69%, Iddink over een marktaandeel van 17% en overige aanbieders over 

een marktaandeel van 13%.
46

  

108. Een marktpartij wijst erop dat er nu scholen zijn die aanbestedingen zo inrichten dat uitgevers 

rechtstreeks kunnen inschrijven, omdat scholen in percelen direct om methodes van bijvoorbeeld 

Malmberg vragen. Als voorbeeld wordt het Carmelcollege genoemd waarbij de levering van de 

leermiddelen (Licentie-Folio ofwel LIFO) en de dienstverlening aan de scholen zijn gescheiden in 

verschillende percelen. Op het LIFO perceel zouden uitgevers en distributeurs met elkaar kunnen 

concurreren. Een andere marktpartij geeft aan dat er op dit punt dus (potentiële) concurrentiedruk 

tussen Iddink en Malmberg wegvalt. Een andere marktpartij geeft aan dat zelfs als andere scholen 

het voorbeeld van het Carmelcollege zouden volgen er in ieder geval ook een grote groep kleinere 

scholen zal blijven die traditioneel via de distributeur (als ‘one-stop-shop’) alles blijven bestellen. De 

meeste scholen hebben volgens deze marktpartij niet de expertise en organisatie om op deze 

manier te werken.  

Beoordeling 

109. De ACM stelt vast dat de concentratiegraad op de mogelijke markt(en) voor de distributie van 

leermiddelen in het VO hoog is met twee grote spelers (Iddink en TLN). De toevoeging van 

Malmberg aan het marktaandeel van Iddink op het VO is zeer beperkt [(circa [0-5]%)]. Daarnaast is 

Malmberg geen nabije concurrent voor Iddink, omdat Malmberg alleen haar eigen methodes kan 

leveren (maximaal ongeveer [20-30]% van de VO markt) en Malmberg geen EBF-diensten kan 

leveren (waarop Iddink een sterke positie heeft) en geen fijndistributie. 

110. Er zijn een aantal initiatieven van scholen die het mogelijk maken voor uitgevers om in te schrijven 

op aanbestedingen van scholen. Hierdoor kunnen uitgevers (voor zover het hun eigen 

leermiddelen betreft) in concurrentie treden met distributeurs. Stichting Carmelcollege is de 

grootste scholengroep die dit doet en vertegenwoordigt ongeveer 4% van de leerlingen in het VO.
47

 

Het is echter nog onzeker in hoeverre andere grote scholen het door Stichting Carmelcollege 

                                                        
44

 Op basis van SEO – Marktwerking leermiddelen voortgezet onderwijs 2017, pagina 3-5. 
45

 SEO – Marktwerking leermiddelen voortgezet onderwijs 2017, pagina 3. 
46

 SEO – Marktwerking leermiddelen voortgezet onderwijs 2017, pagina 4-5 en informatie van partijen. 
47

 Het totaal aantal leerlingen van Carmel is ongeveer 37.000 (https://carmel.nl/carmel/organisatie), terwijl in Nederland in 

2017-2018 in totaal ongeveer 985.000 leerlingen op het VO zaten, zie ook CBS.  

https://carmel.nl/carmel/organisatie
https://statline.cbs.nl/StatWeb/publication/?PA=80040ned
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gestelde voorbeeld zullen volgen. Bovendien moet nog blijken of de wijze van aanbesteden van 

Stichting Carmelcollege in lijn is met het Europese aanbestedingsrecht.
48

 

111. Gelet op het bovenstaande acht de ACM het niet aannemelijk dat als gevolg van de voorgenomen 

concentratie significante (potentiële) concurrentiedruk tussen partijen wegvalt als gevolg waarvan 

de mededinging op de markt voor de distributie van leermiddelen in het VO (of een deel daarvan) 

significant beperkt kan worden. 

6.5.2 Markt(en) voor toets- en examencontent 

112. Er is een mogelijke horizontale overlap tussen de activiteiten van partijen op de markt(en) voor 

TEC voor educatieve doeleinden in het VO. Bureau ICE (Sanoma Learning) ontwikkelt en verkoopt 

(digitale) TEC aan het VO (via haar eigen ‘Jij! Toetsplatform’). DRP (onderdeel van Iddink) is actief 

als aanbieder van TEC (OnlineToetsportaal, Bloqs Examentraining, Bloqs Rekentraining en Quayn 

CONTENT). Quayn CONTENT ontwikkelt toetsitembanken voor gebruik in het VO (of laat deze 

door derden ontwikkelen). OnlineToetsportaal is gericht op VO-leerlingen die online willen oefenen. 

OnlineToetsportaal is bestemd voor VO-leerlingen uit alle klassen, behalve het eindexamenjaar 

waar Bloqs Examentraining zich specifiek op richt. Bloqs Rekentraining biedt leerlingen in het VO, 

voor gebruik thuis, een online rekentraining aan voor verschillende referentieniveaus. 

Standpunt partijen 

113. Volgens partijen richten Bureau ICE en DRP zich op verschillende segmenten in de markt die niet 

met elkaar overlappen, omdat de ontwikkelde TEC voor andere doeleinden wordt gebruikt. De door 

Bureau ICE ontwikkelde geïntegreerde toetsingsmethoden zijn bedoeld om het niveau van 

leerlingen ten opzichte van vastgestelde leerdoelen te toetsen (diagnostische toetsen). DRP 

ontwikkelt oefentoetsen en oefenmateriaal voornamelijk bestemd voor het oefenen in de 

thuisomgeving. 

114. Partijen schatten het aandeel van Bureau ICE op het segment waarop zij actief is (TEC voor 

diagnostische toetsen) op circa [10-20]% (de grootste concurrenten van Bureau ICE zijn CITO
49

 en 

DIAtaal). De omzet van DRP bedraagt daarnaast minder dan [0-10]%  van de omzet van Bureau 

ICE. Het marktaandeel van DRP zal volgens partijen op de markt voor TEC voor educatieve 

doeleinden dus verwaarloosbaar zijn.  

Beoordeling 

115. Op een mogelijke markt voor TEC voor educatieve doeleinden voor diagnostische toetsen in het 

VO is geen sprake van overlap tussen partijen, omdat DRP niet actief is op het diagnostische 

segment. Partijen zijn op deze mogelijke markt alleen potentiële concurrenten.  

116. Op een mogelijke markt voor TEC voor educatieve doeleinden in het VO waarbij geen onderscheid 

gemaakt wordt naar gebruik of doel beschikken partijen over een geschat marktaandeel dat in 

ieder geval onder de 10% ligt.
50

 Daarnaast is de toename van het marktaandeel van partijen als 

gevolg van de voorgenomen concentratie op deze mogelijke markt zeer beperkt (naar schatting 

maximaal 2%). Bovendien zijn partijen op deze mogelijke markt niet elkaars meest nabije 

concurrenten. Bureau ICE concurreert direct met CITO en DIAtaal, die eveneens diagnostische 

toetsen aanbieden. 

                                                        
48

 Op de publicatiedatum van dit besluit loopt nog beroep tegen het vonnis van de rechtbank Den Haag over deze 

aanbesteding door Stichting Carmelcollege.  
49

 CITO geeft in het marktonderzoek aan dat Bureau ICE haar belangrijkste concurrent is, maar dat ook andere aanbieders 

van TEC (waaronder DRP) (potentiële) concurrenten zouden kunnen zijn. 
50

 Inschatting van de ACM op basis van gegevens van partijen. 
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117. Gelet op het voorgaande concludeert de ACM dat de voorgenomen concentratie niet zal leiden tot 

een significante beperking van de mededinging op de mogelijke markt(en) voor TEC voor 

educatieve doeleinden in het VO. Aangezien Iddink alleen actief is op het gebied van TEC voor 

educatieve doeleinden voor het VO en niet op het gebied van TEC voor educatieve doeleinden in 

het beroepsonderwijs geldt deze conclusie ook indien geen onderscheid gemaakt zou worden naar 

onderwijsniveau. 

6.5.3 Conclusie 

118. De ACM komt tot de conclusie dat er geen reden is om aan te nemen dat de voorgenomen 

concentratie de daadwerkelijke mededinging op significante wijze zou kunnen belemmeren op de 

mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO en de mogelijke markt(en) voor 

TEC voor educatieve doeleinden in het VO. 

6.6 Gevolgen van de voorgenomen concentratie in het VO (niet-horizontaal) 

6.6.1 Inleiding en leeswijzer 

 

119. Er is volgens partijen een zeer sterke vraag vanuit het onderwijs naar oplossingen die beter en 

persoonlijker onderwijs mogelijk maken, waarbij elke leerling op maat gemaakt lesmateriaal wordt 

aangeboden en leraren beter inzicht krijgen in de voortgang, knelpunten en prestaties van 

leerlingen. Om dit gepersonaliseerd leren mogelijk te maken, willen partijen na de voorgenomen 

concentratie een product ontwikkelen waarmee de ELO van de school en de digitale leermiddelen 

van uitgevers volledig en naadloos op elkaar aansluiten en het lesmateriaal is geïntegreerd in de 

ELO van de school. Volgens partijen zal dit product een positief effect hebben op de 

gebruikservaring van leerlingen en docenten. 

120. Partijen geven aan dat ze verwachten dat zij hierdoor op de markten voor ELO en het uitgeven van 

leermiddelen op korte termijn een zeker voordeel zullen verkrijgen ten opzichte van concurrenten, 

maar dat ze niet over de benodigde marktmacht beschikken om concurrenten af te schermen. 

Partijen geven ook aan dat andere uitgevers zullen meeprofiteren van de oplossingen die partijen 

gaan ontwikkelen in Magister, en dat Magister alleen succesvol kan zijn als het open en 

toegankelijk blijft voor concurrenten. 

121. Verschillende marktpartijen maken zich zorgen om het feit dat een onafhankelijke distributeur en 

een onafhankelijke aanbieder van een ELO/SIS van de markt verdwijnen. Volgens verschillende 

marktpartijen zouden partijen de sterke positie van Magister op de markt(en) voor ELO/SIS kunnen 

gebruiken om hun positie op aanpalende markten te versterken. Partijen zouden volgens 

verschillende marktpartijen met name de mogelijkheid en prikkel hebben om de toegang tot 

Magister voor Malmberg in termen van prijs en/of interoperabiliteit beter te maken dan voor andere 

aanbieders van digitale leermiddelen. Ook zouden partijen mogelijk een bundelingsstrategie 

kunnen toepassen om op die manier de positie van Malmberg én Iddink te versterken ten opzichte 

van concurrenten. Daarnaast maken diverse marktpartijen zich zorgen om het feit dat Malmberg 

mogelijk de beschikking krijgt over commercieel gevoelige informatie over het gebruik van 

leermiddelen van andere uitgevers.  

122. Verschillende marktpartijen wijzen tevens op de sterke positie van Iddink op de markt(en) voor de 

distributie van leermiddelen. Marktpartijen maken zich zorgen dat Iddink geen neutrale rol meer zal 

vervullen richting uitgevers en de mogelijkheid en prikkel krijgt om scholen te sturen naar 

leermiddelen van Malmberg. Iddink zou volgens marktpartijen ook commercieel informatie kunnen 
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delen met Malmberg of kunnen gebruiken om scholen effectiever te kunnen sturen richting 

Malmbergproducten. 

123. In de volgende paragrafen gaat de ACM in op de gedragingen die kunnen leiden tot afscherming 

van andere aanbieders van (digitale) leermiddelen. In 6.6.2 gaat de ACM in op mogelijke 

marktafscherming door (i) door het niet faciliteren van een gelijke interoperabiliteit en/of het 

faciliteren van een gelijke interoperabiliteit met Magister tegen ongelijke voorwaarden, en (ii) 

bundeling. In paragraaf 6.6.3 zal de ACM ingaan op mogelijke marktafscherming door de toegang 

tot commercieel gevoelige informatie. In paragraaf 6.6.4 gaat de ACM in op mogelijke 

klantafscherming door sturing van Iddink naar Malmberg.  

124. De ACM gaat ten slotte in paragraaf 6.6.5 in op een mogelijke afscherming van andere 

distributeurs door de leermiddelen van Malmberg niet langer of alleen tegen minder gunstige 

voorwaarden te leveren aan concurrenten van Iddink en in paragraaf 6.6.6 op een mogelijke 

afscherming van andere aanbieders van TEC en TES. Vervolgens staan in paragraaf 0 de 

conclusies. 

6.6.2 Marktafscherming markt(en) voor ELO/SIS en markt(en) voor de uitgifte van 

leermiddelen 

125. Er bestaat een niet-horizontale relatie tussen de activiteiten van partijen op de mogelijke markt(en) 

voor de uitgifte van leermiddelen in het VO en de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS in het VO. 

Leerlingen in het VO kunnen via de ELO van Magister (Iddink) toegang krijgen tot de digitale 

leermiddelen van Malmberg. Daarnaast beschikt Magister vanuit haar SIS over leerlingendata die 

Malmberg kan gebruiken om zo gepersonaliseerd leren mogelijk te maken.  

126. De concentratie leidt ertoe dat deze activiteiten op verwante markten in de nieuwe onderneming 

geïntegreerd worden. Hiermee heeft de voorgenomen concentratie ook een conglomeraat karakter. 

127. Concentraties met een conglomeraat karakter kunnen leiden tot marktafscherming.
51

 In het 

algemeen worden twee categorieën conglomeraat effecten onderscheiden: conglomeraat effecten 

in de vorm van een technische beperking op de interoperabiliteit en conglomeraat effecten in de 

vorm van een bundelings- of koppelverkoopstrategie.
52

 

128. In het navolgende gaat de ACM daarom in op de vraag of de voorgenomen concentratie tot gevolg 

kan hebben dat de mededinging wordt beperkt doordat (i) partijen de interoperabiliteit van hun 

producten met de producten van concurrerende aanbieders kunnen beperken, of (ii) partijen een 

bundelings- of koppelverkoop strategie kunnen hanteren. 

Interoperabiliteit  

129. De ACM definieert interoperabiliteit in dit besluit als de functionele koppeling en interactie
53

 tussen 

een ELO/SIS en digitale leermiddelen van een uitgever. Deze functionele koppeling zorgt voor een 

passende wisselwerking tussen alle elementen van de programmatuur van zowel een ELO als de 

digitale leermiddelen. Interoperabiliteit tussen twee producten moet door beide kanten ondersteund 

worden. In dit geval moet zowel de ELO/SIS aanbieder als de aanbieder van de digitale 

leermiddelen ervoor zorgen dat hun product interoperabel is met de ander.
54

 

                                                        
51

 Zie ook randnummers 98 en 99 
52

 Zie bijvoorbeeld N. Levy, European Merger Control Law: A Guide to the Merger Regulation, LexisNexis Matthew Bender: 

2011, paragraaf 12.02. 
53

 Zie Richtlijn 2009/24/EG betreffende de rechtsbescherming van computerprogramma’s, randnummer 10. 
54

 Zie bijvoorbeeld zaak COMP/M.8306 QUALCOMM/NXP randnummer 769. 
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Standpunt partijen  

130. Partijen geven aan dat ze geen mogelijkheid en prikkel hebben concurrenten van Magister uit te 

sluiten door deze concurrenten geen toegang tot de digitale leermiddelen van Malmberg te 

verlenen of de toegang hiertoe minder goed of duurder te maken. Partijen zouden concurrerende 

aanbieders van ELO/SIS de toegang tot het digitale lesmateriaal niet op een rendabele manier 

kunnen ontzeggen omdat Malmberg niet over een dusdanige mate van marktmacht beschikt dat zij 

een rendabele afschermingsstrategie zou kunnen hanteren. 

131. Daarnaast geven ze aan dat ze geen mogelijkheid en prikkel hebben om concurrerende 

aanbieders van digitale leermiddelen uit te sluiten door Magister minder goed interoperabel te 

maken met het lesmateriaal van concurrerende aanbieders van digitale leermiddelen of door hen 

minder gunstige voorwaarden te bieden voor toegang tot hun ELO/SIS, bijvoorbeeld door een 

(hogere) vergoeding in rekening te brengen. Volgens partijen is het open karakter van Magister van 

belang voor de kwaliteit van de ELO/SIS. Indien Magister de toegang tot een leermethode zou 

verhinderen of minder gunstige voorwaarden voor toegang zou bieden,
55

 zouden scholen niet meer 

kiezen voor Magister als toegangsmethode tot leermethoden. Scholen zouden deze toegang dan 

rechtstreeks bij de uitgever of via een andere ELO/SIS betrekken. 

132. Ook zijn volgens partijen afspraken gemaakt over de toegang tot digitale leermiddelen met 

verschillende partijen uit de onderwijsketen en zou het cruciaal zijn om de digitale leermiddelen 

beschikbaar en verenigbaar te maken voor de vormen van digitaal leren die scholen nastreven.
56

 

Er zou daarom geen prikkel zijn tot het hanteren van een dergelijke marktafschermingsstrategie. 

133. Partijen halen aan dat zij zich via convenanten hebben gecommitteerd aan afspraken die er op zien 

dat uitgeverijen gebruik kunnen maken van de voorzieningen en standaarden die de educatieve 

keten heeft geïmplementeerd zodat zij in deze educatieve keten kunnen participeren. De 

compatibiliteit en interoperabiliteit van ELO/SIS systemen met digitale leermiddelen van uitgevers 

wordt volgens partijen gewaarborgd door deze standaarden die in dergelijke convenanten zijn 

vastgesteld. 

Marktonderzoek 

134. Het marktonderzoek wijst uit dat er zorgen zijn over de interoperabiliteit van Magister met 

leermiddelen van concurrenten van Malmberg en over de interoperabiliteit van Malmberg met 

concurrenten van Magister. Marktpartijen verwachten een mogelijke relatief betere interoperabiliteit 

van Magister met leermiddelen van Malmberg. Ook wordt verwacht dat partijen listing fees (een 

vergoeding) voor interoperabiliteit met Magister zullen kunnen vragen. 

135. Volgens een marktpartij zouden partijen via Malmberg concurrerende ELO/SIS aanbieders kunnen 

benadelen door bepaalde nieuwe functionaliteiten en nieuwe diensten wel mogelijk te maken via 

Magister(.me)
57

 (hierna eveneens aangeduid als Magister) maar niet via andere ELO/SIS 

aanbieders. Digitale leermiddelen van concurrenten zouden volgens marktpartijen ook 

achtergesteld kunnen worden door partijen in de ontwikkeling van (verbeterde) functionaliteiten in 

Magister.  

                                                        
55

 Bijvoorbeeld door een (hogere) vergoeding in rekening te brengen. 
56

 Zie https://www.directetoegang.nl/overdirectetoegang/.  
57

 Zie https://www.magister.nl/magisterme/: “Magister.me is een innovatief leerplatform dat maatwerk écht makkelijk maakt. 

Het helpt docenten leerlijnen te arrangeren en daarin eenvoudig te differentiëren. Daarnaast biedt Magister.me de leerling, 

docent, mentor én ouders vakoverstijgend overzicht en inzicht in waar de leerling staat zodat coaching steeds effectiever 

wordt.” 

https://www.directetoegang.nl/overdirectetoegang/
https://www.magister.nl/magisterme/
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136. Volgens marktpartijen leiden deze gedragingen mogelijk tot een verhoging van de uitbreidings- en 

toetredingsbarrières en kunnen deze ten koste gaan van innovatie in digitale leermiddelen op de 

mogelijke markt(en) voor digitale leermiddelen en op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS. 

137. In het marktonderzoek wordt echter ook door een marktpartij opgemerkt dat scholen mogelijk 

voldoende tegenkracht kunnen bieden tegen de sterke marktpositie van Magister, doordat scholen 

zelf bepalen welke specifieke methoden/leermiddelen zij willen. Om dit te bewerkstelligen zouden 

scholen zich volgens deze marktpartij wel beter moeten gaan organiseren.  

Beoordeling 

138. Uit het marktonderzoek volgt dat er zorgen zijn over gedragingen door partijen met betrekking tot 

interoperabiliteit. Partijen zouden concurrenten van Malmberg van een functionele koppeling met 

Magister kunnen afschermen en partijen zouden concurrenten van Magister van een functionele 

koppeling met digitale leermiddelen van Malmberg kunnen afschermen.
58

 

139. Bij de beoordeling van de waarschijnlijkheid dat marktafscherming zich zal voordoen, onderzoekt 

de ACM of (i) partijen na de voorgenomen concentratie de mogelijkheid hebben om via hun 

interoperabiliteit concurrenten af te schermen, (ii) zij de prikkel zou hebben om dit te doen, en (iii) 

deze afschermingsstrategie kan leiden tot een aanzienlijke beperking van de concurrentie.
59

  

(i) Mogelijkheid tot marktafscherming 

140. Om concurrenten te kunnen afschermen, moeten partijen een aanzienlijke mate van marktmacht 

hebben op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS en/of op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte 

van leermiddelen.  

141. Partijen beschikken op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS over een marktaandeel van tussen de 

50% en 70%. In het VO is Magister verreweg de grootste aanbieder van zowel ELO als SIS. Op de 

mogelijke markt voor SIS heeft Magister een marktaandeel van 70%. Uit informatie van partijen 

blijkt dat 80% van de scholen die gebruik maken van de SIS van Magister ook de ELO van 

Magister afnemen. Het marktaandeel van Magister op een mogelijke markt voor ELO bedraagt 

60%.  

142. Uit het marktonderzoek volgt dat de drempels voor scholen om over te stappen naar een andere 

SIS hoog zijn. Partijen hebben dit bevestigd en dit blijkt ook uit de lage overstapcijfers van Magister 

die de ACM van partijen ontvangen heeft. Dat een groot aantal scholen een voorkeur heeft om de 

SIS en ELO bij dezelfde partij af te nemen, is een aanwijzing dat de overstapdrempels die gelden 

voor scholen met betrekking tot SIS ook gelden voor scholen met betrekking tot ELO. In een 

eventuele vergunningsfase wil de ACM nader onderzoeken in hoeverre scholen drempels ervaren 

bij de overstap naar een andere ELO.  

143. Gelet op het bovenstaande acht de ACM het aannemelijk dat partijen op de mogelijke markt(en) 

voor ELO/SIS over een aanzienlijke mate van marktmacht beschikken. Dit biedt partijen in beginsel 

de mogelijkheid om concurrenten af te schermen. 

144. De ACM gaat achtereenvolgens in op twee mogelijke manieren om concurrenten af te schermen 

via de interoperabiliteit: (i) het niet meer faciliteren van de interoperabiliteit van enerzijds 

leermiddelen van concurrerende uitgevers met Magister en anderzijds leermiddelen van Malmberg 

met concurrerende ELO/SIS, (ii) het relatief verbeteren van de interoperabiliteit van Magister met 

                                                        
58

 Zie bijvoorbeeld ook de redenering van de Commissie in de zaak COMP/M.5984 Intel/McAfee over op welke twee soorten 

concurrenten de vermindering van interoperabiliteit effect kan hebben, randnummers 128-129. 
59

 Richtsnoeren niet-horizontale fusies, randnummer 94. 
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Malmberg en (iii) het niet onder gelijke voorwaarden faciliteren van interoperabiliteit van 

leermiddelen van concurrenten van Malmberg met Magister. 

145. (i) Partijen zouden de interoperabiliteit van concurrerende aanbieders van ELO/SIS met de digitale 

leermiddelen van Malmberg niet meer kunnen faciliteren. Ook zouden zij de interoperabiliteit van 

de Magister ELO met de digitale leermiddelen van concurrerende aanbieders niet meer kunnen 

faciliteren.  

146. In de educatieve keten zijn afspraken gemaakt die ervoor zorgen dat scholen uiteindelijk kiezen 

met welk lesmateriaal en via welke toegangsmethode zij willen werken. De ACM merkt daarom op 

dat partijen niet zo maar de mogelijkheid hebben om de plichten die uit deze afspraken volgen 

eenzijdig te wijzigen. Mogelijk beperken deze afspraken de mogelijkheden voor partijen om de 

interoperabiliteit niet meer te faciliteren. Dergelijke afspraken bieden volgens de ACM echter niet 

voldoende waarborgen tegen de mogelijke strategie van partijen om interoperabiliteit niet meer te 

faciliteren.  

147. (ii) Partijen zouden de interoperabiliteit van de ELO/SIS van Magister met het digitaal lesmateriaal 

van Malmberg relatief kunnen verbeteren ten opzichte van Magisters interoperabiliteit met 

lesmateriaal van concurrerende aanbieders, en ten opzichte van Malmbergs interoperabiliteit met 

de ELO en/of SIS van concurrerende aanbieders. Partijen zijn een verbetering van interoperabiliteit 

ook van plan.
60

  

148. Hoewel partijen aangeven nauw te blijven samenwerken met alle uitgevers en de gecreëerde 

oplossingen en platformen voor de hele markt beschikbaar zullen zijn, is er een mogelijkheid dat 

Magisters en Malmbergs interoperabiliteit niet op gelijke wijze zal worden gefaciliteerd. Partijen 

kunnen de digitale leermiddelen van concurrenten dan via een minimum standaard interoperabel 

maken met Magister en de digitale leermiddelen van Malmberg met de ELO/SIS van 

concurrerende aanbieders via een minimum standaard ontsluiten. Hiermee zou niet noodzakelijk 

sprake zijn van het degraderen van de interoperabiliteit van de digitale leermiddelen van 

concurrenten met Magister of de digitale leermiddelen van Malmberg met de ELO van 

concurrerende aanbieders, maar wel van een relatieve verbeterde interoperabiliteit van digitale 

leermiddelen van Malmberg met Magister.
61

  

149. (iii) Daarnaast is er een mogelijkheid dat partijen Magisters interoperabiliteit niet onder gelijke 

voorwaarden faciliteren. Partijen zouden eenzelfde interoperabiliteit met Magister enkel tegen 

betaling kunnen faciliteren voor concurrerende aanbieders van digitale leermiddelen. 

(ii) Prikkel tot marktafscherming  

150. De prikkel tot marktafscherming hangt af van de mate waarin dit rendabel is. Dit hangt af van de 

mogelijke baten en kosten. 

151. Met betrekking tot het niet meer faciliteren van de interoperabiliteit van concurrenten van Malmberg 

met Magister acht de ACM het aannemelijk dat het partijen potentieel te veel zou kosten om enkel 

nog de interoperabiliteit van Malmberg met Magister te faciliteren, omdat Malmberg niet kan 

voorzien in alle digitale leermiddelen die scholen vragen. Magister biedt voor scholen een 

belangrijke toegangsmethode tot digitale leermiddelen van verschillende aanbieders. Wanneer 

Magister geen toegang meer zou bieden tot alle leermiddelen waar scholen gebruik van willen 

maken, vermindert dit de aantrekkelijkheid van Magister.
62

 De ACM acht het daarom niet 

                                                        
60

 Zie https://www.sanoma.nl/sanoma-learning-neemt-educatieve-dienstverlener-iddink-group-over/.   
61

 Zie ook COMP/M.5984 Intel/McAfee, randnummer 142. 
62

 Zie ook COMP/M.8788 Apple/Shazam, randnummer 339: “…this could undermine the attractiveness of Apple’s devices 

by reducing availability of software solutions and apps that require access […] to operate” 

https://www.sanoma.nl/sanoma-learning-neemt-educatieve-dienstverlener-iddink-group-over/
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aannemelijk dat partijen een prikkel hebben om de interoperabiliteit van concurrenten van 

Malmberg met Magister niet meer te faciliteren. 

152. De ACM acht het eveneens onaannemelijk dat partijen een prikkel hebben om de interoperabiliteit 

van de digitale leermiddelen van Malmberg niet meer te faciliteren voor concurrenten van Magister. 

Malmberg zou haar leermiddelen aan een belangrijk deel van de scholen, die geen gebruik maken 

van de Magister ELO, niet meer kunnen afzetten. De ACM acht het niet aannemelijk dat het niet 

faciliteren van de interoperabiliteit met de digitale leermiddelen van Malmberg winstgevend is 

omdat partijen relatief hogere marges kunnen behalen via de leermiddelen van Malmberg ten 

opzichte van de absolute marges die partijen kunnen behalen via Magister. Daarnaast zijn de 

overstapdrempels voor scholen met betrekking tot ELO/SIS relatief hoog en is zijn de 

overstappercentages relatief laag.  

153. De ACM gaat in het hiernavolgende in op de prikkel om de interoperabiliteit tussen de ELO van 

Magister en het digitaal lesmateriaal van Malmberg relatief te verbeteren ten opzichte van 

Magisters interoperabiliteit met lesmateriaal van concurrerende aanbieders en ten opzichte van 

Malmbergs interoperabiliteit met concurrerende ELO.  

154. Partijen hebben baat bij een relatief betere interoperabiliteit van Magister met Malmberg ten 

opzichte van Magisters interoperabiliteit met lesmateriaal van concurrerende aanbieders van 

digitale leermiddelen omdat scholen hierdoor mogelijk leermethoden van Malmberg boven 

leermethoden van andere uitgevers kunnen prefereren. Gezien de marktomvang en marge van 

Malmberg zal een dergelijke strategie significante baten met zich mee kunnen brengen. Zolang de 

toegang van andere uitgevers tot Magister op een bepaald minimaal niveau wordt gehandhaafd, 

zullen scholen niet snel geneigd zijn over te stappen naar een andere ELO-aanbieder, waardoor de 

kosten relatief laag zullen zijn. Daar komt bij dat de overstapdrempels voor scholen met betrekking 

tot ELO/SIS relatief hoog zijn en zijn de overstappercentage relatief laag. 

155. Partijen zouden eveneens een prikkel kunnen hebben om Magisters interoperabiliteit met 

concurrenten niet onder gelijke voorwaarden te faciliteren. Wanneer concurrerende aanbieders van 

digitale leermiddelen niet met deze voorwaarden akkoord gaan en dus niet eenzelfde 

interoperabiliteit met Magister hebben, volgen de mogelijke opbrengsten uit de voorkeur van 

scholen voor digitale leermiddelen van Malmberg vanwege de relatief betere interoperabiliteit met 

Magister. Daarnaast levert het partijen directe opbrengsten uit ongelijke voorwaarden (wanneer er 

betaald moet worden voor eenzelfde interoperabiliteit) op. Zolang partijen een minimum standaard 

van interoperabiliteit handhaven waardoor scholen wederom niet snel geneigd zullen zijn over te 

stappen naar een andere ELO-aanbieder en zullen de kosten dus relatief laag kunnen zijn.  

156. Ook Magister wordt mogelijk aantrekkelijker door een relatief verbeterde interoperabiliteit tussen de 

digitale leermiddelen van Malmberg en Magister. Magister blijft dan namelijk een minimale 

interoperabiliteit met digitale leermiddelen van concurrenten van Malmberg faciliteren maar biedt 

een diepere integratie met haar ELO/SIS voor de leermiddelen van Malmberg, die gemiddeld [20-

30]% van de afgenomen leermiddelen door scholen beslaan. Dit zou de reeds sterke positie van 

Magister kunnen verstevigen ten opzichte van andere ELO/SIS aanbieders. 

157. Op basis van het voorgaande acht de ACM het aannemelijk dat partijen de prikkel hebben om de 

interoperabiliteit tussen de ELO/SIS van Magister en het digitaal lesmateriaal van Malmberg relatief 

te verbeteren ten opzichte van Magisters interoperabiliteit met het lesmateriaal van concurrerende 

aanbieders en ten opzichte van Malmbergs interoperabiliteit met concurrerende ELO en/of om de 

interoperabiliteit van Magister met concurrerende aanbieders van digitale leermiddelen niet tegen 

gelijke voorwaarden aan te bieden. 
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(iii) Het vermoedelijke totale effect op prijzen en keuze 

158. Bij het vaststellen van het vermoedelijke totale effect op prijzen en keuze van de voorgenomen 

concentratie kijkt de ACM of marktafscherming een aanzienlijke ongunstige invloed op de 

mededinging zou hebben en daardoor de verbruikers zou benadelen.
63

  

159. Het niet op gelijke wijze faciliteren van de interoperabiliteit tussen Magister en de digitale 

leermiddelen van concurrenten, kan tot gevolg hebben dat concurrerende aanbieders van digitale 

leermiddelen niet op gelijk niveau kunnen concurreren met Malmberg.
64

 Dit zou scholen kunnen 

beperken in hun keuzemogelijkheden voor digitale leermiddelen.  

160. Het niet faciliteren van een gelijke interoperabiliteit en/of het faciliteren van een gelijke 

interoperabiliteit met Magister tegen ongelijke voorwaarden kan leiden tot negatieve gevolgen voor 

de innovatie op mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen. 

161. Magister is voor de digitale leermiddelen van concurrenten een belangrijke toegangsmethode tot 

hun producten en concurrenten zouden in mindere mate de prikkel kunnen voelen, en beperkt 

kunnen worden in hun mogelijkheid, om hun product te innoveren op zo’n manier dat het beter 

aansluit op de digitale leeromgeving van de school in Magister wanneer Malmberg per definitie een 

betere interoperabiliteit met Magister heeft. 

162. Partijen hebben ook opgemerkt dat digitalisering ertoe heeft geleid dat er verschillende toetredende 

uitgevers zijn die zich explicieter richten op het aanbieden van digitaal lesmateriaal. Dit wordt 

volgens partijen veroorzaakt vanwege de lage technische vereisten, beperkte investeringen en, in 

bepaalde gevallen, de mogelijkheid om investeringen over verschillende taalgebieden te spreiden. 

Uit eerder onderzoek blijkt bovendien dat juist toetreders beter in staat zijn tegemoet te komen aan 

de eisen van de digitale markt.
65

  

163. Indien er voor potentiële toetreders niet gelijke interoperabiliteit en/of interoperabiliteit onder 

ongelijke voorwaarden met Magister wordt gefaciliteerd, wordt het voor deze potentiële toetreders 

mogelijk onaantrekkelijk om de markt voor digitale leermiddelen te betreden. Indien toetreding 

uitblijft, vermindert dit mogelijk de concurrentiedruk en/of innovatie op de markt voor digitale 

leermiddelen. 

164. Naast de effecten op de mogelijke markt(en) voor uitgifte van leermiddelen, zou de voorgenomen 

concentratie ook effecten kunnen hebben op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS. Een relatief 

betere interoperabiliteit van digitale leermiddelen van Malmberg met Magister kan namelijk tot 

hogere toetredingsdrempels voor potentiële aanbieders van ELO/SIS leiden. Dit kan de reeds 

sterke positie van Magister op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS verder versterken.
66

  Deze 

sterkere positie van Magister zou op langere termijn de mogelijkheid van partijen om concurrenten 

van Malmberg uit te sluiten kunnen vergroten. Daarnaast zou de verbeterde interoperabiliteit het 

risico op lock-in effecten van scholen kunnen vergroten
67

 waardoor scholen minder eenvoudig 

kunnen overstappen naar concurrenten van Malmberg en Iddink. 

                                                        
63

 Richtsnoeren niet-horizontale fusies, randnummer 94. 
64

 Zie bijvoorbeeld COMP/M.5984 Intel/McAfee, randnummer 167: ‘’Intel could let other vendors to interoperate at a baseline 

of performance, but they would not be able to compete in equal technological terms.” 
65

 Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 59 (“Ook geven sommige geïnterviewden aan dat de 

digitalisering de markt juist kan openbreken, omdat het de machtspositie van de bestaande partijen onder druk zet en 

toetreders beter in staat zijn tegemoet te komen aan de eisen van een digitale markt”), pagina 64 (“Toetreding vindt vooral 

plaats op het snijvlak van digitale content en adaptieve leersystemen”). 
66

 Naar analogie van zaak COMP/M.5984 Intel/McAfee, randnummer 167 en randnummer 174. 
67

 Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 59. 
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Bundelingsstrategie 

165. De ACM gaat hierna in op de mogelijkheid tot marktafscherming middels gemengde bundeling. 

Gemengde bundeling houdt in dat aangeboden producten apart verkrijgbaar blijven, maar ook 

tezamen worden aangeboden. Hierbij kan de prijs voor de afzonderlijke producten hoger liggen dan 

de prijs voor het gebundelde product en kunnen partijen kortingen op de producten aanbieden die 

afhankelijk zijn van de aankoop van de andere aangeboden producten.
68

 

Standpunt partijen 

166. Partijen geven aan dat ze geen mogelijkheid of prikkel hebben tot een bundelingsstrategie. 

Volgens partijen worden de leeromgeving en de leermiddelen niet op hetzelfde moment afgenomen 

door scholen en gaat het vaak om afzonderlijke budgetten en verschillende verantwoordelijke 

personen. Volgens partijen worden in het VO bijna alle leermiddelen afgenomen via een 

aanbesteding, terwijl een ELO/SIS maar in beperkte gevallen wordt aanbesteed. Wanneer scholen 

beiden moeten aanbesteden is dit vooralsnog nooit gebundeld gebeurd. Volgens partijen ligt het 

niet voor de hand dat dit in de toekomst zou gebeuren, omdat een dergelijke bundeling juridisch 

eenvoudig succesvol aan te vechten is als disproportionele eis. Daarnaast is de keuze over de 

manier van aanbesteden aan de school en zouden partijen hier geen invloed op hebben. 

Marktonderzoek 

167. Uit het marktonderzoek volgt de zorg dat partijen mogelijk grotere kortingen kunnen bieden op een 

bundel van Magister met de leermiddelen van Malmberg. Een marktpartij geeft aan dat Iddink als 

distributeur doorlopend commercieel en uitvoerend contact heeft met scholen. Iddink zou 

bijvoorbeeld als distributeur duidelijk kunnen maken aan een school die bezig is met het schrijven 

van een aanbesteding dat een bundel van Magister met Malmberg leermiddelen tot hogere 

kortingen kan leiden. Een andere marktpartij geeft aan dat partijen door schaalvoordelen de prijs 

van Magister kunnen verlagen voor scholen. Hierdoor zouden andere (potentiële) aanbieders van 

ELO/SIS niet meer effectief kunnen concurreren. 

Beoordeling 

168. De voorgenomen concentratie kan partijen mogelijk in staat stellen om de (digitale) leermiddelen 

van Malmberg en de ELO/SIS van Magister gebundeld aan te bieden.  

(i) Mogelijkheid tot marktafscherming 

169. Om concurrenten middels bundeling te kunnen afschermen, moeten partijen op minstens één van 

de betrokken markten over aanzienlijke marktmacht beschikken, moet er een grote groep afnemers 

zijn die geneigd is beide afzonderlijke producten tegelijkertijd te kopen en moeten concurrenten 

geen doeltreffende en snel uitvoerbare tegenmaatregelen kunnen nemen.
69

 

170. Gelet op het marktaandeel van Magister acht de ACM het aannemelijk dat partijen op de mogelijke 

markt(en) voor ELO/SIS over een aanzienlijke mate van marktmacht beschikken.
70

  

171. Uit het marktonderzoek blijkt dat (vrijwel) alle scholen in het VO leermiddelen van Malmberg 

afnemen.
71

 Dit betekent dat (vrijwel) alle scholen die Magister gebruiken, ook leermiddelen van 

Malmberg afnemen. Dit betekent dat er een grote groep scholen is die beide producten afneemt. 

                                                        
68

 Richtsnoeren niet-horizontale fusies, randnummer 96. 
69

 Richtsnoeren niet-horizontale fusies, randnummers 99, 100 en 103. Zie ook het besluit van 18 december 2014 van de 

ACM in zaak 14.1154.22/Gerberit – Sanitec, randnummer 40. 
70

 Zie ook randnummer 142. 
71

 Zie ook randnummer 246. 
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Wel zijn er aanwijzingen dat op dit moment het besluitvormingsproces met betrekking tot de keuze 

van beide producten verschilt en de producten op dit moment op verschillende momenten worden 

afgenomen. 

172. Dat op dit moment leermiddelen en een ELO/SIS niet gebundeld en/of op hetzelfde moment 

worden aangeboden, neemt niet weg dat partijen na de voorgenomen concentratie mogelijk in 

staat zijn om tot een bundelingsstrategie over te gaan. Uit eerder onderzoek blijkt dat digitalisering 

de vraag van scholen naar een ‘one-stop-shop’ mogelijk zou kunnen vergroten.
72

 Partijen zouden 

hier na de voorgenomen concentratie met hun aanbod op kunnen inspringen. Daarbij is de vraag of 

niet-verticaal geïntegreerde concurrenten hier voldoende tegengewicht kunnen bieden. Om dit vast 

te kunnen stellen is nader onderzoek nodig naar de wensen van scholen en de mogelijke 

tegenreacties van concurrenten. 

(ii) Prikkel tot marktafscherming 

173. De prikkel tot afscherming door middel van gemengde bundeling hangt af van de mate waarin een 

dergelijke strategie winstgevend is. Bij gemengde bundeling ligt een verlies van omzet minder voor 

de hand dan bij zuivere bundeling.
73

 

174. Een gemengde bundelingsstrategie kan de gecombineerde afname van de producten van beide 

partijen aantrekkelijker maken. De winstgevendheid van een mogelijke bundelingsstrategie door 

partijen hangt vervolgens af van de mate waarin scholen interesse hebben in een gebundelde 

afname van de leermiddelen van Malmberg en Magister. Om dit vast te kunnen stellen is nader 

onderzoek nodig naar de wensen van scholen. 

(iii) Het vermoedelijke totale effect op prijzen en keuze 

175. Als gevolg van voornoemde afschermingsstrategie zouden scholen kunnen overstappen naar de 

leermiddelen van Malmberg en de ELO/SIS van Magister. 

176. De ACM acht een bundelingsstrategie mogelijk waarbij Magister bij een gecombineerde afname 

tegen (hoge) kortingen wordt aangeboden. Hierdoor kan de reeds sterke positie van Magister op 

de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS verder worden versterkt. Daarnaast zou een 

bundelingsstrategie het risico op lock-in effecten van scholen kunnen vergroten.
74

 Deze sterkere 

marktpositie van Magister door een bundelingsstrategie kan het mededingingsbeperkende effect 

van strategieën met betrekking tot de interoperabiliteit (zoals beschreven in randnummer 129 en 

verder) versterken. 

Conclusie 

177. De ACM vindt het aannemelijk dat partijen de mededinging op de mogelijke markt(en) voor de 

uitgifte van leermiddelen en de mogelijke markten voor ELO/SIS significant kunnen belemmeren. 

Partijen zouden concurrenten kunnen afschermen door het niet faciliteren van een gelijke 

interoperabiliteit en/of het faciliteren van een gelijke interoperabiliteit met Magister tegen ongelijke 

voorwaarden. Deze mededingingsbeperkende effecten zouden versterkt kunnen worden door een 

mogelijke bundelingsstrategie van partijen. 

178. In een eventuele vergunningsfase wil de ACM in elk geval nader onderzoek doen naar (i) in 

hoeverre scholen overstapdrempels ervaren bij de overstap naar een andere ELO, (ii) de te 

                                                        
72

 Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 6 en pagina 74: “Toekomstbeeld is de ‘one-stop-shop’, 

waar een school in n [sic] keer haar administratiesysteem, leerlingvolgsysteem, elektronische leeromgeving, distributie, 

device en leermiddelen kan betrekken.” 
73

 Richtsnoeren niet-horizontale fusies, randnummers 105-106.  
74

 Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 59. 
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verwachten reacties van scholen op een relatief betere interoperabiliteit van alleen Malmberg met 

Magister, (iii) in hoeverre scholen behoefte hebben aan een gebundelde afname van leermiddelen 

van Malmberg en een ELO/SIS van Magister (‘one-stop-shop’), (iv) de mogelijkheden van andere 

uitgevers en aanbieders van ELO/SIS om na de voorgenomen concentratie een concurrerend 

alternatief in de markt te zetten, en (v) in hoeverre bovenstaande factoren van invloed kunnen zijn 

op de concurrentie op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen en op de mogelijke 

markt(en) voor ELO/SIS, in het bijzonder de concurrentie op prijs, kwaliteit en innovatie. 

6.6.3 Commercieel gevoelige informatie 

179. Een concentratie kan tot gevolg hebben dat de gefuseerde onderneming door verticale integratie 

toegang verkrijgt tot commercieel gevoelige informatie over activiteiten van concurrenten op de 

upstream- of downstreammarkt. Een onderneming kan bijvoorbeeld, doordat zij leverancier wordt 

van een benedenwaartse concurrent, kritische informatie verkrijgen, waardoor zij in staat is op de 

benedenwaartse markt een minder agressief prijsbeleid te voeren, hetgeen ten koste gaat van de 

verbruikers. Verder kan dit concurrenten in een nadelige positie plaatsen waardoor zij ervan 

worden weerhouden de markt te betreden of hun aanwezigheid op de markt uit te breiden.
75

 

180. Malmberg zou na de voorgenomen concentratie toegang kunnen verkrijgen tot informatie van 

concurrenten van Malmberg (waaronder Noordhoff en ThiemeMeulenhoff) middels Iddink.
76

 

Standpunt partijen 

181. Partijen zijn van mening dat de datavoorsprong die zij als gevolg van de voorgenomen concentratie 

krijgen beperkt is. Informatie die beschikbaar wordt voor Malmberg komt enerzijds uit de activiteiten 

van Iddink en anderzijds vanuit Magister en Edu-iX.
77

 Een deel van de informatie die voortkomt uit 

de distributieactiviteiten van Iddink betreft volgens partijen commercieel gevoelige informatie, te 

weten inkoopprijzen/kortingen en andere leveringsvoorwaarden die uitgevers met Iddink zijn 

overeengekomen. Partijen geven aan dat zij maatregelen zullen treffen om ervoor te zorgen dat 

Malmberg na de transactie niet over deze informatie zal beschikken.  

182. Volgens partijen verzamelen Magister en Edu-iX geen informatie over het gebruik van de digitale 

leermiddelen zelf. Daarnaast kan Magister volgens partijen de data die zij genereert niet verwerken 

zonder expliciete opdracht van een onderwijsinstelling. 

Marktonderzoek 

183. Een uitgever wijst erop dat Malmberg (via Iddink als folio distributeur, via Magister en via Edu-iX) 

toegang kan krijgen tot commercieel gevoelige informatie. Het betreft onder meer informatie over 

productinnovaties en -actualiteiten, introductie van nieuwe leermethoden, activeringen van digitale 

licenties, informatie over kortingen die uitgevers verstrekken en gegevens over het gebruik van 

digitale leermiddelen. Deze soorten informatie kunnen volgens desbetreffende uitgever onder 

andere de concurrentie tussen Malmberg en overige uitgevers beperken, doordat hierdoor voor 

Malmberg een aanzienlijke mate van marktonzekerheid wordt weggenomen.  

184. Een in opdracht van deze uitgever opgesteld economisch rapport zet eveneens uiteen dat 

Malmberg middels drie mogelijke kanalen toegang kan krijgen tot informatie over concurrerende 

aanbieders: via Iddink als folio distributeur, via de digitale toegang (zoals Magister) en middels 

Edu-iX. Als gevolg hiervan ontstaat ten eerste het risico dat Malmberg een “luiere” aanbieder 

                                                        
75

 Richtsnoeren niet-horizontale fusies, randnummer 78. 
76

 Andersom zou Iddink middels Malmberg informatie kunnen verkrijgen met betrekking tot de verkoopvoorwaarden van 

Malmberg met andere distributeurs. De ACM bespreekt dit punt in paragraaf 6.6.5 (zie randnummer 261).  
77

 Met WinToets/Quayn genereert Iddink geen data volgens partijen, omdat dit ‘lege’ software betreft.  
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wordt: door de informatievoorsprong wordt de onzekerheid voor Malmberg gereduceerd waardoor 

Malmberg passiever (afwachtend) zou kunnen zijn met het introduceren van nieuw lesmateriaal, 

verbeteren van diensten en het ontwikkelen van innovaties. Een tweede risico dat wordt 

aangegeven, is dat concurrerende uitgevers “ontmoedigd” raken om met nieuwe methodes en 

innovaties te komen, als ze weten dat deze sneller kunnen worden geïmiteerd of als hier eerder of 

meer effectief op kan worden gereageerd door Malmberg. Ook zullen concurrerende uitgevers 

minder snel met prijsverlagingen komen als ze weten dat ze hier gedurende een kortere periode 

marktvoordeel mee kunnen behalen omdat Malmberg sneller kan reageren. Dit heeft een 

prijsverhogend effect. 

185. Ook een andere uitgever van leermiddelen is van mening dat Iddink in het kader van de 

aanbestedingen van scholengemeenschappen beschikking krijgt over commercieel gevoelige 

informatie van uitgeverijen, zoals inkoopprijzen voor leermiddelen (adviesprijs minus 

kortingspercentage) en andere leveringsvoorwaarden. Daarnaast wordt volgens deze marktpartij 

door middel van Magister commercieel gevoelige informatie zoals klantinformatie, 

gebruikersinformatie en omzetgegevens van met Malmberg concurrerende uitgevers beschikbaar 

voor Malmberg. Over de gebruikersinformatie geeft deze marktpartij aan dat Iddink door middel van 

Magister.me op vakniveau diepgaand inzicht kan krijgen in het daadwerkelijk gebruik van digitale 

leermiddelen. Bovendien heeft Iddink als distributeur en platformleverancier informatie over de 

methoden die op de scholen gebruikt worden, het aantal jaren dat scholen deze methoden 

gebruiken, welke onderdelen van de methoden in welke aantallen worden afgenomen en de 

omzetten die deze onderdelen opleveren, en welke licenties door scholen worden aangeschaft en 

geactiveerd. Deze informatie kan Malmberg gebruiken voor acquisitie- en retentie-activiteiten, 

gebruiksstimulering en prijsstellingen. 

186. Diverse andere uitgevers van (digitale) leermiddelen delen bovengenoemde zorgen omtrent de 

commercieel gevoelige informatie die beschikbaar komt voor Malmberg als gevolg van de 

voorgenomen concentratie. Zij wijzen er bovendien op dat dit de positie van kleine uitgevers (nog) 

moeilijker maakt en ook leidt tot hogere toetredingsdrempels op de markt voor de uitgifte van 

leermiddelen. Eén van deze uitgevers wijst erop dat Malmberg deze informatie kan inzetten voor 

gerichte marketing en om haar concurrentiestrategie vorm te geven, bijvoorbeeld door met gerichte 

prijsverlagingen de introductie van een nieuw product te bemoeilijken. Doordat voor Malmberg 

onzekerheid verdwijnt over het gedrag van haar concurrenten kan zij exact weten waar zij het zich 

kan veroorloven om niet te investeren in productinnovatie. 

Beoordeling 

187. Het verkrijgen van commercieel gevoelige informatie over concurrenten zou tot beperkingen van de 

mededinging kunnen leiden als concurrenten door het gebruik van deze informatie door partijen 

een nadelige concurrentiepositie krijgen. Om te beoordelen of hier sprake van zou kunnen zijn 

onderzoekt de ACM eerst of de informatie waartoe partijen toegang krijgen commercieel gevoelige 

informatie is. Daarna onderzoekt de ACM of partijen de mogelijkheid en de prikkel hebben om die 

informatie te gebruiken om de concurrentie te beperken, en wat het vermoedelijke totale effect is 

op de mededinging.
78

  

Commercieel gevoelige informatie 

188. De informatie waar Malmberg als gevolg van de voorgenomen concentratie inzicht in krijgt, is 

afkomstig uit verschillende kanalen: de distributieactiviteiten van Iddink, Edu-iX en Magister.  

189. Via de distributieactiviteiten van Iddink zou Malmberg de beschikking kunnen krijgen over de 

kortingen en andere leveringsvoorwaarden die concurrenten van Malmberg overeengekomen zijn 

                                                        
78

 Zie ook het besluit van de Europese Commissie in de zaak COMP/M.8788 Apple/Shazam, randnummer 209. 
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met Iddink. Dergelijke informatie betreft in deze markt essentiële concurrentieparameters. De ACM 

is het dan ook met partijen eens dat het hier om commercieel gevoelige informatie gaat. 

190. Distributeurs ontvangen daarnaast productinformatie van uitgevers, bestaande uit onder meer 

informatie over nieuwe methodes, methodes die uitgefaseerd gaan worden, packaging en pricing, 

nieuwe applicaties, etc.
79

 Partijen stellen dat informatie over nieuwe marktintroducties over het 

algemeen niet aan Iddink gecommuniceerd wordt voordat deze informatie ‘publiek beschikbaar’ is. 

Een marktpartij stelt echter dat uitgevers geen toegang hebben tot vergelijkbare informatie, en dat 

zij doorgaans niet eens weten welke scholen hun methoden gebruiken. Deze informatie levert een 

voordeel op aan een uitgever wanneer deze eerder over deze informatie kan beschikken dan 

andere uitgevers, en vormt dan ook commercieel gevoelige informatie zolang en voor zover deze 

niet publiek beschikbaar is. Nader onderzoek door de ACM over de timing van de bekendwording 

van deze informatie is nodig om dit definitief vast te kunnen stellen. 

191. Middels Edu-iX kan Malmberg informatie verkrijgen die inzicht geeft in de aanschaf en het gebruik 

van digitale leermiddelen van concurrerende uitgevers (informatie over leveringen van SSO-linkjes 

en activatiegraad van digitale licenties), en gedetailleerde informatie over de gebruikers hiervan 

(scholen, klassen, pakketten, leraren en leerlingen). Op basis van dergelijke informatie kan 

Malmberg bijvoorbeeld identificeren welke methoden van welke uitgevers door welke scholen 

afgenomen worden, en in hoeverre de digitale licenties van de diverse uitgevers ook daadwerkelijk 

geactiveerd worden.  

192. Via Magister kan Malmberg gegevens over gebruiksfrequentie van leermiddelen van 

concurrerende uitgevers verkrijgen, en mogelijk ook over de content binnen de leeromgeving. Via 

Magister.me kan mogelijk nog gedetailleerder inzicht verkregen worden, bijvoorbeeld over het 

gebruik van individuele onderdelen van leermiddelen van concurrerende uitgevers.  

(i) Mogelijkheid om commercieel gevoelige informatie te gebruiken 

193. Partijen merken op dat er op grond van privacywetgeving beperkingen bestaan voor het 

commerciële gebruik van persoonsgegevens. De hierboven genoemde informatie betreft echter 

niet enkel persoonsgegevens. Voor zover het wel persoonsgegevens betreft, kan de informatie 

mogelijk gebruikt worden op geanonimiseerde en/of geaggregeerde wijze, waardoor 

privacywetgeving het gebruik niet beperkt. Daarnaast mogen persoonsgegevens wel gebruikt 

worden voor commerciële doeleinden wanneer hiervoor expliciete toestemming wordt verleend. De 

ACM ziet verder geen aanleiding om aan te nemen dat technische en/of juridische beperkingen het 

gebruik van de genoemde soorten data in de weg staan. 

194. Inzicht in kortingen en andere leveringsvoorwaarden die zijn overeengekomen tussen Iddink en 

concurrerende uitgevers geeft Malmberg beter inzicht in kosten/winsten van concurrenten. 

Malmberg kan op basis hiervan beter geïnformeerde keuzes maken over haar strategie.  

195. De ACM acht het aannemelijk dat de vereisten van distributeurs om tijdig geïnformeerd te worden 

over nieuwe producten, Malmberg een informatievoorsprong verschaffen met betrekking tot het 

aanbod van concurrenten. Deze informatie kan Malmberg gebruiken om haar eigen aanbod of 

marketingstrategie aan te passen. Zo kan zij sneller reageren op productontwikkelingen en prijzen 

van concurrenten.  

196. De informatie over de aanschaf en het gebruik van digitale leermiddelen van concurrerende 

uitgevers, en over de gebruikers hiervan, stelt Malmberg in staat om te identificeren welke 

                                                        
79

 Iddink ontvangt deze informatie bijvoorbeeld in […] van Malmberg, zo blijkt uit de overeenkomst tussen Iddink en 

Malmberg die de ACM heeft ingezien. Dat distributeurs dergelijke informatie ontvangen wordt ook bevestigd in het 

marktonderzoek.  



Autoriteit Consument & Markt  
Zaaknr. ACM/19/034816 / Documentnr. ACM/UIT/511309 
 

 
 

35/50 

producten van concurrenten afgenomen worden door welke afnemers, en in hoeverre deze 

producten ook daadwerkelijk gebruikt (geactiveerd) worden. Op basis hiervan zou Malmberg 

bijvoorbeeld sneller kunnen reageren op productontwikkelingen van concurrenten. 

197. Via Magister kan Malmberg inzicht krijgen in gebruiksgegevens van de producten van 

concurrerende uitgevers, bijvoorbeeld in de gebruiksfrequentie. Malmberg kan de 

gebruiksinformatie over de diverse leermiddelen gebruiken voor haar eigen productontwikkeling en 

marketingactiviteiten. Partijen geven zelf ook aan dat data uit Magister toegevoegde waarde 

hebben vanuit het oogpunt van productontwikkeling. De data die het meest relevant zijn voor 

productontwikkeling, zijn volgens partijen echter al beschikbaar binnen de eigen digitale 

leeromgeving van Malmberg. 

(ii) Prikkel om commercieel gevoelige informatie te gebruiken 

198. De ACM vindt het aannemelijk dat partijen na de concentratie een prikkel zouden hebben om de 

commercieel gevoelige informatie te gebruiken. Met de informatievoorsprong zouden partijen 

optimaal kunnen reageren op het aanbod van concurrenten. Het negeren van de informatie lijkt 

economisch niet rationeel omdat partijen dan minder snel kunnen reageren op veranderingen in de 

markt.  

(iii) Vermoedelijke totale effect op de daadwerkelijke mededinging  

199. De informatievoorsprong die partijen krijgen ten opzichte van concurrerende uitgevers op basis van 

de in randnummers 188 tot en met 192 genoemde informatie zou de concurrentie op negatieve 

wijze kunnen beïnvloeden. Malmberg zou haar aanbod sneller kunnen aanpassen aan het aanbod 

van haar concurrenten dan andersom. De concurrentie vindt hierdoor niet meer simultaan plaats, 

maar sequentieel. In het algemeen geldt dat deze vorm van concurrentie tot slechtere uitkomsten 

leidt voor de afnemers in de zin van hogere prijzen, lagere kwaliteit en/of minder innovatie. 

Concurrenten van Malmberg zouden hun inspanningen kunnen verlagen, omdat zij weten dat 

Malmberg in staat is om hun aanbod te evenaren en/of overtreffen. 

200. Specifiek voor deze situatie zijn er verschillende manieren denkbaar waarop Malmberg op basis 

van de commercieel gevoelige informatie haar aanbod zou kunnen aanpassen. Zo zou Malmberg 

bij de introductie van een nieuw leermiddel door een concurrent de prijs van haar eigen leermiddel 

kunnen verlagen.  

201. Enerzijds zou deze strategie ertoe kunnen leiden dat scholen minder geneigd zijn het nieuwe 

product van de concurrent af te nemen, anderzijds kan het gedrag van Malmberg concurrenten 

ontmoedigen om nieuwe leermiddelen te ontwikkelen. In beide gevallen wordt de ontwikkeling van 

nieuwe leermiddelen geremd. Eenzelfde prijsstrategie is denkbaar wanneer een concurrerende 

uitgever een leermiddel uitfaseert. Meerdere marktpartijen hebben deze zorgen geuit.  

202. Daarnaast zou Malmberg de informatie kunnen gebruiken om haar marketingstrategie vorm te 

geven. Enerzijds kan zij scholen identificeren die zij mogelijk als nieuwe klant zou kunnen werven. 

Anderzijds kan Malmberg een vergelijking maken tussen activatiegraad en mogelijk ook de 

resultaten van eigen leermiddelen ten opzichte van die van concurrenten. 

Conclusie 

203. De ACM acht het aannemelijk dat Malmberg na de voorgenomen concentratie kan beschikken over 

commercieel gevoelige informatie van concurrenten. De informatievoorsprong die partijen krijgen 

ten opzichte van concurrerende uitgevers zou de mededinging op de mogelijke markt(en) voor de 

uitgifte van leermiddelen in het VO significant kunnen belemmeren.  
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204. In een eventuele vergunningsfase zal de ACM nader onderzoek doen naar (i) de aard van de 

commercieel gevoelige informatie van concurrenten van Malmberg waarover Iddink (via Magister) 

kan beschikken, waarbij onder meer van belang is op welk moment Malmberg een eventuele 

informatievoorsprong krijgt, en (ii) in hoeverre partijen deze informatie kunnen inzetten zodanig dat 

zij daarmee de concurrentie nadelig kunnen beïnvloeden op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte 

van leermiddelen in het VO, in het bijzonder de concurrentie op prijs, kwaliteit en innovatie. 

6.6.4 Klantafscherming mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen  

Standpunt partijen 

205. Volgens partijen is er geen risico op klantafscherming. Met een marktaandeel van minder dan 35% 

mist Iddink volgens partijen de nodige marktmacht om andere klanten dan Malmberg rendabel af te 

kunnen schermen. Om effectief te kunnen concurreren, is het volgens partijen belangrijk dat Iddink 

scholen het volledige portfolio aan leermiddelen kan aanbieden. Als Iddink niet het lesmateriaal 

aanbiedt dat de voorkeur heeft van leerkrachten, zullen scholen veel eerder geneigd zijn om over 

te stappen naar een andere distributeur dan dat zij zouden overstappen naar leermethodes van 

Malmberg. Verder kunnen scholen in aparte percelen bepaalde leermethoden aanbesteden: als 

Iddink bepaalde methoden niet aanbiedt, zal een school deze direct van de desbetreffende uitgever 

kunnen inkopen. 

206. Partijen merken op dat Iddink in het keuzeproces van scholen voor leermiddelen een informatieve 

rol heeft en scholen niet inhoudelijk beïnvloedt. Partijen geven aan dat Iddink – op hun verzoek – 

scholen informeert over de kosten en beschikbaarheid van de gewenste leermiddelen. Partijen 

merken op dat distributeurs niet concurreren op de prijs van de individuele methoden, maar 

scholen een vaste korting vragen op de consumentenprijs zoals gepubliceerd door desbetreffende 

uitgever. Deze vaste korting verschilt niet per methode en varieert niet gedurende de 

overeenkomst..  

Marktonderzoek 

207. Uit het marktonderzoek blijkt dat de docenten (vaksecties) in het VO op basis van voornamelijk 

kwaliteitsoverwegingen de leermethodes kiezen (zie ook 6.1.3). Scholen selecteren daarnaast– 

doorgaans op basis van een aanbesteding – een distributeur.
80

 Evenals partijen geven andere 

distributeurs aan dat zij geen sturing uitoefenen op de keuze van de school voor een methode. 

Distributeurs leveren binnen de raamcontracten met scholen de leermiddelen.  

208. De VO-Raad geeft aan dat geen enkele distributeur een volledig aanbod van leermiddelen heeft. 

Het beeld van de VO-raad is dat wat er zichtbaar wordt op de website van de distributeur 

afhankelijk is van hoeveel deze uitgever betaalt.  

209. Verschillende uitgevers geven aan dat dat Iddink na de voorgenomen concentratie een belang 

krijgt bij de verkoop van leermethoden van Malmberg. Iddink zal na de voorgenomen concentratie 

geen neutrale rol meer vervullen en kunnen sturen naar leermiddelen van Malmberg. Dit zou 

                                                        
80

 Zie NMa – Schoolboekenscan 2011, pagina 11: “Concurrentie tussen distributeurs vindt enerzijds plaats op prijs maar ook 

op kwaliteit in de vorm van de dienstverlening aan de school.” en pagina 15: “Maar vooralsnog blijft de prijs voor het gros 

van de scholen de doorslaggevende factor.”; Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 43: “De 

kosten zijn vooral bij de keuze van distributeur het belangrijkste criterium, waarbij de aanbesteding wordt beslist op basis 

van Economisch Meest voordelige Inschrijving (EMVI). Zoals een geïnterviewde stelt: “een bestek formuleert veel 

kwalificatievragen, dan nog een paar vragen naar service en beoordeelt tenslotte op de prijs”.”; SEO – Marktwerking 

leermiddelen voortgezet onderwijs 2017, pagina 15 waar in tabel 4.1 wordt aangegeven dat distributeurs concurreren op 

prijs. 
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volgens marktpartijen kunnen leiden tot uitsluitingseffecten van leermiddelen van concurrenten van 

Malmberg. 

210. Een uitgever geeft aan dat hoewel de distributeur bij de inhoudelijke keuze van het lesmateriaal 

geen sturende rol heeft, een distributeur binnen de raamcontracten wel kan sturen in de keuze van 

leermiddelen door prijs (distributeurs kunnen deze zelf bepalen), leverbetrouwbaarheid en 

informatievoorziening (bijvoorbeeld de wijze van presenteren van de methoden van uitgevers op de 

leermiddelenlijsten). Een andere marktpartij geeft ook aan “de leraren – in overleg met de 

distributeurs – ‘bepalen’ wat er gebeurt”. 

211. Een andere uitgever geeft aan dat met name binnen het EBF-model een distributeur doorlopend 

commercieel contact heeft met scholen en daardoor veel invloed heeft op de keuze van een 

school. Deze sturing kan volgens deze uitgever subtiel, bijvoorbeeld door Malmbergproducten 

superieur te positioneren ten opzichte van andere uitgevers in Magister of anderszins in 

leermiddelenoverzichten van Iddink. Dit kan onder meer door prominentere plaatsing, ongelijke 

(toon, inhoud of hoeveelheid van) begeleidende tekst en selectieve vergelijkingen.  

212. Volgens deze uitgever wordt deze mogelijkheid verder versterkt wanneer scholen gebruik maken 

van ‘Meta-abonnementen’
81

 van Iddink. Binnen deze abonnementen kunnen scholen volgens een 

marktpartij zeer flexibel overstappen tussen de leermiddelen van verschillende uitgevers.  

213. Verder zou Iddink volgens deze uitgever ook kunnen sturen door scholen (die zich in het proces 

van het schrijven van een aanbesteding vinden) grotere kortingen te bieden indien een groter 

Malmberg portfolio wordt afgenomen.
82

 En zou Iddink ook sturend kunnen optreden met betrekking 

tot de verleende service (bijvoorbeeld welk retourbeleid wordt gehanteerd en de snelheid van 

leveren). Op deze manieren zou Iddink de inhoud van de aanbestedingen kunnen beïnvloeden ten 

gunste van Malmberg. 

214. Deze sturende rol kan volgens deze uitgever ten slotte verder versterkt worden aangezien Iddink 

toegang heeft tot commercieel gevoelige informatie van concurrerende uitgevers. Zo weet Iddink 

welke scholen voor welke vakken welke leermethoden van welke uitgeverijen gebruiken. Met deze 

informatie kan Iddink selectief en effectief Malmberg lesmateriaal bevoordelen ten opzichte van 

lesmateriaal van andere uitgevers
83

. 

Beoordeling 

215. Een mogelijke marktafscherming die partijen zouden kunnen toepassen is dat Iddink (bepaalde) 

boeken of digitale leermiddelen van concurrenten van Malmberg niet (of onder minder goede 

voorwaarden dan Malmberg) aanbiedt aan scholen in het VO. 

(i) Mogelijkheid om de toegang tot benedenwaartse markten af te schermen 

216. Uit informatie van partijen blijkt dat de leveringscontracten van Iddink een looptijd van vier à vijf jaar 

hebben (dit wordt ook door marktpartijen onderschreven en blijkt eveneens uit de evaluatie 

WGS).
84

 Gedurende de looptijd van de contracten die de ACM ontvangen heeft, verplicht Iddink 

                                                        
81

 https://www.iddink.nl/wat-doen-wij: “Het Meta-abonnement biedt u handvaten om vorm te geven aan gepersonaliseerd 

leren voor een vaste prijs.” Met betrekking tot de catalogusprijzen staat er verder dat “Per klas/vak combinatie kan vrijelijk 

worden gekozen voor een complete lesmethode - folio én/of digitaal – uit het totale uitgeverijenaanbod, ongeacht de door 

de uitgeverij gecommuniceerde prijzen.” 
82

 Zie ook paragraaf 6.2.2. 
83

 Zie ook paragraaf 6.2.3 
84

 Zie Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 35: “scholen liggen vast in disbtibutiecontracten 

voor vijf jaar en kiezen hun methodes ook voor dat soort termijnen.”  

https://www.iddink.nl/wat-doen-wij
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zich op verzoek van scholen tot het leveren van alle overeengekomen (in Nederland commercieel 

beschikbare) leermiddelen.
85

  

217. Gelet op het bovenstaande acht de ACM het aannemelijk dat partijen niet de mogelijkheid hebben 

om tot volledige klantafscherming over te gaan, zowel voor de lopende contracten (waar Iddink zich 

contractueel heeft verplicht tot levering van de gevraagde leermiddelen) als voor toekomstige 

contracten (waar in aanbestedingsbestekken de te selecteren distributeur zich verplicht om alle 

gevraagde leermiddelen gedurende de loopduur van het contract te leveren). De VO-raad geeft 

echter aan dat geen enkele distributeur een volledig aanbod heeft. Om vast te kunnen stellen in 

hoeverre distributeurs de keuze hebben om bepaalde leermiddelen niet aan te bieden is nader 

onderzoek nodig. 

218. De ACM zal hierna ingaan op een mogelijke partiële klantafschermingsstrategie waarbij Iddink 

scholen stuurt richting leermiddelen van Malmberg. 

219. Klantafscherming is een mogelijk probleem indien er voor concurrenten van Malmberg 

onvoldoende alternatieve afnemers op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen 

voor het VO overblijven. Daarvoor is het noodzakelijk dat Iddink een belangrijke afnemer is van 

concurrenten van Malmberg en Iddink een aanzienlijke mate van marktmacht heeft op deze 

mogelijke markt(en).
86

 

220. Partijen schatten het marktaandeel van Iddink rond de 30%. Volgens SEO is het marktaandeel van 

Iddink op de mogelijke markt voor de distributie van leermiddelen in het VO 27,7%
87

 Wel heeft 

Iddink een hoger marktaandeel op de mogelijke markt voor de distributie van leermiddelen via 

EBF.
88

  

221. Verder blijkt uit eerder onderzoek dat de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen in 

het VO wordt gekenmerkt door hoge toetredingsdrempels. Om hoge kortingen bij uitgevers te 

kunnen bedingen hebben distributeurs een zekere schaal nodig. Daarnaast moet voor de distributie 

van schoolboeken een omvangrijk logistiek proces worden opgezet
89

 en zijn de Europese 

aanbestedingsprocedures complex en kostbaar.
90

 Ook is er sprake van langlopende contracten, die 

indien mogelijk ook vaak nog worden verlengd.  

222. Uit eerder onderzoek blijkt dat de bestaande distributeurs wel druk voelen vanuit de potentieel 

kleinere rol van distributie in een digitale markt, maar dat zij vanuit hun unieke capaciteit tot 

fijndistributie een sterke positie zullen houden zolang foliomateriaal nog een belangrijk deel is van 

de markt.
91

 Uit het marktonderzoek volgt dat dit laatste de komende jaren ook nog het geval zal 

zijn. 

                                                        
85

 Uitzonderingen daargelaten, zoals wanneer middelen (tijdelijk) uitverkocht zijn. 
86

 Richtsnoeren niet-horizontale fusies, randnummer 61. 
87

Volgens SEO komt het marktaandeel van Iddink uit op 27,7% (het marktaandeel van Iddink op IBF (394 duizend 

leerlingen) is 17,4% en op EBF/GBF (600 duizend leerlingen) 34,4%). SEO – Marktwerking leermiddelen voortgezet 

onderwijs 2017, pagina 3 tot en met 5.  
88

 SEO – Marktwerking leermiddelen voortgezet onderwijs 2017 geeft aan dat dit percentage 34,4% (2017) bedraagt 

(pagina 5). Partijen geven aan dat dit een betrouwbare inschatting is.  
89

 NMa – schoolboekenscan 2011, pagina 11. 
90

 NMa – schoolboekenscan 2011, pagina 19. 
91

 Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 59. 
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223. Gezien het niet geringe marktaandeel van Iddink, de hoge mate van marktconcentratie
92

 en het 

bestaan van hoge toetredingsdrempels in de markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het 

VO acht de ACM het voldoende aannemelijk dat Iddink een belangrijke afnemers met een 

(aanzienlijke) mate van marktmacht is voor uitgeverijen die hun leermiddelen willen verkopen aan 

scholen in het VO. Dit biedt partijen na de voorgenomen concentratie de mogelijkheid om 

concurrenten van Malmberg partieel af te schermen tot deze markt. 

(ii) Prikkel om de toegang tot benedenwaartse markten af te schermen 

224. Er is alleen een prikkel tot afscherming indien deze winstgevend is. Dit hangt af van de mogelijke 

baten en kosten van de gehanteerde afschermingsstrategie.  

225. De potentiële baten van de partiële klantafschermingsstrategie hangen samen met de mate waarin 

distributeurs scholen kunnen sturen naar leermiddelen van Malmberg. Distributeurs en partijen 

geven aan dat deze mogelijkheden er niet zijn.
93

 

226. Uit de NMa schoolboekenscan blijkt eveneens dat distributeurs met betrekking tot de inhoudelijke 

keuze van leermethoden geen adviserende rol richting de scholen hebben.
94

 Bovendien blijkt uit 

onderzoek dat wanneer het tijd is om de methode (eventueel) te vernieuwen, de school de 

mogelijkheden verkent: “Ze bezoekt een leermiddelenbeurs, nodigt een aantal uitgevers uit voor 

een presentatie en/of vraagt om een proefzending van de methode.”
95

 Ook blijkt dat er weinig 

overstap is door de lange-termijnrelatie en het persoonlijke contact met een vertegenwoordiger van 

de uitgever.
96

 Dit wijst er op dat scholen (intensief) contact met de leermiddelenuitgever 

onderhouden en de sturingsmogelijkheden van de distributeur momenteel beperkt zijn. 

227. Enkele marktpartijen wijzen er echter op dat deze situatie na de concentratie verandert, omdat 

Iddink een prikkel heeft om de leermiddelen van Malmberg te bevoordelen ten opzichte van de 

leermiddelen van concurrenten van Malmberg. Zij geven aan dat Iddink, ondanks dat distributeurs 

momenteel bij de inhoudelijke keuze door scholen van leermiddelen wellicht geen sturende rol 

hebben, scholen wel zou kunnen sturen door prijs, service en/of de manier waarop Iddink 

leermiddelen in hun contacten met scholen onder de aandacht brengt.
97

  

228. De ACM merkt op dat als blijkt dat Iddink scholen goed kan sturen naar leermiddelen van 

Malmberg, de potentiële baten van deze partiële klantafschermingsstrategie hoog zijn, aangezien 

uit gegevens van partijen blijkt dat de marges van Malmberg op de markt(en) voor de uitgifte van 

leermiddelen relatief hoog zijn. Dit terwijl het aannemelijk is dat de kosten hiervan beperkt zullen 

zijn zolang Iddink de leermiddelen die scholen willen levert.  

229. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de voorlopige conclusie dat partijen na de voorgenomen 

concentratie een prikkel hebben tot partiële klantafscherming door sturing door Iddink richting de 

leermiddelen van Malmberg.  

                                                        
92

 Zie ook SEO – Marktwerking leermiddelen voortgezet onderwijs 2017 waar voor zowel het IBF als EBF/GBF segment van 

de markt geconcludeerd wordt op basis van de HHI dat deze geconcentreerd is (HHI van 5.193 voor EBF en 5.186 voor 

EBF/GBF). 
93

 Zie randnummer 205 voor partijen en randnummer 213 voor marktpartijen.  
94

 NMa – Schoolboekenscan 2011, pagina 8: “Distributeurs hebben met betrekking tot de inhoudelijke keuze van 

lesmethoden geen adviserende rol richting de scholen”. 
95

 Zie Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 50. 
96

 Zie Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 47. 
97

 Zie randnummers 208 tot en met 215. 
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(iii) Het vermoedelijke totale effect op de daadwerkelijke mededinging 

230. Bij het vaststellen van het totale effect op de daadwerkelijke mededinging van de voorgenomen 

concentratie kijkt de ACM of de afscherming van concurrenten in de upstreammarkt nadelige 

gevolgen kan hebben voor de downstreammarkt en de verbruikers.
98

 Doorgaans is de zorg dat 

door klantafscherming bovenwaartse concurrenten de toegang tot een toereikend klantenbestand 

wordt ontzegd waardoor bovenwaartse concurrenten hogere kosten (bijvoorbeeld als gevolg van 

het ontbreken van schaalvoordelen) moeten rekenen aan benedenwaartse concurrenten. 

Vervolgens wordt hierdoor de concurrentiedruk op de benedenwaartse entiteit verder beperkt.
99

  

231. Uit onderzoek blijkt dat schaalvoordelen een belangrijke rol spelen op uitgeversniveau.
100

 

Marginalisatie van grotere uitgevers (zoals Noordhoff en ThiemeMeulenhoff) als gevolg van partiële 

klantafscherming lijkt de ACM echter niet aannemelijk. De ACM acht het onwaarschijnlijk dat 

partiële klantafscherming door Iddink tot een dermate grote volumedaling leidt, dat de kosten van 

deze grote uitgevers zodanig stijgen dat dit de mogelijkheid van grote uitgevers om effectief te 

concurreren beperkt.  

232. Uit het marktonderzoek blijkt dat er naast de drie grote uitgevers verschillende kleinere spelers op 

de markt actief zijn. De digitaliseringstrend heeft volgens partijen geleid tot toetreding van uitgevers 

die zich explicieter richten op digitaal lesmateriaal. Een andere marktpartij geeft aan dat er 

ongeveer 50 specialistische uitgevers bestaan
101

 en dat het marktaandeel van specialistische 

uitgeverijen de afgelopen jaren licht gestegen is
102

, maar dat ze moeite hebben om vaste voet aan 

de grond te houden.  

233. Kleine uitgevers zijn volgens partijen veelal actief in bepaalde nichemarkten bijvoorbeeld door zich 

te richten op bepaalde specialistische vakken
103

, op digitale materialen en adaptieve onderwijs- en 

leersystemen en/of het uitgeven van werkboeken. Partijen geven verder aan dat op de vakken 

waar Malmberg een relatief sterke positie heeft (biologie, natuurkunde, chemie/scheikunde, 

economie, geschiedenis) het marktaandeel van kleine uitgevers te verwaarlozen is. Een marktpartij 

geeft aan dat in de vakken waar Malmberg een sterke positie heeft wel specialistische uitgevers 

aanwezig zijn, maar dat hun marktaandeel beperkt is (ongeveer [0-10]%). 

234. De ACM acht het mogelijk dat kleinere uitgeverijen als gevolg van partiële klantafscherming niet 

meer de minimumomvang hebben om rendabel te opereren en (op termijn) de markt (of een deel 

daarvan) zullen verlaten. Als gevolg hiervan kunnen de keuzemogelijkheden van scholen worden 

beperkt en de innovatie worden geremd.
104

  

235. Schaalvoordelen kunnen toetreding eveneens onaantrekkelijk maken, doordat de verwachte 

inkomsten aanzienlijk worden gereduceerd.
105

 Het voorlopige beeld van de ACM is dat 

                                                        
98

 Richtsnoeren niet-horizontale fusies, randnummer 72. 
99

 Richtsnoeren niet-horizontale fusies, randnummer 58 en Figuur 2. 
100

 Zie SEO – Marktwerking leermiddelen voortgezet onderwijs 2017, pagina 17. Uit het marktonderzoek blijkt eveneens dat 

een behoorlijke schaal nodig is.  
101

 Ten tijde van de NMa schoolboekenscan in 2011 waren er 42 kleine educatieve uitgevers actief in het VO (NMa – 

Schoolboekenscan 2011, pagina 7, voetnoot 12). 
102

 Dit wordt ook bevestigd door onderzoek: Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 60 

“Noordhoff en een aantal toetreders groeien, ten koste van Malmberg en Thieme.” 
103

 Zie ook NMa – Schoolboekenscan 2011, pagina 7: “Kleine educatieve uitgevers leggen zich veelal toe op lesmateriaal 

voor bijzondere vakken, zoals godsdienst, of gespecialiseerde opleidingen.” 
104

 Zie Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 35: “Veel respondenten in de interviews geven aan 

dat de (disruptieve) innovatie bij toetreders en de kleinere uitgevers vandaan komt.” 
105

 Richtsnoeren niet-horizontale fusies, randnummer 64. 
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toetredingsdrempels al hoog zijn
106

 en daarmee verder verhoogd kunnen worden, aangezien 

nieuwe toetredende partijen minder snel een voldoende groot klantenbestand kunnen verwerven 

om rendabel te opereren. Uit onderzoek blijkt dat concurrentie tussen aanbieders van leermiddelen 

wordt aangewakkerd als nieuwe methoden een kans krijgen.
107

 Uit onderzoek blijkt eveneens dat 

toetreding vaak plaatsvindt op nichemarkten, omdat hier de toetredingsdrempels lager zijn.
108

 

Bovendien blijkt dat dergelijke toetreders juist innovatief zijn,
109

 waardoor partiële klantafscherming 

toetreding kan bemoeilijken en daarmee innovatie op de markt(en) voor de uitgifte van 

leermiddelen kan remmen.  

Conclusie 

236. Gelet op het voorgaande concludeert de ACM dat als gevolg van de voorgenomen concentratie 

een partiële klantafschermingsstrategie kan leiden tot (i) uittreding van kleinere (specialistische) 

uitgevers, en (ii) een verhoging van de toetredingsdrempels als gevolg waarvan de mededinging op 

de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO significant kan worden 

belemmerd. 

237. Daarnaast zouden de conglomeraat effecten (6.6.2) de mededingingsrechtelijke effecten van 

klantafscherming kunnen versterken. Iddink kan scholen bijvoorbeeld naar leermiddelen van 

Malmberg sturen door scholen er op te wijzen dat leermiddelen van Malmberg een verbeterde 

interoperabiliteit met Magister genieten en tegelijkertijd andere uitgevers dergelijke verbeterde 

interoperabiliteit onthouden (of tegen minder goede voorwaarden aanbieden). Verder zou Iddink dit 

mogelijk efficiënt kunnen gezien de toegang tot commercieel gevoelige informatie (6.6.3). 

238. In een eventuele vergunningsfase zal de ACM nader onderzoek doen naar (i) de mogelijkheid van 

Iddink om bepaalde leermiddelen in het VO van andere uitgevers dan Malmberg niet aan te bieden, 

(ii) de mogelijkheid van Iddink om scholen te sturen richting leermiddelen van Malmberg, en (iii) in 

hoeverre dit kan leiden tot marktafscherming van andere uitgevers en daarmee de concurrentie 

nadelig kan beïnvloeden op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen, in het 

bijzonder de concurrentie op prijs, kwaliteit en innovatie. 

                                                        
106

 Zie NMa – Schoolboekenscan 2011, pagina 10: “De markt kent in het algemeen hoge toetredingsdrempels. Toetreding 

met een nieuwe lesmethode wordt door uitgevers, commerciële adviesbureaus en scholen als zeer lastig omschreven. Het 

onwikkelen van een nieuwe methode is kostbaar en complex.” 
107

 Zie Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 47: “De vraag van scholen wekt concurrentie 

tussen aanbieders van leermiddelen op. Nieuwe methoden of leermiddelen hebben een kans. De leraren maken een 

afweging tussen de eventuele voordelen van de nieuwe methode (digitaal, adaptief, etc.) versus de voordelen van de 

bestaande methode (bewezen kwaliteit, gewenning, etc.)” Dergelijke nieuwe methodes kunnen door toetreding op de markt 

komen, of doordat bestaande partijen uitbreiden of een ander vakgebied betreden. 
108

 Zie Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 64: “Toetreding vindt vooral plaats op het snijvlak 

van digitale content en adaptieve leersystemen, waarbij regelmatig wel de samenwerking wordt gezocht met gevestigde 

partijen of de ontwikkeling geheel gebeurt onder de paraplu van een moederbedrijf. De toetredingsdrempels zijn hier het 

laagst, omdat het gemakkelijkst een nichemarkt kan worden gezocht, de technische vereisten laag zijn, de investering in 

eerste instantie beperkt kan blijven en investeringen soms kunnen worden uitgespreid over meerdere taalgebieden.” 
109

 Zie voetnoot 104 en Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 64: “Als voordelen voor de 

toetreders noemen de geïnterviewden onder andere dat de partijen geen bestaande positie te beschermen hebben, geen 

bestaande kostenstructuur, meer voeling met de markt, jonge, innovatieve medewerkers en een werkwijze waarbij feedback 

uit de praktijk en productontwikkeling nauwer en sneller zijn verbonden”. 
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6.6.5 Bronafscherming mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen 

Standpunt partijen 

239. Partijen geven aan dat ze geen mogelijkheid en prikkel hebben om de leermiddelen van Malmberg 

niet langer of alleen tegen dermate ongunstige voorwaarden te leveren aan concurrenten van 

Iddink (met name TLN en OsingadeJong) dat zij niet langer in staat zouden zijn doeltreffend met 

Iddink te concurreren. De redenen die partijen hiervoor aanvoeren zijn dat Malmberg niet over een 

aanzienlijke mate van marktmacht beschikt op de markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen voor 

het VO en omdat een marktafschermingsstrategie niet rendabel zou zijn, omdat Malmberg dan een 

belangrijk afzetkanaal zou verliezen.  

Marktonderzoek 

240. Een distributeur geeft aan dat partijen de mogelijkheid hebben om de positie van Iddink op de 

markt voor de distributie van leermiddelen voor het VO te versterken ten opzichte van haar 

concurrenten. Malmberg zou dit volgens deze distributeur kunnen doen door verslechtering van 

haar leveringsvoorwaarden (verlagen van kortingen en andere vergoedingen en ongunstige 

uitlevereisen) aan andere distributeurs dan Iddink. Volgens deze distributeur heeft Malmberg de 

mogelijkheid hiertoe, omdat distributeurs in het VO verplicht zijn om de leermethoden van 

Malmberg aan te bieden, omdat deze gevraagd worden door (vrijwel) alle scholen.  

241. Deze distributeur verwijst in dat kader naar het feit dat Malmberg over hoge marktaandelen 

beschikt voor bepaalde leermethoden. Volgens deze distributeur heeft Malmberg ook een prikkel 

tot marktafscherming, omdat deze strategie zal leiden tot een stijging van het marktaandeel van 

Iddink, terwijl daar een zeer gering verlies aan marktaandeel van Malmberg tegenover zal staan. 

Volgens deze distributeur leidt een kostenstijging bij haar tot een vermindering van de 

concurrentiedruk op Iddink op de distributiemarkt. Dit zou volgens deze distributeur leiden tot een 

prijsopdrijvend, en dus mededingingsbeperkend effect. 

242. Een andere distributeur wijst erop dat Malmberg bepaalde leermiddelen exclusief zou kunnen gaan 

leveren via Iddink. Verder geeft deze distributeur aan dat Malmberg nu al ongelijke voorwaarden 

hanteert voor verschillende distributeurs. Volgens deze distributeur zou de voorgenomen 

concentratie er toe kunnen leiden dat de voorwaarden waaronder Malmberg haar lesmateriaal 

levert aan concurrenten van Iddink zullen verslechteren. Deze distributeur wijst er in dit kader op 

dat distributeurs geen inkoopmacht hebben, omdat distributeurs de leermethodes die de scholen 

vragen, moeten kunnen leveren. 

Beoordeling 

243. Een mogelijke marktafschermingsstrategie die partijen zouden kunnen toepassen is om de 

(bepaalde) leermiddelen van Malmberg niet meer (of onder minder goede voorwaarden) te leveren 

aan concurrenten van Iddink. Dit zou er toe kunnen leiden dat het productaanbod en/of prijzen van 

concurrenten van Iddink (relatief) zou kunnen verslechteren en zij (op termijn) minder effectief 

zouden kunnen concurreren met Iddink. 

(i) Mogelijkheid om de toegang tot voorzieningsbronnen af te schermen 

244. Bronafscherming kan slechts een probleem vormen indien dit betrekking heeft op een belangrijke 

input en partijen over een aanzienlijke mate van marktmacht beschikken op de upstreammarkt. In 

dat geval geeft dit de mogelijkheid om de concurrentiekracht van belangrijke concurrenten op de 

downstreammarkt negatief te beïnvloeden.
110

 

                                                        
110

 Richtsnoeren niet-horizontale fusies, randnummers 34-36. 
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245. Malmberg beschikt op de markt voor de uitgifte van leermiddelen voor het VO over een 

marktaandeel van [20-30]%. Noordhoff beschikt over een marktaandeel van [40-50]% en 

ThiemeMeulenhoff over een marktaandeel van [10-20]%. Voor een aantal vakken beschikt 

Malmberg echter over een hoger marktaandeel: biologie ([70-80]%), natuurkunde ([50-60]%), 

chemie/scheikunde ([30-40]%), economie ([30-40]%) geschiedenis ([30-40]%). Ook andere 

uitgevers beschikken over sterkere posities op bepaalde vakken.
111

  

246. Gelet op (i) het marktaandeel van [20-30]% op de mogelijke markt voor leermiddelen en aandelen 

van meer dan [30-40]% op verschillende mogelijke markten voor leermiddelen voor bepaalde 

vakken, (ii) dat de mogelijke markt voor leermiddelen geconcentreerd is,
112

 en (iii) het feit dat 

(vrijwel) alle scholen in het VO schoolboeken en leermiddelen van Malmberg vragen om op de 

downstreammarkt effectief te kunnen concurreren, acht de ACM het aannemelijk dat partijen de 

mogelijkheid hebben om andere distributeurs dan Iddink af te schermen door verslechtering van de 

leveringsvoorwaarden van Malmberg. 

247. Partijen worden hierin niet belemmerd door contractuele verplichtingen, omdat uit informatie die de 

ACM van partijen ontvangen heeft, volgt dat er geen contractuele verplichting tot levering geldt 

tussen Malmberg en distributeurs die is gekoppeld aan de looptijd van contracten tussen een 

distributeur en de school.  

(ii) Prikkel om de toegang tot voorzieningsbronnen af te schermen 

248. De prikkel tot bronafscherming kan ontstaan vanuit de behoefte om de marktpositie van Iddink als 

distributeur te versterken. Er is alleen een prikkel tot afscherming indien deze winstgevend is. 

249. Iddink beschikt op de mogelijke downstreammarkt voor de distributie van leermiddelen over een 

marktaandeel van 28%. TLN beschikt op deze markt naar schatting over een marktaandeel van 

66%. OsingadeJong is met een geschat marktaandeel van maximaal 7% veel kleiner.
113

 

250. De ACM acht het, gelet op het marktaandeel van Iddink en het feit dat Malmberg niet sterk 

vertegenwoordigd is in alle vakken, niet aannemelijk dat Malmberg een prikkel heeft haar 

leermiddelen helemaal niet meer te leveren aan andere distributeurs. Partijen zouden daarmee een 

te belangrijk afzetkanaal en daarmee inkomsten op upstreamniveau verliezen (nog afgezien van de 

reactie van scholen die niet meer door hun gekozen distributeur beleverd zouden kunnen worden). 

Andere distributeurs hebben deze zorg ook niet geuit. 

251. Uit de contracten van Malmberg met distributeurs die de ACM heeft ontvangen, blijkt dat de 

leveringsvoorwaarden verschillen (onder andere ten aanzien van prijs). Partijen zouden een prikkel 

kunnen hebben om de leveringsvoorwaarden (zoals bijvoorbeeld kortingen op factuur, 

verslechteren van betalingsvoorwaarden, beperken van het retourrecht) voor andere distributeurs 

te verslechteren (ten opzichte van Iddink). De potentiële baten van een dergelijke strategie hangen 

samen met de mate waarin scholen als gevolg van deze slechtere voorwaarden zouden 

                                                        
111

 Marktaandelen op basis van informatie van partijen. 
112

 Zie bijvoorbeeld het SEO – Marktwerking leermiddelen voortgezet onderwijs 2017, pagina 6: “Het stijgende marktaandeel 

van Noordhoff zorgt ervoor dat de concentratie toeneemt met een Herfindahl-Hirschman Index van 2258 in 2012 tot 3162 in 

2016.” Toetreding vindt vooral in niches plaats op kleinere vakken en ondersteunende diensten (zie bijvoorbeeld Oberon en 

SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 63: “De toetredingsdrempels zijn ook voor uitgevers hoog, maar hier 

zijn meer mogelijkheden om in nichemarkten toe te treden zoals de markt voor oefenmateriaal, toetsontwikkeling of digitale 

leermiddelen.” Of NMa – Schoolboekenscan 2011, pagina 10: “Wel is het mogelijk gebleken met nieuw lesmateriaal op 

nichemarkten toe te treden”. 
113

 Zie voor de marktaandelen op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen via een EBF/GBF en de 

mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen via een IBF randnummer (107) 
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overstappen naar Iddink en de mate waarin een dergelijke strategie leidt tot een algehele 

prijsverhoging op de distributiemarkt. 

252. Distributeurs concurreren met elkaar in aanbestedingen met name op prijs en daarnaast op 

leveringsvoorwaarden.
114

 Aanbestedingen worden gewonnen door de partij met de EMVI.
115

 Dat 

betekent dat een verslechtering in de voorwaarden van andere distributeurs er toe kan leiden dat 

scholen overstappen naar Iddink.  

253. Uit het marktonderzoek in deze zaak en eerder onderzoek door SEO
116

 blijkt dat TLN de meeste 

nabije concurrent is van Iddink in het VO. TLN is evenals Iddink actief op zowel het EBF als het 

IBF/GBF segment. De potentiële baten van een bronafschermingsstrategie gericht op TLN zijn 

daarmee hoog.  

254. De andere distributeur op deze markt is OsingadeJong. Dit is ten opzichte van TLN en Iddink een 

relatief kleine speler die met name op IBF/GBF actief is, terwijl Iddink met name op EBF actief is.
117

 

Hieruit leidt de ACM af dat TLN de meest nabije concurrent van OsingadeJong is. Indien 

OsingadeJong verslechterde leveringsvoorwaarden van Malmberg zou doorberekenen aan haar 

afnemers is daarom de kans groter dat scholen overstappen naar TLN dan naar Iddink.
118

 Dit 

beperkt de potentiële baten voor partijen van een partiële marktafschermingsstrategie gericht op 

OsingadeJong aanzienlijk.  

255. De potentiële kosten voor partijen van een partiële bronafschermingsstrategie hangen in de eerste 

plaats samen met de mate waarin TLN deze slechtere voorwaarden zou kunnen omzeilen door 

scholen te sturen naar leermethoden van andere uitgevers dan Malmberg. Zoals eerder in dit 

besluit is aangegeven zijn de meningen in het marktonderzoek hierover verdeeld en zal de ACM 

hier nader onderzoek naar doen in een eventuele vergunningsfase.
119

  

256. Gelet op het bovenstaande kan de ACM niet uitsluiten dat partijen een prikkel hebben om de 

voorwaarden van Malmberg voor distributeurs te verslechteren.  

(iii) Het vermoedelijke totale effect op de daadwerkelijke mededinging 

257. Over het algemeen zal een fusie aanleiding geven tot mededingingsbezwaren wanneer zij tot 

hogere prijzen op de downstream markt leidt. Dit kan doordat door marktafscherming de prijzen 

van downstreamconcurrenten worden opgedreven of doordat toetredingsdrempels tot de 

downstreammarkt worden verhoogd. 

258. Voor een beoordeling van het mededingingseffect is van belang of de afgeschermde 

ondernemingen en potentiële toetreding een belangrijke rol spelen in het concurrentieproces en of 

het aandeel afgeschermde concurrenten groot is. 

                                                        
114

 Zie paragraaf 6.3.2 en voetnoot 80. 
115

 Zie ook randnummer 33. 
116

 Zie SEO – Marktwerking leermiddelen in het voortgezet onderwijs (2017), pagina 13. 
117

 Zie Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 61 waar OsingadeJong alleen binnen een IBF en 

GBF wordt weergegeven en pagina 63: “Toetreding is alleen gelukt door OsingadeJong en haar marktaandeel blijft 

vooralsnog beperkt en geconcentreerd op de markt voor kleine scholen met interne boekenfondsen, zodat de drempel van 

fijndistributie en benodigde schaal wegvalt.” Zie ook SEO – Marktwerking leermiddelen voortgezet onderwijs 2017, pagina 

13: “VanDijk [TLN] en Iddink zijn de enige distributeurs van leermiddelen via een extern leermiddelenfonds, voor het 

gefaciliteerde leermiddelenfonds is ook Osinga & de Jong actief.” 
118

 Op het IBF segment waar OsingadeJong voornamelijk op actief is, heeft TLN een geschat marktaandeel van 69% en 

Iddink van 17,4% (SEO – Marktwerking leermiddelen voortgezet onderwijs 2017, pagina 4). 
119

 Zie randnummer 205 (met betrekking tot partijen) en 206 tot en met 213 (marktpartijen). 
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259. Uit het marktonderzoek van de ACM en eerder onderzoek blijkt dat deze markt wordt gekenmerkt 

door relatief hoge toetredingsdrempels door schaalvoordelen (inkoopvoordelen, fijndistributie, hoge 

ontwikkelkosten ICT) en first mover advantage (contacten met scholen, kennis 

aanbestedingsprocedures)
120

 waardoor potentiële concurrentiedruk door andere distributeurs geen 

belangrijke rol speelt. 

260. Omdat digitalisering van leermiddelen de rol van distributeurs verkleint,
121

 is toetreding bovendien 

minder waarschijnlijk.
122

 Uit onderzoek blijkt dat toetredingsdrempels die al hoog waren 

onoverkomelijk zijn geworden door de aanbestedingsplicht en dat toetreding onwaarschijnlijk is.
123

 

Een distributeur geeft in het marktonderzoek aan dat deze toetreding plaatsvindt in het MBO en 

minder in het VO. 

261. Recentelijk is een nieuwe manier van aanbesteden gebruikt door het Carmelcollege. Deze nieuwe 

vorm van aanbesteden houdt in dat subpercelen voor de verschillende lesmethoden worden 

aanbesteed, als gevolg waarvan uitgevers ook kunnen inschrijven op aanbestedingen. Hierdoor 

kunnen kleine(re) uitgevers en/of uitgevers op specifieke vakken mogelijk makkelijker meedingen 

naar opdrachten om leermiddelen aan scholen te kunnen leveren. Zoals eerder aangegeven (zie 

paragraaf 6.5.1), is de concurrentiedruk die hier van uitgaat nog relatief beperkt. Verder is nog 

onduidelijk of dit een rechtmatige manier van aanbesteden betreft, dit wordt na de publicatiedatum 

van dit besluit nog in hoger beroep getoetst. 

262. TLN is de meest nabije concurrent van Iddink en speelt daarmee de belangrijkste rol in het 

concurrentieproces. De markt voor de distributie van leermiddelen is voornamelijk een 

aanbestedingsmarkt waar prijs de belangrijkste concurrentieparameter is. Hierdoor zal TLN – de 

belangrijkste concurrent van Iddink – een prikkel hebben om concurrerend te blijven. Mocht 

Malmberg haar leveringsvoorwaarden ten opzichte van TLN verslechteren (bijvoorbeeld middels 

een verlaging van de korting), dan zal TLN een prikkel hebben om deze prijsverhoging te 

absorberen in haar marges omdat zij anders contracten bij aanbestedingen misloopt.
124

 

263. Mocht TLN (een deel van) deze verslechterde voorwaarden toch (deels) doorberekenen aan de 

scholen, dan zou dit kunnen leiden tot een verhoging van het marktaandeel van Iddink. Dit is echter 

op zichzelf geen mededingingsrechtelijk probleem. De ACM acht het namelijk niet waarschijnlijk dat 

partijen door middel van bronafscherming TLN kunnen marginaliseren of uitsluiten van de 

mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen.  

                                                        
120

 Een marktpartij geeft aan dat grote distributeurs in staat zijn om grotere kortingen bij uitgevers te bedingen, waardoor 

toetreding op kleine schaal lastig is. Zie ook de NMa – Schoolboekenscan 2011, pagina 11: “De markt kent hoge 

toetredingsdrempels. Om hoge kortingen bij de uitgevers te kunnen bedingen hebben distributeurs een zekere 

schaalgrootte nodig. Daarnaast moet voor de distributie van schoolboeken een omvangrijk logistiek proces worden 

opgezet.” Zie ook Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 46: “De langlopende contracten die, 

indien mogelijk, vaak ook nog worden verlengd maken de toetreding door nieuwe distributeurs lastig.” 
121

 Zie Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 57 en 59. 
122

 Richtsnoeren niet-horizontale fusies: “Op een markt waar voor de toekomst sterke groei wordt verwacht […], zal 

toetreding waarschijnlijker zijn dan op een markt die rijp is of naar verwachting zal krimpen.” 
123

 Zie Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 8: “De toetredingsdrempels die al hoog waren zijn 

onoverkomelijk geworden. Het is voorlopig niet te voorzien dat nieuwe, kleine of internationale spelers de markt betreden.” 
124

 Als het voor Iddink inzichtelijk is wat de inkoopkortingen van Malmberg aan TLN zijn, betekent dit dat Iddink inzicht heeft 

in ongeveer [20-30]%  (het marktaandeel van Malmberg) van de inputkosten van TLN. TLN heeft de mogelijkheid en prikkel 

om dit (deels) in haar marges te absorberen. Omdat Iddink slechts inzicht krijgt in een deel van de kostenverhoging en niet 

weet in hoeverre TLN dit kan en/of zal absorberen in haar marges, biedt deze informatie Iddink slechts beperkt 

concurrentievoordeel. 
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264. TLN beschikt met een geschat marktaandeel van 66% op de markt(en) voor de distributie van 

leermiddelen over een relatief sterke inkooppositie. De ACM acht het daarom niet waarschijnlijk dat 

Malmberg (met een geschat aandeel van [20-30]%) de leveringsvoorwaarden van TLN als gevolg 

van de voorgenomen concentratie significant kan verslechteren. Ook indien Iddink haar prijzen zou 

verhogen in de wetenschap dat TLN haar prijzen zal verhogen, acht de ACM het 

mededingingseffect beperkt. 

265. Hierdoor zal ook het effect op de uiteindelijke prijs die scholen moeten betalen gering zijn waardoor 

het niet aannemelijk is dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de mededinging op de 

mogelijke markt voor de distributie van leermiddelen significant kan worden belemmerd. 

Conclusie 

266. De ACM komt op basis van het bovenstaande tot de conclusie dat partijen de mogelijkheid hebben 

om de leveringsvoorwaarden voor toegang tot leermiddelen van Malmberg voor overige 

distributeurs te verslechteren. Daarnaast zouden partijen een prikkel kunnen hebben om de 

voorwaarden van TLN te verslechteren. De ACM komt echter tot de conclusie dat dit niet zal leiden 

tot een significante belemmering van de mededinging op de mogelijke markt(en) voor de distributie 

van leermiddelen in het VO. 

6.6.6 Marktafscherming mogelijke markt(en) voor TES, TEC en mogelijke markt(en) 

voor de uitgifte van leermiddelen 

267. Er bestaat een niet-horizontale relatie tussen de TES van DRP (onderdeel van Iddink) en de 

methodegebonden toetsen van Malmberg (welke onderdeel uitmaken van de markt(en) voor de 

uitgifte van leermiddelen). Verder bestaat er een potentiële niet-horizontale relatie tussen de TES 

van DRP en Bureau ICE (onderdeel van Sanoma Learning).
125

 Aangezien TES betrekking heeft op 

software en TEC/methode gebonden toetsen de (digitale) content betreft die op deze software 

draait, is interoperabiliteit de belangrijkste factor.
126

 

Afscherming andere TES aanbieders 

268. De methodegebonden toetsen van Malmberg zijn op dit moment te gebruiken in combinatie met de 

TES van Iddink (WinToets/Quayn),
127

 maar niet in combinatie met TES van alternatieve TES-

aanbieders. Verder kunnen de methodegebonden toetsen van Malmberg door scholen via Word 

en/of PDF gebruikt worden.
128

  

269. Gelet op het ontbreken van een relatie tussen de methodegebonden toetsen van Malmberg en de 

TES van concurrenten van Iddink, is er geen reden om te veronderstellen dat als gevolg van de 

voorgenomen concentratie andere aanbieders van TES kunnen worden afgeschermd van de 

methodegebonden toetsen van Malmberg. 

270. Het examenmateriaal van Bureau ICE (Sanoma Learning) is momenteel alleen beschikbaar via 

haar eigen digitale gesloten platform
129

 en niet compatibel met de software van Iddink. Volgens 

partijen is het voor de kwaliteit van de toetsen van Bureau ICE noodzakelijk dat gebruik wordt 

                                                        
125

 De TES van DRP wordt doorgaans als ‘leeg’ programma wordt verkocht waaraan gebruikers hun eigen of vooraf 

ontwikkelde TEC of methodegebonden toetsen kunnen toevoegen (zie ook randnummer 75). Dit betekent dat 

TEC/methodegebonden toetsen en TES complementaire producten zijn. 
126

 Zie randnummers 97, 98 en 126. 
127

 https://intercom.help/Uitgeverij-Malmberg-VO/docentenmateriaal/faq-s/hoe-kan-ik-digitaal-toetsen.   
128

 Zie bijvoorbeeld https://www.malmberg.nl/voortgezet-onderwijs/methodes/exacte-vakken/nasknatuurkunde/nova-

natuurkunde-havovwo-bovenbouw-1/toetsen-1.htm.   
129

 TEAS is het digitale testplatform van Sanoma Learning. 

https://intercom.help/Uitgeverij-Malmberg-VO/docentenmateriaal/faq-s/hoe-kan-ik-digitaal-toetsen
https://www.malmberg.nl/voortgezet-onderwijs/methodes/exacte-vakken/nasknatuurkunde/nova-natuurkunde-havovwo-bovenbouw-1/toetsen-1.htm
https://www.malmberg.nl/voortgezet-onderwijs/methodes/exacte-vakken/nasknatuurkunde/nova-natuurkunde-havovwo-bovenbouw-1/toetsen-1.htm
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gemaakt van een gesloten toetsomgeving. De meest nabije concurrenten van Bureau ICE (CITO 

en DIAtaal) hebben eveneens hun eigen geïntegreerde gesloten toetsomgeving voor hun TEC. 

Gelet op het feit dat andere aanbieders van TES niet afhankelijk zijn van de TEC van Bureau ICE, 

is er geen reden om aan te nemen dat zij als gevolg van de voorgenomen concentratie zouden 

kunnen worden afgeschermd.  

271. Gelet op het bovenstaande komt de ACM tot de conclusie dat er geen reden is om aan te nemen 

dat de als gevolg van de voorgenomen concentratie de mededinging op de mogelijke markt(en) 

voor TES significant zou kunnen worden belemmerd als gevolg van marktafscherming. 

Afscherming andere TEC aanbieders 

272. De meest nabije concurrenten van Bureau ICE (CITO en DIAtaal) hebben hun eigen geïntegreerde 

gesloten toetsomgeving voor hun TEC en maken geen gebruik van WinToets/Quayn. Hiermee 

heeft Iddink (middels WinToets/Quayn) niet de mogelijkheid om (de nabije) concurrenten van 

Bureau ICE af te schermen door de compatibiliteit met WinToets/Quayn te verminderen. 

273. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat er geen reden is om aan te nemen dat 

als gevolg van de voorgenomen concentratie de concurrentie op de mogelijke markt(en) voor TEC 

voor educatieve doeleinden significant zou kunnen worden belemmerd als gevolg van 

marktafscherming. 

Afscherming andere aanbieders van leermiddelen 

Standpunt partijen 

274. Volgens partijen hebben zij niet de prikkel om de compatibiliteit van WinToets/Quayn met andere 

aanbieders van TEC te verminderen. WinToets en Quayn worden momenteel op de markt gebracht 

en verkocht als ‘lege’ softwareprogramma’s waarin scholen (en andere klanten) een breed scala 

aan TEC kunnen uploaden. 

275. Indien de software zo wordt aangepast dat deze alleen compatibel zou zijn met methodegebonden 

toetsen van Malmberg of (potentieel) de TEC van Bureau ICE, zou dit de software aanzienlijk 

minder aantrekkelijk maken voor klanten en ertoe leiden dat zij voor andere software kiezen. 

Daarom zou een dergelijke strategie niet rendabel zijn.  

276. Bovendien laten scholen volgens partijen hun keuze voor een bepaalde leermethode niet afhangen 

van de vraag of de aan die methode gebonden TEC te gebruiken is met de software van WinToets 

en/of Quayn. Er bestaan immers meerdere manieren waarop scholen de (methode-gebonden) TEC 

van uitgevers kunnen gebruiken – zoals bijvoorbeeld via concurrerende TES-applicaties, via de 

eigen digitale toetsomgeving van de uitgever of middels Word of Acrobat Reader  

Beoordeling 

277. Een mogelijke vorm van marktafscherming die partijen zouden kunnen toepassen, is door de TES 

van Iddink minder of niet compatibel te maken met methodegebonden toetsen van concurrenten 

van Malmberg.  

278. Marktafscherming is een mogelijk probleem indien er voor concurrenten van Malmberg 

onvoldoende alternatieve aanbieders van TES overblijven in combinatie waarmee hun 

methodegebonden toetsen gebruikt kan worden. Daarvoor is het noodzakelijk dat WinToets/Quayn 

een belangrijk platform vormt voor concurrerende aanbieders van TEC, en/of WinToets/Quayn een 

aanzienlijke mate van marktmacht heeft op de markt voor TES. 

279. Binnen het VO neemt 60% tot 70% van de scholen TES van WinToets/Quayn af. Niet alleen de 

methodegebonden toetsen van Malmberg kunnen digitaal in WinToets/Quayn worden afgenomen, 
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maar ook de methodegebonden toetsen van andere uitgevers zijn compatibel met 

WinToets/Quayn.  

280. Concurrenten van Malmberg zijn momenteel echter niet afhankelijk van WinToets/Quayn om hun 

toetsen aan te kunnen bieden aan scholen. Ten eerste kan gebruik gemaakt worden van een 

andere of eigen toetsomgeving en zijn er geen significante overstapdrempels. Zo gebruikt 

Noordhoff een andere toetsomgeving, en is in 2016 binnen een maand gemigreerd naar Paragin.
130

 

Ten tweede kunnen methodegebonden toetsen via andere omgevingen (zoals Word,
131

 Acrobat 

Reader
132

) worden uitgeleverd. Wel zijn dergelijke alternatieve omgevingen mogelijk geen volledig 

gelijkwaardig alternatief voor digitaal toetsen. 

281. Op basis van het bovenstaande stelt de ACM vast dat weliswaar een groot aantal scholen 

gebruikmaakt van WinToets/Quayn, maar dat alternatieven beschikbaar zijn waar concurrenten 

relatief eenvoudig naar toe kunnen overstappen. Scholen zullen eerder van TES-aanbieder 

overstappen dan van leermethode. De ACM acht het daarom niet aannemelijk dat partijen de 

mogelijkheid en prikkel hebben tot marktafscherming van aanbieders van leermiddelen (waar 

methodegebonden toetsen toe behoren). 

282. Dezelfde factoren die verklaren waarom het aannemelijk is dat partijen geen mogelijkheid en 

prikkel hebben tot minder en/of niet compatibel maken van de WinToets/Quayn met de 

methodegebonden toetsen van concurrenten van Malmberg verklaren eveneens waarom het 

onwaarschijnlijk is dat concurrenten van Malmberg worden uitgesloten en/of toetreding wordt 

belemmerd. 

Conclusie 

283. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat er geen reden is om aan te nemen dat 

als gevolg van de voorgenomen concentratie de concurrentie op de mogelijke markt(en) voor de 

uitgifte van leermiddelen in het VO significant zou kunnen worden belemmerd door de TES van 

Iddink minder of niet compatibel te maken met methodegebonden toetsen
133

 van concurrenten van 

Malmberg. 

6.6.7 Conclusie 

284. Uit het onderzoek in de meldingsfase volgt dat er beperkte horizontale overlap is tussen de 

activiteiten van partijen. De ACM concludeert dat als gevolg van voorgenomen concentratie deze 

beperkte horizontale overlap niet leidt tot een significante belemmering van de mededinging op: 

 de nationale markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het beroepsonderwijs (6.4.1); 

 de nationale markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO (6.5.1); 

 de nationale markt(en) voor TEC (6.5.2). 

285. De verschillende activiteiten van partijen zijn grotendeels complementair. De ACM heeft daarom 

onderzocht of partijen concurrenten zouden kunnen afschermen. De ACM ziet geen reden om aan 

                                                        
130

 Zie https://www.paragin.nl/klanten/: “Na een grootschalige migratie die in één maand is uitgevoerd, worden per augsutus 

2016 iedere maand ruim 200.000 toetsen in RemindoToets afgenomen.”  
131

 Zie bijvoorbeeld https://www.thiememeulenhoff.nl/voortgezet-onderwijs/toetsen: “Je kan de toetsen downloaden als 

Word-bestand, samen met een beoordelingsmodel en een matrix, voorzien van taxonomielabels per vraag.” 
132

 Zie bijvoorbeeld https://www.noordhoffuitgevers.nl/voortgezet-onderwijs/methoden/nederlands/nieuw-nederlands/6e-

editie-onderbouw/toetsen: “In deze omgeving kunt u als docent kiezen om een kant-en-klare hoofdstuktoets te downloaden 

naar Word of PDF of u kiest voor digitale afname.” 
133

 De ACM rekent methodegebonden toetsen tot de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO. Zie 

ook randnummer 84. 

https://www.paragin.nl/klanten/
https://www.thiememeulenhoff.nl/voortgezet-onderwijs/toetsen
https://www.noordhoffuitgevers.nl/voortgezet-onderwijs/methoden/nederlands/nieuw-nederlands/6e-editie-onderbouw/toetsen
https://www.noordhoffuitgevers.nl/voortgezet-onderwijs/methoden/nederlands/nieuw-nederlands/6e-editie-onderbouw/toetsen
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te nemen dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de mededinging significant kan worden 

belemmerd: 

 door marktafscherming op de markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het 

beroepsonderwijs en/of op de markt voor ELO (of een bredere markt voor 

toegangsmethoden tot digitale leermiddelen) in het beroepsonderwijs (6.4.2); 

 door bronafscherming van andere distributeurs op de mogelijke markt(en) voor de distributie 

van leermiddelen in het VO (238); 

 door de TES van Iddink minder of niet compatibel te maken met methodegebonden toetsen 

van concurrenten van Malmberg (6.6.6). 

286. De ACM acht het aannemelijk dat partijen de mededinging op significante wijze zouden kunnen 

belemmeren op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO: 

 door de marktmacht op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS over te hevelen naar deze 

markt(en) (6.6.2); 

 doordat Sanoma Learning via Iddink de beschikking krijgt over commercieel gevoelige 

informatie (6.6.3); 

 doordat Iddink een partiële klantafschermingsstrategie kan hanteren (6.6.4). 

287. In een eventuele vergunningsfase zal de ACM nader onderzoek doen: 

 (i) in hoeverre scholen overstapdrempels ervaren bij de overstap naar een andere ELO, (ii) 

naar de te verwachten reacties van scholen op een relatief betere interoperabiliteit van 

alleen Malmberg met Magister, (iii) in hoeverre scholen behoefte hebben aan een 

gebundelde afname van leermiddelen van Malmberg en een ELO/SIS van Magister (‘one-

stop-shop’), (iv) naar de mogelijkheden van andere uitgevers en aanbieders van ELO/SIS 

om na de voorgenomen concentratie een concurrerend alternatief in de markt te zetten, en 

(v) in hoeverre bovenstaande factoren van invloed kunnen zijn op de concurrentie op de 

mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen en op de mogelijke markt(en) voor 

ELO/SIS, in het bijzonder de concurrentie op prijs, kwaliteit en innovatie. 

 (i) naar de aard van de commercieel gevoelige informatie van concurrenten van Malmberg 

waarover Iddink (via Magister) kan beschikken, waarbij onder meer van belang is op welk 

moment Malmberg een eventuele informatievoorsprong krijgt, en (ii) in hoeverre partijen 

deze informatie kunnen inzetten zodanig dat zij daarmee de concurrentie nadelig kunnen 

beïnvloeden op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO, in het 

bijzonder de concurrentie op prijs, kwaliteit en innovatie. 

 (i) naar de mogelijkheid van Iddink om bepaalde leermiddelen in het VO van andere 

uitgevers dan Malmberg niet aan te bieden, (ii) naar de mogelijkheid van Iddink om scholen 

te sturen richting leermiddelen van Malmberg, en (iii) in hoeverre dit kan leiden tot 

marktafscherming van andere uitgevers en daarmee de concurrentie nadelig kan 

beïnvloeden op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen, in het bijzonder de 

concurrentie op prijs, kwaliteit en innovatie. 
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7 Conclusie 

288. Sanoma Learning en Iddink hebben aan de ACM gemeld dat Sanoma Learning zeggenschap wil 

verkrijgen over Iddink. 

289. De ACM concludeert dat de gemelde operatie binnen de werkingssfeer valt van het in hoofdstuk 5 

van de Mededingingswet geregeld concentratietoezicht. Zij heeft reden om aan te nemen dat deze 

operatie de daadwerkelijke mededinging op de Nederlandse markt of een deel daarvan op 

significante wijze zou kunnen belemmeren, met name als het resultaat van het in het leven roepen 

of het versterken van een economische machtspositie. Daarom stelt de ACM vast dat Sanoma 

Learning en Iddink een vergunning nodig hebben voor het tot stand brengen van deze 

concentratie. De ACM wijst er op dat dit een voorlopig standpunt is. Als Sanoma Learning en Iddink 

besluiten om een vergunning aan te vragen
134

 zal de ACM aanvullend onderzoek uitvoeren. 

Mogelijk komt de ACM dan tot een ander oordeel. 

 

Datum: 16 april 2019 

 

Autoriteit Consument en Markt, 

namens deze, 

 

w.g. 
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	 (i) naar de aard van de commercieel gevoelige informatie van concurrenten van Malmberg waarover Iddink (via Magister) kan beschikken, waarbij onder meer van belang is op welk moment Malmberg een eventuele informatievoorsprong krijgt, en (ii) in hoeverre partijen deze informatie kunnen inzetten zodanig dat zij daarmee de concurrentie nadelig kunnen beïnvloeden op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO, in het bijzonder de concurrentie op prijs, kwaliteit en innovatie. 
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	13. De ACM heeft de melding in de Staatscourant 2627 van 16 januari 2019 gepubliceerd. Van zeven derden heeft de ACM zienswijzen ontvangen. Deze zienswijzen behandelt de ACM in dit besluit waar ze relevant zijn voor de beoordeling. De ACM heeft schriftelijk vragen gesteld aan en gesprekken gevoerd met verschillende marktpartijen. 
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	1 In de zin van artikel 34 van de Mededingingswet. 
	1 In de zin van artikel 34 van de Mededingingswet. 
	2 De afkortingen ELO en SIS worden eveneens als meervoudsvorm gebruikt. 
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	X 
	X 
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	X 
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	 X3 

	X 
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	X 
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	Toets- en examensoftware 
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	4 Gelet op het beperkte aantal leerlingen dat gebruikmaakt van de toegangsmethode via de website van Malmberg zal de ACM in dit besluit niet op deze mogelijke horizontale overlap ingaan. 

	 
	23. Afhankelijk van de afbakening van de relevante markten is sprake van horizontale overlap tussen de activiteiten van partijen op het gebied van (i) de distributie van leermiddelen, (ii) toets- en examencontent, en (iii) toegang tot digitale leermiddelen.4 
	23. Afhankelijk van de afbakening van de relevante markten is sprake van horizontale overlap tussen de activiteiten van partijen op het gebied van (i) de distributie van leermiddelen, (ii) toets- en examencontent, en (iii) toegang tot digitale leermiddelen.4 
	23. Afhankelijk van de afbakening van de relevante markten is sprake van horizontale overlap tussen de activiteiten van partijen op het gebied van (i) de distributie van leermiddelen, (ii) toets- en examencontent, en (iii) toegang tot digitale leermiddelen.4 
	23. Afhankelijk van de afbakening van de relevante markten is sprake van horizontale overlap tussen de activiteiten van partijen op het gebied van (i) de distributie van leermiddelen, (ii) toets- en examencontent, en (iii) toegang tot digitale leermiddelen.4 
	23. Afhankelijk van de afbakening van de relevante markten is sprake van horizontale overlap tussen de activiteiten van partijen op het gebied van (i) de distributie van leermiddelen, (ii) toets- en examencontent, en (iii) toegang tot digitale leermiddelen.4 
	23. Afhankelijk van de afbakening van de relevante markten is sprake van horizontale overlap tussen de activiteiten van partijen op het gebied van (i) de distributie van leermiddelen, (ii) toets- en examencontent, en (iii) toegang tot digitale leermiddelen.4 
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	(iii) toets- en examencontent en methodegebonden toetsen (Sanoma Learning) en toets en examensoftware (Iddink). 
	(iii) toets- en examencontent en methodegebonden toetsen (Sanoma Learning) en toets en examensoftware (Iddink). 
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	26. De educatieve uitgevers verzorgen de ontwikkeling, de productie en de marketing van de leermethodes en bijbehorend lesmateriaal. De distributie van leermiddelen aan de scholen in het VO vindt doorgaans plaats door educatieve distributeurs. Het aantal scholen/leerlingen in het VO 
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	27. Schoolboeken worden door distributeurs in het VO over het algemeen verstrekt via boekenfondsen. Een boekenfonds beheert de schoolboeken en leent deze uit aan de leerlingen. In het beroepsonderwijs wordt geen gebruik gemaakt van boekenfondsen. Scholen publiceren daar over het algemeen aan het begin van het schooljaar een boekenlijst die door de leerlingen zelf gekocht moeten worden bij uitgevers, distributeurs of boekhandels. 
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	28. Scholen kunnen op drie verschillende manieren toegang krijgen (inloggen) tot het digitaal lesmateriaal en de digitale leeromgeving van de uitgevers: (i) via een ELO, (ii) via het portaal van de distributeur, en (iii) via de website van de uitgeverij. Scholen kiezen aan het begin van het jaar voor één van deze vormen. Toegang via een ELO is de dominante vorm van toegang tot digitale leermiddelen in het VO. Uit informatie van partijen en het marktonderzoek blijkt dat 80%-90% van de leerlingen in het VO ge
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	5 Op basis van de toegangsmethodes van leerlingen aan wie Iddink leermiddelen levert in het VO. Minder dan 10% van de leerlingen gebruikt het portaal van de distributeur en minder dan 10% verkrijgt toegang via de website van de uitgeverij. Uit cijfers van partijen bleek verder dat leerlingen die gebruik maken van Malmberg methoden in 70-80% van de gevallen een ELO gebruiken als toegangsmethode. 
	5 Op basis van de toegangsmethodes van leerlingen aan wie Iddink leermiddelen levert in het VO. Minder dan 10% van de leerlingen gebruikt het portaal van de distributeur en minder dan 10% verkrijgt toegang via de website van de uitgeverij. Uit cijfers van partijen bleek verder dat leerlingen die gebruik maken van Malmberg methoden in 70-80% van de gevallen een ELO gebruiken als toegangsmethode. 
	6 Zie ook Imandt, M., E. van den Berg, Y. Brouwer, A.L. van der Vegt, & E. van Aarsen (2016). Gratis maakt nog niet goed(koop). SEO-Rapport 2016-49, Amsterdam: SEO Economisch Onderzoek (hierna: Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016), pagina 35: “…scholen liggen vast in distributiecontracten voor vijf jaar en kiezen hun methodes ook voor dat soort termijnen,” pagina 44 waar een school wordt geciteerd: “We doen 6 jaar met de boeken.” en pagina 47: “Aangezien een specifieke methode meestal onge
	7 De catalogusprijzen van uitgevers worden publiek bekendgemaakt via (onder andere) de websites van de uitgeverij. Deze catalogusprijzen worden overgenomen in databases van distributeurs.  
	8 Zie ook NMa – Schoolboekenscan 2011, pagina 7: “…kwaliteit in de ogen van leraren het primaire keuzecriterium blijft.”, pagina 10: “Concurrentie tussen uitgevers verloopt vooral op basis van het productassortiment en niet op basis van prijs”; Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 43-44: “Docenten die tijdens de case studies zijn geïnterviewd zijn eensgeziend: ze kijken alleen naar de kwaliteit van de methode. Daarbij wordt geen vaste set criteria gehanteerd, dat verschilt van secti
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	29. De drie grote uitgevers in het VO zijn Noordhoff, Malmberg en ThiemeMeulenhoff met een gezamenlijk marktaandeel van meer dan 90%. De keuze voor een bepaalde leermethode, inclusief bijbehorend digitaal lesmateriaal wordt volgens partijen in de eerste plaats bepaald door de leerkrachten/vaksecties. Dit wordt bevestigd in het marktonderzoek. Deze keuze wordt doorgaans elke 4 tot 6 jaar opnieuw gemaakt.6 
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	30. Leerkrachten kiezen volgens partijen hun leermethode voornamelijk op basis van kwaliteitsoverwegingen en niet op basis van prijs.7 Daarbij wordt veel belang gehecht aan vroegere eerdere ervaringen, betrouwbaarheid en gemak.8 Bij de keuze van leermiddelen zijn echter de kosten de laatste jaren wel belangrijker geworden. Dit heeft echter vooral invloed op de samenstelling van het pakket (wel/niet werkboeken, oefenmateriaal etc.) en niet zozeer op de 
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	31. Zowel in het VO als in het beroepsonderwijs wordt steeds meer gebruik gemaakt van digitale leermiddelen. Digitale leermiddelen worden door de traditionele uitgevers aangeboden in aanvulling op de boeken (folio), zodat docenten kunnen kiezen of ze met gedrukte of digitale materialen of een combinatie van beide willen werken. Daarnaast is volgens partijen ook sprake van toetreding door partijen die zich explicieter richten op digitale leermiddelen. 
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	32. De twee grote distributeurs in het VO zijn The Learning Network (TLN, voorheen Van Dijk) en Iddink. Zij hebben een gezamenlijk marktaandeel van ongeveer 90%. Distributeurs onderhandelen (jaarlijks) over leveringsvoorwaarden en kortingen op de catalogusprijzen met de uitgevers. Kortingen zijn doorgaans van toepassingen op het gehele productportfolio van de uitgever, eventueel met een onderscheid tussen folio en digitaal.10 Het komt echter ook voor dat volumekortingen worden verstrekt of kortingen voor vo
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	33. In de praktijk worden in het VO het overgrote deel van alle leermiddelen afgenomen via aanbestedingen.11 Schoolbesturen zetten gemiddeld elke 4 à 5 jaar een tender uit voor een distributeur.12 Aanbestedingen worden beslist op basis van Economisch Meest Voordelige Inschrijving (EMVI). Veel scholen maken gebruik van aanbestedingsbureaus.13 De gunningscriteria van aanbestedingen van leermiddelen verschillen onderling sterk. De punten die voor een score op prijs te verkrijgen zijn variëren tussen de 50% en 
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	9 Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 44: “Het kostenbewustzijn is op de scholen van de case studies vooral aanwezig op bestuurs- en schoolniveau.” 
	9 Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 44: “Het kostenbewustzijn is op de scholen van de case studies vooral aanwezig op bestuurs- en schoolniveau.” 
	10 […] Partijen geven verder aan dat soms afspraken gemaakt worden over […].  
	11 Het gaat hier om ongeveer 70% van de scholen: er zijn ruim 450 vo-scholen die boven de drempelwaarde komen op Europees aan te besteden (Kamserstukken II, 2016/17, 30088, 5, pagina 14) op in totaal ongeveer 640 scholen (zie 
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	). Deze grotere aanbestedingsplichtige scholen nemen het overgrote deel van alle leermiddelen af. 

	12 Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 45: “Scholen stappen maximaal eens in de vier á vijf jaar over van distributeur, door zich bij aanbestedingen voor zo’n termijn vast te leggen”. 
	13 Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 42. 
	14 Behrens, C., K. van Buiren, Julie Fijnje, & T. Smits, Marktwerking leermiddelen voortgezet onderwijs, SEO-Rapport 2017-32, Amsterdam: SEO Economisch Onderzoek (hierna: SEO – Marktwerking leermiddelen voortgezet onderwijs 2017), pagina 7. 
	15 Zoals de kwaliteit van het lesmateriaal, de aanwezigheid van digitale leermiddelen, de integratie van de leermiddelen met de elektronische leeromgeving van de school en de service van de school. Zie ook Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 43. 
	16 Volgens marktpartijen is prijs (de hoogte van de korting op de gekozen leermiddelen ten opzichte van de publieke prijslijsten van de uitgever en aanvullende diensten) de voornaamste factor om te kiezen voor een distributeur. Daarnaast is dienstverlening/service belangrijk. Zie ook Oberon en SEO – Gratis maak nog niet goed(koop) 2016, pagina 43 waar een geïnterviewde wordt aangehaald: “een bestek formuleert veel kwalificatievragen, dan nog een paar vragen naar service en beoordeelt tenslotte op de prijs.”
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	34. In het VO zijn de twee belangrijkste aanbieders van toegang tot digitale leermiddelen via een ELO Magister (van Iddink) en Somtoday. Zij hebben een gezamenlijk (markt)aandeel van ongeveer 80%. Volgens partijen hoeft maar een beperkt aantal scholen de ELO/SIS aan te besteden. Schoolbesturen die een ELO/SIS afnemen via een aanbesteding gaan doorgaans een contract van 4 jaar aan. In andere gevallen gaat het om jaarlicenties. De ELO/SIS worden zowel gebundeld als afzonderlijk ingekocht/aanbesteedt. Magister
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	35. Volgens partijen is het gebruik van een ELO in het beroepsonderwijs beperkt in vergelijking tot het VO. Dit heeft enerzijds te maken met de grote verscheidenheid aan opleidingen. Veel opleidingen zijn praktijkgericht, zeer uniform van opzet en kennen weinig tot geen digitaal materiaal. Dit heeft tot gevolg dat de inzet van een ELO weinig toegevoegde waarde heeft. Anderzijds heeft dit ook te maken met het type vakdocent. Docenten in het beroepsonderwijs combineren een docentschap vaak met een praktijkbet
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	17 Als scholen meer besteden dan moeten ze dat zelf aanvullen. Als scholen minder besteden dan mogen ze dit geld voor andere doeleinden besteden. 
	17 Als scholen meer besteden dan moeten ze dat zelf aanvullen. Als scholen minder besteden dan mogen ze dit geld voor andere doeleinden besteden. 
	18 Zie de beschikking van de Europese Commissie van 7 januari 2004 in de zaak COMP/M.2987 Largadere/Natexis/VUP, 
	randnummer 194, het besluit van 31 mei 2001 van de NMa in zaak / 2415 Veen Uitgevers B.V. – Bosch&Keuning N.V., randnummer 25 en het besluit van 8 augustus 2008 van de NMa in zaak 6421 / NDC – ThiemeMeulenhoff, randnummer 12. Zie ook NMa – Schoolboekenscan 2006, pagina 8 en NMa – Schoolboekenscan 2011, pagina 9. 
	19 Zie het besluit van 8 augustus 2008 van de NMa in de zaak NDC – ThiemeMeulenhoff, randnummer 13. 
	20 Zie ook randnummer 43. 

	6.2 Relevante productmarkten 
	36. De ACM bakent hierna de relevante productmarkten af. De ACM gaat achtereenvolgens in op (i) de markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen, (ii) de markt(en) voor de distributie van leermiddelen, (iii) de markt(en) voor ELO/SIS, en (iv) de markt(en) voor TEC en de markt(en) voor TES. 
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	6.2.1 Markt(en) voor de uitgifte leermiddelen 
	37. De ACM en de Europese Commissie hebben in het verleden in hun beschikkingspraktijk de markt voor het uitgeven van boeken nader onderverdeeld in de volgende deelmarkten: de markt voor het uitgeven van algemene boeken, de markt voor het uitgeven van wetenschappelijke boeken en de markt voor het uitgeven van school- en studieboeken (educatieve boeken).18 
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	38. De ACM is in een eerder besluit19 uitgegaan van een markt voor de uitgifte van school- en studieboeken die zowel boeken (folio) als digitale leermiddelen omvat, omdat ze naar vorm en inhoud gericht zijn op hetzelfde gebruikersdoel.  
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	39. De ACM heeft in dit besluit aangegeven dat op de markt(en) voor uitgifte van school- en studieboeken een mogelijk onderscheid gemaakt kan worden naar opleidingsniveau (basisonderwijs, beroepsonderwijs en VO).20 De ACM heeft dit uiteindelijk in het midden gelaten, omdat het niet van belang was voor de uitkomst van de beoordeling.  
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	40. De ACM heeft in dit besluit eveneens in het midden kunnen laten of er op de markt(en) voor uitgifte van leermiddelen een nader onderscheid gemaakt moet worden naar vakgebied (bijvoorbeeld geschiedenis, natuurkunde, Engels) en/of per opleidingsniveau.  
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	Beoordeling 
	41. Op de markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen kan een mogelijk onderscheid gemaakt worden naar (i) opleidingsniveau, (ii) print en digitaal, en (iii) vakgebied. De ACM zal deze punten hierna bespreken. 
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	Onderscheid naar opleidingsniveau 
	42. In het onderzoek van de ACM in de zaak NDC – ThiemeMeulenhoff zijn verschillende elementen benoemd die er op wijzen dat er binnen de markt voor de uitgifte van leermiddelen onderscheid gemaakt moet worden naar opleidingsniveau.21 Redenen hiervoor zijn verschillen met betrekking tot (i) de behoeften van afnemers en daarmee de vereiste kennis en knowhow waarover een uitgever moet beschikken, (ii) het besluitvormingsproces dat leidt tot aankoop, (iii) de wijze van financiering, en (iv) distributiekanalen. 
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	43. In het marktonderzoek in onderhavige zaak worden door een marktpartij vergelijkbare argumenten aangedragen waarom er een afzonderlijke markt voor de uitgifte van leermiddelen in het VO is die zich onderscheidt van de markt voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs en het primair onderwijs (hierna: PO).22 Deze marktpartij wijst op verschillen in de benodigde kennis van de uitgevers (de keuze van leermiddelen in het VO vindt plaatst door vakdocenten en in het basisonderwijs door basisdocen
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	44. Evenals partijen gaat de ACM voor dit besluit daarom uit van een markt voor de uitgifte van leermiddelen in het VO die zich onderscheid van de markt voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs (waaronder het MBO). 
	44. Evenals partijen gaat de ACM voor dit besluit daarom uit van een markt voor de uitgifte van leermiddelen in het VO die zich onderscheid van de markt voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs (waaronder het MBO). 





	21 Zie het besluit van 8 augustus 2008 van de NMa in de zaak NDC – ThiemeMeulenhoff, randnummers 20-33. 
	21 Zie het besluit van 8 augustus 2008 van de NMa in de zaak NDC – ThiemeMeulenhoff, randnummers 20-33. 
	22 Ook in de schoolboekenscan 2011 heeft de ACM afzonderlijk gekeken naar een markt voor de uitgifte van leermiddelen in het VO. Deze markt is daarin echter niet (expliciet) afgebakend (NMa – Schoolboekenscan 2011, 2.3.1).  
	23 Zie het besluit van 8 augustus 2008 van de NMa in de zaak NDC – ThiemeMeulenhoff, randnummer 22. 

	Onderscheid tussen print en digitaal 
	45. Evenals in eerdere zaken maakt de ACM in dit besluit voor de uitgifte van leermiddelen geen nader onderscheid tussen digitaal en geprint materiaal. Partijen onderschrijven dit. Partijen merken op dat digitaal materiaal en geprint materiaal in de praktijk vaak onderling uitwisselbaar zijn, een leermethode in vrijwel alle gevallen bestaat uit een combinatie van digitale en geprinte materialen, en digitale en geprinte materialen door scholen gekocht worden via één aanbesteding. Partijen geven aan dat alle 
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	Onderscheid naar vakgebieden 
	46. De ACM kwam in een eerder besluit23 tot de conclusie dat verschillende leermiddelen vanuit de vraagzijde niet inwisselbaar zijn. Uit het marktonderzoek bleek destijds dat er, bekeken vanuit de aanbodzijde, enerzijds mogelijk verschillen zijn in de ontwikkelingskosten voor nieuwe 
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	46. De ACM kwam in een eerder besluit23 tot de conclusie dat verschillende leermiddelen vanuit de vraagzijde niet inwisselbaar zijn. Uit het marktonderzoek bleek destijds dat er, bekeken vanuit de aanbodzijde, enerzijds mogelijk verschillen zijn in de ontwikkelingskosten voor nieuwe 
	46. De ACM kwam in een eerder besluit23 tot de conclusie dat verschillende leermiddelen vanuit de vraagzijde niet inwisselbaar zijn. Uit het marktonderzoek bleek destijds dat er, bekeken vanuit de aanbodzijde, enerzijds mogelijk verschillen zijn in de ontwikkelingskosten voor nieuwe 
	46. De ACM kwam in een eerder besluit23 tot de conclusie dat verschillende leermiddelen vanuit de vraagzijde niet inwisselbaar zijn. Uit het marktonderzoek bleek destijds dat er, bekeken vanuit de aanbodzijde, enerzijds mogelijk verschillen zijn in de ontwikkelingskosten voor nieuwe 
	46. De ACM kwam in een eerder besluit23 tot de conclusie dat verschillende leermiddelen vanuit de vraagzijde niet inwisselbaar zijn. Uit het marktonderzoek bleek destijds dat er, bekeken vanuit de aanbodzijde, enerzijds mogelijk verschillen zijn in de ontwikkelingskosten voor nieuwe 





	leermethoden tussen verschillende vakgebieden24, maar anderzijds de risico’s bij het introduceren van een nieuwe leermethode vergelijkbaar zijn voor verschillende vakgebieden.25  
	leermethoden tussen verschillende vakgebieden24, maar anderzijds de risico’s bij het introduceren van een nieuwe leermethode vergelijkbaar zijn voor verschillende vakgebieden.25  
	leermethoden tussen verschillende vakgebieden24, maar anderzijds de risico’s bij het introduceren van een nieuwe leermethode vergelijkbaar zijn voor verschillende vakgebieden.25  
	leermethoden tussen verschillende vakgebieden24, maar anderzijds de risico’s bij het introduceren van een nieuwe leermethode vergelijkbaar zijn voor verschillende vakgebieden.25  
	leermethoden tussen verschillende vakgebieden24, maar anderzijds de risico’s bij het introduceren van een nieuwe leermethode vergelijkbaar zijn voor verschillende vakgebieden.25  
	leermethoden tussen verschillende vakgebieden24, maar anderzijds de risico’s bij het introduceren van een nieuwe leermethode vergelijkbaar zijn voor verschillende vakgebieden.25  

	47. Partijen geven aan dat er geen nadere onderverdeling gemaakt moet worden naar vakgebied. Partijen wijzen er op dat het lesmateriaal vanuit het oogpunt van de scholen niet inwisselbaar is, maar dat vanuit de aanbodzijde gezien de kosten en risico’s voor het ontwikkelen van nieuwe leermethoden vergelijkbaar zijn en met name de grote uitgeverijen ook over de nodige reputatie, middelen en vaardigheden beschikken om voor elk vak leermethoden te ontwikkelen.26 
	47. Partijen geven aan dat er geen nadere onderverdeling gemaakt moet worden naar vakgebied. Partijen wijzen er op dat het lesmateriaal vanuit het oogpunt van de scholen niet inwisselbaar is, maar dat vanuit de aanbodzijde gezien de kosten en risico’s voor het ontwikkelen van nieuwe leermethoden vergelijkbaar zijn en met name de grote uitgeverijen ook over de nodige reputatie, middelen en vaardigheden beschikken om voor elk vak leermethoden te ontwikkelen.26 

	48. Een marktpartij geeft aan dat er binnen het VO mogelijk sprake is van aparte markten per vak, omdat er geen vraagsubstitutie is en aanbodsubstitutie niet mogelijk is doordat zeer specialistische vakkennis benodigd is op bepaalde vakgebieden waarop een leermiddel wordt uitgebracht. Dit wordt volgens deze marktpartij geïllustreerd door de aanwezigheid op de markt van enkele specialistische uitgevers die uitsluitend actief zijn op enkele gespecialiseerde vakken. Deze marktpartij geeft aan dat voor zover de
	48. Een marktpartij geeft aan dat er binnen het VO mogelijk sprake is van aparte markten per vak, omdat er geen vraagsubstitutie is en aanbodsubstitutie niet mogelijk is doordat zeer specialistische vakkennis benodigd is op bepaalde vakgebieden waarop een leermiddel wordt uitgebracht. Dit wordt volgens deze marktpartij geïllustreerd door de aanwezigheid op de markt van enkele specialistische uitgevers die uitsluitend actief zijn op enkele gespecialiseerde vakken. Deze marktpartij geeft aan dat voor zover de

	49. Ondanks dat er aanwijzingen zijn dat de markt voor de uitgifte van leermiddelen nader onderscheiden moet worden naar vakgebied laat de ACM in dit in dit besluit in het midden, omdat het niet van belang is voor de uitkomst van de beoordeling (zie paragraaf 6.4.2 (beroepsonderwijs) en paragraaf 6.6 (VO)).  
	49. Ondanks dat er aanwijzingen zijn dat de markt voor de uitgifte van leermiddelen nader onderscheiden moet worden naar vakgebied laat de ACM in dit in dit besluit in het midden, omdat het niet van belang is voor de uitkomst van de beoordeling (zie paragraaf 6.4.2 (beroepsonderwijs) en paragraaf 6.6 (VO)).  





	24 Zie het besluit van 8 augustus 2008 van de NMa in de zaak NDC – ThiemeMeulenhoff, randnummers 33 en 34. 
	24 Zie het besluit van 8 augustus 2008 van de NMa in de zaak NDC – ThiemeMeulenhoff, randnummers 33 en 34. 
	25 Zie het besluit van 8 augustus 2008 van de NMa in de zaak NDC – ThiemeMeulenhoff, randnummers 39 en 40. 
	26 Partijen verwijzen in dit kader ook naar het besluit van de Europese Commissie in de zaak COMP/M.7476 Holtzbrinck Publishing Group/Springer/Science+Business Media GP Acquisition SCA/JV waarin eveneens is aangegeven dat overwegingen aan de aanbodzijde het meest relevant zijn voor de afbakening van de relevante productmarkten, omdat verschillende publicaties vanuit het oogpunt van de vraagzijde zelden inwisselbaar zijn. 
	27 Zie het besluit van 26 maart 2010 van de NMa in de zaak 6842 / Van Dijk Groep – BGN. 

	Conclusie markt(en) voor uitgifte van leermiddelen 
	50. De ACM gaat in deze zaak uit van een mogelijke markt voor de uitgifte van leermiddelen in het VO en een mogelijke markt voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs waarbij geen onderscheid wordt gemaakt tussen print en digitaal. Deze markten kunnen mogelijk nader worden onderscheiden naar vakgebied. 
	50. De ACM gaat in deze zaak uit van een mogelijke markt voor de uitgifte van leermiddelen in het VO en een mogelijke markt voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs waarbij geen onderscheid wordt gemaakt tussen print en digitaal. Deze markten kunnen mogelijk nader worden onderscheiden naar vakgebied. 
	50. De ACM gaat in deze zaak uit van een mogelijke markt voor de uitgifte van leermiddelen in het VO en een mogelijke markt voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs waarbij geen onderscheid wordt gemaakt tussen print en digitaal. Deze markten kunnen mogelijk nader worden onderscheiden naar vakgebied. 
	50. De ACM gaat in deze zaak uit van een mogelijke markt voor de uitgifte van leermiddelen in het VO en een mogelijke markt voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs waarbij geen onderscheid wordt gemaakt tussen print en digitaal. Deze markten kunnen mogelijk nader worden onderscheiden naar vakgebied. 
	50. De ACM gaat in deze zaak uit van een mogelijke markt voor de uitgifte van leermiddelen in het VO en een mogelijke markt voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs waarbij geen onderscheid wordt gemaakt tussen print en digitaal. Deze markten kunnen mogelijk nader worden onderscheiden naar vakgebied. 
	50. De ACM gaat in deze zaak uit van een mogelijke markt voor de uitgifte van leermiddelen in het VO en een mogelijke markt voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs waarbij geen onderscheid wordt gemaakt tussen print en digitaal. Deze markten kunnen mogelijk nader worden onderscheiden naar vakgebied. 





	6.2.2 Markt(en) voor de distributie van leermiddelen 
	51. Iddink is actief op de markt(en) voor distributie van leermiddelen in het VO. Ook Malmberg is als distributeur actief in het VO aangezien Malmberg in een (klein) aantal gevallen haar leermiddelen direct aan scholen in het VO levert. 
	51. Iddink is actief op de markt(en) voor distributie van leermiddelen in het VO. Ook Malmberg is als distributeur actief in het VO aangezien Malmberg in een (klein) aantal gevallen haar leermiddelen direct aan scholen in het VO levert. 
	51. Iddink is actief op de markt(en) voor distributie van leermiddelen in het VO. Ook Malmberg is als distributeur actief in het VO aangezien Malmberg in een (klein) aantal gevallen haar leermiddelen direct aan scholen in het VO levert. 
	51. Iddink is actief op de markt(en) voor distributie van leermiddelen in het VO. Ook Malmberg is als distributeur actief in het VO aangezien Malmberg in een (klein) aantal gevallen haar leermiddelen direct aan scholen in het VO levert. 
	51. Iddink is actief op de markt(en) voor distributie van leermiddelen in het VO. Ook Malmberg is als distributeur actief in het VO aangezien Malmberg in een (klein) aantal gevallen haar leermiddelen direct aan scholen in het VO levert. 
	51. Iddink is actief op de markt(en) voor distributie van leermiddelen in het VO. Ook Malmberg is als distributeur actief in het VO aangezien Malmberg in een (klein) aantal gevallen haar leermiddelen direct aan scholen in het VO levert. 

	52. De ACM heeft in een eerder besluit27 geconcludeerd dat binnen de distributie van leermiddelen een onderscheid gemaakt moet worden op basis van onderwijsniveau (PO, VO en beroepsonderwijs) vanwege verschillen in (onder andere) (i) de eindafnemers, (ii) de aard van de geleverde diensten, en (iii) het gebruik van Europese aanbestedingsprocedures. 
	52. De ACM heeft in een eerder besluit27 geconcludeerd dat binnen de distributie van leermiddelen een onderscheid gemaakt moet worden op basis van onderwijsniveau (PO, VO en beroepsonderwijs) vanwege verschillen in (onder andere) (i) de eindafnemers, (ii) de aard van de geleverde diensten, en (iii) het gebruik van Europese aanbestedingsprocedures. 





	Voortgezet onderwijs 
	53. De ACM is in de zaak Van Dijk Groep – BGN en in de schoolboekenscan van 2011 uitgegaan van een distributiemarkt voor het VO die zowel de distributie van boeken (folio) als de distributie van 
	53. De ACM is in de zaak Van Dijk Groep – BGN en in de schoolboekenscan van 2011 uitgegaan van een distributiemarkt voor het VO die zowel de distributie van boeken (folio) als de distributie van 
	53. De ACM is in de zaak Van Dijk Groep – BGN en in de schoolboekenscan van 2011 uitgegaan van een distributiemarkt voor het VO die zowel de distributie van boeken (folio) als de distributie van 
	53. De ACM is in de zaak Van Dijk Groep – BGN en in de schoolboekenscan van 2011 uitgegaan van een distributiemarkt voor het VO die zowel de distributie van boeken (folio) als de distributie van 
	53. De ACM is in de zaak Van Dijk Groep – BGN en in de schoolboekenscan van 2011 uitgegaan van een distributiemarkt voor het VO die zowel de distributie van boeken (folio) als de distributie van 
	53. De ACM is in de zaak Van Dijk Groep – BGN en in de schoolboekenscan van 2011 uitgegaan van een distributiemarkt voor het VO die zowel de distributie van boeken (folio) als de distributie van 





	digitaal lesmateriaal omvat. Partijen sluiten zich hier in de melding bij aan. Uit het marktonderzoek zijn geen aanwijzingen naar voren gekomen om hier van af te wijken. 
	digitaal lesmateriaal omvat. Partijen sluiten zich hier in de melding bij aan. Uit het marktonderzoek zijn geen aanwijzingen naar voren gekomen om hier van af te wijken. 
	digitaal lesmateriaal omvat. Partijen sluiten zich hier in de melding bij aan. Uit het marktonderzoek zijn geen aanwijzingen naar voren gekomen om hier van af te wijken. 
	digitaal lesmateriaal omvat. Partijen sluiten zich hier in de melding bij aan. Uit het marktonderzoek zijn geen aanwijzingen naar voren gekomen om hier van af te wijken. 
	digitaal lesmateriaal omvat. Partijen sluiten zich hier in de melding bij aan. Uit het marktonderzoek zijn geen aanwijzingen naar voren gekomen om hier van af te wijken. 
	digitaal lesmateriaal omvat. Partijen sluiten zich hier in de melding bij aan. Uit het marktonderzoek zijn geen aanwijzingen naar voren gekomen om hier van af te wijken. 

	54. Binnen het VO heeft de ACM in dit eerdere besluit in het midden gelaten of de markt nader onderscheiden moet worden naar verschillende diensten. Daarbij ging het in het bijzonder om de diensten die verbonden zijn aan de verschillende boekenfondsen, namelijk een intern boekenfonds (hierna: IBF), gefaciliteerd boekenfonds (hierna: GBF) en extern boekenfonds (hierna: EBF).  
	54. Binnen het VO heeft de ACM in dit eerdere besluit in het midden gelaten of de markt nader onderscheiden moet worden naar verschillende diensten. Daarbij ging het in het bijzonder om de diensten die verbonden zijn aan de verschillende boekenfondsen, namelijk een intern boekenfonds (hierna: IBF), gefaciliteerd boekenfonds (hierna: GBF) en extern boekenfonds (hierna: EBF).  

	55. Bij een IBF of GBF is de school de eigenaar van het fonds en daardoor ook de eigenaar van de boeken.28 Bij een EBF is de distributeur de eigenaar van het fonds en van de schoolboeken. De school huurt de boeken van de distributeur. Alleen de werkboeken worden gekocht. De distributeur is dan ook verantwoordelijk voor de diensten, zoals de (financiële) administratie en de logistiek (inname en uitgifte van boeken).29 
	55. Bij een IBF of GBF is de school de eigenaar van het fonds en daardoor ook de eigenaar van de boeken.28 Bij een EBF is de distributeur de eigenaar van het fonds en van de schoolboeken. De school huurt de boeken van de distributeur. Alleen de werkboeken worden gekocht. De distributeur is dan ook verantwoordelijk voor de diensten, zoals de (financiële) administratie en de logistiek (inname en uitgifte van boeken).29 

	56. Volgens schatting van partijen ontvangt circa 50% van de leerlingen in het VO de leermiddelen via een EBF, 40% via een IBF en 10% via een GBF. Er is over het algemeen een tendens in de markt naar EBF (ontzorging van scholen).30 Partijen zijn van mening dat dit mogelijke onderscheid naar type boekenfonds ook in dit besluit in het midden gelaten kan worden, aangezien de voorgenomen concentratie ongeacht de exacte marktafbakening niet tot mededingingsbezwaren leidt. 
	56. Volgens schatting van partijen ontvangt circa 50% van de leerlingen in het VO de leermiddelen via een EBF, 40% via een IBF en 10% via een GBF. Er is over het algemeen een tendens in de markt naar EBF (ontzorging van scholen).30 Partijen zijn van mening dat dit mogelijke onderscheid naar type boekenfonds ook in dit besluit in het midden gelaten kan worden, aangezien de voorgenomen concentratie ongeacht de exacte marktafbakening niet tot mededingingsbezwaren leidt. 

	57. Evenals in een eerder besluit gaat de ACM uit van een mogelijke relevante markt voor de distributie van leermiddelen voor het VO. Een mogelijk nader onderscheid naar verschillende type boekenfondsen kan in het midden blijven omdat dit niet van belang is voor de uitkomst van de beoordeling (zie paragraaf 6.5.1 en paragraaf 6.6.5). 
	57. Evenals in een eerder besluit gaat de ACM uit van een mogelijke relevante markt voor de distributie van leermiddelen voor het VO. Een mogelijk nader onderscheid naar verschillende type boekenfondsen kan in het midden blijven omdat dit niet van belang is voor de uitkomst van de beoordeling (zie paragraaf 6.5.1 en paragraaf 6.6.5). 





	28 Het verschil tussen een IBF en een GBF is dat nog steeds (delen) van het distributie- en huurproces zijn uitbesteed aan een externe partij (distributeur), zoals de administratie en het innemen en uitleveren van boeken. Zie NMa – Schoolboekenscan 2011, pagina 8. 
	28 Het verschil tussen een IBF en een GBF is dat nog steeds (delen) van het distributie- en huurproces zijn uitbesteed aan een externe partij (distributeur), zoals de administratie en het innemen en uitleveren van boeken. Zie NMa – Schoolboekenscan 2011, pagina 8. 
	29 NMa – Schoolboekenscan 2011, pagina 8. 
	30 Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 41 en 44.  
	31 Zie het besluit van 26 maart 2010 van de NMa in de zaak Van Dijk Groep – BGN, randnummer 47. 

	Beroepsonderwijs 
	58. Met betrekking tot het beroepsonderwijs heeft de ACM in een eerder besluit31 in het midden gelaten of er een nader onderscheid gemaakt moet worden naar de distributie van leermiddelen voor het MBO, het HBO en het universitair onderwijs. Volgens partijen is een dergelijk onderscheid niet relevant, omdat deze segmenten vergelijkbaar zijn wat betreft de aard van de geleverde diensten, de behoeften van afnemers en de marktspelers die deze segmenten bedienen.  
	58. Met betrekking tot het beroepsonderwijs heeft de ACM in een eerder besluit31 in het midden gelaten of er een nader onderscheid gemaakt moet worden naar de distributie van leermiddelen voor het MBO, het HBO en het universitair onderwijs. Volgens partijen is een dergelijk onderscheid niet relevant, omdat deze segmenten vergelijkbaar zijn wat betreft de aard van de geleverde diensten, de behoeften van afnemers en de marktspelers die deze segmenten bedienen.  
	58. Met betrekking tot het beroepsonderwijs heeft de ACM in een eerder besluit31 in het midden gelaten of er een nader onderscheid gemaakt moet worden naar de distributie van leermiddelen voor het MBO, het HBO en het universitair onderwijs. Volgens partijen is een dergelijk onderscheid niet relevant, omdat deze segmenten vergelijkbaar zijn wat betreft de aard van de geleverde diensten, de behoeften van afnemers en de marktspelers die deze segmenten bedienen.  
	58. Met betrekking tot het beroepsonderwijs heeft de ACM in een eerder besluit31 in het midden gelaten of er een nader onderscheid gemaakt moet worden naar de distributie van leermiddelen voor het MBO, het HBO en het universitair onderwijs. Volgens partijen is een dergelijk onderscheid niet relevant, omdat deze segmenten vergelijkbaar zijn wat betreft de aard van de geleverde diensten, de behoeften van afnemers en de marktspelers die deze segmenten bedienen.  
	58. Met betrekking tot het beroepsonderwijs heeft de ACM in een eerder besluit31 in het midden gelaten of er een nader onderscheid gemaakt moet worden naar de distributie van leermiddelen voor het MBO, het HBO en het universitair onderwijs. Volgens partijen is een dergelijk onderscheid niet relevant, omdat deze segmenten vergelijkbaar zijn wat betreft de aard van de geleverde diensten, de behoeften van afnemers en de marktspelers die deze segmenten bedienen.  
	58. Met betrekking tot het beroepsonderwijs heeft de ACM in een eerder besluit31 in het midden gelaten of er een nader onderscheid gemaakt moet worden naar de distributie van leermiddelen voor het MBO, het HBO en het universitair onderwijs. Volgens partijen is een dergelijk onderscheid niet relevant, omdat deze segmenten vergelijkbaar zijn wat betreft de aard van de geleverde diensten, de behoeften van afnemers en de marktspelers die deze segmenten bedienen.  

	59. Aangezien in het beroepsonderwijs de boeken rechtstreeks door de leerlingen worden gekocht en niet worden verstrekt via boekenfondsen is een onderscheid naar type boekenfondsen voor het beroepsonderwijs niet relevant. 
	59. Aangezien in het beroepsonderwijs de boeken rechtstreeks door de leerlingen worden gekocht en niet worden verstrekt via boekenfondsen is een onderscheid naar type boekenfondsen voor het beroepsonderwijs niet relevant. 

	60. Evenals in een eerder besluit gaat de ACM uit van een mogelijke relevante markt voor de distributie van leermiddelen voor het beroepsonderwijs. Gelet op de zeer beperkte positie van Iddink op deze markt is er geen relevante verticale relatie tussen partijen en kan voor dit besluit in het midden gelaten worden of deze markt nader onderscheiden moet worden naar de distributie van leermiddelen voor het MBO, het HBO en het universitair onderwijs. 
	60. Evenals in een eerder besluit gaat de ACM uit van een mogelijke relevante markt voor de distributie van leermiddelen voor het beroepsonderwijs. Gelet op de zeer beperkte positie van Iddink op deze markt is er geen relevante verticale relatie tussen partijen en kan voor dit besluit in het midden gelaten worden of deze markt nader onderscheiden moet worden naar de distributie van leermiddelen voor het MBO, het HBO en het universitair onderwijs. 





	6.2.3 Markt(en) voor ELO/SIS  
	Standpunt partijen  
	61. Volgens partijen bestaat er een markt voor ELO en een markt voor SIS. Volgens partijen zijn ELO en SIS verschillende tools die voor verschillende doeleinden worden gebruikt. Ook worden de ELO en SIS volgens partijen afzonderlijk aangeboden en afzonderlijk afgenomen door scholen en worden beide producten door verschillende partijen afzonderlijk geleverd. 
	61. Volgens partijen bestaat er een markt voor ELO en een markt voor SIS. Volgens partijen zijn ELO en SIS verschillende tools die voor verschillende doeleinden worden gebruikt. Ook worden de ELO en SIS volgens partijen afzonderlijk aangeboden en afzonderlijk afgenomen door scholen en worden beide producten door verschillende partijen afzonderlijk geleverd. 
	61. Volgens partijen bestaat er een markt voor ELO en een markt voor SIS. Volgens partijen zijn ELO en SIS verschillende tools die voor verschillende doeleinden worden gebruikt. Ook worden de ELO en SIS volgens partijen afzonderlijk aangeboden en afzonderlijk afgenomen door scholen en worden beide producten door verschillende partijen afzonderlijk geleverd. 
	61. Volgens partijen bestaat er een markt voor ELO en een markt voor SIS. Volgens partijen zijn ELO en SIS verschillende tools die voor verschillende doeleinden worden gebruikt. Ook worden de ELO en SIS volgens partijen afzonderlijk aangeboden en afzonderlijk afgenomen door scholen en worden beide producten door verschillende partijen afzonderlijk geleverd. 
	61. Volgens partijen bestaat er een markt voor ELO en een markt voor SIS. Volgens partijen zijn ELO en SIS verschillende tools die voor verschillende doeleinden worden gebruikt. Ook worden de ELO en SIS volgens partijen afzonderlijk aangeboden en afzonderlijk afgenomen door scholen en worden beide producten door verschillende partijen afzonderlijk geleverd. 
	61. Volgens partijen bestaat er een markt voor ELO en een markt voor SIS. Volgens partijen zijn ELO en SIS verschillende tools die voor verschillende doeleinden worden gebruikt. Ook worden de ELO en SIS volgens partijen afzonderlijk aangeboden en afzonderlijk afgenomen door scholen en worden beide producten door verschillende partijen afzonderlijk geleverd. 

	62. SIS bieden volgens partijen virtuele hulpmiddelen voor administratieve en management doeleinden, zoals het bijhouden van de cijfers van leerlingen en het plannen van vergaderingen tussen leerkrachten en ouders.  
	62. SIS bieden volgens partijen virtuele hulpmiddelen voor administratieve en management doeleinden, zoals het bijhouden van de cijfers van leerlingen en het plannen van vergaderingen tussen leerkrachten en ouders.  

	63. ELO bieden volgens partijen toegang tot digitale leermiddelen via een authenticatieproces dat de gebruiker doorverwijst naar online lesmateriaal van verschillende uitgevers. Daarnaast bieden ELO andere virtuele leermiddelen aan. Partijen noemen daarbij de mogelijkheid om multimedia-inhoud te delen of om opdrachten te maken en te beoordelen.  
	63. ELO bieden volgens partijen toegang tot digitale leermiddelen via een authenticatieproces dat de gebruiker doorverwijst naar online lesmateriaal van verschillende uitgevers. Daarnaast bieden ELO andere virtuele leermiddelen aan. Partijen noemen daarbij de mogelijkheid om multimedia-inhoud te delen of om opdrachten te maken en te beoordelen.  





	Beoordeling voortgezet onderwijs 
	64. Uit het marktonderzoek volgt dat er verschillende manieren zijn waarop scholen toegang kunnen krijgen tot hun digitale leermiddelen. Bij toegang tot digitale leermiddelen van uitgevers via de ELO worden de IDs van leerlingen door de ELO-leverancier (zoals Magister) gekoppeld aan het ID van bestellers (de scholen, bij het VO of de leerlingen zelf, bij het beroepsonderwijs). Zodoende worden leerlingen rechtstreeks herkend wanneer zij inloggen op de ELO of het schoolportaal en krijgen zij automatisch recht
	64. Uit het marktonderzoek volgt dat er verschillende manieren zijn waarop scholen toegang kunnen krijgen tot hun digitale leermiddelen. Bij toegang tot digitale leermiddelen van uitgevers via de ELO worden de IDs van leerlingen door de ELO-leverancier (zoals Magister) gekoppeld aan het ID van bestellers (de scholen, bij het VO of de leerlingen zelf, bij het beroepsonderwijs). Zodoende worden leerlingen rechtstreeks herkend wanneer zij inloggen op de ELO of het schoolportaal en krijgen zij automatisch recht
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	64. Uit het marktonderzoek volgt dat er verschillende manieren zijn waarop scholen toegang kunnen krijgen tot hun digitale leermiddelen. Bij toegang tot digitale leermiddelen van uitgevers via de ELO worden de IDs van leerlingen door de ELO-leverancier (zoals Magister) gekoppeld aan het ID van bestellers (de scholen, bij het VO of de leerlingen zelf, bij het beroepsonderwijs). Zodoende worden leerlingen rechtstreeks herkend wanneer zij inloggen op de ELO of het schoolportaal en krijgen zij automatisch recht
	64. Uit het marktonderzoek volgt dat er verschillende manieren zijn waarop scholen toegang kunnen krijgen tot hun digitale leermiddelen. Bij toegang tot digitale leermiddelen van uitgevers via de ELO worden de IDs van leerlingen door de ELO-leverancier (zoals Magister) gekoppeld aan het ID van bestellers (de scholen, bij het VO of de leerlingen zelf, bij het beroepsonderwijs). Zodoende worden leerlingen rechtstreeks herkend wanneer zij inloggen op de ELO of het schoolportaal en krijgen zij automatisch recht

	65. De keuze voor toegang via het distributeursportaal is enkel mogelijk bij de keuze voor EBF. Leerlingen loggen in op het portaal van de distributeur in een persoonlijke omgeving met linkjes naar de bestelde digitale leermiddelen zonder nogmaals op de website van de uitgever te hoeven inloggen (single-sign-on). 
	65. De keuze voor toegang via het distributeursportaal is enkel mogelijk bij de keuze voor EBF. Leerlingen loggen in op het portaal van de distributeur in een persoonlijke omgeving met linkjes naar de bestelde digitale leermiddelen zonder nogmaals op de website van de uitgever te hoeven inloggen (single-sign-on). 

	66. De keuze voor toegang tot digitale leermiddelen via de website van de uitgever is enkel mogelijk bij IBF. Scholen ontvangen de activatiecodes van de uitgeverij na het bestellen van de materialen, welke scholen zelf aan leerlingen verstrekken. Leerlingen kunnen vervolgens (via een Entreeaccount34) inloggen op de website van de uitgever en daar de licenties activeren waarmee de leerlingen toegang krijgen tot de lesmaterialen. 
	66. De keuze voor toegang tot digitale leermiddelen via de website van de uitgever is enkel mogelijk bij IBF. Scholen ontvangen de activatiecodes van de uitgeverij na het bestellen van de materialen, welke scholen zelf aan leerlingen verstrekken. Leerlingen kunnen vervolgens (via een Entreeaccount34) inloggen op de website van de uitgever en daar de licenties activeren waarmee de leerlingen toegang krijgen tot de lesmaterialen. 

	67. Uit het voorgaande volgt dat er mogelijke verschillen zijn in de functionaliteiten van deze verschillende vormen van toegang tot digitale leermiddelen. De ACM laat in dit besluit echter in het midden of sprake is van een mogelijke markt voor toegang tot digitale leermiddelen via een ELO of een bredere mogelijke markt voor toegang tot digitale leermiddelen via een ELO, een distributeursportaal of direct bij de uitgever, omdat dit niet uitmaakt voor de beoordeling van de gevolgen van de voorgenomen concen
	67. Uit het voorgaande volgt dat er mogelijke verschillen zijn in de functionaliteiten van deze verschillende vormen van toegang tot digitale leermiddelen. De ACM laat in dit besluit echter in het midden of sprake is van een mogelijke markt voor toegang tot digitale leermiddelen via een ELO of een bredere mogelijke markt voor toegang tot digitale leermiddelen via een ELO, een distributeursportaal of direct bij de uitgever, omdat dit niet uitmaakt voor de beoordeling van de gevolgen van de voorgenomen concen





	32 De school moet dan zelf de linkjes opvragen bij de uitgever en deze zelf bij de juiste klassen en vakken plaatsen binnen de ELO.  
	32 De school moet dan zelf de linkjes opvragen bij de uitgever en deze zelf bij de juiste klassen en vakken plaatsen binnen de ELO.  
	33 Stichting Edu-iX is een uitvoeringsorganisatie die wordt bestuurd door Iddink en TLN. Stichting Edu-iX is opgericht door leden van de Stichting Beter Digitaal Leren (SBDL), een samenwerkingsverband tussen de grote uitgevers (Malmberg, Noordhoff en ThiemeMeulenhoff) en de distributeurs (Iddink en van Dijk). 
	34 
	34 
	https://www.kennisnet.nl/entree-federatie/mijn-account/
	https://www.kennisnet.nl/entree-federatie/mijn-account/

	.  


	68. Daarnaast zijn er aanwijzingen uit het onderzoek naar voren gekomen dat er sprake is van een mogelijke gebundelde markt voor toegang tot digitale leermiddelen via een ELO en een SIS.  
	68. Daarnaast zijn er aanwijzingen uit het onderzoek naar voren gekomen dat er sprake is van een mogelijke gebundelde markt voor toegang tot digitale leermiddelen via een ELO en een SIS.  
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	68. Daarnaast zijn er aanwijzingen uit het onderzoek naar voren gekomen dat er sprake is van een mogelijke gebundelde markt voor toegang tot digitale leermiddelen via een ELO en een SIS.  

	69. Uit het door de ACM uitgevoerde marktonderzoek komt aan de ene kant naar voren dat ELO en SIS voorzien in verschillende functionaliteiten en behoeften. Het aanbod van ELO is gericht op het voorzien in de behoefte van scholen en leerlingen aan toegang tot digitale leermiddelen van uitgevers en een omgeving waarin aanvullende content (zoals multimedia-inhoud) toegankelijk kan worden gemaakt en waarin op interactieve wijze gewerkt kan worden. Het aanbod van SIS is gericht op het voorzien in de behoefte aan
	69. Uit het door de ACM uitgevoerde marktonderzoek komt aan de ene kant naar voren dat ELO en SIS voorzien in verschillende functionaliteiten en behoeften. Het aanbod van ELO is gericht op het voorzien in de behoefte van scholen en leerlingen aan toegang tot digitale leermiddelen van uitgevers en een omgeving waarin aanvullende content (zoals multimedia-inhoud) toegankelijk kan worden gemaakt en waarin op interactieve wijze gewerkt kan worden. Het aanbod van SIS is gericht op het voorzien in de behoefte aan

	70. Tegelijkertijd volgt uit het marktonderzoek dat er een sterke link bestaat tussen ELO en SIS. Uit door (markt)partijen overlegde gegevens en uit het marktonderzoek blijkt dat in het VO 80% van de gebruikers van Magister en 60% tot 70% van de gebruikers van Somtoday zowel gebruik maakt van de SIS functionaliteit als de ELO functionaliteit van hetzelfde systeem.35 Daarmee wordt een zeer groot deel van het aanbod van zowel SIS als ELO in gebundelde vorm afgenomen. Ook blijkt dat Magister en Somtoday hun EL
	70. Tegelijkertijd volgt uit het marktonderzoek dat er een sterke link bestaat tussen ELO en SIS. Uit door (markt)partijen overlegde gegevens en uit het marktonderzoek blijkt dat in het VO 80% van de gebruikers van Magister en 60% tot 70% van de gebruikers van Somtoday zowel gebruik maakt van de SIS functionaliteit als de ELO functionaliteit van hetzelfde systeem.35 Daarmee wordt een zeer groot deel van het aanbod van zowel SIS als ELO in gebundelde vorm afgenomen. Ook blijkt dat Magister en Somtoday hun EL

	71. Op basis van het voorgaande stelt de ACM vast dat er een sterke samenhang tussen de functionaliteiten van ELO en SIS en een geïntegreerd(e) vraag naar beide producten bestaat, maar dat de functionaliteiten en behoeften waarin beide producten voorzien sterk van elkaar verschillen. De ACM laat in dit besluit in het midden of sprake is van een afzonderlijke mogelijke markt voor toegang tot digitale leermiddelen via een ELO en een afzonderlijke mogelijke markt voor SIS of dat sprake is van een gezamenlijke 
	71. Op basis van het voorgaande stelt de ACM vast dat er een sterke samenhang tussen de functionaliteiten van ELO en SIS en een geïntegreerd(e) vraag naar beide producten bestaat, maar dat de functionaliteiten en behoeften waarin beide producten voorzien sterk van elkaar verschillen. De ACM laat in dit besluit in het midden of sprake is van een afzonderlijke mogelijke markt voor toegang tot digitale leermiddelen via een ELO en een afzonderlijke mogelijke markt voor SIS of dat sprake is van een gezamenlijke 

	72. De ACM gaat in dit besluit uit van een mogelijke markt voor ELO/SIS in het VO. Deze kan mogelijk onderscheiden worden naar een mogelijke markt voor ELO (of naar een bredere markt voor toegang tot digitale leermiddelen) en naar een mogelijke markt voor SIS. 
	72. De ACM gaat in dit besluit uit van een mogelijke markt voor ELO/SIS in het VO. Deze kan mogelijk onderscheiden worden naar een mogelijke markt voor ELO (of naar een bredere markt voor toegang tot digitale leermiddelen) en naar een mogelijke markt voor SIS. 





	35 Magister en Somtoday zijn de marktpartijen die zowel een SIS als ELO aanbieden.  
	35 Magister en Somtoday zijn de marktpartijen die zowel een SIS als ELO aanbieden.  

	Beoordeling beroepsonderwijs 
	73. In het beroepsonderwijs wordt in beperkte mate gebruik gemaakt van een ELO (zie randnummer 
	73. In het beroepsonderwijs wordt in beperkte mate gebruik gemaakt van een ELO (zie randnummer 
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	35
	35

	). Verder blijkt dat slechts [5-10]% van de leerlingen in het beroepsonderwijs gebruik maakt van de ELO van EduArte, terwijl [70-80]% van de leerlingen in het beroepsonderwijs gebruik maakt van de SIS van EduArte. In het beroepsonderwijs worden de ELO en SIS functionaliteiten van EduArte dus niet in hoge mate gecombineerd afgenomen.  


	74. De ACM stelt vast dat ELO en SIS in het beroepsonderwijs niet sterk met elkaar samenhangen. In het beroepsonderwijs is er een beperkte vraag naar de ELO van partijen terwijl veelvuldig gebruik wordt gemaakt van de SIS van partijen. Op basis van het marktonderzoek en de door partijen overlegde stukken acht de ACM het aannemelijk dat in het beroepsonderwijs ELO en SIS tot verschillende relevante markten behoren. Of er in het beroepsonderwijs sprake is van een aparte markt voor toegang tot digitale leermid
	74. De ACM stelt vast dat ELO en SIS in het beroepsonderwijs niet sterk met elkaar samenhangen. In het beroepsonderwijs is er een beperkte vraag naar de ELO van partijen terwijl veelvuldig gebruik wordt gemaakt van de SIS van partijen. Op basis van het marktonderzoek en de door partijen overlegde stukken acht de ACM het aannemelijk dat in het beroepsonderwijs ELO en SIS tot verschillende relevante markten behoren. Of er in het beroepsonderwijs sprake is van een aparte markt voor toegang tot digitale leermid
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	). 






	6.2.4 Markten voor toetsen en beoordelen 
	75. Iddink biedt via DRP zowel TES aan als TEC aan voor gebruik in het VO.36 Sanoma Learning biedt via Bureau ICE TEC aan in het VO en MBO. Malmberg biedt daarnaast methodegebonden toetsmateriaal aan als aanvulling op de leermethoden van Malmberg. Als onderdeel van Malmberg methodes worden eveneens examentrainers aangeboden. 
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	75. Iddink biedt via DRP zowel TES aan als TEC aan voor gebruik in het VO.36 Sanoma Learning biedt via Bureau ICE TEC aan in het VO en MBO. Malmberg biedt daarnaast methodegebonden toetsmateriaal aan als aanvulling op de leermethoden van Malmberg. Als onderdeel van Malmberg methodes worden eveneens examentrainers aangeboden. 
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	Bloqs Rekentraining
	Bloqs Rekentraining

	 die DRP voor VO leerlingen aanbiedt, ook al zouden sommige rekenniveaus ook gebruikt kunnen worden op het MBO. 


	Standpunt partijen 
	76. Partijen zijn van mening dat er afzonderlijke markten zijn voor TES en TEC. TES is een softwareprogramma dat kan worden gebruikt voor toets- en examendoeleinden. Meestal gaat het om een ‘leeg’ programma waaraan gebruikers hun eigen of vooraf ontwikkelde TEC kunnen toevoegen. 
	76. Partijen zijn van mening dat er afzonderlijke markten zijn voor TES en TEC. TES is een softwareprogramma dat kan worden gebruikt voor toets- en examendoeleinden. Meestal gaat het om een ‘leeg’ programma waaraan gebruikers hun eigen of vooraf ontwikkelde TEC kunnen toevoegen. 
	76. Partijen zijn van mening dat er afzonderlijke markten zijn voor TES en TEC. TES is een softwareprogramma dat kan worden gebruikt voor toets- en examendoeleinden. Meestal gaat het om een ‘leeg’ programma waaraan gebruikers hun eigen of vooraf ontwikkelde TEC kunnen toevoegen. 
	76. Partijen zijn van mening dat er afzonderlijke markten zijn voor TES en TEC. TES is een softwareprogramma dat kan worden gebruikt voor toets- en examendoeleinden. Meestal gaat het om een ‘leeg’ programma waaraan gebruikers hun eigen of vooraf ontwikkelde TEC kunnen toevoegen. 
	76. Partijen zijn van mening dat er afzonderlijke markten zijn voor TES en TEC. TES is een softwareprogramma dat kan worden gebruikt voor toets- en examendoeleinden. Meestal gaat het om een ‘leeg’ programma waaraan gebruikers hun eigen of vooraf ontwikkelde TEC kunnen toevoegen. 
	76. Partijen zijn van mening dat er afzonderlijke markten zijn voor TES en TEC. TES is een softwareprogramma dat kan worden gebruikt voor toets- en examendoeleinden. Meestal gaat het om een ‘leeg’ programma waaraan gebruikers hun eigen of vooraf ontwikkelde TEC kunnen toevoegen. 

	77. Binnen de mogelijke markt voor TEC, kan volgens partijen mogelijk nader onderscheid gemaakt worden tussen (i) TEC voor educatieve doeleinden, (ii) TEC voor gebruik door commerciële organisaties, of (iii) TEC voor gebruik door overheidsorganisaties. Binnen de TEC voor educatieve doelen (het onderwijs) kan volgens partijen een mogelijk onderscheid worden gemaakt tussen materiaal dat door scholen en leerkrachten wordt gebruikt om hun leerlingen te beoordelen, en materiaal dat voor zelfstudie wordt gebruikt
	77. Binnen de mogelijke markt voor TEC, kan volgens partijen mogelijk nader onderscheid gemaakt worden tussen (i) TEC voor educatieve doeleinden, (ii) TEC voor gebruik door commerciële organisaties, of (iii) TEC voor gebruik door overheidsorganisaties. Binnen de TEC voor educatieve doelen (het onderwijs) kan volgens partijen een mogelijk onderscheid worden gemaakt tussen materiaal dat door scholen en leerkrachten wordt gebruikt om hun leerlingen te beoordelen, en materiaal dat voor zelfstudie wordt gebruikt

	78. TEC behoort volgens partijen niet tot de markt voor de uitgifte van (digitale) leermiddelen. Partijen geven aan dat het budget dat scholen krijgen voor schoolboeken in het VO afgescheiden is van het budget voor TEC. Partijen wijzen er tevens op dat TEC afzonderlijk wordt aanbesteed, wat een indicatie zou zijn dat deze tot afzonderlijke markten behoren. Tot slot heeft TEC volgens partijen een ander doel dan lesmateriaal. Binnen de cyclus ‘leren-meten-sturen’ valt TEC in de categorie ‘meten’ in plaats van
	78. TEC behoort volgens partijen niet tot de markt voor de uitgifte van (digitale) leermiddelen. Partijen geven aan dat het budget dat scholen krijgen voor schoolboeken in het VO afgescheiden is van het budget voor TEC. Partijen wijzen er tevens op dat TEC afzonderlijk wordt aanbesteed, wat een indicatie zou zijn dat deze tot afzonderlijke markten behoren. Tot slot heeft TEC volgens partijen een ander doel dan lesmateriaal. Binnen de cyclus ‘leren-meten-sturen’ valt TEC in de categorie ‘meten’ in plaats van

	79. Partijen zijn verder van mening dat methodegebonden toetsen niet tot de markt(en) voor TEC behoren, maar tot de markt(en) voor de uitgifte van (digitale) leermiddelen. Methodegebonden toetsen maken onderdeel uit van en sluiten één-op-één aan op de desbetreffende leermethode, worden niet apart aangeboden, en er wordt geen aparte prijs voor betaald. Leermethoden zijn zonder toetsmateriaal (veel) minder aantrekkelijk voor docenten en worden dan ook vrijwel niet aangeboden. Partijen geven verder aan dat exa
	79. Partijen zijn verder van mening dat methodegebonden toetsen niet tot de markt(en) voor TEC behoren, maar tot de markt(en) voor de uitgifte van (digitale) leermiddelen. Methodegebonden toetsen maken onderdeel uit van en sluiten één-op-één aan op de desbetreffende leermethode, worden niet apart aangeboden, en er wordt geen aparte prijs voor betaald. Leermethoden zijn zonder toetsmateriaal (veel) minder aantrekkelijk voor docenten en worden dan ook vrijwel niet aangeboden. Partijen geven verder aan dat exa





	Marktonderzoek 
	80. Een uitgever geeft aan dat leermiddelen en TEC niet tot dezelfde markt behoren, omdat het ontwikkelen hiervan aparte expertise vereist. Verder bevestigt het marktonderzoek het beeld dat aanbieders van verschillende soorten TEC voor educatieve doeleinden actief zijn op dezelfde markt, maar dat diverse segmenten binnen deze markt bestaan van soorten TEC die minder met 
	80. Een uitgever geeft aan dat leermiddelen en TEC niet tot dezelfde markt behoren, omdat het ontwikkelen hiervan aparte expertise vereist. Verder bevestigt het marktonderzoek het beeld dat aanbieders van verschillende soorten TEC voor educatieve doeleinden actief zijn op dezelfde markt, maar dat diverse segmenten binnen deze markt bestaan van soorten TEC die minder met 
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	80. Een uitgever geeft aan dat leermiddelen en TEC niet tot dezelfde markt behoren, omdat het ontwikkelen hiervan aparte expertise vereist. Verder bevestigt het marktonderzoek het beeld dat aanbieders van verschillende soorten TEC voor educatieve doeleinden actief zijn op dezelfde markt, maar dat diverse segmenten binnen deze markt bestaan van soorten TEC die minder met 
	80. Een uitgever geeft aan dat leermiddelen en TEC niet tot dezelfde markt behoren, omdat het ontwikkelen hiervan aparte expertise vereist. Verder bevestigt het marktonderzoek het beeld dat aanbieders van verschillende soorten TEC voor educatieve doeleinden actief zijn op dezelfde markt, maar dat diverse segmenten binnen deze markt bestaan van soorten TEC die minder met 





	elkaar concurreren. Uit het marktonderzoek volgen aanwijzingen dat verschillen bestaan tussen de vraag naar TEC in het PO, VO en beroepsonderwijs. 
	elkaar concurreren. Uit het marktonderzoek volgen aanwijzingen dat verschillen bestaan tussen de vraag naar TEC in het PO, VO en beroepsonderwijs. 
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	elkaar concurreren. Uit het marktonderzoek volgen aanwijzingen dat verschillen bestaan tussen de vraag naar TEC in het PO, VO en beroepsonderwijs. 

	81. Een aanbieder van toetsen geeft aan dat hij de volgende mogelijke segmenten binnen de markt voor TEC voor educatieve doeleinden ziet: formatieve TEC versus summatieve TEC, methodegebonden toetsen en methode-onafhankelijk materiaal, en TEC bestemd voor het PO, VO en het beroepsonderwijs.  
	81. Een aanbieder van toetsen geeft aan dat hij de volgende mogelijke segmenten binnen de markt voor TEC voor educatieve doeleinden ziet: formatieve TEC versus summatieve TEC, methodegebonden toetsen en methode-onafhankelijk materiaal, en TEC bestemd voor het PO, VO en het beroepsonderwijs.  





	Beoordeling 
	82. De ACM noch de Europese Commissie hebben eerder markten voor TEC of TES afgebakend. De ACM gaat evenals partijen uit van afzonderlijke markten voor TES en TEC. Er is sprake van verschillende gebruikersdoelen en TES en TEC worden in de praktijk ook afzonderlijk te koop aangeboden en afgenomen. TEC en TES zijn verschillende (complementaire) producten en zijn daarmee niet onderling verwisselbaar of substitueerbaar.  
	82. De ACM noch de Europese Commissie hebben eerder markten voor TEC of TES afgebakend. De ACM gaat evenals partijen uit van afzonderlijke markten voor TES en TEC. Er is sprake van verschillende gebruikersdoelen en TES en TEC worden in de praktijk ook afzonderlijk te koop aangeboden en afgenomen. TEC en TES zijn verschillende (complementaire) producten en zijn daarmee niet onderling verwisselbaar of substitueerbaar.  
	82. De ACM noch de Europese Commissie hebben eerder markten voor TEC of TES afgebakend. De ACM gaat evenals partijen uit van afzonderlijke markten voor TES en TEC. Er is sprake van verschillende gebruikersdoelen en TES en TEC worden in de praktijk ook afzonderlijk te koop aangeboden en afgenomen. TEC en TES zijn verschillende (complementaire) producten en zijn daarmee niet onderling verwisselbaar of substitueerbaar.  
	82. De ACM noch de Europese Commissie hebben eerder markten voor TEC of TES afgebakend. De ACM gaat evenals partijen uit van afzonderlijke markten voor TES en TEC. Er is sprake van verschillende gebruikersdoelen en TES en TEC worden in de praktijk ook afzonderlijk te koop aangeboden en afgenomen. TEC en TES zijn verschillende (complementaire) producten en zijn daarmee niet onderling verwisselbaar of substitueerbaar.  
	82. De ACM noch de Europese Commissie hebben eerder markten voor TEC of TES afgebakend. De ACM gaat evenals partijen uit van afzonderlijke markten voor TES en TEC. Er is sprake van verschillende gebruikersdoelen en TES en TEC worden in de praktijk ook afzonderlijk te koop aangeboden en afgenomen. TEC en TES zijn verschillende (complementaire) producten en zijn daarmee niet onderling verwisselbaar of substitueerbaar.  
	82. De ACM noch de Europese Commissie hebben eerder markten voor TEC of TES afgebakend. De ACM gaat evenals partijen uit van afzonderlijke markten voor TES en TEC. Er is sprake van verschillende gebruikersdoelen en TES en TEC worden in de praktijk ook afzonderlijk te koop aangeboden en afgenomen. TEC en TES zijn verschillende (complementaire) producten en zijn daarmee niet onderling verwisselbaar of substitueerbaar.  

	83. Aangezien er geen horizontale overlap is tussen partijen op de markt voor TES, kan in het midden gelaten worden of binnen deze markt nog nader onderscheid gemaakt moet worden naar onderwijsniveau of op basis van hun specifieke gebruik of doel.  
	83. Aangezien er geen horizontale overlap is tussen partijen op de markt voor TES, kan in het midden gelaten worden of binnen deze markt nog nader onderscheid gemaakt moet worden naar onderwijsniveau of op basis van hun specifieke gebruik of doel.  

	84. Aangezien de precieze marktafbakening geen invloed heeft op de beoordeling van deze concentratie (zie paragraaf 
	84. Aangezien de precieze marktafbakening geen invloed heeft op de beoordeling van deze concentratie (zie paragraaf 
	84. Aangezien de precieze marktafbakening geen invloed heeft op de beoordeling van deze concentratie (zie paragraaf 
	6.5.2
	6.5.2

	 en paragraaf 
	6.6.6
	6.6.6

	) kan in dit besluit in het midden blijven of binnen de mogelijke markt voor TEC voor educatieve doeleinden nog nadere segmenten onderscheiden moeten worden naar onderwijsniveau of op basis van hun specifieke gebruik of doel. Aangezien Iddink alleen actief is op het gebied van TEC voor educatieve doeleinden voor het VO, gaat de ACM bij de beoordeling van de gevolgen van deze voorgenomen concentratie uit van een markt voor TEC voor educatieve doeleinden voor het VO. 


	85. Evenals partijen gaat de ACM er van uit dat methodegebonden toetsen en bij de methode geleverde examentrainingsmateriaal (hierna beide: methodegebonden toetsen) onderdeel uitmaken van desbetreffende leermethode en daarmee behoort tot de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen. 
	85. Evenals partijen gaat de ACM er van uit dat methodegebonden toetsen en bij de methode geleverde examentrainingsmateriaal (hierna beide: methodegebonden toetsen) onderdeel uitmaken van desbetreffende leermethode en daarmee behoort tot de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen. 





	6.3 Relevante geografische markten 
	86. Met betrekking tot de in 
	86. Met betrekking tot de in 
	86. Met betrekking tot de in 
	86. Met betrekking tot de in 
	86. Met betrekking tot de in 
	86. Met betrekking tot de in 
	86. Met betrekking tot de in 
	6.2
	6.2

	 besproken relevante productmarkten, zal de ACM in het hiernavolgende de relevante geografische markten afbakenen. De ACM zal achtereenvolgens ingaan op (i) de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen, (ii) de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen, (iii) de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS, en (iv) de mogelijke markt(en) voor TEC en de markt(en) voor TES. In 
	6.3.5
	6.3.5

	 worden de conclusies met betrekking tot de relevante product- en geografische markten weergegeven. 






	6.3.1 Markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen 
	87. Evenals in een eerder besluit37 gaat de ACM in dit besluit uit van relevante markten voor de uitgifte van leermiddelen38 die nationaal zijn. Uit het marktonderzoek zijn geen aanwijzingen naar voren gekomen om hiervan af te wijken. Partijen sluiten zich in de melding aan bij deze nationale markt. 
	87. Evenals in een eerder besluit37 gaat de ACM in dit besluit uit van relevante markten voor de uitgifte van leermiddelen38 die nationaal zijn. Uit het marktonderzoek zijn geen aanwijzingen naar voren gekomen om hiervan af te wijken. Partijen sluiten zich in de melding aan bij deze nationale markt. 
	87. Evenals in een eerder besluit37 gaat de ACM in dit besluit uit van relevante markten voor de uitgifte van leermiddelen38 die nationaal zijn. Uit het marktonderzoek zijn geen aanwijzingen naar voren gekomen om hiervan af te wijken. Partijen sluiten zich in de melding aan bij deze nationale markt. 
	87. Evenals in een eerder besluit37 gaat de ACM in dit besluit uit van relevante markten voor de uitgifte van leermiddelen38 die nationaal zijn. Uit het marktonderzoek zijn geen aanwijzingen naar voren gekomen om hiervan af te wijken. Partijen sluiten zich in de melding aan bij deze nationale markt. 
	87. Evenals in een eerder besluit37 gaat de ACM in dit besluit uit van relevante markten voor de uitgifte van leermiddelen38 die nationaal zijn. Uit het marktonderzoek zijn geen aanwijzingen naar voren gekomen om hiervan af te wijken. Partijen sluiten zich in de melding aan bij deze nationale markt. 
	87. Evenals in een eerder besluit37 gaat de ACM in dit besluit uit van relevante markten voor de uitgifte van leermiddelen38 die nationaal zijn. Uit het marktonderzoek zijn geen aanwijzingen naar voren gekomen om hiervan af te wijken. Partijen sluiten zich in de melding aan bij deze nationale markt. 





	37 Zie het besluit het besluit van de NMa in de zaak NDC – ThiemeMeulenhoff, randnummers 44: “In navolging van een eerdere beschikking van de Europese Commissie en in de NMa Schoolboekenscan kan de markt voor school- en studieboeken als nationaal beschouwd worden, mede vanwege de taalbarrières tussen de lidstaten en de uiteenlopende onderwijsmethoden in de diverse lidstaten.” 
	37 Zie het besluit het besluit van de NMa in de zaak NDC – ThiemeMeulenhoff, randnummers 44: “In navolging van een eerdere beschikking van de Europese Commissie en in de NMa Schoolboekenscan kan de markt voor school- en studieboeken als nationaal beschouwd worden, mede vanwege de taalbarrières tussen de lidstaten en de uiteenlopende onderwijsmethoden in de diverse lidstaten.” 
	38 Hiertoe behoren ook methodegebonden toetsen (zie randnummer 85). 

	6.3.2 Markt(en) voor de distributie van leermiddelen 
	88. Evenals in een eerder besluit39 gaat de ACM in dit besluit uit van relevante markten voor de distributie van leermiddelen die nationaal zijn. Uit het marktonderzoek zijn geen aanwijzingen naar voren gekomen om hiervan af te wijken. Partijen sluiten zich in de melding aan bij deze nationale markt. 
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	88. Evenals in een eerder besluit39 gaat de ACM in dit besluit uit van relevante markten voor de distributie van leermiddelen die nationaal zijn. Uit het marktonderzoek zijn geen aanwijzingen naar voren gekomen om hiervan af te wijken. Partijen sluiten zich in de melding aan bij deze nationale markt. 
	88. Evenals in een eerder besluit39 gaat de ACM in dit besluit uit van relevante markten voor de distributie van leermiddelen die nationaal zijn. Uit het marktonderzoek zijn geen aanwijzingen naar voren gekomen om hiervan af te wijken. Partijen sluiten zich in de melding aan bij deze nationale markt. 
	88. Evenals in een eerder besluit39 gaat de ACM in dit besluit uit van relevante markten voor de distributie van leermiddelen die nationaal zijn. Uit het marktonderzoek zijn geen aanwijzingen naar voren gekomen om hiervan af te wijken. Partijen sluiten zich in de melding aan bij deze nationale markt. 





	39 Zie het besluit van 26 maart 2010 van de NMa in de zaak Van Dijk Groep – BGN, randnummer 50. 
	39 Zie het besluit van 26 maart 2010 van de NMa in de zaak Van Dijk Groep – BGN, randnummer 50. 

	6.3.3 Markt(en) voor ELO/SIS  
	89. De ACM gaat in dit besluit uit van relevante markten voor ELO/SIS die nationaal zijn. Uit het marktonderzoek blijkt dat de belangrijkste aanbieders van SIS en ELO hun systemen aan scholen in heel Nederland aanbieden. Het aanbod van SIS en ELO is daarmee nationaal. Daarbij stelt de ACM vast dat de vraag naar SIS en ELO vanuit Nederlandse scholen komt. SIS moet bovendien aan nationale eisen voldoen vanwege het opslaan van gegevens van leerlingen. De aangeboden Nederlandse SIS en ELO hebben zich daarnaast 
	89. De ACM gaat in dit besluit uit van relevante markten voor ELO/SIS die nationaal zijn. Uit het marktonderzoek blijkt dat de belangrijkste aanbieders van SIS en ELO hun systemen aan scholen in heel Nederland aanbieden. Het aanbod van SIS en ELO is daarmee nationaal. Daarbij stelt de ACM vast dat de vraag naar SIS en ELO vanuit Nederlandse scholen komt. SIS moet bovendien aan nationale eisen voldoen vanwege het opslaan van gegevens van leerlingen. De aangeboden Nederlandse SIS en ELO hebben zich daarnaast 
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	89. De ACM gaat in dit besluit uit van relevante markten voor ELO/SIS die nationaal zijn. Uit het marktonderzoek blijkt dat de belangrijkste aanbieders van SIS en ELO hun systemen aan scholen in heel Nederland aanbieden. Het aanbod van SIS en ELO is daarmee nationaal. Daarbij stelt de ACM vast dat de vraag naar SIS en ELO vanuit Nederlandse scholen komt. SIS moet bovendien aan nationale eisen voldoen vanwege het opslaan van gegevens van leerlingen. De aangeboden Nederlandse SIS en ELO hebben zich daarnaast 
	89. De ACM gaat in dit besluit uit van relevante markten voor ELO/SIS die nationaal zijn. Uit het marktonderzoek blijkt dat de belangrijkste aanbieders van SIS en ELO hun systemen aan scholen in heel Nederland aanbieden. Het aanbod van SIS en ELO is daarmee nationaal. Daarbij stelt de ACM vast dat de vraag naar SIS en ELO vanuit Nederlandse scholen komt. SIS moet bovendien aan nationale eisen voldoen vanwege het opslaan van gegevens van leerlingen. De aangeboden Nederlandse SIS en ELO hebben zich daarnaast 
	89. De ACM gaat in dit besluit uit van relevante markten voor ELO/SIS die nationaal zijn. Uit het marktonderzoek blijkt dat de belangrijkste aanbieders van SIS en ELO hun systemen aan scholen in heel Nederland aanbieden. Het aanbod van SIS en ELO is daarmee nationaal. Daarbij stelt de ACM vast dat de vraag naar SIS en ELO vanuit Nederlandse scholen komt. SIS moet bovendien aan nationale eisen voldoen vanwege het opslaan van gegevens van leerlingen. De aangeboden Nederlandse SIS en ELO hebben zich daarnaast 





	6.3.4 Markt(en) voor toetsen en beoordelen 
	90. In navolging van de relevante markten voor de uitgifte van leermiddelen en de distributie van leermiddelen, gaat de ACM in dit besluit uit van relevante markten voor TEC en relevante markten voor TES die nationaal zijn. Uit het marktonderzoek zijn geen aanwijzingen naar voren gekomen die wijzen op een andere geografische dimensie. Partijen sluiten zich in de melding bij aan bij deze nationale markt. 
	90. In navolging van de relevante markten voor de uitgifte van leermiddelen en de distributie van leermiddelen, gaat de ACM in dit besluit uit van relevante markten voor TEC en relevante markten voor TES die nationaal zijn. Uit het marktonderzoek zijn geen aanwijzingen naar voren gekomen die wijzen op een andere geografische dimensie. Partijen sluiten zich in de melding bij aan bij deze nationale markt. 
	90. In navolging van de relevante markten voor de uitgifte van leermiddelen en de distributie van leermiddelen, gaat de ACM in dit besluit uit van relevante markten voor TEC en relevante markten voor TES die nationaal zijn. Uit het marktonderzoek zijn geen aanwijzingen naar voren gekomen die wijzen op een andere geografische dimensie. Partijen sluiten zich in de melding bij aan bij deze nationale markt. 
	90. In navolging van de relevante markten voor de uitgifte van leermiddelen en de distributie van leermiddelen, gaat de ACM in dit besluit uit van relevante markten voor TEC en relevante markten voor TES die nationaal zijn. Uit het marktonderzoek zijn geen aanwijzingen naar voren gekomen die wijzen op een andere geografische dimensie. Partijen sluiten zich in de melding bij aan bij deze nationale markt. 
	90. In navolging van de relevante markten voor de uitgifte van leermiddelen en de distributie van leermiddelen, gaat de ACM in dit besluit uit van relevante markten voor TEC en relevante markten voor TES die nationaal zijn. Uit het marktonderzoek zijn geen aanwijzingen naar voren gekomen die wijzen op een andere geografische dimensie. Partijen sluiten zich in de melding bij aan bij deze nationale markt. 
	90. In navolging van de relevante markten voor de uitgifte van leermiddelen en de distributie van leermiddelen, gaat de ACM in dit besluit uit van relevante markten voor TEC en relevante markten voor TES die nationaal zijn. Uit het marktonderzoek zijn geen aanwijzingen naar voren gekomen die wijzen op een andere geografische dimensie. Partijen sluiten zich in de melding bij aan bij deze nationale markt. 





	6.3.5 Conclusie relevante product- en geografische markten 
	91. De ACM gaat uit van de volgende mogelijke relevante markten: 
	91. De ACM gaat uit van de volgende mogelijke relevante markten: 
	91. De ACM gaat uit van de volgende mogelijke relevante markten: 
	91. De ACM gaat uit van de volgende mogelijke relevante markten: 
	91. De ACM gaat uit van de volgende mogelijke relevante markten: 
	91. De ACM gaat uit van de volgende mogelijke relevante markten: 




	 Nationale markt voor de uitgifte van leermiddelen in het VO, welke mogelijk nader onderscheiden kan worden naar vakgebied; 
	 Nationale markt voor de uitgifte van leermiddelen in het VO, welke mogelijk nader onderscheiden kan worden naar vakgebied; 

	 Nationale markt voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs, welke mogelijk nader onderscheiden kan worden naar vakgebied; 
	 Nationale markt voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs, welke mogelijk nader onderscheiden kan worden naar vakgebied; 

	 Nationale markt voor de distributie van leermiddelen in het VO, welke mogelijk nader onderscheiden kan worden naar verschillende typen boekenfondsen;  
	 Nationale markt voor de distributie van leermiddelen in het VO, welke mogelijk nader onderscheiden kan worden naar verschillende typen boekenfondsen;  

	 Nationale markt voor de distributie van leermiddelen in het beroepsonderwijs; 
	 Nationale markt voor de distributie van leermiddelen in het beroepsonderwijs; 

	 Nationale markt voor ELO/SIS in het VO, welke mogelijk onderscheiden kan worden naar een markt voor ELO (of naar een bredere markt voor toegangsmethoden tot digitale leermiddelen) en naar een markt voor SIS; 
	 Nationale markt voor ELO/SIS in het VO, welke mogelijk onderscheiden kan worden naar een markt voor ELO (of naar een bredere markt voor toegangsmethoden tot digitale leermiddelen) en naar een markt voor SIS; 

	 Nationale markt voor ELO (of een bredere markt voor toegangsmethoden tot digitale leermiddelen) in het beroepsonderwijs; 
	 Nationale markt voor ELO (of een bredere markt voor toegangsmethoden tot digitale leermiddelen) in het beroepsonderwijs; 

	 Nationale markt voor SIS in het beroepsonderwijs; 
	 Nationale markt voor SIS in het beroepsonderwijs; 

	 Nationale markt voor TES, welke mogelijk nader onderscheiden kan worden naar onderwijsniveau of op basis van hun specifieke gebruik of doel; 
	 Nationale markt voor TES, welke mogelijk nader onderscheiden kan worden naar onderwijsniveau of op basis van hun specifieke gebruik of doel; 


	 Nationale markt voor TEC voor educatieve doeleinden, welke mogelijk nader onderscheiden kan worden naar onderwijsniveau of op basis van hun specifieke gebruik of doel. 
	 Nationale markt voor TEC voor educatieve doeleinden, welke mogelijk nader onderscheiden kan worden naar onderwijsniveau of op basis van hun specifieke gebruik of doel. 
	 Nationale markt voor TEC voor educatieve doeleinden, welke mogelijk nader onderscheiden kan worden naar onderwijsniveau of op basis van hun specifieke gebruik of doel. 

	92. Aangezien partijen binnen het beroepsonderwijs alleen actief zijn in het MBO en de ACM op deze meest nauwe markt concludeert dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de mededinging niet beperkt kan worden (zie paragraaf 
	92. Aangezien partijen binnen het beroepsonderwijs alleen actief zijn in het MBO en de ACM op deze meest nauwe markt concludeert dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de mededinging niet beperkt kan worden (zie paragraaf 
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	92. Aangezien partijen binnen het beroepsonderwijs alleen actief zijn in het MBO en de ACM op deze meest nauwe markt concludeert dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de mededinging niet beperkt kan worden (zie paragraaf 
	92. Aangezien partijen binnen het beroepsonderwijs alleen actief zijn in het MBO en de ACM op deze meest nauwe markt concludeert dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de mededinging niet beperkt kan worden (zie paragraaf 
	92. Aangezien partijen binnen het beroepsonderwijs alleen actief zijn in het MBO en de ACM op deze meest nauwe markt concludeert dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de mededinging niet beperkt kan worden (zie paragraaf 
	6.4
	6.4

	), kan in dit besluit in het midden blijven of binnen het beroepsonderwijs nog een nader onderscheid gemaakt moet worden naar MBO, HBO of universitair.  






	6.4 Gevolgen van de voorgenomen concentratie in het beroepsonderwijs 
	93. In het hiernavolgende bespreekt de ACM eerst in paragraaf 
	93. In het hiernavolgende bespreekt de ACM eerst in paragraaf 
	93. In het hiernavolgende bespreekt de ACM eerst in paragraaf 
	93. In het hiernavolgende bespreekt de ACM eerst in paragraaf 
	93. In het hiernavolgende bespreekt de ACM eerst in paragraaf 
	93. In het hiernavolgende bespreekt de ACM eerst in paragraaf 
	93. In het hiernavolgende bespreekt de ACM eerst in paragraaf 
	6.4.1
	6.4.1

	 de mogelijke horizontale gevolgen van de voorgenomen concentratie in het beroepsonderwijs. Vervolgens bespreekt de ACM in paragraaf 
	6.4.2
	6.4.2

	 de mogelijke niet-horizontale gevolgen van de voorgenomen concentratie in het beroepsonderwijs. Ten slotte worden in paragraaf 
	6.4.3
	6.4.3

	 de conclusies weergegeven. 






	6.4.1 Markt voor de distributie van leermiddelen (horizontaal) 
	94. Op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen voor het beroepsonderwijs is TLN’s Studers de grootste aanbieder met een geschat marktaandeel van [80-90]%.40 Andere aanbieders zijn Slim.nl en de Lisette Werter Groep. Recentelijk is Iddink een samenwerking aangegaan met Bol.com voor het leveren van leermiddelen in het beroepsonderwijs. Iddink heeft een koppeling geïntegreerd in het EduArte-platform, die gebruikers doorstuurt naar de Bol.com website, waar ze het vereiste studiemateriaal kun
	94. Op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen voor het beroepsonderwijs is TLN’s Studers de grootste aanbieder met een geschat marktaandeel van [80-90]%.40 Andere aanbieders zijn Slim.nl en de Lisette Werter Groep. Recentelijk is Iddink een samenwerking aangegaan met Bol.com voor het leveren van leermiddelen in het beroepsonderwijs. Iddink heeft een koppeling geïntegreerd in het EduArte-platform, die gebruikers doorstuurt naar de Bol.com website, waar ze het vereiste studiemateriaal kun
	94. Op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen voor het beroepsonderwijs is TLN’s Studers de grootste aanbieder met een geschat marktaandeel van [80-90]%.40 Andere aanbieders zijn Slim.nl en de Lisette Werter Groep. Recentelijk is Iddink een samenwerking aangegaan met Bol.com voor het leveren van leermiddelen in het beroepsonderwijs. Iddink heeft een koppeling geïntegreerd in het EduArte-platform, die gebruikers doorstuurt naar de Bol.com website, waar ze het vereiste studiemateriaal kun
	94. Op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen voor het beroepsonderwijs is TLN’s Studers de grootste aanbieder met een geschat marktaandeel van [80-90]%.40 Andere aanbieders zijn Slim.nl en de Lisette Werter Groep. Recentelijk is Iddink een samenwerking aangegaan met Bol.com voor het leveren van leermiddelen in het beroepsonderwijs. Iddink heeft een koppeling geïntegreerd in het EduArte-platform, die gebruikers doorstuurt naar de Bol.com website, waar ze het vereiste studiemateriaal kun
	94. Op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen voor het beroepsonderwijs is TLN’s Studers de grootste aanbieder met een geschat marktaandeel van [80-90]%.40 Andere aanbieders zijn Slim.nl en de Lisette Werter Groep. Recentelijk is Iddink een samenwerking aangegaan met Bol.com voor het leveren van leermiddelen in het beroepsonderwijs. Iddink heeft een koppeling geïntegreerd in het EduArte-platform, die gebruikers doorstuurt naar de Bol.com website, waar ze het vereiste studiemateriaal kun
	94. Op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen voor het beroepsonderwijs is TLN’s Studers de grootste aanbieder met een geschat marktaandeel van [80-90]%.40 Andere aanbieders zijn Slim.nl en de Lisette Werter Groep. Recentelijk is Iddink een samenwerking aangegaan met Bol.com voor het leveren van leermiddelen in het beroepsonderwijs. Iddink heeft een koppeling geïntegreerd in het EduArte-platform, die gebruikers doorstuurt naar de Bol.com website, waar ze het vereiste studiemateriaal kun

	95. Gelet op het voorgaande is er– onafhankelijk van het antwoord op de vraag of Iddink op deze markt gezien moet worden als distributeur – er geen reden om aan te nemen dat als gevolg van de voorgenomen concentratie significante (potentiële) concurrentiedruk tussen partijen wegvalt, waardoor de mededinging op de markt voor de distributie van leermiddelen in het beroepsonderwijs (of een deel daarvan) op significante wijze zou kunnen worden belemmerd. 
	95. Gelet op het voorgaande is er– onafhankelijk van het antwoord op de vraag of Iddink op deze markt gezien moet worden als distributeur – er geen reden om aan te nemen dat als gevolg van de voorgenomen concentratie significante (potentiële) concurrentiedruk tussen partijen wegvalt, waardoor de mededinging op de markt voor de distributie van leermiddelen in het beroepsonderwijs (of een deel daarvan) op significante wijze zou kunnen worden belemmerd. 





	40 Schatting door partijen. 
	40 Schatting door partijen. 
	41 Zie ook randnummer 29 van dit besluit. 

	6.4.2 Marktafscherming mogelijke markt(en) voor ELO en mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen 
	96. Er bestaat een relatie tussen de activiteiten van partijen op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs en de mogelijke markt(en) voor ELO in het beroepsonderwijs. Leerlingen in het beroepsonderwijs kunnen via de ELO van EduArte (Iddink) toegang krijgen tot de digitale leermiddelen van Malmberg. De concentratie leidt ertoe dat deze activiteiten in de nieuwe onderneming geïntegreerd worden. 
	96. Er bestaat een relatie tussen de activiteiten van partijen op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs en de mogelijke markt(en) voor ELO in het beroepsonderwijs. Leerlingen in het beroepsonderwijs kunnen via de ELO van EduArte (Iddink) toegang krijgen tot de digitale leermiddelen van Malmberg. De concentratie leidt ertoe dat deze activiteiten in de nieuwe onderneming geïntegreerd worden. 
	96. Er bestaat een relatie tussen de activiteiten van partijen op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs en de mogelijke markt(en) voor ELO in het beroepsonderwijs. Leerlingen in het beroepsonderwijs kunnen via de ELO van EduArte (Iddink) toegang krijgen tot de digitale leermiddelen van Malmberg. De concentratie leidt ertoe dat deze activiteiten in de nieuwe onderneming geïntegreerd worden. 
	96. Er bestaat een relatie tussen de activiteiten van partijen op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs en de mogelijke markt(en) voor ELO in het beroepsonderwijs. Leerlingen in het beroepsonderwijs kunnen via de ELO van EduArte (Iddink) toegang krijgen tot de digitale leermiddelen van Malmberg. De concentratie leidt ertoe dat deze activiteiten in de nieuwe onderneming geïntegreerd worden. 
	96. Er bestaat een relatie tussen de activiteiten van partijen op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs en de mogelijke markt(en) voor ELO in het beroepsonderwijs. Leerlingen in het beroepsonderwijs kunnen via de ELO van EduArte (Iddink) toegang krijgen tot de digitale leermiddelen van Malmberg. De concentratie leidt ertoe dat deze activiteiten in de nieuwe onderneming geïntegreerd worden. 
	96. Er bestaat een relatie tussen de activiteiten van partijen op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs en de mogelijke markt(en) voor ELO in het beroepsonderwijs. Leerlingen in het beroepsonderwijs kunnen via de ELO van EduArte (Iddink) toegang krijgen tot de digitale leermiddelen van Malmberg. De concentratie leidt ertoe dat deze activiteiten in de nieuwe onderneming geïntegreerd worden. 

	97. Er is geen sprake van een verticale relatie, omdat EduArte en Malmberg niet samen deel uit maken van een leveringsketen. EduArte biedt daarentegen als ELO wel een toegangsmethode41 tot de digitale leermiddelen van Malmberg. De ACM concludeert daarom dat de digitale leermiddelen van Malmberg en de ELO van EduArte complementair zijn aan elkaar.  
	97. Er is geen sprake van een verticale relatie, omdat EduArte en Malmberg niet samen deel uit maken van een leveringsketen. EduArte biedt daarentegen als ELO wel een toegangsmethode41 tot de digitale leermiddelen van Malmberg. De ACM concludeert daarom dat de digitale leermiddelen van Malmberg en de ELO van EduArte complementair zijn aan elkaar.  





	 
	98. De ACM merkt op dat bij niet-horizontale fusies de kans dat partijen de daadwerkelijke mededinging op significante wijze kunnen belemmeren, doorgaans kleiner is dan bij horizontale fusies, omdat er geen directe concurrentiedruk tussen partijen wegvalt en er vaak aanzienlijke ruimte is voor efficiëntieverbeteringen.42 
	98. De ACM merkt op dat bij niet-horizontale fusies de kans dat partijen de daadwerkelijke mededinging op significante wijze kunnen belemmeren, doorgaans kleiner is dan bij horizontale fusies, omdat er geen directe concurrentiedruk tussen partijen wegvalt en er vaak aanzienlijke ruimte is voor efficiëntieverbeteringen.42 
	98. De ACM merkt op dat bij niet-horizontale fusies de kans dat partijen de daadwerkelijke mededinging op significante wijze kunnen belemmeren, doorgaans kleiner is dan bij horizontale fusies, omdat er geen directe concurrentiedruk tussen partijen wegvalt en er vaak aanzienlijke ruimte is voor efficiëntieverbeteringen.42 
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	98. De ACM merkt op dat bij niet-horizontale fusies de kans dat partijen de daadwerkelijke mededinging op significante wijze kunnen belemmeren, doorgaans kleiner is dan bij horizontale fusies, omdat er geen directe concurrentiedruk tussen partijen wegvalt en er vaak aanzienlijke ruimte is voor efficiëntieverbeteringen.42 
	98. De ACM merkt op dat bij niet-horizontale fusies de kans dat partijen de daadwerkelijke mededinging op significante wijze kunnen belemmeren, doorgaans kleiner is dan bij horizontale fusies, omdat er geen directe concurrentiedruk tussen partijen wegvalt en er vaak aanzienlijke ruimte is voor efficiëntieverbeteringen.42 

	99. Niettemin kunnen fusies met een conglomeraat karakter ook leiden tot marktafscherming. De combinatie van producten op gerelateerde markten kan het fusiebedrijf de mogelijkheid en de prikkel geven om een sterke marktpositie op de ene markt over te hevelen naar de andere markt.43  
	99. Niettemin kunnen fusies met een conglomeraat karakter ook leiden tot marktafscherming. De combinatie van producten op gerelateerde markten kan het fusiebedrijf de mogelijkheid en de prikkel geven om een sterke marktpositie op de ene markt over te hevelen naar de andere markt.43  

	100. Malmberg is binnen het beroepsonderwijs alleen actief in het MBO. In het MBO segment beschikt Malmberg over een marktaandeel van [10-20]%. Op de mogelijke totale markt voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs zal dit aandeel lager liggen. Ongeveer [5-10]% van de MBO leerlingen maakt gebruik van de EduArte-ELO. Iddink heeft volgens partijen ten hoogste [10-20]% van de ELO licenties in het MBO. In het marktonderzoek zijn op dit punt geen zorgen naar voren gekomen. 
	100. Malmberg is binnen het beroepsonderwijs alleen actief in het MBO. In het MBO segment beschikt Malmberg over een marktaandeel van [10-20]%. Op de mogelijke totale markt voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs zal dit aandeel lager liggen. Ongeveer [5-10]% van de MBO leerlingen maakt gebruik van de EduArte-ELO. Iddink heeft volgens partijen ten hoogste [10-20]% van de ELO licenties in het MBO. In het marktonderzoek zijn op dit punt geen zorgen naar voren gekomen. 

	101. Gelet op het voorgaande is er geen reden om aan te nemen dat de mededinging op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs  en/of op de mogelijke markt(en) voor ELO (of een bredere markt voor toegangsmethoden tot digitale leermiddelen) in het beroepsonderwijs (of een deel daarvan) op significante wijze zou kunnen worden belemmeren als gevolg van conglomeraateffecten. 
	101. Gelet op het voorgaande is er geen reden om aan te nemen dat de mededinging op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs  en/of op de mogelijke markt(en) voor ELO (of een bredere markt voor toegangsmethoden tot digitale leermiddelen) in het beroepsonderwijs (of een deel daarvan) op significante wijze zou kunnen worden belemmeren als gevolg van conglomeraateffecten. 





	42 Richtsnoeren voor de beoordeling van niet-horizontale fusies op grond van de Verordening van de Raad inzake de controle op concentraties van ondernemingen (hierna: Richtsnoeren niet-horizontale fusies) Pb 2008, C265/07, randnummers 11-13. 
	42 Richtsnoeren voor de beoordeling van niet-horizontale fusies op grond van de Verordening van de Raad inzake de controle op concentraties van ondernemingen (hierna: Richtsnoeren niet-horizontale fusies) Pb 2008, C265/07, randnummers 11-13. 
	43 Richtsnoeren niet-horizontale fusies, randnummer 93. 

	6.4.3 Conclusie 
	102. De ACM komt op basis van het bovenstaande tot de conclusie dat er geen reden is om aan te nemen dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging op significante wijze zou kunnen belemmeren op de mogelijke markt(en) voor ELO en mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs. 
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	102. De ACM komt op basis van het bovenstaande tot de conclusie dat er geen reden is om aan te nemen dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging op significante wijze zou kunnen belemmeren op de mogelijke markt(en) voor ELO en mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs. 





	6.5 Gevolgen van de voorgenomen concentratie in het VO (horizontaal) 
	103. In het hiernavolgende bespreekt de ACM de mogelijke horizontale effecten van de voorgenomen concentratie in het VO. De ACM bespreekt in paragraaf 
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	103. In het hiernavolgende bespreekt de ACM de mogelijke horizontale effecten van de voorgenomen concentratie in het VO. De ACM bespreekt in paragraaf 
	6.5.1
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	 de mogelijke horizontale effecten op de markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO en in paragraaf 
	6.5.2
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	 de mogelijke horizontale effecten op de markt(en) voor TEC. In paragraaf 
	6.5.3
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	 worden ten slotte de conclusies weergegeven. 






	6.5.1 Markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO 
	Standpunt partijen 
	104. Scholen in het VO kopen hun leermiddelen over het algemeen bij een distributeur, zoals Iddink. Er is echter een beperkt aantal scholen dat leermiddelen rechtstreeks koopt bij de uitgever (zoals bij Malmberg) zonder tussenkomst van een distributeur. Volgens partijen is deze directe distributie door Malmberg niet vergelijkbaar met de dienstverlening die een gespecialiseerde distributeur kan leveren. Zo biedt Malmberg geen EBF-diensten aan en houdt Malmberg zich niet bezig met fijndistributie. Partijen zi
	104. Scholen in het VO kopen hun leermiddelen over het algemeen bij een distributeur, zoals Iddink. Er is echter een beperkt aantal scholen dat leermiddelen rechtstreeks koopt bij de uitgever (zoals bij Malmberg) zonder tussenkomst van een distributeur. Volgens partijen is deze directe distributie door Malmberg niet vergelijkbaar met de dienstverlening die een gespecialiseerde distributeur kan leveren. Zo biedt Malmberg geen EBF-diensten aan en houdt Malmberg zich niet bezig met fijndistributie. Partijen zi
	104. Scholen in het VO kopen hun leermiddelen over het algemeen bij een distributeur, zoals Iddink. Er is echter een beperkt aantal scholen dat leermiddelen rechtstreeks koopt bij de uitgever (zoals bij Malmberg) zonder tussenkomst van een distributeur. Volgens partijen is deze directe distributie door Malmberg niet vergelijkbaar met de dienstverlening die een gespecialiseerde distributeur kan leveren. Zo biedt Malmberg geen EBF-diensten aan en houdt Malmberg zich niet bezig met fijndistributie. Partijen zi
	104. Scholen in het VO kopen hun leermiddelen over het algemeen bij een distributeur, zoals Iddink. Er is echter een beperkt aantal scholen dat leermiddelen rechtstreeks koopt bij de uitgever (zoals bij Malmberg) zonder tussenkomst van een distributeur. Volgens partijen is deze directe distributie door Malmberg niet vergelijkbaar met de dienstverlening die een gespecialiseerde distributeur kan leveren. Zo biedt Malmberg geen EBF-diensten aan en houdt Malmberg zich niet bezig met fijndistributie. Partijen zi
	104. Scholen in het VO kopen hun leermiddelen over het algemeen bij een distributeur, zoals Iddink. Er is echter een beperkt aantal scholen dat leermiddelen rechtstreeks koopt bij de uitgever (zoals bij Malmberg) zonder tussenkomst van een distributeur. Volgens partijen is deze directe distributie door Malmberg niet vergelijkbaar met de dienstverlening die een gespecialiseerde distributeur kan leveren. Zo biedt Malmberg geen EBF-diensten aan en houdt Malmberg zich niet bezig met fijndistributie. Partijen zi
	104. Scholen in het VO kopen hun leermiddelen over het algemeen bij een distributeur, zoals Iddink. Er is echter een beperkt aantal scholen dat leermiddelen rechtstreeks koopt bij de uitgever (zoals bij Malmberg) zonder tussenkomst van een distributeur. Volgens partijen is deze directe distributie door Malmberg niet vergelijkbaar met de dienstverlening die een gespecialiseerde distributeur kan leveren. Zo biedt Malmberg geen EBF-diensten aan en houdt Malmberg zich niet bezig met fijndistributie. Partijen zi





	105. Partijen geven aan dat mocht de ACM van mening zijn dat Malmberg wel als een concurrent van Iddink beschouwd zou moeten worden de voorgenomen concentratie slechts resulteert in een zeer beperkte toename van het gezamenlijke marktaandeel van partijen in het VO. 
	105. Partijen geven aan dat mocht de ACM van mening zijn dat Malmberg wel als een concurrent van Iddink beschouwd zou moeten worden de voorgenomen concentratie slechts resulteert in een zeer beperkte toename van het gezamenlijke marktaandeel van partijen in het VO. 
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	105. Partijen geven aan dat mocht de ACM van mening zijn dat Malmberg wel als een concurrent van Iddink beschouwd zou moeten worden de voorgenomen concentratie slechts resulteert in een zeer beperkte toename van het gezamenlijke marktaandeel van partijen in het VO. 





	Marktonderzoek 
	106. Uit het marktonderzoek blijkt dat TLN, Iddink en OsingadeJong de belangrijkste spelers zijn op de markt voor de distributie van leermiddelen in het VO. TLN beschikt over een marktaandeel van 66%, Iddink over een marktaandeel van 28% en overige partijen (waaronder met name OsingadeJong) over een marktaandeel van 7%.44 
	106. Uit het marktonderzoek blijkt dat TLN, Iddink en OsingadeJong de belangrijkste spelers zijn op de markt voor de distributie van leermiddelen in het VO. TLN beschikt over een marktaandeel van 66%, Iddink over een marktaandeel van 28% en overige partijen (waaronder met name OsingadeJong) over een marktaandeel van 7%.44 
	106. Uit het marktonderzoek blijkt dat TLN, Iddink en OsingadeJong de belangrijkste spelers zijn op de markt voor de distributie van leermiddelen in het VO. TLN beschikt over een marktaandeel van 66%, Iddink over een marktaandeel van 28% en overige partijen (waaronder met name OsingadeJong) over een marktaandeel van 7%.44 
	106. Uit het marktonderzoek blijkt dat TLN, Iddink en OsingadeJong de belangrijkste spelers zijn op de markt voor de distributie van leermiddelen in het VO. TLN beschikt over een marktaandeel van 66%, Iddink over een marktaandeel van 28% en overige partijen (waaronder met name OsingadeJong) over een marktaandeel van 7%.44 
	106. Uit het marktonderzoek blijkt dat TLN, Iddink en OsingadeJong de belangrijkste spelers zijn op de markt voor de distributie van leermiddelen in het VO. TLN beschikt over een marktaandeel van 66%, Iddink over een marktaandeel van 28% en overige partijen (waaronder met name OsingadeJong) over een marktaandeel van 7%.44 
	106. Uit het marktonderzoek blijkt dat TLN, Iddink en OsingadeJong de belangrijkste spelers zijn op de markt voor de distributie van leermiddelen in het VO. TLN beschikt over een marktaandeel van 66%, Iddink over een marktaandeel van 28% en overige partijen (waaronder met name OsingadeJong) over een marktaandeel van 7%.44 

	107. Indien in het VO gekeken wordt naar het marktaandeel op de mogelijke markten voor de distributie van leermiddelen via een EBF/GBF dan bedraagt het marktaandeel van TLN circa 63%, van Iddink 34% en van de overige partijen 2%.45 Iddink en TLN zijn (feitelijk) de enige distributeurs via een EBF. Op een mogelijke markt voor de distributie van leermiddelen via een IBF beschikt TLN over een marktaandeel van 69%, Iddink over een marktaandeel van 17% en overige aanbieders over een marktaandeel van 13%.46  
	107. Indien in het VO gekeken wordt naar het marktaandeel op de mogelijke markten voor de distributie van leermiddelen via een EBF/GBF dan bedraagt het marktaandeel van TLN circa 63%, van Iddink 34% en van de overige partijen 2%.45 Iddink en TLN zijn (feitelijk) de enige distributeurs via een EBF. Op een mogelijke markt voor de distributie van leermiddelen via een IBF beschikt TLN over een marktaandeel van 69%, Iddink over een marktaandeel van 17% en overige aanbieders over een marktaandeel van 13%.46  

	108. Een marktpartij wijst erop dat er nu scholen zijn die aanbestedingen zo inrichten dat uitgevers rechtstreeks kunnen inschrijven, omdat scholen in percelen direct om methodes van bijvoorbeeld Malmberg vragen. Als voorbeeld wordt het Carmelcollege genoemd waarbij de levering van de leermiddelen (Licentie-Folio ofwel LIFO) en de dienstverlening aan de scholen zijn gescheiden in verschillende percelen. Op het LIFO perceel zouden uitgevers en distributeurs met elkaar kunnen concurreren. Een andere marktpart
	108. Een marktpartij wijst erop dat er nu scholen zijn die aanbestedingen zo inrichten dat uitgevers rechtstreeks kunnen inschrijven, omdat scholen in percelen direct om methodes van bijvoorbeeld Malmberg vragen. Als voorbeeld wordt het Carmelcollege genoemd waarbij de levering van de leermiddelen (Licentie-Folio ofwel LIFO) en de dienstverlening aan de scholen zijn gescheiden in verschillende percelen. Op het LIFO perceel zouden uitgevers en distributeurs met elkaar kunnen concurreren. Een andere marktpart





	44 Op basis van SEO – Marktwerking leermiddelen voortgezet onderwijs 2017, pagina 3-5. 
	44 Op basis van SEO – Marktwerking leermiddelen voortgezet onderwijs 2017, pagina 3-5. 
	45 SEO – Marktwerking leermiddelen voortgezet onderwijs 2017, pagina 3. 
	46 SEO – Marktwerking leermiddelen voortgezet onderwijs 2017, pagina 4-5 en informatie van partijen. 
	47 Het totaal aantal leerlingen van Carmel is ongeveer 37.000 (
	47 Het totaal aantal leerlingen van Carmel is ongeveer 37.000 (
	https://carmel.nl/carmel/organisatie
	https://carmel.nl/carmel/organisatie

	), terwijl in Nederland in 2017-2018 in totaal ongeveer 985.000 leerlingen op het VO zaten, zie ook 
	CBS
	CBS

	.  


	Beoordeling 
	109. De ACM stelt vast dat de concentratiegraad op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO hoog is met twee grote spelers (Iddink en TLN). De toevoeging van Malmberg aan het marktaandeel van Iddink op het VO is zeer beperkt [(circa [0-5]%)]. Daarnaast is Malmberg geen nabije concurrent voor Iddink, omdat Malmberg alleen haar eigen methodes kan leveren (maximaal ongeveer [20-30]% van de VO markt) en Malmberg geen EBF-diensten kan leveren (waarop Iddink een sterke positie heeft) 
	109. De ACM stelt vast dat de concentratiegraad op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO hoog is met twee grote spelers (Iddink en TLN). De toevoeging van Malmberg aan het marktaandeel van Iddink op het VO is zeer beperkt [(circa [0-5]%)]. Daarnaast is Malmberg geen nabije concurrent voor Iddink, omdat Malmberg alleen haar eigen methodes kan leveren (maximaal ongeveer [20-30]% van de VO markt) en Malmberg geen EBF-diensten kan leveren (waarop Iddink een sterke positie heeft) 
	109. De ACM stelt vast dat de concentratiegraad op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO hoog is met twee grote spelers (Iddink en TLN). De toevoeging van Malmberg aan het marktaandeel van Iddink op het VO is zeer beperkt [(circa [0-5]%)]. Daarnaast is Malmberg geen nabije concurrent voor Iddink, omdat Malmberg alleen haar eigen methodes kan leveren (maximaal ongeveer [20-30]% van de VO markt) en Malmberg geen EBF-diensten kan leveren (waarop Iddink een sterke positie heeft) 
	109. De ACM stelt vast dat de concentratiegraad op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO hoog is met twee grote spelers (Iddink en TLN). De toevoeging van Malmberg aan het marktaandeel van Iddink op het VO is zeer beperkt [(circa [0-5]%)]. Daarnaast is Malmberg geen nabije concurrent voor Iddink, omdat Malmberg alleen haar eigen methodes kan leveren (maximaal ongeveer [20-30]% van de VO markt) en Malmberg geen EBF-diensten kan leveren (waarop Iddink een sterke positie heeft) 
	109. De ACM stelt vast dat de concentratiegraad op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO hoog is met twee grote spelers (Iddink en TLN). De toevoeging van Malmberg aan het marktaandeel van Iddink op het VO is zeer beperkt [(circa [0-5]%)]. Daarnaast is Malmberg geen nabije concurrent voor Iddink, omdat Malmberg alleen haar eigen methodes kan leveren (maximaal ongeveer [20-30]% van de VO markt) en Malmberg geen EBF-diensten kan leveren (waarop Iddink een sterke positie heeft) 
	109. De ACM stelt vast dat de concentratiegraad op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO hoog is met twee grote spelers (Iddink en TLN). De toevoeging van Malmberg aan het marktaandeel van Iddink op het VO is zeer beperkt [(circa [0-5]%)]. Daarnaast is Malmberg geen nabije concurrent voor Iddink, omdat Malmberg alleen haar eigen methodes kan leveren (maximaal ongeveer [20-30]% van de VO markt) en Malmberg geen EBF-diensten kan leveren (waarop Iddink een sterke positie heeft) 

	110. Er zijn een aantal initiatieven van scholen die het mogelijk maken voor uitgevers om in te schrijven op aanbestedingen van scholen. Hierdoor kunnen uitgevers (voor zover het hun eigen leermiddelen betreft) in concurrentie treden met distributeurs. Stichting Carmelcollege is de grootste scholengroep die dit doet en vertegenwoordigt ongeveer 4% van de leerlingen in het VO.47 Het is echter nog onzeker in hoeverre andere grote scholen het door Stichting Carmelcollege 
	110. Er zijn een aantal initiatieven van scholen die het mogelijk maken voor uitgevers om in te schrijven op aanbestedingen van scholen. Hierdoor kunnen uitgevers (voor zover het hun eigen leermiddelen betreft) in concurrentie treden met distributeurs. Stichting Carmelcollege is de grootste scholengroep die dit doet en vertegenwoordigt ongeveer 4% van de leerlingen in het VO.47 Het is echter nog onzeker in hoeverre andere grote scholen het door Stichting Carmelcollege 





	gestelde voorbeeld zullen volgen. Bovendien moet nog blijken of de wijze van aanbesteden van Stichting Carmelcollege in lijn is met het Europese aanbestedingsrecht.48 
	gestelde voorbeeld zullen volgen. Bovendien moet nog blijken of de wijze van aanbesteden van Stichting Carmelcollege in lijn is met het Europese aanbestedingsrecht.48 
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	gestelde voorbeeld zullen volgen. Bovendien moet nog blijken of de wijze van aanbesteden van Stichting Carmelcollege in lijn is met het Europese aanbestedingsrecht.48 

	111. Gelet op het bovenstaande acht de ACM het niet aannemelijk dat als gevolg van de voorgenomen concentratie significante (potentiële) concurrentiedruk tussen partijen wegvalt als gevolg waarvan de mededinging op de markt voor de distributie van leermiddelen in het VO (of een deel daarvan) significant beperkt kan worden. 
	111. Gelet op het bovenstaande acht de ACM het niet aannemelijk dat als gevolg van de voorgenomen concentratie significante (potentiële) concurrentiedruk tussen partijen wegvalt als gevolg waarvan de mededinging op de markt voor de distributie van leermiddelen in het VO (of een deel daarvan) significant beperkt kan worden. 





	48 Op de publicatiedatum van dit besluit loopt nog beroep tegen het vonnis van de rechtbank Den Haag over deze aanbesteding door Stichting Carmelcollege.  
	48 Op de publicatiedatum van dit besluit loopt nog beroep tegen het vonnis van de rechtbank Den Haag over deze aanbesteding door Stichting Carmelcollege.  
	49 CITO geeft in het marktonderzoek aan dat Bureau ICE haar belangrijkste concurrent is, maar dat ook andere aanbieders van TEC (waaronder DRP) (potentiële) concurrenten zouden kunnen zijn. 
	50 Inschatting van de ACM op basis van gegevens van partijen. 

	6.5.2 Markt(en) voor toets- en examencontent 
	112. Er is een mogelijke horizontale overlap tussen de activiteiten van partijen op de markt(en) voor TEC voor educatieve doeleinden in het VO. Bureau ICE (Sanoma Learning) ontwikkelt en verkoopt (digitale) TEC aan het VO (via haar eigen ‘Jij! Toetsplatform’). DRP (onderdeel van Iddink) is actief als aanbieder van TEC (OnlineToetsportaal, Bloqs Examentraining, Bloqs Rekentraining en Quayn CONTENT). Quayn CONTENT ontwikkelt toetsitembanken voor gebruik in het VO (of laat deze door derden ontwikkelen). Online
	112. Er is een mogelijke horizontale overlap tussen de activiteiten van partijen op de markt(en) voor TEC voor educatieve doeleinden in het VO. Bureau ICE (Sanoma Learning) ontwikkelt en verkoopt (digitale) TEC aan het VO (via haar eigen ‘Jij! Toetsplatform’). DRP (onderdeel van Iddink) is actief als aanbieder van TEC (OnlineToetsportaal, Bloqs Examentraining, Bloqs Rekentraining en Quayn CONTENT). Quayn CONTENT ontwikkelt toetsitembanken voor gebruik in het VO (of laat deze door derden ontwikkelen). Online
	112. Er is een mogelijke horizontale overlap tussen de activiteiten van partijen op de markt(en) voor TEC voor educatieve doeleinden in het VO. Bureau ICE (Sanoma Learning) ontwikkelt en verkoopt (digitale) TEC aan het VO (via haar eigen ‘Jij! Toetsplatform’). DRP (onderdeel van Iddink) is actief als aanbieder van TEC (OnlineToetsportaal, Bloqs Examentraining, Bloqs Rekentraining en Quayn CONTENT). Quayn CONTENT ontwikkelt toetsitembanken voor gebruik in het VO (of laat deze door derden ontwikkelen). Online
	112. Er is een mogelijke horizontale overlap tussen de activiteiten van partijen op de markt(en) voor TEC voor educatieve doeleinden in het VO. Bureau ICE (Sanoma Learning) ontwikkelt en verkoopt (digitale) TEC aan het VO (via haar eigen ‘Jij! Toetsplatform’). DRP (onderdeel van Iddink) is actief als aanbieder van TEC (OnlineToetsportaal, Bloqs Examentraining, Bloqs Rekentraining en Quayn CONTENT). Quayn CONTENT ontwikkelt toetsitembanken voor gebruik in het VO (of laat deze door derden ontwikkelen). Online
	112. Er is een mogelijke horizontale overlap tussen de activiteiten van partijen op de markt(en) voor TEC voor educatieve doeleinden in het VO. Bureau ICE (Sanoma Learning) ontwikkelt en verkoopt (digitale) TEC aan het VO (via haar eigen ‘Jij! Toetsplatform’). DRP (onderdeel van Iddink) is actief als aanbieder van TEC (OnlineToetsportaal, Bloqs Examentraining, Bloqs Rekentraining en Quayn CONTENT). Quayn CONTENT ontwikkelt toetsitembanken voor gebruik in het VO (of laat deze door derden ontwikkelen). Online
	112. Er is een mogelijke horizontale overlap tussen de activiteiten van partijen op de markt(en) voor TEC voor educatieve doeleinden in het VO. Bureau ICE (Sanoma Learning) ontwikkelt en verkoopt (digitale) TEC aan het VO (via haar eigen ‘Jij! Toetsplatform’). DRP (onderdeel van Iddink) is actief als aanbieder van TEC (OnlineToetsportaal, Bloqs Examentraining, Bloqs Rekentraining en Quayn CONTENT). Quayn CONTENT ontwikkelt toetsitembanken voor gebruik in het VO (of laat deze door derden ontwikkelen). Online





	Standpunt partijen 
	113. Volgens partijen richten Bureau ICE en DRP zich op verschillende segmenten in de markt die niet met elkaar overlappen, omdat de ontwikkelde TEC voor andere doeleinden wordt gebruikt. De door Bureau ICE ontwikkelde geïntegreerde toetsingsmethoden zijn bedoeld om het niveau van leerlingen ten opzichte van vastgestelde leerdoelen te toetsen (diagnostische toetsen). DRP ontwikkelt oefentoetsen en oefenmateriaal voornamelijk bestemd voor het oefenen in de thuisomgeving. 
	113. Volgens partijen richten Bureau ICE en DRP zich op verschillende segmenten in de markt die niet met elkaar overlappen, omdat de ontwikkelde TEC voor andere doeleinden wordt gebruikt. De door Bureau ICE ontwikkelde geïntegreerde toetsingsmethoden zijn bedoeld om het niveau van leerlingen ten opzichte van vastgestelde leerdoelen te toetsen (diagnostische toetsen). DRP ontwikkelt oefentoetsen en oefenmateriaal voornamelijk bestemd voor het oefenen in de thuisomgeving. 
	113. Volgens partijen richten Bureau ICE en DRP zich op verschillende segmenten in de markt die niet met elkaar overlappen, omdat de ontwikkelde TEC voor andere doeleinden wordt gebruikt. De door Bureau ICE ontwikkelde geïntegreerde toetsingsmethoden zijn bedoeld om het niveau van leerlingen ten opzichte van vastgestelde leerdoelen te toetsen (diagnostische toetsen). DRP ontwikkelt oefentoetsen en oefenmateriaal voornamelijk bestemd voor het oefenen in de thuisomgeving. 
	113. Volgens partijen richten Bureau ICE en DRP zich op verschillende segmenten in de markt die niet met elkaar overlappen, omdat de ontwikkelde TEC voor andere doeleinden wordt gebruikt. De door Bureau ICE ontwikkelde geïntegreerde toetsingsmethoden zijn bedoeld om het niveau van leerlingen ten opzichte van vastgestelde leerdoelen te toetsen (diagnostische toetsen). DRP ontwikkelt oefentoetsen en oefenmateriaal voornamelijk bestemd voor het oefenen in de thuisomgeving. 
	113. Volgens partijen richten Bureau ICE en DRP zich op verschillende segmenten in de markt die niet met elkaar overlappen, omdat de ontwikkelde TEC voor andere doeleinden wordt gebruikt. De door Bureau ICE ontwikkelde geïntegreerde toetsingsmethoden zijn bedoeld om het niveau van leerlingen ten opzichte van vastgestelde leerdoelen te toetsen (diagnostische toetsen). DRP ontwikkelt oefentoetsen en oefenmateriaal voornamelijk bestemd voor het oefenen in de thuisomgeving. 
	113. Volgens partijen richten Bureau ICE en DRP zich op verschillende segmenten in de markt die niet met elkaar overlappen, omdat de ontwikkelde TEC voor andere doeleinden wordt gebruikt. De door Bureau ICE ontwikkelde geïntegreerde toetsingsmethoden zijn bedoeld om het niveau van leerlingen ten opzichte van vastgestelde leerdoelen te toetsen (diagnostische toetsen). DRP ontwikkelt oefentoetsen en oefenmateriaal voornamelijk bestemd voor het oefenen in de thuisomgeving. 

	114. Partijen schatten het aandeel van Bureau ICE op het segment waarop zij actief is (TEC voor diagnostische toetsen) op circa [10-20]% (de grootste concurrenten van Bureau ICE zijn CITO49 en DIAtaal). De omzet van DRP bedraagt daarnaast minder dan [0-10]%  van de omzet van Bureau ICE. Het marktaandeel van DRP zal volgens partijen op de markt voor TEC voor educatieve doeleinden dus verwaarloosbaar zijn.  
	114. Partijen schatten het aandeel van Bureau ICE op het segment waarop zij actief is (TEC voor diagnostische toetsen) op circa [10-20]% (de grootste concurrenten van Bureau ICE zijn CITO49 en DIAtaal). De omzet van DRP bedraagt daarnaast minder dan [0-10]%  van de omzet van Bureau ICE. Het marktaandeel van DRP zal volgens partijen op de markt voor TEC voor educatieve doeleinden dus verwaarloosbaar zijn.  





	Beoordeling 
	115. Op een mogelijke markt voor TEC voor educatieve doeleinden voor diagnostische toetsen in het VO is geen sprake van overlap tussen partijen, omdat DRP niet actief is op het diagnostische segment. Partijen zijn op deze mogelijke markt alleen potentiële concurrenten.  
	115. Op een mogelijke markt voor TEC voor educatieve doeleinden voor diagnostische toetsen in het VO is geen sprake van overlap tussen partijen, omdat DRP niet actief is op het diagnostische segment. Partijen zijn op deze mogelijke markt alleen potentiële concurrenten.  
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	115. Op een mogelijke markt voor TEC voor educatieve doeleinden voor diagnostische toetsen in het VO is geen sprake van overlap tussen partijen, omdat DRP niet actief is op het diagnostische segment. Partijen zijn op deze mogelijke markt alleen potentiële concurrenten.  
	115. Op een mogelijke markt voor TEC voor educatieve doeleinden voor diagnostische toetsen in het VO is geen sprake van overlap tussen partijen, omdat DRP niet actief is op het diagnostische segment. Partijen zijn op deze mogelijke markt alleen potentiële concurrenten.  

	116. Op een mogelijke markt voor TEC voor educatieve doeleinden in het VO waarbij geen onderscheid gemaakt wordt naar gebruik of doel beschikken partijen over een geschat marktaandeel dat in ieder geval onder de 10% ligt.50 Daarnaast is de toename van het marktaandeel van partijen als gevolg van de voorgenomen concentratie op deze mogelijke markt zeer beperkt (naar schatting maximaal 2%). Bovendien zijn partijen op deze mogelijke markt niet elkaars meest nabije concurrenten. Bureau ICE concurreert direct me
	116. Op een mogelijke markt voor TEC voor educatieve doeleinden in het VO waarbij geen onderscheid gemaakt wordt naar gebruik of doel beschikken partijen over een geschat marktaandeel dat in ieder geval onder de 10% ligt.50 Daarnaast is de toename van het marktaandeel van partijen als gevolg van de voorgenomen concentratie op deze mogelijke markt zeer beperkt (naar schatting maximaal 2%). Bovendien zijn partijen op deze mogelijke markt niet elkaars meest nabije concurrenten. Bureau ICE concurreert direct me





	117. Gelet op het voorgaande concludeert de ACM dat de voorgenomen concentratie niet zal leiden tot een significante beperking van de mededinging op de mogelijke markt(en) voor TEC voor educatieve doeleinden in het VO. Aangezien Iddink alleen actief is op het gebied van TEC voor educatieve doeleinden voor het VO en niet op het gebied van TEC voor educatieve doeleinden in het beroepsonderwijs geldt deze conclusie ook indien geen onderscheid gemaakt zou worden naar onderwijsniveau. 
	117. Gelet op het voorgaande concludeert de ACM dat de voorgenomen concentratie niet zal leiden tot een significante beperking van de mededinging op de mogelijke markt(en) voor TEC voor educatieve doeleinden in het VO. Aangezien Iddink alleen actief is op het gebied van TEC voor educatieve doeleinden voor het VO en niet op het gebied van TEC voor educatieve doeleinden in het beroepsonderwijs geldt deze conclusie ook indien geen onderscheid gemaakt zou worden naar onderwijsniveau. 
	117. Gelet op het voorgaande concludeert de ACM dat de voorgenomen concentratie niet zal leiden tot een significante beperking van de mededinging op de mogelijke markt(en) voor TEC voor educatieve doeleinden in het VO. Aangezien Iddink alleen actief is op het gebied van TEC voor educatieve doeleinden voor het VO en niet op het gebied van TEC voor educatieve doeleinden in het beroepsonderwijs geldt deze conclusie ook indien geen onderscheid gemaakt zou worden naar onderwijsniveau. 
	117. Gelet op het voorgaande concludeert de ACM dat de voorgenomen concentratie niet zal leiden tot een significante beperking van de mededinging op de mogelijke markt(en) voor TEC voor educatieve doeleinden in het VO. Aangezien Iddink alleen actief is op het gebied van TEC voor educatieve doeleinden voor het VO en niet op het gebied van TEC voor educatieve doeleinden in het beroepsonderwijs geldt deze conclusie ook indien geen onderscheid gemaakt zou worden naar onderwijsniveau. 
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	117. Gelet op het voorgaande concludeert de ACM dat de voorgenomen concentratie niet zal leiden tot een significante beperking van de mededinging op de mogelijke markt(en) voor TEC voor educatieve doeleinden in het VO. Aangezien Iddink alleen actief is op het gebied van TEC voor educatieve doeleinden voor het VO en niet op het gebied van TEC voor educatieve doeleinden in het beroepsonderwijs geldt deze conclusie ook indien geen onderscheid gemaakt zou worden naar onderwijsniveau. 





	6.5.3 Conclusie 
	118. De ACM komt tot de conclusie dat er geen reden is om aan te nemen dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging op significante wijze zou kunnen belemmeren op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO en de mogelijke markt(en) voor TEC voor educatieve doeleinden in het VO. 
	118. De ACM komt tot de conclusie dat er geen reden is om aan te nemen dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging op significante wijze zou kunnen belemmeren op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO en de mogelijke markt(en) voor TEC voor educatieve doeleinden in het VO. 
	118. De ACM komt tot de conclusie dat er geen reden is om aan te nemen dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging op significante wijze zou kunnen belemmeren op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO en de mogelijke markt(en) voor TEC voor educatieve doeleinden in het VO. 
	118. De ACM komt tot de conclusie dat er geen reden is om aan te nemen dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging op significante wijze zou kunnen belemmeren op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO en de mogelijke markt(en) voor TEC voor educatieve doeleinden in het VO. 
	118. De ACM komt tot de conclusie dat er geen reden is om aan te nemen dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging op significante wijze zou kunnen belemmeren op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO en de mogelijke markt(en) voor TEC voor educatieve doeleinden in het VO. 
	118. De ACM komt tot de conclusie dat er geen reden is om aan te nemen dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging op significante wijze zou kunnen belemmeren op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO en de mogelijke markt(en) voor TEC voor educatieve doeleinden in het VO. 





	6.6 Gevolgen van de voorgenomen concentratie in het VO (niet-horizontaal) 
	6.6.1 Inleiding en leeswijzer 
	 
	119. Er is volgens partijen een zeer sterke vraag vanuit het onderwijs naar oplossingen die beter en persoonlijker onderwijs mogelijk maken, waarbij elke leerling op maat gemaakt lesmateriaal wordt aangeboden en leraren beter inzicht krijgen in de voortgang, knelpunten en prestaties van leerlingen. Om dit gepersonaliseerd leren mogelijk te maken, willen partijen na de voorgenomen concentratie een product ontwikkelen waarmee de ELO van de school en de digitale leermiddelen van uitgevers volledig en naadloos 
	119. Er is volgens partijen een zeer sterke vraag vanuit het onderwijs naar oplossingen die beter en persoonlijker onderwijs mogelijk maken, waarbij elke leerling op maat gemaakt lesmateriaal wordt aangeboden en leraren beter inzicht krijgen in de voortgang, knelpunten en prestaties van leerlingen. Om dit gepersonaliseerd leren mogelijk te maken, willen partijen na de voorgenomen concentratie een product ontwikkelen waarmee de ELO van de school en de digitale leermiddelen van uitgevers volledig en naadloos 
	119. Er is volgens partijen een zeer sterke vraag vanuit het onderwijs naar oplossingen die beter en persoonlijker onderwijs mogelijk maken, waarbij elke leerling op maat gemaakt lesmateriaal wordt aangeboden en leraren beter inzicht krijgen in de voortgang, knelpunten en prestaties van leerlingen. Om dit gepersonaliseerd leren mogelijk te maken, willen partijen na de voorgenomen concentratie een product ontwikkelen waarmee de ELO van de school en de digitale leermiddelen van uitgevers volledig en naadloos 
	119. Er is volgens partijen een zeer sterke vraag vanuit het onderwijs naar oplossingen die beter en persoonlijker onderwijs mogelijk maken, waarbij elke leerling op maat gemaakt lesmateriaal wordt aangeboden en leraren beter inzicht krijgen in de voortgang, knelpunten en prestaties van leerlingen. Om dit gepersonaliseerd leren mogelijk te maken, willen partijen na de voorgenomen concentratie een product ontwikkelen waarmee de ELO van de school en de digitale leermiddelen van uitgevers volledig en naadloos 
	119. Er is volgens partijen een zeer sterke vraag vanuit het onderwijs naar oplossingen die beter en persoonlijker onderwijs mogelijk maken, waarbij elke leerling op maat gemaakt lesmateriaal wordt aangeboden en leraren beter inzicht krijgen in de voortgang, knelpunten en prestaties van leerlingen. Om dit gepersonaliseerd leren mogelijk te maken, willen partijen na de voorgenomen concentratie een product ontwikkelen waarmee de ELO van de school en de digitale leermiddelen van uitgevers volledig en naadloos 
	119. Er is volgens partijen een zeer sterke vraag vanuit het onderwijs naar oplossingen die beter en persoonlijker onderwijs mogelijk maken, waarbij elke leerling op maat gemaakt lesmateriaal wordt aangeboden en leraren beter inzicht krijgen in de voortgang, knelpunten en prestaties van leerlingen. Om dit gepersonaliseerd leren mogelijk te maken, willen partijen na de voorgenomen concentratie een product ontwikkelen waarmee de ELO van de school en de digitale leermiddelen van uitgevers volledig en naadloos 

	120. Partijen geven aan dat ze verwachten dat zij hierdoor op de markten voor ELO en het uitgeven van leermiddelen op korte termijn een zeker voordeel zullen verkrijgen ten opzichte van concurrenten, maar dat ze niet over de benodigde marktmacht beschikken om concurrenten af te schermen. Partijen geven ook aan dat andere uitgevers zullen meeprofiteren van de oplossingen die partijen gaan ontwikkelen in Magister, en dat Magister alleen succesvol kan zijn als het open en toegankelijk blijft voor concurrenten.
	120. Partijen geven aan dat ze verwachten dat zij hierdoor op de markten voor ELO en het uitgeven van leermiddelen op korte termijn een zeker voordeel zullen verkrijgen ten opzichte van concurrenten, maar dat ze niet over de benodigde marktmacht beschikken om concurrenten af te schermen. Partijen geven ook aan dat andere uitgevers zullen meeprofiteren van de oplossingen die partijen gaan ontwikkelen in Magister, en dat Magister alleen succesvol kan zijn als het open en toegankelijk blijft voor concurrenten.

	121. Verschillende marktpartijen maken zich zorgen om het feit dat een onafhankelijke distributeur en een onafhankelijke aanbieder van een ELO/SIS van de markt verdwijnen. Volgens verschillende marktpartijen zouden partijen de sterke positie van Magister op de markt(en) voor ELO/SIS kunnen gebruiken om hun positie op aanpalende markten te versterken. Partijen zouden volgens verschillende marktpartijen met name de mogelijkheid en prikkel hebben om de toegang tot Magister voor Malmberg in termen van prijs en/
	121. Verschillende marktpartijen maken zich zorgen om het feit dat een onafhankelijke distributeur en een onafhankelijke aanbieder van een ELO/SIS van de markt verdwijnen. Volgens verschillende marktpartijen zouden partijen de sterke positie van Magister op de markt(en) voor ELO/SIS kunnen gebruiken om hun positie op aanpalende markten te versterken. Partijen zouden volgens verschillende marktpartijen met name de mogelijkheid en prikkel hebben om de toegang tot Magister voor Malmberg in termen van prijs en/

	122. Verschillende marktpartijen wijzen tevens op de sterke positie van Iddink op de markt(en) voor de distributie van leermiddelen. Marktpartijen maken zich zorgen dat Iddink geen neutrale rol meer zal vervullen richting uitgevers en de mogelijkheid en prikkel krijgt om scholen te sturen naar leermiddelen van Malmberg. Iddink zou volgens marktpartijen ook commercieel informatie kunnen 
	122. Verschillende marktpartijen wijzen tevens op de sterke positie van Iddink op de markt(en) voor de distributie van leermiddelen. Marktpartijen maken zich zorgen dat Iddink geen neutrale rol meer zal vervullen richting uitgevers en de mogelijkheid en prikkel krijgt om scholen te sturen naar leermiddelen van Malmberg. Iddink zou volgens marktpartijen ook commercieel informatie kunnen 





	delen met Malmberg of kunnen gebruiken om scholen effectiever te kunnen sturen richting Malmbergproducten. 
	delen met Malmberg of kunnen gebruiken om scholen effectiever te kunnen sturen richting Malmbergproducten. 
	delen met Malmberg of kunnen gebruiken om scholen effectiever te kunnen sturen richting Malmbergproducten. 
	delen met Malmberg of kunnen gebruiken om scholen effectiever te kunnen sturen richting Malmbergproducten. 
	delen met Malmberg of kunnen gebruiken om scholen effectiever te kunnen sturen richting Malmbergproducten. 
	delen met Malmberg of kunnen gebruiken om scholen effectiever te kunnen sturen richting Malmbergproducten. 

	123. In de volgende paragrafen gaat de ACM in op de gedragingen die kunnen leiden tot afscherming van andere aanbieders van (digitale) leermiddelen. In 
	123. In de volgende paragrafen gaat de ACM in op de gedragingen die kunnen leiden tot afscherming van andere aanbieders van (digitale) leermiddelen. In 
	123. In de volgende paragrafen gaat de ACM in op de gedragingen die kunnen leiden tot afscherming van andere aanbieders van (digitale) leermiddelen. In 
	6.6.2
	6.6.2

	 gaat de ACM in op mogelijke marktafscherming door (i) door het niet faciliteren van een gelijke interoperabiliteit en/of het faciliteren van een gelijke interoperabiliteit met Magister tegen ongelijke voorwaarden, en (ii) bundeling. In paragraaf 
	6.6.3
	6.6.3

	 zal de ACM ingaan op mogelijke marktafscherming door de toegang tot commercieel gevoelige informatie. In paragraaf 
	6.6.4
	6.6.4

	 gaat de ACM in op mogelijke klantafscherming door sturing van Iddink naar Malmberg.  


	124. De ACM gaat ten slotte in paragraaf 
	124. De ACM gaat ten slotte in paragraaf 
	124. De ACM gaat ten slotte in paragraaf 
	6.6.5
	6.6.5

	 in op een mogelijke afscherming van andere distributeurs door de leermiddelen van Malmberg niet langer of alleen tegen minder gunstige voorwaarden te leveren aan concurrenten van Iddink en in paragraaf 
	6.6.6
	6.6.6

	 op een mogelijke afscherming van andere aanbieders van TEC en TES. Vervolgens staan in paragraaf 
	0
	0

	 de conclusies. 






	6.6.2 Marktafscherming markt(en) voor ELO/SIS en markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen 
	125. Er bestaat een niet-horizontale relatie tussen de activiteiten van partijen op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO en de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS in het VO. Leerlingen in het VO kunnen via de ELO van Magister (Iddink) toegang krijgen tot de digitale leermiddelen van Malmberg. Daarnaast beschikt Magister vanuit haar SIS over leerlingendata die Malmberg kan gebruiken om zo gepersonaliseerd leren mogelijk te maken.  
	125. Er bestaat een niet-horizontale relatie tussen de activiteiten van partijen op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO en de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS in het VO. Leerlingen in het VO kunnen via de ELO van Magister (Iddink) toegang krijgen tot de digitale leermiddelen van Malmberg. Daarnaast beschikt Magister vanuit haar SIS over leerlingendata die Malmberg kan gebruiken om zo gepersonaliseerd leren mogelijk te maken.  
	125. Er bestaat een niet-horizontale relatie tussen de activiteiten van partijen op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO en de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS in het VO. Leerlingen in het VO kunnen via de ELO van Magister (Iddink) toegang krijgen tot de digitale leermiddelen van Malmberg. Daarnaast beschikt Magister vanuit haar SIS over leerlingendata die Malmberg kan gebruiken om zo gepersonaliseerd leren mogelijk te maken.  
	125. Er bestaat een niet-horizontale relatie tussen de activiteiten van partijen op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO en de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS in het VO. Leerlingen in het VO kunnen via de ELO van Magister (Iddink) toegang krijgen tot de digitale leermiddelen van Malmberg. Daarnaast beschikt Magister vanuit haar SIS over leerlingendata die Malmberg kan gebruiken om zo gepersonaliseerd leren mogelijk te maken.  
	125. Er bestaat een niet-horizontale relatie tussen de activiteiten van partijen op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO en de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS in het VO. Leerlingen in het VO kunnen via de ELO van Magister (Iddink) toegang krijgen tot de digitale leermiddelen van Malmberg. Daarnaast beschikt Magister vanuit haar SIS over leerlingendata die Malmberg kan gebruiken om zo gepersonaliseerd leren mogelijk te maken.  
	125. Er bestaat een niet-horizontale relatie tussen de activiteiten van partijen op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO en de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS in het VO. Leerlingen in het VO kunnen via de ELO van Magister (Iddink) toegang krijgen tot de digitale leermiddelen van Malmberg. Daarnaast beschikt Magister vanuit haar SIS over leerlingendata die Malmberg kan gebruiken om zo gepersonaliseerd leren mogelijk te maken.  

	126. De concentratie leidt ertoe dat deze activiteiten op verwante markten in de nieuwe onderneming geïntegreerd worden. Hiermee heeft de voorgenomen concentratie ook een conglomeraat karakter. 
	126. De concentratie leidt ertoe dat deze activiteiten op verwante markten in de nieuwe onderneming geïntegreerd worden. Hiermee heeft de voorgenomen concentratie ook een conglomeraat karakter. 

	127. Concentraties met een conglomeraat karakter kunnen leiden tot marktafscherming.51 In het algemeen worden twee categorieën conglomeraat effecten onderscheiden: conglomeraat effecten in de vorm van een technische beperking op de interoperabiliteit en conglomeraat effecten in de vorm van een bundelings- of koppelverkoopstrategie.52 
	127. Concentraties met een conglomeraat karakter kunnen leiden tot marktafscherming.51 In het algemeen worden twee categorieën conglomeraat effecten onderscheiden: conglomeraat effecten in de vorm van een technische beperking op de interoperabiliteit en conglomeraat effecten in de vorm van een bundelings- of koppelverkoopstrategie.52 

	128. In het navolgende gaat de ACM daarom in op de vraag of de voorgenomen concentratie tot gevolg kan hebben dat de mededinging wordt beperkt doordat (i) partijen de interoperabiliteit van hun producten met de producten van concurrerende aanbieders kunnen beperken, of (ii) partijen een bundelings- of koppelverkoop strategie kunnen hanteren. 
	128. In het navolgende gaat de ACM daarom in op de vraag of de voorgenomen concentratie tot gevolg kan hebben dat de mededinging wordt beperkt doordat (i) partijen de interoperabiliteit van hun producten met de producten van concurrerende aanbieders kunnen beperken, of (ii) partijen een bundelings- of koppelverkoop strategie kunnen hanteren. 





	51 Zie ook randnummers 98 en 99 
	51 Zie ook randnummers 98 en 99 
	52 Zie bijvoorbeeld N. Levy, European Merger Control Law: A Guide to the Merger Regulation, LexisNexis Matthew Bender: 2011, paragraaf 12.02. 
	53 Zie Richtlijn 2009/24/EG betreffende de rechtsbescherming van computerprogramma’s, randnummer 10. 
	54 Zie bijvoorbeeld zaak COMP/M.8306 QUALCOMM/NXP randnummer 769. 

	Interoperabiliteit  
	129. De ACM definieert interoperabiliteit in dit besluit als de functionele koppeling en interactie53 tussen een ELO/SIS en digitale leermiddelen van een uitgever. Deze functionele koppeling zorgt voor een passende wisselwerking tussen alle elementen van de programmatuur van zowel een ELO als de digitale leermiddelen. Interoperabiliteit tussen twee producten moet door beide kanten ondersteund worden. In dit geval moet zowel de ELO/SIS aanbieder als de aanbieder van de digitale leermiddelen ervoor zorgen dat
	129. De ACM definieert interoperabiliteit in dit besluit als de functionele koppeling en interactie53 tussen een ELO/SIS en digitale leermiddelen van een uitgever. Deze functionele koppeling zorgt voor een passende wisselwerking tussen alle elementen van de programmatuur van zowel een ELO als de digitale leermiddelen. Interoperabiliteit tussen twee producten moet door beide kanten ondersteund worden. In dit geval moet zowel de ELO/SIS aanbieder als de aanbieder van de digitale leermiddelen ervoor zorgen dat
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	129. De ACM definieert interoperabiliteit in dit besluit als de functionele koppeling en interactie53 tussen een ELO/SIS en digitale leermiddelen van een uitgever. Deze functionele koppeling zorgt voor een passende wisselwerking tussen alle elementen van de programmatuur van zowel een ELO als de digitale leermiddelen. Interoperabiliteit tussen twee producten moet door beide kanten ondersteund worden. In dit geval moet zowel de ELO/SIS aanbieder als de aanbieder van de digitale leermiddelen ervoor zorgen dat





	Standpunt partijen  
	130. Partijen geven aan dat ze geen mogelijkheid en prikkel hebben concurrenten van Magister uit te sluiten door deze concurrenten geen toegang tot de digitale leermiddelen van Malmberg te verlenen of de toegang hiertoe minder goed of duurder te maken. Partijen zouden concurrerende aanbieders van ELO/SIS de toegang tot het digitale lesmateriaal niet op een rendabele manier kunnen ontzeggen omdat Malmberg niet over een dusdanige mate van marktmacht beschikt dat zij een rendabele afschermingsstrategie zou kun
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	130. Partijen geven aan dat ze geen mogelijkheid en prikkel hebben concurrenten van Magister uit te sluiten door deze concurrenten geen toegang tot de digitale leermiddelen van Malmberg te verlenen of de toegang hiertoe minder goed of duurder te maken. Partijen zouden concurrerende aanbieders van ELO/SIS de toegang tot het digitale lesmateriaal niet op een rendabele manier kunnen ontzeggen omdat Malmberg niet over een dusdanige mate van marktmacht beschikt dat zij een rendabele afschermingsstrategie zou kun

	131. Daarnaast geven ze aan dat ze geen mogelijkheid en prikkel hebben om concurrerende aanbieders van digitale leermiddelen uit te sluiten door Magister minder goed interoperabel te maken met het lesmateriaal van concurrerende aanbieders van digitale leermiddelen of door hen minder gunstige voorwaarden te bieden voor toegang tot hun ELO/SIS, bijvoorbeeld door een (hogere) vergoeding in rekening te brengen. Volgens partijen is het open karakter van Magister van belang voor de kwaliteit van de ELO/SIS. Indie
	131. Daarnaast geven ze aan dat ze geen mogelijkheid en prikkel hebben om concurrerende aanbieders van digitale leermiddelen uit te sluiten door Magister minder goed interoperabel te maken met het lesmateriaal van concurrerende aanbieders van digitale leermiddelen of door hen minder gunstige voorwaarden te bieden voor toegang tot hun ELO/SIS, bijvoorbeeld door een (hogere) vergoeding in rekening te brengen. Volgens partijen is het open karakter van Magister van belang voor de kwaliteit van de ELO/SIS. Indie

	132. Ook zijn volgens partijen afspraken gemaakt over de toegang tot digitale leermiddelen met verschillende partijen uit de onderwijsketen en zou het cruciaal zijn om de digitale leermiddelen beschikbaar en verenigbaar te maken voor de vormen van digitaal leren die scholen nastreven.56 Er zou daarom geen prikkel zijn tot het hanteren van een dergelijke marktafschermingsstrategie. 
	132. Ook zijn volgens partijen afspraken gemaakt over de toegang tot digitale leermiddelen met verschillende partijen uit de onderwijsketen en zou het cruciaal zijn om de digitale leermiddelen beschikbaar en verenigbaar te maken voor de vormen van digitaal leren die scholen nastreven.56 Er zou daarom geen prikkel zijn tot het hanteren van een dergelijke marktafschermingsstrategie. 

	133. Partijen halen aan dat zij zich via convenanten hebben gecommitteerd aan afspraken die er op zien dat uitgeverijen gebruik kunnen maken van de voorzieningen en standaarden die de educatieve keten heeft geïmplementeerd zodat zij in deze educatieve keten kunnen participeren. De compatibiliteit en interoperabiliteit van ELO/SIS systemen met digitale leermiddelen van uitgevers wordt volgens partijen gewaarborgd door deze standaarden die in dergelijke convenanten zijn vastgesteld. 
	133. Partijen halen aan dat zij zich via convenanten hebben gecommitteerd aan afspraken die er op zien dat uitgeverijen gebruik kunnen maken van de voorzieningen en standaarden die de educatieve keten heeft geïmplementeerd zodat zij in deze educatieve keten kunnen participeren. De compatibiliteit en interoperabiliteit van ELO/SIS systemen met digitale leermiddelen van uitgevers wordt volgens partijen gewaarborgd door deze standaarden die in dergelijke convenanten zijn vastgesteld. 





	55 Bijvoorbeeld door een (hogere) vergoeding in rekening te brengen. 
	55 Bijvoorbeeld door een (hogere) vergoeding in rekening te brengen. 
	56 Zie 
	56 Zie 
	https://www.directetoegang.nl/overdirectetoegang/
	https://www.directetoegang.nl/overdirectetoegang/

	.  

	57 Zie 
	57 Zie 
	https://www.magister.nl/magisterme/
	https://www.magister.nl/magisterme/

	: “Magister.me is een innovatief leerplatform dat maatwerk écht makkelijk maakt. Het helpt docenten leerlijnen te arrangeren en daarin eenvoudig te differentiëren. Daarnaast biedt Magister.me de leerling, docent, mentor én ouders vakoverstijgend overzicht en inzicht in waar de leerling staat zodat coaching steeds effectiever wordt.” 


	Marktonderzoek 
	134. Het marktonderzoek wijst uit dat er zorgen zijn over de interoperabiliteit van Magister met leermiddelen van concurrenten van Malmberg en over de interoperabiliteit van Malmberg met concurrenten van Magister. Marktpartijen verwachten een mogelijke relatief betere interoperabiliteit van Magister met leermiddelen van Malmberg. Ook wordt verwacht dat partijen listing fees (een vergoeding) voor interoperabiliteit met Magister zullen kunnen vragen. 
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	134. Het marktonderzoek wijst uit dat er zorgen zijn over de interoperabiliteit van Magister met leermiddelen van concurrenten van Malmberg en over de interoperabiliteit van Malmberg met concurrenten van Magister. Marktpartijen verwachten een mogelijke relatief betere interoperabiliteit van Magister met leermiddelen van Malmberg. Ook wordt verwacht dat partijen listing fees (een vergoeding) voor interoperabiliteit met Magister zullen kunnen vragen. 

	135. Volgens een marktpartij zouden partijen via Malmberg concurrerende ELO/SIS aanbieders kunnen benadelen door bepaalde nieuwe functionaliteiten en nieuwe diensten wel mogelijk te maken via Magister(.me)57 (hierna eveneens aangeduid als Magister) maar niet via andere ELO/SIS aanbieders. Digitale leermiddelen van concurrenten zouden volgens marktpartijen ook achtergesteld kunnen worden door partijen in de ontwikkeling van (verbeterde) functionaliteiten in Magister.  
	135. Volgens een marktpartij zouden partijen via Malmberg concurrerende ELO/SIS aanbieders kunnen benadelen door bepaalde nieuwe functionaliteiten en nieuwe diensten wel mogelijk te maken via Magister(.me)57 (hierna eveneens aangeduid als Magister) maar niet via andere ELO/SIS aanbieders. Digitale leermiddelen van concurrenten zouden volgens marktpartijen ook achtergesteld kunnen worden door partijen in de ontwikkeling van (verbeterde) functionaliteiten in Magister.  





	136. Volgens marktpartijen leiden deze gedragingen mogelijk tot een verhoging van de uitbreidings- en toetredingsbarrières en kunnen deze ten koste gaan van innovatie in digitale leermiddelen op de mogelijke markt(en) voor digitale leermiddelen en op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS. 
	136. Volgens marktpartijen leiden deze gedragingen mogelijk tot een verhoging van de uitbreidings- en toetredingsbarrières en kunnen deze ten koste gaan van innovatie in digitale leermiddelen op de mogelijke markt(en) voor digitale leermiddelen en op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS. 
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	136. Volgens marktpartijen leiden deze gedragingen mogelijk tot een verhoging van de uitbreidings- en toetredingsbarrières en kunnen deze ten koste gaan van innovatie in digitale leermiddelen op de mogelijke markt(en) voor digitale leermiddelen en op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS. 

	137. In het marktonderzoek wordt echter ook door een marktpartij opgemerkt dat scholen mogelijk voldoende tegenkracht kunnen bieden tegen de sterke marktpositie van Magister, doordat scholen zelf bepalen welke specifieke methoden/leermiddelen zij willen. Om dit te bewerkstelligen zouden scholen zich volgens deze marktpartij wel beter moeten gaan organiseren.  
	137. In het marktonderzoek wordt echter ook door een marktpartij opgemerkt dat scholen mogelijk voldoende tegenkracht kunnen bieden tegen de sterke marktpositie van Magister, doordat scholen zelf bepalen welke specifieke methoden/leermiddelen zij willen. Om dit te bewerkstelligen zouden scholen zich volgens deze marktpartij wel beter moeten gaan organiseren.  





	Beoordeling 
	138. Uit het marktonderzoek volgt dat er zorgen zijn over gedragingen door partijen met betrekking tot interoperabiliteit. Partijen zouden concurrenten van Malmberg van een functionele koppeling met Magister kunnen afschermen en partijen zouden concurrenten van Magister van een functionele koppeling met digitale leermiddelen van Malmberg kunnen afschermen.58 
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	138. Uit het marktonderzoek volgt dat er zorgen zijn over gedragingen door partijen met betrekking tot interoperabiliteit. Partijen zouden concurrenten van Malmberg van een functionele koppeling met Magister kunnen afschermen en partijen zouden concurrenten van Magister van een functionele koppeling met digitale leermiddelen van Malmberg kunnen afschermen.58 

	139. Bij de beoordeling van de waarschijnlijkheid dat marktafscherming zich zal voordoen, onderzoekt de ACM of (i) partijen na de voorgenomen concentratie de mogelijkheid hebben om via hun interoperabiliteit concurrenten af te schermen, (ii) zij de prikkel zou hebben om dit te doen, en (iii) deze afschermingsstrategie kan leiden tot een aanzienlijke beperking van de concurrentie.59  
	139. Bij de beoordeling van de waarschijnlijkheid dat marktafscherming zich zal voordoen, onderzoekt de ACM of (i) partijen na de voorgenomen concentratie de mogelijkheid hebben om via hun interoperabiliteit concurrenten af te schermen, (ii) zij de prikkel zou hebben om dit te doen, en (iii) deze afschermingsstrategie kan leiden tot een aanzienlijke beperking van de concurrentie.59  




	(i) Mogelijkheid tot marktafscherming 
	(i) Mogelijkheid tot marktafscherming 

	140. Om concurrenten te kunnen afschermen, moeten partijen een aanzienlijke mate van marktmacht hebben op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS en/of op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen.  
	140. Om concurrenten te kunnen afschermen, moeten partijen een aanzienlijke mate van marktmacht hebben op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS en/of op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen.  
	140. Om concurrenten te kunnen afschermen, moeten partijen een aanzienlijke mate van marktmacht hebben op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS en/of op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen.  
	140. Om concurrenten te kunnen afschermen, moeten partijen een aanzienlijke mate van marktmacht hebben op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS en/of op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen.  
	140. Om concurrenten te kunnen afschermen, moeten partijen een aanzienlijke mate van marktmacht hebben op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS en/of op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen.  

	141. Partijen beschikken op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS over een marktaandeel van tussen de 50% en 70%. In het VO is Magister verreweg de grootste aanbieder van zowel ELO als SIS. Op de mogelijke markt voor SIS heeft Magister een marktaandeel van 70%. Uit informatie van partijen blijkt dat 80% van de scholen die gebruik maken van de SIS van Magister ook de ELO van Magister afnemen. Het marktaandeel van Magister op een mogelijke markt voor ELO bedraagt 60%.  
	141. Partijen beschikken op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS over een marktaandeel van tussen de 50% en 70%. In het VO is Magister verreweg de grootste aanbieder van zowel ELO als SIS. Op de mogelijke markt voor SIS heeft Magister een marktaandeel van 70%. Uit informatie van partijen blijkt dat 80% van de scholen die gebruik maken van de SIS van Magister ook de ELO van Magister afnemen. Het marktaandeel van Magister op een mogelijke markt voor ELO bedraagt 60%.  

	142. Uit het marktonderzoek volgt dat de drempels voor scholen om over te stappen naar een andere SIS hoog zijn. Partijen hebben dit bevestigd en dit blijkt ook uit de lage overstapcijfers van Magister die de ACM van partijen ontvangen heeft. Dat een groot aantal scholen een voorkeur heeft om de SIS en ELO bij dezelfde partij af te nemen, is een aanwijzing dat de overstapdrempels die gelden voor scholen met betrekking tot SIS ook gelden voor scholen met betrekking tot ELO. In een eventuele vergunningsfase w
	142. Uit het marktonderzoek volgt dat de drempels voor scholen om over te stappen naar een andere SIS hoog zijn. Partijen hebben dit bevestigd en dit blijkt ook uit de lage overstapcijfers van Magister die de ACM van partijen ontvangen heeft. Dat een groot aantal scholen een voorkeur heeft om de SIS en ELO bij dezelfde partij af te nemen, is een aanwijzing dat de overstapdrempels die gelden voor scholen met betrekking tot SIS ook gelden voor scholen met betrekking tot ELO. In een eventuele vergunningsfase w

	143. Gelet op het bovenstaande acht de ACM het aannemelijk dat partijen op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS over een aanzienlijke mate van marktmacht beschikken. Dit biedt partijen in beginsel de mogelijkheid om concurrenten af te schermen. 
	143. Gelet op het bovenstaande acht de ACM het aannemelijk dat partijen op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS over een aanzienlijke mate van marktmacht beschikken. Dit biedt partijen in beginsel de mogelijkheid om concurrenten af te schermen. 

	144. De ACM gaat achtereenvolgens in op twee mogelijke manieren om concurrenten af te schermen via de interoperabiliteit: (i) het niet meer faciliteren van de interoperabiliteit van enerzijds leermiddelen van concurrerende uitgevers met Magister en anderzijds leermiddelen van Malmberg met concurrerende ELO/SIS, (ii) het relatief verbeteren van de interoperabiliteit van Magister met 
	144. De ACM gaat achtereenvolgens in op twee mogelijke manieren om concurrenten af te schermen via de interoperabiliteit: (i) het niet meer faciliteren van de interoperabiliteit van enerzijds leermiddelen van concurrerende uitgevers met Magister en anderzijds leermiddelen van Malmberg met concurrerende ELO/SIS, (ii) het relatief verbeteren van de interoperabiliteit van Magister met 





	58 Zie bijvoorbeeld ook de redenering van de Commissie in de zaak COMP/M.5984 Intel/McAfee over op welke twee soorten concurrenten de vermindering van interoperabiliteit effect kan hebben, randnummers 128-129. 
	58 Zie bijvoorbeeld ook de redenering van de Commissie in de zaak COMP/M.5984 Intel/McAfee over op welke twee soorten concurrenten de vermindering van interoperabiliteit effect kan hebben, randnummers 128-129. 
	59 Richtsnoeren niet-horizontale fusies, randnummer 94. 

	Malmberg en (iii) het niet onder gelijke voorwaarden faciliteren van interoperabiliteit van leermiddelen van concurrenten van Malmberg met Magister. 
	Malmberg en (iii) het niet onder gelijke voorwaarden faciliteren van interoperabiliteit van leermiddelen van concurrenten van Malmberg met Magister. 
	Malmberg en (iii) het niet onder gelijke voorwaarden faciliteren van interoperabiliteit van leermiddelen van concurrenten van Malmberg met Magister. 
	Malmberg en (iii) het niet onder gelijke voorwaarden faciliteren van interoperabiliteit van leermiddelen van concurrenten van Malmberg met Magister. 
	Malmberg en (iii) het niet onder gelijke voorwaarden faciliteren van interoperabiliteit van leermiddelen van concurrenten van Malmberg met Magister. 
	Malmberg en (iii) het niet onder gelijke voorwaarden faciliteren van interoperabiliteit van leermiddelen van concurrenten van Malmberg met Magister. 

	145. (i) Partijen zouden de interoperabiliteit van concurrerende aanbieders van ELO/SIS met de digitale leermiddelen van Malmberg niet meer kunnen faciliteren. Ook zouden zij de interoperabiliteit van de Magister ELO met de digitale leermiddelen van concurrerende aanbieders niet meer kunnen faciliteren.  
	145. (i) Partijen zouden de interoperabiliteit van concurrerende aanbieders van ELO/SIS met de digitale leermiddelen van Malmberg niet meer kunnen faciliteren. Ook zouden zij de interoperabiliteit van de Magister ELO met de digitale leermiddelen van concurrerende aanbieders niet meer kunnen faciliteren.  

	146. In de educatieve keten zijn afspraken gemaakt die ervoor zorgen dat scholen uiteindelijk kiezen met welk lesmateriaal en via welke toegangsmethode zij willen werken. De ACM merkt daarom op dat partijen niet zo maar de mogelijkheid hebben om de plichten die uit deze afspraken volgen eenzijdig te wijzigen. Mogelijk beperken deze afspraken de mogelijkheden voor partijen om de interoperabiliteit niet meer te faciliteren. Dergelijke afspraken bieden volgens de ACM echter niet voldoende waarborgen tegen de m
	146. In de educatieve keten zijn afspraken gemaakt die ervoor zorgen dat scholen uiteindelijk kiezen met welk lesmateriaal en via welke toegangsmethode zij willen werken. De ACM merkt daarom op dat partijen niet zo maar de mogelijkheid hebben om de plichten die uit deze afspraken volgen eenzijdig te wijzigen. Mogelijk beperken deze afspraken de mogelijkheden voor partijen om de interoperabiliteit niet meer te faciliteren. Dergelijke afspraken bieden volgens de ACM echter niet voldoende waarborgen tegen de m

	147. (ii) Partijen zouden de interoperabiliteit van de ELO/SIS van Magister met het digitaal lesmateriaal van Malmberg relatief kunnen verbeteren ten opzichte van Magisters interoperabiliteit met lesmateriaal van concurrerende aanbieders, en ten opzichte van Malmbergs interoperabiliteit met de ELO en/of SIS van concurrerende aanbieders. Partijen zijn een verbetering van interoperabiliteit ook van plan.60  
	147. (ii) Partijen zouden de interoperabiliteit van de ELO/SIS van Magister met het digitaal lesmateriaal van Malmberg relatief kunnen verbeteren ten opzichte van Magisters interoperabiliteit met lesmateriaal van concurrerende aanbieders, en ten opzichte van Malmbergs interoperabiliteit met de ELO en/of SIS van concurrerende aanbieders. Partijen zijn een verbetering van interoperabiliteit ook van plan.60  

	148. Hoewel partijen aangeven nauw te blijven samenwerken met alle uitgevers en de gecreëerde oplossingen en platformen voor de hele markt beschikbaar zullen zijn, is er een mogelijkheid dat Magisters en Malmbergs interoperabiliteit niet op gelijke wijze zal worden gefaciliteerd. Partijen kunnen de digitale leermiddelen van concurrenten dan via een minimum standaard interoperabel maken met Magister en de digitale leermiddelen van Malmberg met de ELO/SIS van concurrerende aanbieders via een minimum standaard
	148. Hoewel partijen aangeven nauw te blijven samenwerken met alle uitgevers en de gecreëerde oplossingen en platformen voor de hele markt beschikbaar zullen zijn, is er een mogelijkheid dat Magisters en Malmbergs interoperabiliteit niet op gelijke wijze zal worden gefaciliteerd. Partijen kunnen de digitale leermiddelen van concurrenten dan via een minimum standaard interoperabel maken met Magister en de digitale leermiddelen van Malmberg met de ELO/SIS van concurrerende aanbieders via een minimum standaard

	149. (iii) Daarnaast is er een mogelijkheid dat partijen Magisters interoperabiliteit niet onder gelijke voorwaarden faciliteren. Partijen zouden eenzelfde interoperabiliteit met Magister enkel tegen betaling kunnen faciliteren voor concurrerende aanbieders van digitale leermiddelen. 
	149. (iii) Daarnaast is er een mogelijkheid dat partijen Magisters interoperabiliteit niet onder gelijke voorwaarden faciliteren. Partijen zouden eenzelfde interoperabiliteit met Magister enkel tegen betaling kunnen faciliteren voor concurrerende aanbieders van digitale leermiddelen. 




	(ii) Prikkel tot marktafscherming  
	(ii) Prikkel tot marktafscherming  

	150. De prikkel tot marktafscherming hangt af van de mate waarin dit rendabel is. Dit hangt af van de mogelijke baten en kosten. 
	150. De prikkel tot marktafscherming hangt af van de mate waarin dit rendabel is. Dit hangt af van de mogelijke baten en kosten. 
	150. De prikkel tot marktafscherming hangt af van de mate waarin dit rendabel is. Dit hangt af van de mogelijke baten en kosten. 
	150. De prikkel tot marktafscherming hangt af van de mate waarin dit rendabel is. Dit hangt af van de mogelijke baten en kosten. 
	150. De prikkel tot marktafscherming hangt af van de mate waarin dit rendabel is. Dit hangt af van de mogelijke baten en kosten. 

	151. Met betrekking tot het niet meer faciliteren van de interoperabiliteit van concurrenten van Malmberg met Magister acht de ACM het aannemelijk dat het partijen potentieel te veel zou kosten om enkel nog de interoperabiliteit van Malmberg met Magister te faciliteren, omdat Malmberg niet kan voorzien in alle digitale leermiddelen die scholen vragen. Magister biedt voor scholen een belangrijke toegangsmethode tot digitale leermiddelen van verschillende aanbieders. Wanneer Magister geen toegang meer zou bie
	151. Met betrekking tot het niet meer faciliteren van de interoperabiliteit van concurrenten van Malmberg met Magister acht de ACM het aannemelijk dat het partijen potentieel te veel zou kosten om enkel nog de interoperabiliteit van Malmberg met Magister te faciliteren, omdat Malmberg niet kan voorzien in alle digitale leermiddelen die scholen vragen. Magister biedt voor scholen een belangrijke toegangsmethode tot digitale leermiddelen van verschillende aanbieders. Wanneer Magister geen toegang meer zou bie
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	.   

	61 Zie ook COMP/M.5984 Intel/McAfee, randnummer 142. 
	62 Zie ook COMP/M.8788 Apple/Shazam, randnummer 339: “…this could undermine the attractiveness of Apple’s devices by reducing availability of software solutions and apps that require access […] to operate” 

	aannemelijk dat partijen een prikkel hebben om de interoperabiliteit van concurrenten van Malmberg met Magister niet meer te faciliteren. 
	aannemelijk dat partijen een prikkel hebben om de interoperabiliteit van concurrenten van Malmberg met Magister niet meer te faciliteren. 
	aannemelijk dat partijen een prikkel hebben om de interoperabiliteit van concurrenten van Malmberg met Magister niet meer te faciliteren. 
	aannemelijk dat partijen een prikkel hebben om de interoperabiliteit van concurrenten van Malmberg met Magister niet meer te faciliteren. 
	aannemelijk dat partijen een prikkel hebben om de interoperabiliteit van concurrenten van Malmberg met Magister niet meer te faciliteren. 
	aannemelijk dat partijen een prikkel hebben om de interoperabiliteit van concurrenten van Malmberg met Magister niet meer te faciliteren. 

	152. De ACM acht het eveneens onaannemelijk dat partijen een prikkel hebben om de interoperabiliteit van de digitale leermiddelen van Malmberg niet meer te faciliteren voor concurrenten van Magister. Malmberg zou haar leermiddelen aan een belangrijk deel van de scholen, die geen gebruik maken van de Magister ELO, niet meer kunnen afzetten. De ACM acht het niet aannemelijk dat het niet faciliteren van de interoperabiliteit met de digitale leermiddelen van Malmberg winstgevend is omdat partijen relatief hoger
	152. De ACM acht het eveneens onaannemelijk dat partijen een prikkel hebben om de interoperabiliteit van de digitale leermiddelen van Malmberg niet meer te faciliteren voor concurrenten van Magister. Malmberg zou haar leermiddelen aan een belangrijk deel van de scholen, die geen gebruik maken van de Magister ELO, niet meer kunnen afzetten. De ACM acht het niet aannemelijk dat het niet faciliteren van de interoperabiliteit met de digitale leermiddelen van Malmberg winstgevend is omdat partijen relatief hoger

	153. De ACM gaat in het hiernavolgende in op de prikkel om de interoperabiliteit tussen de ELO van Magister en het digitaal lesmateriaal van Malmberg relatief te verbeteren ten opzichte van Magisters interoperabiliteit met lesmateriaal van concurrerende aanbieders en ten opzichte van Malmbergs interoperabiliteit met concurrerende ELO.  
	153. De ACM gaat in het hiernavolgende in op de prikkel om de interoperabiliteit tussen de ELO van Magister en het digitaal lesmateriaal van Malmberg relatief te verbeteren ten opzichte van Magisters interoperabiliteit met lesmateriaal van concurrerende aanbieders en ten opzichte van Malmbergs interoperabiliteit met concurrerende ELO.  

	154. Partijen hebben baat bij een relatief betere interoperabiliteit van Magister met Malmberg ten opzichte van Magisters interoperabiliteit met lesmateriaal van concurrerende aanbieders van digitale leermiddelen omdat scholen hierdoor mogelijk leermethoden van Malmberg boven leermethoden van andere uitgevers kunnen prefereren. Gezien de marktomvang en marge van Malmberg zal een dergelijke strategie significante baten met zich mee kunnen brengen. Zolang de toegang van andere uitgevers tot Magister op een be
	154. Partijen hebben baat bij een relatief betere interoperabiliteit van Magister met Malmberg ten opzichte van Magisters interoperabiliteit met lesmateriaal van concurrerende aanbieders van digitale leermiddelen omdat scholen hierdoor mogelijk leermethoden van Malmberg boven leermethoden van andere uitgevers kunnen prefereren. Gezien de marktomvang en marge van Malmberg zal een dergelijke strategie significante baten met zich mee kunnen brengen. Zolang de toegang van andere uitgevers tot Magister op een be

	155. Partijen zouden eveneens een prikkel kunnen hebben om Magisters interoperabiliteit met concurrenten niet onder gelijke voorwaarden te faciliteren. Wanneer concurrerende aanbieders van digitale leermiddelen niet met deze voorwaarden akkoord gaan en dus niet eenzelfde interoperabiliteit met Magister hebben, volgen de mogelijke opbrengsten uit de voorkeur van scholen voor digitale leermiddelen van Malmberg vanwege de relatief betere interoperabiliteit met Magister. Daarnaast levert het partijen directe op
	155. Partijen zouden eveneens een prikkel kunnen hebben om Magisters interoperabiliteit met concurrenten niet onder gelijke voorwaarden te faciliteren. Wanneer concurrerende aanbieders van digitale leermiddelen niet met deze voorwaarden akkoord gaan en dus niet eenzelfde interoperabiliteit met Magister hebben, volgen de mogelijke opbrengsten uit de voorkeur van scholen voor digitale leermiddelen van Malmberg vanwege de relatief betere interoperabiliteit met Magister. Daarnaast levert het partijen directe op

	156. Ook Magister wordt mogelijk aantrekkelijker door een relatief verbeterde interoperabiliteit tussen de digitale leermiddelen van Malmberg en Magister. Magister blijft dan namelijk een minimale interoperabiliteit met digitale leermiddelen van concurrenten van Malmberg faciliteren maar biedt een diepere integratie met haar ELO/SIS voor de leermiddelen van Malmberg, die gemiddeld [20-30]% van de afgenomen leermiddelen door scholen beslaan. Dit zou de reeds sterke positie van Magister kunnen verstevigen ten
	156. Ook Magister wordt mogelijk aantrekkelijker door een relatief verbeterde interoperabiliteit tussen de digitale leermiddelen van Malmberg en Magister. Magister blijft dan namelijk een minimale interoperabiliteit met digitale leermiddelen van concurrenten van Malmberg faciliteren maar biedt een diepere integratie met haar ELO/SIS voor de leermiddelen van Malmberg, die gemiddeld [20-30]% van de afgenomen leermiddelen door scholen beslaan. Dit zou de reeds sterke positie van Magister kunnen verstevigen ten

	157. Op basis van het voorgaande acht de ACM het aannemelijk dat partijen de prikkel hebben om de interoperabiliteit tussen de ELO/SIS van Magister en het digitaal lesmateriaal van Malmberg relatief te verbeteren ten opzichte van Magisters interoperabiliteit met het lesmateriaal van concurrerende aanbieders en ten opzichte van Malmbergs interoperabiliteit met concurrerende ELO en/of om de interoperabiliteit van Magister met concurrerende aanbieders van digitale leermiddelen niet tegen gelijke voorwaarden aa
	157. Op basis van het voorgaande acht de ACM het aannemelijk dat partijen de prikkel hebben om de interoperabiliteit tussen de ELO/SIS van Magister en het digitaal lesmateriaal van Malmberg relatief te verbeteren ten opzichte van Magisters interoperabiliteit met het lesmateriaal van concurrerende aanbieders en ten opzichte van Malmbergs interoperabiliteit met concurrerende ELO en/of om de interoperabiliteit van Magister met concurrerende aanbieders van digitale leermiddelen niet tegen gelijke voorwaarden aa





	(iii) Het vermoedelijke totale effect op prijzen en keuze 
	(iii) Het vermoedelijke totale effect op prijzen en keuze 
	(iii) Het vermoedelijke totale effect op prijzen en keuze 

	158. Bij het vaststellen van het vermoedelijke totale effect op prijzen en keuze van de voorgenomen concentratie kijkt de ACM of marktafscherming een aanzienlijke ongunstige invloed op de mededinging zou hebben en daardoor de verbruikers zou benadelen.63  
	158. Bij het vaststellen van het vermoedelijke totale effect op prijzen en keuze van de voorgenomen concentratie kijkt de ACM of marktafscherming een aanzienlijke ongunstige invloed op de mededinging zou hebben en daardoor de verbruikers zou benadelen.63  
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	158. Bij het vaststellen van het vermoedelijke totale effect op prijzen en keuze van de voorgenomen concentratie kijkt de ACM of marktafscherming een aanzienlijke ongunstige invloed op de mededinging zou hebben en daardoor de verbruikers zou benadelen.63  

	159. Het niet op gelijke wijze faciliteren van de interoperabiliteit tussen Magister en de digitale leermiddelen van concurrenten, kan tot gevolg hebben dat concurrerende aanbieders van digitale leermiddelen niet op gelijk niveau kunnen concurreren met Malmberg.64 Dit zou scholen kunnen beperken in hun keuzemogelijkheden voor digitale leermiddelen.  
	159. Het niet op gelijke wijze faciliteren van de interoperabiliteit tussen Magister en de digitale leermiddelen van concurrenten, kan tot gevolg hebben dat concurrerende aanbieders van digitale leermiddelen niet op gelijk niveau kunnen concurreren met Malmberg.64 Dit zou scholen kunnen beperken in hun keuzemogelijkheden voor digitale leermiddelen.  

	160. Het niet faciliteren van een gelijke interoperabiliteit en/of het faciliteren van een gelijke interoperabiliteit met Magister tegen ongelijke voorwaarden kan leiden tot negatieve gevolgen voor de innovatie op mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen. 
	160. Het niet faciliteren van een gelijke interoperabiliteit en/of het faciliteren van een gelijke interoperabiliteit met Magister tegen ongelijke voorwaarden kan leiden tot negatieve gevolgen voor de innovatie op mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen. 

	161. Magister is voor de digitale leermiddelen van concurrenten een belangrijke toegangsmethode tot hun producten en concurrenten zouden in mindere mate de prikkel kunnen voelen, en beperkt kunnen worden in hun mogelijkheid, om hun product te innoveren op zo’n manier dat het beter aansluit op de digitale leeromgeving van de school in Magister wanneer Malmberg per definitie een betere interoperabiliteit met Magister heeft. 
	161. Magister is voor de digitale leermiddelen van concurrenten een belangrijke toegangsmethode tot hun producten en concurrenten zouden in mindere mate de prikkel kunnen voelen, en beperkt kunnen worden in hun mogelijkheid, om hun product te innoveren op zo’n manier dat het beter aansluit op de digitale leeromgeving van de school in Magister wanneer Malmberg per definitie een betere interoperabiliteit met Magister heeft. 

	162. Partijen hebben ook opgemerkt dat digitalisering ertoe heeft geleid dat er verschillende toetredende uitgevers zijn die zich explicieter richten op het aanbieden van digitaal lesmateriaal. Dit wordt volgens partijen veroorzaakt vanwege de lage technische vereisten, beperkte investeringen en, in bepaalde gevallen, de mogelijkheid om investeringen over verschillende taalgebieden te spreiden. Uit eerder onderzoek blijkt bovendien dat juist toetreders beter in staat zijn tegemoet te komen aan de eisen van 
	162. Partijen hebben ook opgemerkt dat digitalisering ertoe heeft geleid dat er verschillende toetredende uitgevers zijn die zich explicieter richten op het aanbieden van digitaal lesmateriaal. Dit wordt volgens partijen veroorzaakt vanwege de lage technische vereisten, beperkte investeringen en, in bepaalde gevallen, de mogelijkheid om investeringen over verschillende taalgebieden te spreiden. Uit eerder onderzoek blijkt bovendien dat juist toetreders beter in staat zijn tegemoet te komen aan de eisen van 

	163. Indien er voor potentiële toetreders niet gelijke interoperabiliteit en/of interoperabiliteit onder ongelijke voorwaarden met Magister wordt gefaciliteerd, wordt het voor deze potentiële toetreders mogelijk onaantrekkelijk om de markt voor digitale leermiddelen te betreden. Indien toetreding uitblijft, vermindert dit mogelijk de concurrentiedruk en/of innovatie op de markt voor digitale leermiddelen. 
	163. Indien er voor potentiële toetreders niet gelijke interoperabiliteit en/of interoperabiliteit onder ongelijke voorwaarden met Magister wordt gefaciliteerd, wordt het voor deze potentiële toetreders mogelijk onaantrekkelijk om de markt voor digitale leermiddelen te betreden. Indien toetreding uitblijft, vermindert dit mogelijk de concurrentiedruk en/of innovatie op de markt voor digitale leermiddelen. 

	164. Naast de effecten op de mogelijke markt(en) voor uitgifte van leermiddelen, zou de voorgenomen concentratie ook effecten kunnen hebben op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS. Een relatief betere interoperabiliteit van digitale leermiddelen van Malmberg met Magister kan namelijk tot hogere toetredingsdrempels voor potentiële aanbieders van ELO/SIS leiden. Dit kan de reeds sterke positie van Magister op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS verder versterken.66  Deze sterkere positie van Magister zou op la
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	70 Zie ook randnummer 142. 
	71 Zie ook randnummer 246. 

	Standpunt partijen 
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	Marktonderzoek 
	167. Uit het marktonderzoek volgt de zorg dat partijen mogelijk grotere kortingen kunnen bieden op een bundel van Magister met de leermiddelen van Malmberg. Een marktpartij geeft aan dat Iddink als distributeur doorlopend commercieel en uitvoerend contact heeft met scholen. Iddink zou bijvoorbeeld als distributeur duidelijk kunnen maken aan een school die bezig is met het schrijven van een aanbesteding dat een bundel van Magister met Malmberg leermiddelen tot hogere kortingen kan leiden. Een andere marktpar
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	Beoordeling 
	168. De voorgenomen concentratie kan partijen mogelijk in staat stellen om de (digitale) leermiddelen van Malmberg en de ELO/SIS van Magister gebundeld aan te bieden.  
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	169. Om concurrenten middels bundeling te kunnen afschermen, moeten partijen op minstens één van de betrokken markten over aanzienlijke marktmacht beschikken, moet er een grote groep afnemers zijn die geneigd is beide afzonderlijke producten tegelijkertijd te kopen en moeten concurrenten geen doeltreffende en snel uitvoerbare tegenmaatregelen kunnen nemen.69 
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	170. Gelet op het marktaandeel van Magister acht de ACM het aannemelijk dat partijen op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS over een aanzienlijke mate van marktmacht beschikken.70  
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	171. Uit het marktonderzoek blijkt dat (vrijwel) alle scholen in het VO leermiddelen van Malmberg afnemen.71 Dit betekent dat (vrijwel) alle scholen die Magister gebruiken, ook leermiddelen van Malmberg afnemen. Dit betekent dat er een grote groep scholen is die beide producten afneemt. 
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	Wel zijn er aanwijzingen dat op dit moment het besluitvormingsproces met betrekking tot de keuze van beide producten verschilt en de producten op dit moment op verschillende momenten worden afgenomen. 
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	172. Dat op dit moment leermiddelen en een ELO/SIS niet gebundeld en/of op hetzelfde moment worden aangeboden, neemt niet weg dat partijen na de voorgenomen concentratie mogelijk in staat zijn om tot een bundelingsstrategie over te gaan. Uit eerder onderzoek blijkt dat digitalisering de vraag van scholen naar een ‘one-stop-shop’ mogelijk zou kunnen vergroten.72 Partijen zouden hier na de voorgenomen concentratie met hun aanbod op kunnen inspringen. Daarbij is de vraag of niet-verticaal geïntegreerde concurr
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	173. De prikkel tot afscherming door middel van gemengde bundeling hangt af van de mate waarin een dergelijke strategie winstgevend is. Bij gemengde bundeling ligt een verlies van omzet minder voor de hand dan bij zuivere bundeling.73 
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	174. Een gemengde bundelingsstrategie kan de gecombineerde afname van de producten van beide partijen aantrekkelijker maken. De winstgevendheid van een mogelijke bundelingsstrategie door partijen hangt vervolgens af van de mate waarin scholen interesse hebben in een gebundelde afname van de leermiddelen van Malmberg en Magister. Om dit vast te kunnen stellen is nader onderzoek nodig naar de wensen van scholen. 
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	(iii) Het vermoedelijke totale effect op prijzen en keuze 
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	175. Als gevolg van voornoemde afschermingsstrategie zouden scholen kunnen overstappen naar de leermiddelen van Malmberg en de ELO/SIS van Magister. 
	175. Als gevolg van voornoemde afschermingsstrategie zouden scholen kunnen overstappen naar de leermiddelen van Malmberg en de ELO/SIS van Magister. 
	175. Als gevolg van voornoemde afschermingsstrategie zouden scholen kunnen overstappen naar de leermiddelen van Malmberg en de ELO/SIS van Magister. 
	175. Als gevolg van voornoemde afschermingsstrategie zouden scholen kunnen overstappen naar de leermiddelen van Malmberg en de ELO/SIS van Magister. 
	175. Als gevolg van voornoemde afschermingsstrategie zouden scholen kunnen overstappen naar de leermiddelen van Malmberg en de ELO/SIS van Magister. 

	176. De ACM acht een bundelingsstrategie mogelijk waarbij Magister bij een gecombineerde afname tegen (hoge) kortingen wordt aangeboden. Hierdoor kan de reeds sterke positie van Magister op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS verder worden versterkt. Daarnaast zou een bundelingsstrategie het risico op lock-in effecten van scholen kunnen vergroten.74 Deze sterkere marktpositie van Magister door een bundelingsstrategie kan het mededingingsbeperkende effect van strategieën met betrekking tot de interoperabilit
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	72 Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 6 en pagina 74: “Toekomstbeeld is de ‘one-stop-shop’, waar een school in n [sic] keer haar administratiesysteem, leerlingvolgsysteem, elektronische leeromgeving, distributie, device en leermiddelen kan betrekken.” 
	72 Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 6 en pagina 74: “Toekomstbeeld is de ‘one-stop-shop’, waar een school in n [sic] keer haar administratiesysteem, leerlingvolgsysteem, elektronische leeromgeving, distributie, device en leermiddelen kan betrekken.” 
	73 Richtsnoeren niet-horizontale fusies, randnummers 105-106.  
	74 Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 59. 

	Conclusie 
	177. De ACM vindt het aannemelijk dat partijen de mededinging op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen en de mogelijke markten voor ELO/SIS significant kunnen belemmeren. Partijen zouden concurrenten kunnen afschermen door het niet faciliteren van een gelijke interoperabiliteit en/of het faciliteren van een gelijke interoperabiliteit met Magister tegen ongelijke voorwaarden. Deze mededingingsbeperkende effecten zouden versterkt kunnen worden door een mogelijke bundelingsstrategie van part
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	178. In een eventuele vergunningsfase wil de ACM in elk geval nader onderzoek doen naar (i) in hoeverre scholen overstapdrempels ervaren bij de overstap naar een andere ELO, (ii) de te 
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	6.6.3 Commercieel gevoelige informatie 
	179. Een concentratie kan tot gevolg hebben dat de gefuseerde onderneming door verticale integratie toegang verkrijgt tot commercieel gevoelige informatie over activiteiten van concurrenten op de upstream- of downstreammarkt. Een onderneming kan bijvoorbeeld, doordat zij leverancier wordt van een benedenwaartse concurrent, kritische informatie verkrijgen, waardoor zij in staat is op de benedenwaartse markt een minder agressief prijsbeleid te voeren, hetgeen ten koste gaat van de verbruikers. Verder kan dit 
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	180. Malmberg zou na de voorgenomen concentratie toegang kunnen verkrijgen tot informatie van concurrenten van Malmberg (waaronder Noordhoff en ThiemeMeulenhoff) middels Iddink.76 
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	75 Richtsnoeren niet-horizontale fusies, randnummer 78. 
	75 Richtsnoeren niet-horizontale fusies, randnummer 78. 
	76 Andersom zou Iddink middels Malmberg informatie kunnen verkrijgen met betrekking tot de verkoopvoorwaarden van Malmberg met andere distributeurs. De ACM bespreekt dit punt in paragraaf 6.6.5 (zie randnummer 261).  
	77 Met WinToets/Quayn genereert Iddink geen data volgens partijen, omdat dit ‘lege’ software betreft.  

	Standpunt partijen 
	181. Partijen zijn van mening dat de datavoorsprong die zij als gevolg van de voorgenomen concentratie krijgen beperkt is. Informatie die beschikbaar wordt voor Malmberg komt enerzijds uit de activiteiten van Iddink en anderzijds vanuit Magister en Edu-iX.77 Een deel van de informatie die voortkomt uit de distributieactiviteiten van Iddink betreft volgens partijen commercieel gevoelige informatie, te weten inkoopprijzen/kortingen en andere leveringsvoorwaarden die uitgevers met Iddink zijn overeengekomen. P
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	182. Volgens partijen verzamelen Magister en Edu-iX geen informatie over het gebruik van de digitale leermiddelen zelf. Daarnaast kan Magister volgens partijen de data die zij genereert niet verwerken zonder expliciete opdracht van een onderwijsinstelling. 
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	Marktonderzoek 
	183. Een uitgever wijst erop dat Malmberg (via Iddink als folio distributeur, via Magister en via Edu-iX) toegang kan krijgen tot commercieel gevoelige informatie. Het betreft onder meer informatie over productinnovaties en -actualiteiten, introductie van nieuwe leermethoden, activeringen van digitale licenties, informatie over kortingen die uitgevers verstrekken en gegevens over het gebruik van digitale leermiddelen. Deze soorten informatie kunnen volgens desbetreffende uitgever onder andere de concurrenti
	183. Een uitgever wijst erop dat Malmberg (via Iddink als folio distributeur, via Magister en via Edu-iX) toegang kan krijgen tot commercieel gevoelige informatie. Het betreft onder meer informatie over productinnovaties en -actualiteiten, introductie van nieuwe leermethoden, activeringen van digitale licenties, informatie over kortingen die uitgevers verstrekken en gegevens over het gebruik van digitale leermiddelen. Deze soorten informatie kunnen volgens desbetreffende uitgever onder andere de concurrenti
	183. Een uitgever wijst erop dat Malmberg (via Iddink als folio distributeur, via Magister en via Edu-iX) toegang kan krijgen tot commercieel gevoelige informatie. Het betreft onder meer informatie over productinnovaties en -actualiteiten, introductie van nieuwe leermethoden, activeringen van digitale licenties, informatie over kortingen die uitgevers verstrekken en gegevens over het gebruik van digitale leermiddelen. Deze soorten informatie kunnen volgens desbetreffende uitgever onder andere de concurrenti
	183. Een uitgever wijst erop dat Malmberg (via Iddink als folio distributeur, via Magister en via Edu-iX) toegang kan krijgen tot commercieel gevoelige informatie. Het betreft onder meer informatie over productinnovaties en -actualiteiten, introductie van nieuwe leermethoden, activeringen van digitale licenties, informatie over kortingen die uitgevers verstrekken en gegevens over het gebruik van digitale leermiddelen. Deze soorten informatie kunnen volgens desbetreffende uitgever onder andere de concurrenti
	183. Een uitgever wijst erop dat Malmberg (via Iddink als folio distributeur, via Magister en via Edu-iX) toegang kan krijgen tot commercieel gevoelige informatie. Het betreft onder meer informatie over productinnovaties en -actualiteiten, introductie van nieuwe leermethoden, activeringen van digitale licenties, informatie over kortingen die uitgevers verstrekken en gegevens over het gebruik van digitale leermiddelen. Deze soorten informatie kunnen volgens desbetreffende uitgever onder andere de concurrenti
	183. Een uitgever wijst erop dat Malmberg (via Iddink als folio distributeur, via Magister en via Edu-iX) toegang kan krijgen tot commercieel gevoelige informatie. Het betreft onder meer informatie over productinnovaties en -actualiteiten, introductie van nieuwe leermethoden, activeringen van digitale licenties, informatie over kortingen die uitgevers verstrekken en gegevens over het gebruik van digitale leermiddelen. Deze soorten informatie kunnen volgens desbetreffende uitgever onder andere de concurrenti

	184. Een in opdracht van deze uitgever opgesteld economisch rapport zet eveneens uiteen dat Malmberg middels drie mogelijke kanalen toegang kan krijgen tot informatie over concurrerende aanbieders: via Iddink als folio distributeur, via de digitale toegang (zoals Magister) en middels Edu-iX. Als gevolg hiervan ontstaat ten eerste het risico dat Malmberg een “luiere” aanbieder 
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	wordt: door de informatievoorsprong wordt de onzekerheid voor Malmberg gereduceerd waardoor Malmberg passiever (afwachtend) zou kunnen zijn met het introduceren van nieuw lesmateriaal, verbeteren van diensten en het ontwikkelen van innovaties. Een tweede risico dat wordt aangegeven, is dat concurrerende uitgevers “ontmoedigd” raken om met nieuwe methodes en innovaties te komen, als ze weten dat deze sneller kunnen worden geïmiteerd of als hier eerder of meer effectief op kan worden gereageerd door Malmberg.
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	185. Ook een andere uitgever van leermiddelen is van mening dat Iddink in het kader van de aanbestedingen van scholengemeenschappen beschikking krijgt over commercieel gevoelige informatie van uitgeverijen, zoals inkoopprijzen voor leermiddelen (adviesprijs minus kortingspercentage) en andere leveringsvoorwaarden. Daarnaast wordt volgens deze marktpartij door middel van Magister commercieel gevoelige informatie zoals klantinformatie, gebruikersinformatie en omzetgegevens van met Malmberg concurrerende uitge
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	186. Diverse andere uitgevers van (digitale) leermiddelen delen bovengenoemde zorgen omtrent de commercieel gevoelige informatie die beschikbaar komt voor Malmberg als gevolg van de voorgenomen concentratie. Zij wijzen er bovendien op dat dit de positie van kleine uitgevers (nog) moeilijker maakt en ook leidt tot hogere toetredingsdrempels op de markt voor de uitgifte van leermiddelen. Eén van deze uitgevers wijst erop dat Malmberg deze informatie kan inzetten voor gerichte marketing en om haar concurrentie
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	Beoordeling 
	187. Het verkrijgen van commercieel gevoelige informatie over concurrenten zou tot beperkingen van de mededinging kunnen leiden als concurrenten door het gebruik van deze informatie door partijen een nadelige concurrentiepositie krijgen. Om te beoordelen of hier sprake van zou kunnen zijn onderzoekt de ACM eerst of de informatie waartoe partijen toegang krijgen commercieel gevoelige informatie is. Daarna onderzoekt de ACM of partijen de mogelijkheid en de prikkel hebben om die informatie te gebruiken om de 
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	78 Zie ook het besluit van de Europese Commissie in de zaak COMP/M.8788 Apple/Shazam, randnummer 209. 
	78 Zie ook het besluit van de Europese Commissie in de zaak COMP/M.8788 Apple/Shazam, randnummer 209. 

	Commercieel gevoelige informatie 
	188. De informatie waar Malmberg als gevolg van de voorgenomen concentratie inzicht in krijgt, is afkomstig uit verschillende kanalen: de distributieactiviteiten van Iddink, Edu-iX en Magister.  
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	189. Via de distributieactiviteiten van Iddink zou Malmberg de beschikking kunnen krijgen over de kortingen en andere leveringsvoorwaarden die concurrenten van Malmberg overeengekomen zijn 
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	met Iddink. Dergelijke informatie betreft in deze markt essentiële concurrentieparameters. De ACM is het dan ook met partijen eens dat het hier om commercieel gevoelige informatie gaat. 

	190. Distributeurs ontvangen daarnaast productinformatie van uitgevers, bestaande uit onder meer informatie over nieuwe methodes, methodes die uitgefaseerd gaan worden, packaging en pricing, nieuwe applicaties, etc.79 Partijen stellen dat informatie over nieuwe marktintroducties over het algemeen niet aan Iddink gecommuniceerd wordt voordat deze informatie ‘publiek beschikbaar’ is. Een marktpartij stelt echter dat uitgevers geen toegang hebben tot vergelijkbare informatie, en dat zij doorgaans niet eens wet
	190. Distributeurs ontvangen daarnaast productinformatie van uitgevers, bestaande uit onder meer informatie over nieuwe methodes, methodes die uitgefaseerd gaan worden, packaging en pricing, nieuwe applicaties, etc.79 Partijen stellen dat informatie over nieuwe marktintroducties over het algemeen niet aan Iddink gecommuniceerd wordt voordat deze informatie ‘publiek beschikbaar’ is. Een marktpartij stelt echter dat uitgevers geen toegang hebben tot vergelijkbare informatie, en dat zij doorgaans niet eens wet

	191. Middels Edu-iX kan Malmberg informatie verkrijgen die inzicht geeft in de aanschaf en het gebruik van digitale leermiddelen van concurrerende uitgevers (informatie over leveringen van SSO-linkjes en activatiegraad van digitale licenties), en gedetailleerde informatie over de gebruikers hiervan (scholen, klassen, pakketten, leraren en leerlingen). Op basis van dergelijke informatie kan Malmberg bijvoorbeeld identificeren welke methoden van welke uitgevers door welke scholen afgenomen worden, en in hoeve
	191. Middels Edu-iX kan Malmberg informatie verkrijgen die inzicht geeft in de aanschaf en het gebruik van digitale leermiddelen van concurrerende uitgevers (informatie over leveringen van SSO-linkjes en activatiegraad van digitale licenties), en gedetailleerde informatie over de gebruikers hiervan (scholen, klassen, pakketten, leraren en leerlingen). Op basis van dergelijke informatie kan Malmberg bijvoorbeeld identificeren welke methoden van welke uitgevers door welke scholen afgenomen worden, en in hoeve

	192. Via Magister kan Malmberg gegevens over gebruiksfrequentie van leermiddelen van concurrerende uitgevers verkrijgen, en mogelijk ook over de content binnen de leeromgeving. Via Magister.me kan mogelijk nog gedetailleerder inzicht verkregen worden, bijvoorbeeld over het gebruik van individuele onderdelen van leermiddelen van concurrerende uitgevers.  
	192. Via Magister kan Malmberg gegevens over gebruiksfrequentie van leermiddelen van concurrerende uitgevers verkrijgen, en mogelijk ook over de content binnen de leeromgeving. Via Magister.me kan mogelijk nog gedetailleerder inzicht verkregen worden, bijvoorbeeld over het gebruik van individuele onderdelen van leermiddelen van concurrerende uitgevers.  




	(i) Mogelijkheid om commercieel gevoelige informatie te gebruiken 
	(i) Mogelijkheid om commercieel gevoelige informatie te gebruiken 

	193. Partijen merken op dat er op grond van privacywetgeving beperkingen bestaan voor het commerciële gebruik van persoonsgegevens. De hierboven genoemde informatie betreft echter niet enkel persoonsgegevens. Voor zover het wel persoonsgegevens betreft, kan de informatie mogelijk gebruikt worden op geanonimiseerde en/of geaggregeerde wijze, waardoor privacywetgeving het gebruik niet beperkt. Daarnaast mogen persoonsgegevens wel gebruikt worden voor commerciële doeleinden wanneer hiervoor expliciete toestemm
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	193. Partijen merken op dat er op grond van privacywetgeving beperkingen bestaan voor het commerciële gebruik van persoonsgegevens. De hierboven genoemde informatie betreft echter niet enkel persoonsgegevens. Voor zover het wel persoonsgegevens betreft, kan de informatie mogelijk gebruikt worden op geanonimiseerde en/of geaggregeerde wijze, waardoor privacywetgeving het gebruik niet beperkt. Daarnaast mogen persoonsgegevens wel gebruikt worden voor commerciële doeleinden wanneer hiervoor expliciete toestemm
	193. Partijen merken op dat er op grond van privacywetgeving beperkingen bestaan voor het commerciële gebruik van persoonsgegevens. De hierboven genoemde informatie betreft echter niet enkel persoonsgegevens. Voor zover het wel persoonsgegevens betreft, kan de informatie mogelijk gebruikt worden op geanonimiseerde en/of geaggregeerde wijze, waardoor privacywetgeving het gebruik niet beperkt. Daarnaast mogen persoonsgegevens wel gebruikt worden voor commerciële doeleinden wanneer hiervoor expliciete toestemm
	193. Partijen merken op dat er op grond van privacywetgeving beperkingen bestaan voor het commerciële gebruik van persoonsgegevens. De hierboven genoemde informatie betreft echter niet enkel persoonsgegevens. Voor zover het wel persoonsgegevens betreft, kan de informatie mogelijk gebruikt worden op geanonimiseerde en/of geaggregeerde wijze, waardoor privacywetgeving het gebruik niet beperkt. Daarnaast mogen persoonsgegevens wel gebruikt worden voor commerciële doeleinden wanneer hiervoor expliciete toestemm

	194. Inzicht in kortingen en andere leveringsvoorwaarden die zijn overeengekomen tussen Iddink en concurrerende uitgevers geeft Malmberg beter inzicht in kosten/winsten van concurrenten. Malmberg kan op basis hiervan beter geïnformeerde keuzes maken over haar strategie.  
	194. Inzicht in kortingen en andere leveringsvoorwaarden die zijn overeengekomen tussen Iddink en concurrerende uitgevers geeft Malmberg beter inzicht in kosten/winsten van concurrenten. Malmberg kan op basis hiervan beter geïnformeerde keuzes maken over haar strategie.  

	195. De ACM acht het aannemelijk dat de vereisten van distributeurs om tijdig geïnformeerd te worden over nieuwe producten, Malmberg een informatievoorsprong verschaffen met betrekking tot het aanbod van concurrenten. Deze informatie kan Malmberg gebruiken om haar eigen aanbod of marketingstrategie aan te passen. Zo kan zij sneller reageren op productontwikkelingen en prijzen van concurrenten.  
	195. De ACM acht het aannemelijk dat de vereisten van distributeurs om tijdig geïnformeerd te worden over nieuwe producten, Malmberg een informatievoorsprong verschaffen met betrekking tot het aanbod van concurrenten. Deze informatie kan Malmberg gebruiken om haar eigen aanbod of marketingstrategie aan te passen. Zo kan zij sneller reageren op productontwikkelingen en prijzen van concurrenten.  

	196. De informatie over de aanschaf en het gebruik van digitale leermiddelen van concurrerende uitgevers, en over de gebruikers hiervan, stelt Malmberg in staat om te identificeren welke 
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	79 Iddink ontvangt deze informatie bijvoorbeeld in […] van Malmberg, zo blijkt uit de overeenkomst tussen Iddink en Malmberg die de ACM heeft ingezien. Dat distributeurs dergelijke informatie ontvangen wordt ook bevestigd in het marktonderzoek.  
	79 Iddink ontvangt deze informatie bijvoorbeeld in […] van Malmberg, zo blijkt uit de overeenkomst tussen Iddink en Malmberg die de ACM heeft ingezien. Dat distributeurs dergelijke informatie ontvangen wordt ook bevestigd in het marktonderzoek.  

	producten van concurrenten afgenomen worden door welke afnemers, en in hoeverre deze producten ook daadwerkelijk gebruikt (geactiveerd) worden. Op basis hiervan zou Malmberg bijvoorbeeld sneller kunnen reageren op productontwikkelingen van concurrenten. 
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	197. Via Magister kan Malmberg inzicht krijgen in gebruiksgegevens van de producten van concurrerende uitgevers, bijvoorbeeld in de gebruiksfrequentie. Malmberg kan de gebruiksinformatie over de diverse leermiddelen gebruiken voor haar eigen productontwikkeling en marketingactiviteiten. Partijen geven zelf ook aan dat data uit Magister toegevoegde waarde hebben vanuit het oogpunt van productontwikkeling. De data die het meest relevant zijn voor productontwikkeling, zijn volgens partijen echter al beschikbaa
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	(ii) Prikkel om commercieel gevoelige informatie te gebruiken 
	(ii) Prikkel om commercieel gevoelige informatie te gebruiken 

	198. De ACM vindt het aannemelijk dat partijen na de concentratie een prikkel zouden hebben om de commercieel gevoelige informatie te gebruiken. Met de informatievoorsprong zouden partijen optimaal kunnen reageren op het aanbod van concurrenten. Het negeren van de informatie lijkt economisch niet rationeel omdat partijen dan minder snel kunnen reageren op veranderingen in de markt.  
	198. De ACM vindt het aannemelijk dat partijen na de concentratie een prikkel zouden hebben om de commercieel gevoelige informatie te gebruiken. Met de informatievoorsprong zouden partijen optimaal kunnen reageren op het aanbod van concurrenten. Het negeren van de informatie lijkt economisch niet rationeel omdat partijen dan minder snel kunnen reageren op veranderingen in de markt.  
	198. De ACM vindt het aannemelijk dat partijen na de concentratie een prikkel zouden hebben om de commercieel gevoelige informatie te gebruiken. Met de informatievoorsprong zouden partijen optimaal kunnen reageren op het aanbod van concurrenten. Het negeren van de informatie lijkt economisch niet rationeel omdat partijen dan minder snel kunnen reageren op veranderingen in de markt.  
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	198. De ACM vindt het aannemelijk dat partijen na de concentratie een prikkel zouden hebben om de commercieel gevoelige informatie te gebruiken. Met de informatievoorsprong zouden partijen optimaal kunnen reageren op het aanbod van concurrenten. Het negeren van de informatie lijkt economisch niet rationeel omdat partijen dan minder snel kunnen reageren op veranderingen in de markt.  




	(iii) Vermoedelijke totale effect op de daadwerkelijke mededinging  
	(iii) Vermoedelijke totale effect op de daadwerkelijke mededinging  

	199. De informatievoorsprong die partijen krijgen ten opzichte van concurrerende uitgevers op basis van de in randnummers 
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	 tot en met 
	192
	192

	 genoemde informatie zou de concurrentie op negatieve wijze kunnen beïnvloeden. Malmberg zou haar aanbod sneller kunnen aanpassen aan het aanbod van haar concurrenten dan andersom. De concurrentie vindt hierdoor niet meer simultaan plaats, maar sequentieel. In het algemeen geldt dat deze vorm van concurrentie tot slechtere uitkomsten leidt voor de afnemers in de zin van hogere prijzen, lagere kwaliteit en/of minder innovatie. Concurrenten van Malmberg zouden hun inspanningen kunnen verlagen, omdat zij weten


	200. Specifiek voor deze situatie zijn er verschillende manieren denkbaar waarop Malmberg op basis van de commercieel gevoelige informatie haar aanbod zou kunnen aanpassen. Zo zou Malmberg bij de introductie van een nieuw leermiddel door een concurrent de prijs van haar eigen leermiddel kunnen verlagen.  
	200. Specifiek voor deze situatie zijn er verschillende manieren denkbaar waarop Malmberg op basis van de commercieel gevoelige informatie haar aanbod zou kunnen aanpassen. Zo zou Malmberg bij de introductie van een nieuw leermiddel door een concurrent de prijs van haar eigen leermiddel kunnen verlagen.  

	201. Enerzijds zou deze strategie ertoe kunnen leiden dat scholen minder geneigd zijn het nieuwe product van de concurrent af te nemen, anderzijds kan het gedrag van Malmberg concurrenten ontmoedigen om nieuwe leermiddelen te ontwikkelen. In beide gevallen wordt de ontwikkeling van nieuwe leermiddelen geremd. Eenzelfde prijsstrategie is denkbaar wanneer een concurrerende uitgever een leermiddel uitfaseert. Meerdere marktpartijen hebben deze zorgen geuit.  
	201. Enerzijds zou deze strategie ertoe kunnen leiden dat scholen minder geneigd zijn het nieuwe product van de concurrent af te nemen, anderzijds kan het gedrag van Malmberg concurrenten ontmoedigen om nieuwe leermiddelen te ontwikkelen. In beide gevallen wordt de ontwikkeling van nieuwe leermiddelen geremd. Eenzelfde prijsstrategie is denkbaar wanneer een concurrerende uitgever een leermiddel uitfaseert. Meerdere marktpartijen hebben deze zorgen geuit.  

	202. Daarnaast zou Malmberg de informatie kunnen gebruiken om haar marketingstrategie vorm te geven. Enerzijds kan zij scholen identificeren die zij mogelijk als nieuwe klant zou kunnen werven. Anderzijds kan Malmberg een vergelijking maken tussen activatiegraad en mogelijk ook de resultaten van eigen leermiddelen ten opzichte van die van concurrenten. 
	202. Daarnaast zou Malmberg de informatie kunnen gebruiken om haar marketingstrategie vorm te geven. Enerzijds kan zij scholen identificeren die zij mogelijk als nieuwe klant zou kunnen werven. Anderzijds kan Malmberg een vergelijking maken tussen activatiegraad en mogelijk ook de resultaten van eigen leermiddelen ten opzichte van die van concurrenten. 





	Conclusie 
	203. De ACM acht het aannemelijk dat Malmberg na de voorgenomen concentratie kan beschikken over commercieel gevoelige informatie van concurrenten. De informatievoorsprong die partijen krijgen ten opzichte van concurrerende uitgevers zou de mededinging op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO significant kunnen belemmeren.  
	203. De ACM acht het aannemelijk dat Malmberg na de voorgenomen concentratie kan beschikken over commercieel gevoelige informatie van concurrenten. De informatievoorsprong die partijen krijgen ten opzichte van concurrerende uitgevers zou de mededinging op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO significant kunnen belemmeren.  
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	204. In een eventuele vergunningsfase zal de ACM nader onderzoek doen naar (i) de aard van de commercieel gevoelige informatie van concurrenten van Malmberg waarover Iddink (via Magister) kan beschikken, waarbij onder meer van belang is op welk moment Malmberg een eventuele informatievoorsprong krijgt, en (ii) in hoeverre partijen deze informatie kunnen inzetten zodanig dat zij daarmee de concurrentie nadelig kunnen beïnvloeden op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO, in het bi
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	6.6.4 Klantafscherming mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen  
	Standpunt partijen 
	205. Volgens partijen is er geen risico op klantafscherming. Met een marktaandeel van minder dan 35% mist Iddink volgens partijen de nodige marktmacht om andere klanten dan Malmberg rendabel af te kunnen schermen. Om effectief te kunnen concurreren, is het volgens partijen belangrijk dat Iddink scholen het volledige portfolio aan leermiddelen kan aanbieden. Als Iddink niet het lesmateriaal aanbiedt dat de voorkeur heeft van leerkrachten, zullen scholen veel eerder geneigd zijn om over te stappen naar een an
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	206. Partijen merken op dat Iddink in het keuzeproces van scholen voor leermiddelen een informatieve rol heeft en scholen niet inhoudelijk beïnvloedt. Partijen geven aan dat Iddink – op hun verzoek – scholen informeert over de kosten en beschikbaarheid van de gewenste leermiddelen. Partijen merken op dat distributeurs niet concurreren op de prijs van de individuele methoden, maar scholen een vaste korting vragen op de consumentenprijs zoals gepubliceerd door desbetreffende uitgever. Deze vaste korting versc
	206. Partijen merken op dat Iddink in het keuzeproces van scholen voor leermiddelen een informatieve rol heeft en scholen niet inhoudelijk beïnvloedt. Partijen geven aan dat Iddink – op hun verzoek – scholen informeert over de kosten en beschikbaarheid van de gewenste leermiddelen. Partijen merken op dat distributeurs niet concurreren op de prijs van de individuele methoden, maar scholen een vaste korting vragen op de consumentenprijs zoals gepubliceerd door desbetreffende uitgever. Deze vaste korting versc





	Marktonderzoek 
	207. Uit het marktonderzoek blijkt dat de docenten (vaksecties) in het VO op basis van voornamelijk kwaliteitsoverwegingen de leermethodes kiezen (zie ook 
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	6.1.3
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	). Scholen selecteren daarnaast– doorgaans op basis van een aanbesteding – een distributeur.80 Evenals partijen geven andere distributeurs aan dat zij geen sturing uitoefenen op de keuze van de school voor een methode. Distributeurs leveren binnen de raamcontracten met scholen de leermiddelen.  


	208. De VO-Raad geeft aan dat geen enkele distributeur een volledig aanbod van leermiddelen heeft. Het beeld van de VO-raad is dat wat er zichtbaar wordt op de website van de distributeur afhankelijk is van hoeveel deze uitgever betaalt.  
	208. De VO-Raad geeft aan dat geen enkele distributeur een volledig aanbod van leermiddelen heeft. Het beeld van de VO-raad is dat wat er zichtbaar wordt op de website van de distributeur afhankelijk is van hoeveel deze uitgever betaalt.  

	209. Verschillende uitgevers geven aan dat dat Iddink na de voorgenomen concentratie een belang krijgt bij de verkoop van leermethoden van Malmberg. Iddink zal na de voorgenomen concentratie geen neutrale rol meer vervullen en kunnen sturen naar leermiddelen van Malmberg. Dit zou 
	209. Verschillende uitgevers geven aan dat dat Iddink na de voorgenomen concentratie een belang krijgt bij de verkoop van leermethoden van Malmberg. Iddink zal na de voorgenomen concentratie geen neutrale rol meer vervullen en kunnen sturen naar leermiddelen van Malmberg. Dit zou 





	80 Zie NMa – Schoolboekenscan 2011, pagina 11: “Concurrentie tussen distributeurs vindt enerzijds plaats op prijs maar ook op kwaliteit in de vorm van de dienstverlening aan de school.” en pagina 15: “Maar vooralsnog blijft de prijs voor het gros van de scholen de doorslaggevende factor.”; Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 43: “De kosten zijn vooral bij de keuze van distributeur het belangrijkste criterium, waarbij de aanbesteding wordt beslist op basis van Economisch Meest voord
	80 Zie NMa – Schoolboekenscan 2011, pagina 11: “Concurrentie tussen distributeurs vindt enerzijds plaats op prijs maar ook op kwaliteit in de vorm van de dienstverlening aan de school.” en pagina 15: “Maar vooralsnog blijft de prijs voor het gros van de scholen de doorslaggevende factor.”; Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 43: “De kosten zijn vooral bij de keuze van distributeur het belangrijkste criterium, waarbij de aanbesteding wordt beslist op basis van Economisch Meest voord

	volgens marktpartijen kunnen leiden tot uitsluitingseffecten van leermiddelen van concurrenten van Malmberg. 
	volgens marktpartijen kunnen leiden tot uitsluitingseffecten van leermiddelen van concurrenten van Malmberg. 
	volgens marktpartijen kunnen leiden tot uitsluitingseffecten van leermiddelen van concurrenten van Malmberg. 
	volgens marktpartijen kunnen leiden tot uitsluitingseffecten van leermiddelen van concurrenten van Malmberg. 
	volgens marktpartijen kunnen leiden tot uitsluitingseffecten van leermiddelen van concurrenten van Malmberg. 
	volgens marktpartijen kunnen leiden tot uitsluitingseffecten van leermiddelen van concurrenten van Malmberg. 

	210. Een uitgever geeft aan dat hoewel de distributeur bij de inhoudelijke keuze van het lesmateriaal geen sturende rol heeft, een distributeur binnen de raamcontracten wel kan sturen in de keuze van leermiddelen door prijs (distributeurs kunnen deze zelf bepalen), leverbetrouwbaarheid en informatievoorziening (bijvoorbeeld de wijze van presenteren van de methoden van uitgevers op de leermiddelenlijsten). Een andere marktpartij geeft ook aan “de leraren – in overleg met de distributeurs – ‘bepalen’ wat er g
	210. Een uitgever geeft aan dat hoewel de distributeur bij de inhoudelijke keuze van het lesmateriaal geen sturende rol heeft, een distributeur binnen de raamcontracten wel kan sturen in de keuze van leermiddelen door prijs (distributeurs kunnen deze zelf bepalen), leverbetrouwbaarheid en informatievoorziening (bijvoorbeeld de wijze van presenteren van de methoden van uitgevers op de leermiddelenlijsten). Een andere marktpartij geeft ook aan “de leraren – in overleg met de distributeurs – ‘bepalen’ wat er g

	211. Een andere uitgever geeft aan dat met name binnen het EBF-model een distributeur doorlopend commercieel contact heeft met scholen en daardoor veel invloed heeft op de keuze van een school. Deze sturing kan volgens deze uitgever subtiel, bijvoorbeeld door Malmbergproducten superieur te positioneren ten opzichte van andere uitgevers in Magister of anderszins in leermiddelenoverzichten van Iddink. Dit kan onder meer door prominentere plaatsing, ongelijke (toon, inhoud of hoeveelheid van) begeleidende teks
	211. Een andere uitgever geeft aan dat met name binnen het EBF-model een distributeur doorlopend commercieel contact heeft met scholen en daardoor veel invloed heeft op de keuze van een school. Deze sturing kan volgens deze uitgever subtiel, bijvoorbeeld door Malmbergproducten superieur te positioneren ten opzichte van andere uitgevers in Magister of anderszins in leermiddelenoverzichten van Iddink. Dit kan onder meer door prominentere plaatsing, ongelijke (toon, inhoud of hoeveelheid van) begeleidende teks

	212. Volgens deze uitgever wordt deze mogelijkheid verder versterkt wanneer scholen gebruik maken van ‘Meta-abonnementen’81 van Iddink. Binnen deze abonnementen kunnen scholen volgens een marktpartij zeer flexibel overstappen tussen de leermiddelen van verschillende uitgevers.  
	212. Volgens deze uitgever wordt deze mogelijkheid verder versterkt wanneer scholen gebruik maken van ‘Meta-abonnementen’81 van Iddink. Binnen deze abonnementen kunnen scholen volgens een marktpartij zeer flexibel overstappen tussen de leermiddelen van verschillende uitgevers.  

	213. Verder zou Iddink volgens deze uitgever ook kunnen sturen door scholen (die zich in het proces van het schrijven van een aanbesteding vinden) grotere kortingen te bieden indien een groter Malmberg portfolio wordt afgenomen.82 En zou Iddink ook sturend kunnen optreden met betrekking tot de verleende service (bijvoorbeeld welk retourbeleid wordt gehanteerd en de snelheid van leveren). Op deze manieren zou Iddink de inhoud van de aanbestedingen kunnen beïnvloeden ten gunste van Malmberg. 
	213. Verder zou Iddink volgens deze uitgever ook kunnen sturen door scholen (die zich in het proces van het schrijven van een aanbesteding vinden) grotere kortingen te bieden indien een groter Malmberg portfolio wordt afgenomen.82 En zou Iddink ook sturend kunnen optreden met betrekking tot de verleende service (bijvoorbeeld welk retourbeleid wordt gehanteerd en de snelheid van leveren). Op deze manieren zou Iddink de inhoud van de aanbestedingen kunnen beïnvloeden ten gunste van Malmberg. 

	214. Deze sturende rol kan volgens deze uitgever ten slotte verder versterkt worden aangezien Iddink toegang heeft tot commercieel gevoelige informatie van concurrerende uitgevers. Zo weet Iddink welke scholen voor welke vakken welke leermethoden van welke uitgeverijen gebruiken. Met deze informatie kan Iddink selectief en effectief Malmberg lesmateriaal bevoordelen ten opzichte van lesmateriaal van andere uitgevers83. 
	214. Deze sturende rol kan volgens deze uitgever ten slotte verder versterkt worden aangezien Iddink toegang heeft tot commercieel gevoelige informatie van concurrerende uitgevers. Zo weet Iddink welke scholen voor welke vakken welke leermethoden van welke uitgeverijen gebruiken. Met deze informatie kan Iddink selectief en effectief Malmberg lesmateriaal bevoordelen ten opzichte van lesmateriaal van andere uitgevers83. 





	81 
	81 
	81 
	https://www.iddink.nl/wat-doen-wij
	https://www.iddink.nl/wat-doen-wij

	: “Het Meta-abonnement biedt u handvaten om vorm te geven aan gepersonaliseerd leren voor een vaste prijs.” Met betrekking tot de catalogusprijzen staat er verder dat “Per klas/vak combinatie kan vrijelijk worden gekozen voor een complete lesmethode - folio én/of digitaal – uit het totale uitgeverijenaanbod, ongeacht de door de uitgeverij gecommuniceerde prijzen.” 

	82 Zie ook paragraaf 6.2.2. 
	83 Zie ook paragraaf 6.2.3 
	84 Zie Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 35: “scholen liggen vast in disbtibutiecontracten voor vijf jaar en kiezen hun methodes ook voor dat soort termijnen.”  

	Beoordeling 
	215. Een mogelijke marktafscherming die partijen zouden kunnen toepassen is dat Iddink (bepaalde) boeken of digitale leermiddelen van concurrenten van Malmberg niet (of onder minder goede voorwaarden dan Malmberg) aanbiedt aan scholen in het VO. 
	215. Een mogelijke marktafscherming die partijen zouden kunnen toepassen is dat Iddink (bepaalde) boeken of digitale leermiddelen van concurrenten van Malmberg niet (of onder minder goede voorwaarden dan Malmberg) aanbiedt aan scholen in het VO. 
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	215. Een mogelijke marktafscherming die partijen zouden kunnen toepassen is dat Iddink (bepaalde) boeken of digitale leermiddelen van concurrenten van Malmberg niet (of onder minder goede voorwaarden dan Malmberg) aanbiedt aan scholen in het VO. 
	215. Een mogelijke marktafscherming die partijen zouden kunnen toepassen is dat Iddink (bepaalde) boeken of digitale leermiddelen van concurrenten van Malmberg niet (of onder minder goede voorwaarden dan Malmberg) aanbiedt aan scholen in het VO. 




	(i) Mogelijkheid om de toegang tot benedenwaartse markten af te schermen 
	(i) Mogelijkheid om de toegang tot benedenwaartse markten af te schermen 

	216. Uit informatie van partijen blijkt dat de leveringscontracten van Iddink een looptijd van vier à vijf jaar hebben (dit wordt ook door marktpartijen onderschreven en blijkt eveneens uit de evaluatie WGS).84 Gedurende de looptijd van de contracten die de ACM ontvangen heeft, verplicht Iddink 
	216. Uit informatie van partijen blijkt dat de leveringscontracten van Iddink een looptijd van vier à vijf jaar hebben (dit wordt ook door marktpartijen onderschreven en blijkt eveneens uit de evaluatie WGS).84 Gedurende de looptijd van de contracten die de ACM ontvangen heeft, verplicht Iddink 
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	216. Uit informatie van partijen blijkt dat de leveringscontracten van Iddink een looptijd van vier à vijf jaar hebben (dit wordt ook door marktpartijen onderschreven en blijkt eveneens uit de evaluatie WGS).84 Gedurende de looptijd van de contracten die de ACM ontvangen heeft, verplicht Iddink 





	zich op verzoek van scholen tot het leveren van alle overeengekomen (in Nederland commercieel beschikbare) leermiddelen.85  
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	zich op verzoek van scholen tot het leveren van alle overeengekomen (in Nederland commercieel beschikbare) leermiddelen.85  
	zich op verzoek van scholen tot het leveren van alle overeengekomen (in Nederland commercieel beschikbare) leermiddelen.85  

	217. Gelet op het bovenstaande acht de ACM het aannemelijk dat partijen niet de mogelijkheid hebben om tot volledige klantafscherming over te gaan, zowel voor de lopende contracten (waar Iddink zich contractueel heeft verplicht tot levering van de gevraagde leermiddelen) als voor toekomstige contracten (waar in aanbestedingsbestekken de te selecteren distributeur zich verplicht om alle gevraagde leermiddelen gedurende de loopduur van het contract te leveren). De VO-raad geeft echter aan dat geen enkele dist
	217. Gelet op het bovenstaande acht de ACM het aannemelijk dat partijen niet de mogelijkheid hebben om tot volledige klantafscherming over te gaan, zowel voor de lopende contracten (waar Iddink zich contractueel heeft verplicht tot levering van de gevraagde leermiddelen) als voor toekomstige contracten (waar in aanbestedingsbestekken de te selecteren distributeur zich verplicht om alle gevraagde leermiddelen gedurende de loopduur van het contract te leveren). De VO-raad geeft echter aan dat geen enkele dist

	218. De ACM zal hierna ingaan op een mogelijke partiële klantafschermingsstrategie waarbij Iddink scholen stuurt richting leermiddelen van Malmberg. 
	218. De ACM zal hierna ingaan op een mogelijke partiële klantafschermingsstrategie waarbij Iddink scholen stuurt richting leermiddelen van Malmberg. 

	219. Klantafscherming is een mogelijk probleem indien er voor concurrenten van Malmberg onvoldoende alternatieve afnemers op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen voor het VO overblijven. Daarvoor is het noodzakelijk dat Iddink een belangrijke afnemer is van concurrenten van Malmberg en Iddink een aanzienlijke mate van marktmacht heeft op deze mogelijke markt(en).86 
	219. Klantafscherming is een mogelijk probleem indien er voor concurrenten van Malmberg onvoldoende alternatieve afnemers op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen voor het VO overblijven. Daarvoor is het noodzakelijk dat Iddink een belangrijke afnemer is van concurrenten van Malmberg en Iddink een aanzienlijke mate van marktmacht heeft op deze mogelijke markt(en).86 

	220. Partijen schatten het marktaandeel van Iddink rond de 30%. Volgens SEO is het marktaandeel van Iddink op de mogelijke markt voor de distributie van leermiddelen in het VO 27,7%87 Wel heeft Iddink een hoger marktaandeel op de mogelijke markt voor de distributie van leermiddelen via EBF.88  
	220. Partijen schatten het marktaandeel van Iddink rond de 30%. Volgens SEO is het marktaandeel van Iddink op de mogelijke markt voor de distributie van leermiddelen in het VO 27,7%87 Wel heeft Iddink een hoger marktaandeel op de mogelijke markt voor de distributie van leermiddelen via EBF.88  

	221. Verder blijkt uit eerder onderzoek dat de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO wordt gekenmerkt door hoge toetredingsdrempels. Om hoge kortingen bij uitgevers te kunnen bedingen hebben distributeurs een zekere schaal nodig. Daarnaast moet voor de distributie van schoolboeken een omvangrijk logistiek proces worden opgezet89 en zijn de Europese aanbestedingsprocedures complex en kostbaar.90 Ook is er sprake van langlopende contracten, die indien mogelijk ook vaak nog worden 
	221. Verder blijkt uit eerder onderzoek dat de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO wordt gekenmerkt door hoge toetredingsdrempels. Om hoge kortingen bij uitgevers te kunnen bedingen hebben distributeurs een zekere schaal nodig. Daarnaast moet voor de distributie van schoolboeken een omvangrijk logistiek proces worden opgezet89 en zijn de Europese aanbestedingsprocedures complex en kostbaar.90 Ook is er sprake van langlopende contracten, die indien mogelijk ook vaak nog worden 

	222. Uit eerder onderzoek blijkt dat de bestaande distributeurs wel druk voelen vanuit de potentieel kleinere rol van distributie in een digitale markt, maar dat zij vanuit hun unieke capaciteit tot fijndistributie een sterke positie zullen houden zolang foliomateriaal nog een belangrijk deel is van de markt.91 Uit het marktonderzoek volgt dat dit laatste de komende jaren ook nog het geval zal zijn. 
	222. Uit eerder onderzoek blijkt dat de bestaande distributeurs wel druk voelen vanuit de potentieel kleinere rol van distributie in een digitale markt, maar dat zij vanuit hun unieke capaciteit tot fijndistributie een sterke positie zullen houden zolang foliomateriaal nog een belangrijk deel is van de markt.91 Uit het marktonderzoek volgt dat dit laatste de komende jaren ook nog het geval zal zijn. 





	85 Uitzonderingen daargelaten, zoals wanneer middelen (tijdelijk) uitverkocht zijn. 
	85 Uitzonderingen daargelaten, zoals wanneer middelen (tijdelijk) uitverkocht zijn. 
	86 Richtsnoeren niet-horizontale fusies, randnummer 61. 
	87Volgens SEO komt het marktaandeel van Iddink uit op 27,7% (het marktaandeel van Iddink op IBF (394 duizend leerlingen) is 17,4% en op EBF/GBF (600 duizend leerlingen) 34,4%). SEO – Marktwerking leermiddelen voortgezet onderwijs 2017, pagina 3 tot en met 5.  
	88 SEO – Marktwerking leermiddelen voortgezet onderwijs 2017 geeft aan dat dit percentage 34,4% (2017) bedraagt (pagina 5). Partijen geven aan dat dit een betrouwbare inschatting is.  
	89 NMa – schoolboekenscan 2011, pagina 11. 
	90 NMa – schoolboekenscan 2011, pagina 19. 
	91 Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 59. 

	223. Gezien het niet geringe marktaandeel van Iddink, de hoge mate van marktconcentratie92 en het bestaan van hoge toetredingsdrempels in de markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO acht de ACM het voldoende aannemelijk dat Iddink een belangrijke afnemers met een (aanzienlijke) mate van marktmacht is voor uitgeverijen die hun leermiddelen willen verkopen aan scholen in het VO. Dit biedt partijen na de voorgenomen concentratie de mogelijkheid om concurrenten van Malmberg partieel af te scherm
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	(ii) Prikkel om de toegang tot benedenwaartse markten af te schermen 
	(ii) Prikkel om de toegang tot benedenwaartse markten af te schermen 

	224. Er is alleen een prikkel tot afscherming indien deze winstgevend is. Dit hangt af van de mogelijke baten en kosten van de gehanteerde afschermingsstrategie.  
	224. Er is alleen een prikkel tot afscherming indien deze winstgevend is. Dit hangt af van de mogelijke baten en kosten van de gehanteerde afschermingsstrategie.  
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	224. Er is alleen een prikkel tot afscherming indien deze winstgevend is. Dit hangt af van de mogelijke baten en kosten van de gehanteerde afschermingsstrategie.  

	225. De potentiële baten van de partiële klantafschermingsstrategie hangen samen met de mate waarin distributeurs scholen kunnen sturen naar leermiddelen van Malmberg. Distributeurs en partijen geven aan dat deze mogelijkheden er niet zijn.93 
	225. De potentiële baten van de partiële klantafschermingsstrategie hangen samen met de mate waarin distributeurs scholen kunnen sturen naar leermiddelen van Malmberg. Distributeurs en partijen geven aan dat deze mogelijkheden er niet zijn.93 

	226. Uit de NMa schoolboekenscan blijkt eveneens dat distributeurs met betrekking tot de inhoudelijke keuze van leermethoden geen adviserende rol richting de scholen hebben.94 Bovendien blijkt uit onderzoek dat wanneer het tijd is om de methode (eventueel) te vernieuwen, de school de mogelijkheden verkent: “Ze bezoekt een leermiddelenbeurs, nodigt een aantal uitgevers uit voor een presentatie en/of vraagt om een proefzending van de methode.”95 Ook blijkt dat er weinig overstap is door de lange-termijnrelati
	226. Uit de NMa schoolboekenscan blijkt eveneens dat distributeurs met betrekking tot de inhoudelijke keuze van leermethoden geen adviserende rol richting de scholen hebben.94 Bovendien blijkt uit onderzoek dat wanneer het tijd is om de methode (eventueel) te vernieuwen, de school de mogelijkheden verkent: “Ze bezoekt een leermiddelenbeurs, nodigt een aantal uitgevers uit voor een presentatie en/of vraagt om een proefzending van de methode.”95 Ook blijkt dat er weinig overstap is door de lange-termijnrelati

	227. Enkele marktpartijen wijzen er echter op dat deze situatie na de concentratie verandert, omdat Iddink een prikkel heeft om de leermiddelen van Malmberg te bevoordelen ten opzichte van de leermiddelen van concurrenten van Malmberg. Zij geven aan dat Iddink, ondanks dat distributeurs momenteel bij de inhoudelijke keuze door scholen van leermiddelen wellicht geen sturende rol hebben, scholen wel zou kunnen sturen door prijs, service en/of de manier waarop Iddink leermiddelen in hun contacten met scholen o
	227. Enkele marktpartijen wijzen er echter op dat deze situatie na de concentratie verandert, omdat Iddink een prikkel heeft om de leermiddelen van Malmberg te bevoordelen ten opzichte van de leermiddelen van concurrenten van Malmberg. Zij geven aan dat Iddink, ondanks dat distributeurs momenteel bij de inhoudelijke keuze door scholen van leermiddelen wellicht geen sturende rol hebben, scholen wel zou kunnen sturen door prijs, service en/of de manier waarop Iddink leermiddelen in hun contacten met scholen o

	228. De ACM merkt op dat als blijkt dat Iddink scholen goed kan sturen naar leermiddelen van Malmberg, de potentiële baten van deze partiële klantafschermingsstrategie hoog zijn, aangezien uit gegevens van partijen blijkt dat de marges van Malmberg op de markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen relatief hoog zijn. Dit terwijl het aannemelijk is dat de kosten hiervan beperkt zullen zijn zolang Iddink de leermiddelen die scholen willen levert.  
	228. De ACM merkt op dat als blijkt dat Iddink scholen goed kan sturen naar leermiddelen van Malmberg, de potentiële baten van deze partiële klantafschermingsstrategie hoog zijn, aangezien uit gegevens van partijen blijkt dat de marges van Malmberg op de markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen relatief hoog zijn. Dit terwijl het aannemelijk is dat de kosten hiervan beperkt zullen zijn zolang Iddink de leermiddelen die scholen willen levert.  

	229. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de voorlopige conclusie dat partijen na de voorgenomen concentratie een prikkel hebben tot partiële klantafscherming door sturing door Iddink richting de leermiddelen van Malmberg.  
	229. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de voorlopige conclusie dat partijen na de voorgenomen concentratie een prikkel hebben tot partiële klantafscherming door sturing door Iddink richting de leermiddelen van Malmberg.  





	92 Zie ook SEO – Marktwerking leermiddelen voortgezet onderwijs 2017 waar voor zowel het IBF als EBF/GBF segment van de markt geconcludeerd wordt op basis van de HHI dat deze geconcentreerd is (HHI van 5.193 voor EBF en 5.186 voor EBF/GBF). 
	92 Zie ook SEO – Marktwerking leermiddelen voortgezet onderwijs 2017 waar voor zowel het IBF als EBF/GBF segment van de markt geconcludeerd wordt op basis van de HHI dat deze geconcentreerd is (HHI van 5.193 voor EBF en 5.186 voor EBF/GBF). 
	93 Zie randnummer 205 voor partijen en randnummer 213 voor marktpartijen.  
	94 NMa – Schoolboekenscan 2011, pagina 8: “Distributeurs hebben met betrekking tot de inhoudelijke keuze van lesmethoden geen adviserende rol richting de scholen”. 
	95 Zie Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 50. 
	96 Zie Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 47. 
	97 Zie randnummers 208 tot en met 215. 

	(iii) Het vermoedelijke totale effect op de daadwerkelijke mededinging 
	(iii) Het vermoedelijke totale effect op de daadwerkelijke mededinging 
	(iii) Het vermoedelijke totale effect op de daadwerkelijke mededinging 

	230. Bij het vaststellen van het totale effect op de daadwerkelijke mededinging van de voorgenomen concentratie kijkt de ACM of de afscherming van concurrenten in de upstreammarkt nadelige gevolgen kan hebben voor de downstreammarkt en de verbruikers.98 Doorgaans is de zorg dat door klantafscherming bovenwaartse concurrenten de toegang tot een toereikend klantenbestand wordt ontzegd waardoor bovenwaartse concurrenten hogere kosten (bijvoorbeeld als gevolg van het ontbreken van schaalvoordelen) moeten rekene
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	230. Bij het vaststellen van het totale effect op de daadwerkelijke mededinging van de voorgenomen concentratie kijkt de ACM of de afscherming van concurrenten in de upstreammarkt nadelige gevolgen kan hebben voor de downstreammarkt en de verbruikers.98 Doorgaans is de zorg dat door klantafscherming bovenwaartse concurrenten de toegang tot een toereikend klantenbestand wordt ontzegd waardoor bovenwaartse concurrenten hogere kosten (bijvoorbeeld als gevolg van het ontbreken van schaalvoordelen) moeten rekene

	231. Uit onderzoek blijkt dat schaalvoordelen een belangrijke rol spelen op uitgeversniveau.100 Marginalisatie van grotere uitgevers (zoals Noordhoff en ThiemeMeulenhoff) als gevolg van partiële klantafscherming lijkt de ACM echter niet aannemelijk. De ACM acht het onwaarschijnlijk dat partiële klantafscherming door Iddink tot een dermate grote volumedaling leidt, dat de kosten van deze grote uitgevers zodanig stijgen dat dit de mogelijkheid van grote uitgevers om effectief te concurreren beperkt.  
	231. Uit onderzoek blijkt dat schaalvoordelen een belangrijke rol spelen op uitgeversniveau.100 Marginalisatie van grotere uitgevers (zoals Noordhoff en ThiemeMeulenhoff) als gevolg van partiële klantafscherming lijkt de ACM echter niet aannemelijk. De ACM acht het onwaarschijnlijk dat partiële klantafscherming door Iddink tot een dermate grote volumedaling leidt, dat de kosten van deze grote uitgevers zodanig stijgen dat dit de mogelijkheid van grote uitgevers om effectief te concurreren beperkt.  

	232. Uit het marktonderzoek blijkt dat er naast de drie grote uitgevers verschillende kleinere spelers op de markt actief zijn. De digitaliseringstrend heeft volgens partijen geleid tot toetreding van uitgevers die zich explicieter richten op digitaal lesmateriaal. Een andere marktpartij geeft aan dat er ongeveer 50 specialistische uitgevers bestaan101 en dat het marktaandeel van specialistische uitgeverijen de afgelopen jaren licht gestegen is102, maar dat ze moeite hebben om vaste voet aan de grond te hou
	232. Uit het marktonderzoek blijkt dat er naast de drie grote uitgevers verschillende kleinere spelers op de markt actief zijn. De digitaliseringstrend heeft volgens partijen geleid tot toetreding van uitgevers die zich explicieter richten op digitaal lesmateriaal. Een andere marktpartij geeft aan dat er ongeveer 50 specialistische uitgevers bestaan101 en dat het marktaandeel van specialistische uitgeverijen de afgelopen jaren licht gestegen is102, maar dat ze moeite hebben om vaste voet aan de grond te hou

	233. Kleine uitgevers zijn volgens partijen veelal actief in bepaalde nichemarkten bijvoorbeeld door zich te richten op bepaalde specialistische vakken103, op digitale materialen en adaptieve onderwijs- en leersystemen en/of het uitgeven van werkboeken. Partijen geven verder aan dat op de vakken waar Malmberg een relatief sterke positie heeft (biologie, natuurkunde, chemie/scheikunde, economie, geschiedenis) het marktaandeel van kleine uitgevers te verwaarlozen is. Een marktpartij geeft aan dat in de vakken
	233. Kleine uitgevers zijn volgens partijen veelal actief in bepaalde nichemarkten bijvoorbeeld door zich te richten op bepaalde specialistische vakken103, op digitale materialen en adaptieve onderwijs- en leersystemen en/of het uitgeven van werkboeken. Partijen geven verder aan dat op de vakken waar Malmberg een relatief sterke positie heeft (biologie, natuurkunde, chemie/scheikunde, economie, geschiedenis) het marktaandeel van kleine uitgevers te verwaarlozen is. Een marktpartij geeft aan dat in de vakken

	234. De ACM acht het mogelijk dat kleinere uitgeverijen als gevolg van partiële klantafscherming niet meer de minimumomvang hebben om rendabel te opereren en (op termijn) de markt (of een deel daarvan) zullen verlaten. Als gevolg hiervan kunnen de keuzemogelijkheden van scholen worden beperkt en de innovatie worden geremd.104  
	234. De ACM acht het mogelijk dat kleinere uitgeverijen als gevolg van partiële klantafscherming niet meer de minimumomvang hebben om rendabel te opereren en (op termijn) de markt (of een deel daarvan) zullen verlaten. Als gevolg hiervan kunnen de keuzemogelijkheden van scholen worden beperkt en de innovatie worden geremd.104  

	235. Schaalvoordelen kunnen toetreding eveneens onaantrekkelijk maken, doordat de verwachte inkomsten aanzienlijk worden gereduceerd.105 Het voorlopige beeld van de ACM is dat 
	235. Schaalvoordelen kunnen toetreding eveneens onaantrekkelijk maken, doordat de verwachte inkomsten aanzienlijk worden gereduceerd.105 Het voorlopige beeld van de ACM is dat 





	98 Richtsnoeren niet-horizontale fusies, randnummer 72. 
	98 Richtsnoeren niet-horizontale fusies, randnummer 72. 
	99 Richtsnoeren niet-horizontale fusies, randnummer 58 en Figuur 2. 
	100 Zie SEO – Marktwerking leermiddelen voortgezet onderwijs 2017, pagina 17. Uit het marktonderzoek blijkt eveneens dat een behoorlijke schaal nodig is.  
	101 Ten tijde van de NMa schoolboekenscan in 2011 waren er 42 kleine educatieve uitgevers actief in het VO (NMa – Schoolboekenscan 2011, pagina 7, voetnoot 12). 
	102 Dit wordt ook bevestigd door onderzoek: Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 60 “Noordhoff en een aantal toetreders groeien, ten koste van Malmberg en Thieme.” 
	103 Zie ook NMa – Schoolboekenscan 2011, pagina 7: “Kleine educatieve uitgevers leggen zich veelal toe op lesmateriaal voor bijzondere vakken, zoals godsdienst, of gespecialiseerde opleidingen.” 
	104 Zie Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 35: “Veel respondenten in de interviews geven aan dat de (disruptieve) innovatie bij toetreders en de kleinere uitgevers vandaan komt.” 
	105 Richtsnoeren niet-horizontale fusies, randnummer 64. 

	toetredingsdrempels al hoog zijn106 en daarmee verder verhoogd kunnen worden, aangezien nieuwe toetredende partijen minder snel een voldoende groot klantenbestand kunnen verwerven om rendabel te opereren. Uit onderzoek blijkt dat concurrentie tussen aanbieders van leermiddelen wordt aangewakkerd als nieuwe methoden een kans krijgen.107 Uit onderzoek blijkt eveneens dat toetreding vaak plaatsvindt op nichemarkten, omdat hier de toetredingsdrempels lager zijn.108 Bovendien blijkt dat dergelijke toetreders jui
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	106 Zie NMa – Schoolboekenscan 2011, pagina 10: “De markt kent in het algemeen hoge toetredingsdrempels. Toetreding met een nieuwe lesmethode wordt door uitgevers, commerciële adviesbureaus en scholen als zeer lastig omschreven. Het onwikkelen van een nieuwe methode is kostbaar en complex.” 
	106 Zie NMa – Schoolboekenscan 2011, pagina 10: “De markt kent in het algemeen hoge toetredingsdrempels. Toetreding met een nieuwe lesmethode wordt door uitgevers, commerciële adviesbureaus en scholen als zeer lastig omschreven. Het onwikkelen van een nieuwe methode is kostbaar en complex.” 
	107 Zie Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 47: “De vraag van scholen wekt concurrentie tussen aanbieders van leermiddelen op. Nieuwe methoden of leermiddelen hebben een kans. De leraren maken een afweging tussen de eventuele voordelen van de nieuwe methode (digitaal, adaptief, etc.) versus de voordelen van de bestaande methode (bewezen kwaliteit, gewenning, etc.)” Dergelijke nieuwe methodes kunnen door toetreding op de markt komen, of doordat bestaande partijen uitbreiden of een a
	108 Zie Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 64: “Toetreding vindt vooral plaats op het snijvlak van digitale content en adaptieve leersystemen, waarbij regelmatig wel de samenwerking wordt gezocht met gevestigde partijen of de ontwikkeling geheel gebeurt onder de paraplu van een moederbedrijf. De toetredingsdrempels zijn hier het laagst, omdat het gemakkelijkst een nichemarkt kan worden gezocht, de technische vereisten laag zijn, de investering in eerste instantie beperkt kan blijv
	109 Zie voetnoot 104 en Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 64: “Als voordelen voor de toetreders noemen de geïnterviewden onder andere dat de partijen geen bestaande positie te beschermen hebben, geen bestaande kostenstructuur, meer voeling met de markt, jonge, innovatieve medewerkers en een werkwijze waarbij feedback uit de praktijk en productontwikkeling nauwer en sneller zijn verbonden”. 

	Conclusie 
	236. Gelet op het voorgaande concludeert de ACM dat als gevolg van de voorgenomen concentratie een partiële klantafschermingsstrategie kan leiden tot (i) uittreding van kleinere (specialistische) uitgevers, en (ii) een verhoging van de toetredingsdrempels als gevolg waarvan de mededinging op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO significant kan worden belemmerd. 
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	237. Daarnaast zouden de conglomeraat effecten (
	237. Daarnaast zouden de conglomeraat effecten (
	237. Daarnaast zouden de conglomeraat effecten (
	6.6.2
	6.6.2

	) de mededingingsrechtelijke effecten van klantafscherming kunnen versterken. Iddink kan scholen bijvoorbeeld naar leermiddelen van Malmberg sturen door scholen er op te wijzen dat leermiddelen van Malmberg een verbeterde interoperabiliteit met Magister genieten en tegelijkertijd andere uitgevers dergelijke verbeterde interoperabiliteit onthouden (of tegen minder goede voorwaarden aanbieden). Verder zou Iddink dit mogelijk efficiënt kunnen gezien de toegang tot commercieel gevoelige informatie (
	6.6.3
	6.6.3

	). 


	238. In een eventuele vergunningsfase zal de ACM nader onderzoek doen naar (i) de mogelijkheid van Iddink om bepaalde leermiddelen in het VO van andere uitgevers dan Malmberg niet aan te bieden, (ii) de mogelijkheid van Iddink om scholen te sturen richting leermiddelen van Malmberg, en (iii) in hoeverre dit kan leiden tot marktafscherming van andere uitgevers en daarmee de concurrentie nadelig kan beïnvloeden op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen, in het bijzonder de concurrentie op pr
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	6.6.5 Bronafscherming mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen 
	Standpunt partijen 
	239. Partijen geven aan dat ze geen mogelijkheid en prikkel hebben om de leermiddelen van Malmberg niet langer of alleen tegen dermate ongunstige voorwaarden te leveren aan concurrenten van Iddink (met name TLN en OsingadeJong) dat zij niet langer in staat zouden zijn doeltreffend met Iddink te concurreren. De redenen die partijen hiervoor aanvoeren zijn dat Malmberg niet over een aanzienlijke mate van marktmacht beschikt op de markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen voor het VO en omdat een marktafsche
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	Marktonderzoek 
	240. Een distributeur geeft aan dat partijen de mogelijkheid hebben om de positie van Iddink op de markt voor de distributie van leermiddelen voor het VO te versterken ten opzichte van haar concurrenten. Malmberg zou dit volgens deze distributeur kunnen doen door verslechtering van haar leveringsvoorwaarden (verlagen van kortingen en andere vergoedingen en ongunstige uitlevereisen) aan andere distributeurs dan Iddink. Volgens deze distributeur heeft Malmberg de mogelijkheid hiertoe, omdat distributeurs in h
	240. Een distributeur geeft aan dat partijen de mogelijkheid hebben om de positie van Iddink op de markt voor de distributie van leermiddelen voor het VO te versterken ten opzichte van haar concurrenten. Malmberg zou dit volgens deze distributeur kunnen doen door verslechtering van haar leveringsvoorwaarden (verlagen van kortingen en andere vergoedingen en ongunstige uitlevereisen) aan andere distributeurs dan Iddink. Volgens deze distributeur heeft Malmberg de mogelijkheid hiertoe, omdat distributeurs in h
	240. Een distributeur geeft aan dat partijen de mogelijkheid hebben om de positie van Iddink op de markt voor de distributie van leermiddelen voor het VO te versterken ten opzichte van haar concurrenten. Malmberg zou dit volgens deze distributeur kunnen doen door verslechtering van haar leveringsvoorwaarden (verlagen van kortingen en andere vergoedingen en ongunstige uitlevereisen) aan andere distributeurs dan Iddink. Volgens deze distributeur heeft Malmberg de mogelijkheid hiertoe, omdat distributeurs in h
	240. Een distributeur geeft aan dat partijen de mogelijkheid hebben om de positie van Iddink op de markt voor de distributie van leermiddelen voor het VO te versterken ten opzichte van haar concurrenten. Malmberg zou dit volgens deze distributeur kunnen doen door verslechtering van haar leveringsvoorwaarden (verlagen van kortingen en andere vergoedingen en ongunstige uitlevereisen) aan andere distributeurs dan Iddink. Volgens deze distributeur heeft Malmberg de mogelijkheid hiertoe, omdat distributeurs in h
	240. Een distributeur geeft aan dat partijen de mogelijkheid hebben om de positie van Iddink op de markt voor de distributie van leermiddelen voor het VO te versterken ten opzichte van haar concurrenten. Malmberg zou dit volgens deze distributeur kunnen doen door verslechtering van haar leveringsvoorwaarden (verlagen van kortingen en andere vergoedingen en ongunstige uitlevereisen) aan andere distributeurs dan Iddink. Volgens deze distributeur heeft Malmberg de mogelijkheid hiertoe, omdat distributeurs in h
	240. Een distributeur geeft aan dat partijen de mogelijkheid hebben om de positie van Iddink op de markt voor de distributie van leermiddelen voor het VO te versterken ten opzichte van haar concurrenten. Malmberg zou dit volgens deze distributeur kunnen doen door verslechtering van haar leveringsvoorwaarden (verlagen van kortingen en andere vergoedingen en ongunstige uitlevereisen) aan andere distributeurs dan Iddink. Volgens deze distributeur heeft Malmberg de mogelijkheid hiertoe, omdat distributeurs in h

	241. Deze distributeur verwijst in dat kader naar het feit dat Malmberg over hoge marktaandelen beschikt voor bepaalde leermethoden. Volgens deze distributeur heeft Malmberg ook een prikkel tot marktafscherming, omdat deze strategie zal leiden tot een stijging van het marktaandeel van Iddink, terwijl daar een zeer gering verlies aan marktaandeel van Malmberg tegenover zal staan. Volgens deze distributeur leidt een kostenstijging bij haar tot een vermindering van de concurrentiedruk op Iddink op de distribut
	241. Deze distributeur verwijst in dat kader naar het feit dat Malmberg over hoge marktaandelen beschikt voor bepaalde leermethoden. Volgens deze distributeur heeft Malmberg ook een prikkel tot marktafscherming, omdat deze strategie zal leiden tot een stijging van het marktaandeel van Iddink, terwijl daar een zeer gering verlies aan marktaandeel van Malmberg tegenover zal staan. Volgens deze distributeur leidt een kostenstijging bij haar tot een vermindering van de concurrentiedruk op Iddink op de distribut

	242. Een andere distributeur wijst erop dat Malmberg bepaalde leermiddelen exclusief zou kunnen gaan leveren via Iddink. Verder geeft deze distributeur aan dat Malmberg nu al ongelijke voorwaarden hanteert voor verschillende distributeurs. Volgens deze distributeur zou de voorgenomen concentratie er toe kunnen leiden dat de voorwaarden waaronder Malmberg haar lesmateriaal levert aan concurrenten van Iddink zullen verslechteren. Deze distributeur wijst er in dit kader op dat distributeurs geen inkoopmacht he
	242. Een andere distributeur wijst erop dat Malmberg bepaalde leermiddelen exclusief zou kunnen gaan leveren via Iddink. Verder geeft deze distributeur aan dat Malmberg nu al ongelijke voorwaarden hanteert voor verschillende distributeurs. Volgens deze distributeur zou de voorgenomen concentratie er toe kunnen leiden dat de voorwaarden waaronder Malmberg haar lesmateriaal levert aan concurrenten van Iddink zullen verslechteren. Deze distributeur wijst er in dit kader op dat distributeurs geen inkoopmacht he





	Beoordeling 
	243. Een mogelijke marktafschermingsstrategie die partijen zouden kunnen toepassen is om de (bepaalde) leermiddelen van Malmberg niet meer (of onder minder goede voorwaarden) te leveren aan concurrenten van Iddink. Dit zou er toe kunnen leiden dat het productaanbod en/of prijzen van concurrenten van Iddink (relatief) zou kunnen verslechteren en zij (op termijn) minder effectief zouden kunnen concurreren met Iddink. 
	243. Een mogelijke marktafschermingsstrategie die partijen zouden kunnen toepassen is om de (bepaalde) leermiddelen van Malmberg niet meer (of onder minder goede voorwaarden) te leveren aan concurrenten van Iddink. Dit zou er toe kunnen leiden dat het productaanbod en/of prijzen van concurrenten van Iddink (relatief) zou kunnen verslechteren en zij (op termijn) minder effectief zouden kunnen concurreren met Iddink. 
	243. Een mogelijke marktafschermingsstrategie die partijen zouden kunnen toepassen is om de (bepaalde) leermiddelen van Malmberg niet meer (of onder minder goede voorwaarden) te leveren aan concurrenten van Iddink. Dit zou er toe kunnen leiden dat het productaanbod en/of prijzen van concurrenten van Iddink (relatief) zou kunnen verslechteren en zij (op termijn) minder effectief zouden kunnen concurreren met Iddink. 
	243. Een mogelijke marktafschermingsstrategie die partijen zouden kunnen toepassen is om de (bepaalde) leermiddelen van Malmberg niet meer (of onder minder goede voorwaarden) te leveren aan concurrenten van Iddink. Dit zou er toe kunnen leiden dat het productaanbod en/of prijzen van concurrenten van Iddink (relatief) zou kunnen verslechteren en zij (op termijn) minder effectief zouden kunnen concurreren met Iddink. 
	243. Een mogelijke marktafschermingsstrategie die partijen zouden kunnen toepassen is om de (bepaalde) leermiddelen van Malmberg niet meer (of onder minder goede voorwaarden) te leveren aan concurrenten van Iddink. Dit zou er toe kunnen leiden dat het productaanbod en/of prijzen van concurrenten van Iddink (relatief) zou kunnen verslechteren en zij (op termijn) minder effectief zouden kunnen concurreren met Iddink. 
	243. Een mogelijke marktafschermingsstrategie die partijen zouden kunnen toepassen is om de (bepaalde) leermiddelen van Malmberg niet meer (of onder minder goede voorwaarden) te leveren aan concurrenten van Iddink. Dit zou er toe kunnen leiden dat het productaanbod en/of prijzen van concurrenten van Iddink (relatief) zou kunnen verslechteren en zij (op termijn) minder effectief zouden kunnen concurreren met Iddink. 




	(i) Mogelijkheid om de toegang tot voorzieningsbronnen af te schermen 
	(i) Mogelijkheid om de toegang tot voorzieningsbronnen af te schermen 

	244. Bronafscherming kan slechts een probleem vormen indien dit betrekking heeft op een belangrijke input en partijen over een aanzienlijke mate van marktmacht beschikken op de upstreammarkt. In dat geval geeft dit de mogelijkheid om de concurrentiekracht van belangrijke concurrenten op de downstreammarkt negatief te beïnvloeden.110 
	244. Bronafscherming kan slechts een probleem vormen indien dit betrekking heeft op een belangrijke input en partijen over een aanzienlijke mate van marktmacht beschikken op de upstreammarkt. In dat geval geeft dit de mogelijkheid om de concurrentiekracht van belangrijke concurrenten op de downstreammarkt negatief te beïnvloeden.110 
	244. Bronafscherming kan slechts een probleem vormen indien dit betrekking heeft op een belangrijke input en partijen over een aanzienlijke mate van marktmacht beschikken op de upstreammarkt. In dat geval geeft dit de mogelijkheid om de concurrentiekracht van belangrijke concurrenten op de downstreammarkt negatief te beïnvloeden.110 
	244. Bronafscherming kan slechts een probleem vormen indien dit betrekking heeft op een belangrijke input en partijen over een aanzienlijke mate van marktmacht beschikken op de upstreammarkt. In dat geval geeft dit de mogelijkheid om de concurrentiekracht van belangrijke concurrenten op de downstreammarkt negatief te beïnvloeden.110 
	244. Bronafscherming kan slechts een probleem vormen indien dit betrekking heeft op een belangrijke input en partijen over een aanzienlijke mate van marktmacht beschikken op de upstreammarkt. In dat geval geeft dit de mogelijkheid om de concurrentiekracht van belangrijke concurrenten op de downstreammarkt negatief te beïnvloeden.110 





	110 Richtsnoeren niet-horizontale fusies, randnummers 34-36. 
	110 Richtsnoeren niet-horizontale fusies, randnummers 34-36. 

	245. Malmberg beschikt op de markt voor de uitgifte van leermiddelen voor het VO over een marktaandeel van [20-30]%. Noordhoff beschikt over een marktaandeel van [40-50]% en ThiemeMeulenhoff over een marktaandeel van [10-20]%. Voor een aantal vakken beschikt Malmberg echter over een hoger marktaandeel: biologie ([70-80]%), natuurkunde ([50-60]%), chemie/scheikunde ([30-40]%), economie ([30-40]%) geschiedenis ([30-40]%). Ook andere uitgevers beschikken over sterkere posities op bepaalde vakken.111  
	245. Malmberg beschikt op de markt voor de uitgifte van leermiddelen voor het VO over een marktaandeel van [20-30]%. Noordhoff beschikt over een marktaandeel van [40-50]% en ThiemeMeulenhoff over een marktaandeel van [10-20]%. Voor een aantal vakken beschikt Malmberg echter over een hoger marktaandeel: biologie ([70-80]%), natuurkunde ([50-60]%), chemie/scheikunde ([30-40]%), economie ([30-40]%) geschiedenis ([30-40]%). Ook andere uitgevers beschikken over sterkere posities op bepaalde vakken.111  
	245. Malmberg beschikt op de markt voor de uitgifte van leermiddelen voor het VO over een marktaandeel van [20-30]%. Noordhoff beschikt over een marktaandeel van [40-50]% en ThiemeMeulenhoff over een marktaandeel van [10-20]%. Voor een aantal vakken beschikt Malmberg echter over een hoger marktaandeel: biologie ([70-80]%), natuurkunde ([50-60]%), chemie/scheikunde ([30-40]%), economie ([30-40]%) geschiedenis ([30-40]%). Ook andere uitgevers beschikken over sterkere posities op bepaalde vakken.111  
	245. Malmberg beschikt op de markt voor de uitgifte van leermiddelen voor het VO over een marktaandeel van [20-30]%. Noordhoff beschikt over een marktaandeel van [40-50]% en ThiemeMeulenhoff over een marktaandeel van [10-20]%. Voor een aantal vakken beschikt Malmberg echter over een hoger marktaandeel: biologie ([70-80]%), natuurkunde ([50-60]%), chemie/scheikunde ([30-40]%), economie ([30-40]%) geschiedenis ([30-40]%). Ook andere uitgevers beschikken over sterkere posities op bepaalde vakken.111  
	245. Malmberg beschikt op de markt voor de uitgifte van leermiddelen voor het VO over een marktaandeel van [20-30]%. Noordhoff beschikt over een marktaandeel van [40-50]% en ThiemeMeulenhoff over een marktaandeel van [10-20]%. Voor een aantal vakken beschikt Malmberg echter over een hoger marktaandeel: biologie ([70-80]%), natuurkunde ([50-60]%), chemie/scheikunde ([30-40]%), economie ([30-40]%) geschiedenis ([30-40]%). Ook andere uitgevers beschikken over sterkere posities op bepaalde vakken.111  
	245. Malmberg beschikt op de markt voor de uitgifte van leermiddelen voor het VO over een marktaandeel van [20-30]%. Noordhoff beschikt over een marktaandeel van [40-50]% en ThiemeMeulenhoff over een marktaandeel van [10-20]%. Voor een aantal vakken beschikt Malmberg echter over een hoger marktaandeel: biologie ([70-80]%), natuurkunde ([50-60]%), chemie/scheikunde ([30-40]%), economie ([30-40]%) geschiedenis ([30-40]%). Ook andere uitgevers beschikken over sterkere posities op bepaalde vakken.111  

	246. Gelet op (i) het marktaandeel van [20-30]% op de mogelijke markt voor leermiddelen en aandelen van meer dan [30-40]% op verschillende mogelijke markten voor leermiddelen voor bepaalde vakken, (ii) dat de mogelijke markt voor leermiddelen geconcentreerd is,112 en (iii) het feit dat (vrijwel) alle scholen in het VO schoolboeken en leermiddelen van Malmberg vragen om op de downstreammarkt effectief te kunnen concurreren, acht de ACM het aannemelijk dat partijen de mogelijkheid hebben om andere distributeu
	246. Gelet op (i) het marktaandeel van [20-30]% op de mogelijke markt voor leermiddelen en aandelen van meer dan [30-40]% op verschillende mogelijke markten voor leermiddelen voor bepaalde vakken, (ii) dat de mogelijke markt voor leermiddelen geconcentreerd is,112 en (iii) het feit dat (vrijwel) alle scholen in het VO schoolboeken en leermiddelen van Malmberg vragen om op de downstreammarkt effectief te kunnen concurreren, acht de ACM het aannemelijk dat partijen de mogelijkheid hebben om andere distributeu

	247. Partijen worden hierin niet belemmerd door contractuele verplichtingen, omdat uit informatie die de ACM van partijen ontvangen heeft, volgt dat er geen contractuele verplichting tot levering geldt tussen Malmberg en distributeurs die is gekoppeld aan de looptijd van contracten tussen een distributeur en de school.  
	247. Partijen worden hierin niet belemmerd door contractuele verplichtingen, omdat uit informatie die de ACM van partijen ontvangen heeft, volgt dat er geen contractuele verplichting tot levering geldt tussen Malmberg en distributeurs die is gekoppeld aan de looptijd van contracten tussen een distributeur en de school.  




	(ii) Prikkel om de toegang tot voorzieningsbronnen af te schermen 
	(ii) Prikkel om de toegang tot voorzieningsbronnen af te schermen 

	248. De prikkel tot bronafscherming kan ontstaan vanuit de behoefte om de marktpositie van Iddink als distributeur te versterken. Er is alleen een prikkel tot afscherming indien deze winstgevend is. 
	248. De prikkel tot bronafscherming kan ontstaan vanuit de behoefte om de marktpositie van Iddink als distributeur te versterken. Er is alleen een prikkel tot afscherming indien deze winstgevend is. 
	248. De prikkel tot bronafscherming kan ontstaan vanuit de behoefte om de marktpositie van Iddink als distributeur te versterken. Er is alleen een prikkel tot afscherming indien deze winstgevend is. 
	248. De prikkel tot bronafscherming kan ontstaan vanuit de behoefte om de marktpositie van Iddink als distributeur te versterken. Er is alleen een prikkel tot afscherming indien deze winstgevend is. 
	248. De prikkel tot bronafscherming kan ontstaan vanuit de behoefte om de marktpositie van Iddink als distributeur te versterken. Er is alleen een prikkel tot afscherming indien deze winstgevend is. 

	249. Iddink beschikt op de mogelijke downstreammarkt voor de distributie van leermiddelen over een marktaandeel van 28%. TLN beschikt op deze markt naar schatting over een marktaandeel van 66%. OsingadeJong is met een geschat marktaandeel van maximaal 7% veel kleiner.113 
	249. Iddink beschikt op de mogelijke downstreammarkt voor de distributie van leermiddelen over een marktaandeel van 28%. TLN beschikt op deze markt naar schatting over een marktaandeel van 66%. OsingadeJong is met een geschat marktaandeel van maximaal 7% veel kleiner.113 

	250. De ACM acht het, gelet op het marktaandeel van Iddink en het feit dat Malmberg niet sterk vertegenwoordigd is in alle vakken, niet aannemelijk dat Malmberg een prikkel heeft haar leermiddelen helemaal niet meer te leveren aan andere distributeurs. Partijen zouden daarmee een te belangrijk afzetkanaal en daarmee inkomsten op upstreamniveau verliezen (nog afgezien van de reactie van scholen die niet meer door hun gekozen distributeur beleverd zouden kunnen worden). Andere distributeurs hebben deze zorg o
	250. De ACM acht het, gelet op het marktaandeel van Iddink en het feit dat Malmberg niet sterk vertegenwoordigd is in alle vakken, niet aannemelijk dat Malmberg een prikkel heeft haar leermiddelen helemaal niet meer te leveren aan andere distributeurs. Partijen zouden daarmee een te belangrijk afzetkanaal en daarmee inkomsten op upstreamniveau verliezen (nog afgezien van de reactie van scholen die niet meer door hun gekozen distributeur beleverd zouden kunnen worden). Andere distributeurs hebben deze zorg o

	251. Uit de contracten van Malmberg met distributeurs die de ACM heeft ontvangen, blijkt dat de leveringsvoorwaarden verschillen (onder andere ten aanzien van prijs). Partijen zouden een prikkel kunnen hebben om de leveringsvoorwaarden (zoals bijvoorbeeld kortingen op factuur, verslechteren van betalingsvoorwaarden, beperken van het retourrecht) voor andere distributeurs te verslechteren (ten opzichte van Iddink). De potentiële baten van een dergelijke strategie hangen samen met de mate waarin scholen als g
	251. Uit de contracten van Malmberg met distributeurs die de ACM heeft ontvangen, blijkt dat de leveringsvoorwaarden verschillen (onder andere ten aanzien van prijs). Partijen zouden een prikkel kunnen hebben om de leveringsvoorwaarden (zoals bijvoorbeeld kortingen op factuur, verslechteren van betalingsvoorwaarden, beperken van het retourrecht) voor andere distributeurs te verslechteren (ten opzichte van Iddink). De potentiële baten van een dergelijke strategie hangen samen met de mate waarin scholen als g





	111 Marktaandelen op basis van informatie van partijen. 
	111 Marktaandelen op basis van informatie van partijen. 
	112 Zie bijvoorbeeld het SEO – Marktwerking leermiddelen voortgezet onderwijs 2017, pagina 6: “Het stijgende marktaandeel van Noordhoff zorgt ervoor dat de concentratie toeneemt met een Herfindahl-Hirschman Index van 2258 in 2012 tot 3162 in 2016.” Toetreding vindt vooral in niches plaats op kleinere vakken en ondersteunende diensten (zie bijvoorbeeld Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 63: “De toetredingsdrempels zijn ook voor uitgevers hoog, maar hier zijn meer mogelijkheden om i
	113 Zie voor de marktaandelen op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen via een EBF/GBF en de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen via een IBF randnummer (107) 

	overstappen naar Iddink en de mate waarin een dergelijke strategie leidt tot een algehele prijsverhoging op de distributiemarkt. 
	overstappen naar Iddink en de mate waarin een dergelijke strategie leidt tot een algehele prijsverhoging op de distributiemarkt. 
	overstappen naar Iddink en de mate waarin een dergelijke strategie leidt tot een algehele prijsverhoging op de distributiemarkt. 
	overstappen naar Iddink en de mate waarin een dergelijke strategie leidt tot een algehele prijsverhoging op de distributiemarkt. 
	overstappen naar Iddink en de mate waarin een dergelijke strategie leidt tot een algehele prijsverhoging op de distributiemarkt. 
	overstappen naar Iddink en de mate waarin een dergelijke strategie leidt tot een algehele prijsverhoging op de distributiemarkt. 

	252. Distributeurs concurreren met elkaar in aanbestedingen met name op prijs en daarnaast op leveringsvoorwaarden.114 Aanbestedingen worden gewonnen door de partij met de EMVI.115 Dat betekent dat een verslechtering in de voorwaarden van andere distributeurs er toe kan leiden dat scholen overstappen naar Iddink.  
	252. Distributeurs concurreren met elkaar in aanbestedingen met name op prijs en daarnaast op leveringsvoorwaarden.114 Aanbestedingen worden gewonnen door de partij met de EMVI.115 Dat betekent dat een verslechtering in de voorwaarden van andere distributeurs er toe kan leiden dat scholen overstappen naar Iddink.  

	253. Uit het marktonderzoek in deze zaak en eerder onderzoek door SEO116 blijkt dat TLN de meeste nabije concurrent is van Iddink in het VO. TLN is evenals Iddink actief op zowel het EBF als het IBF/GBF segment. De potentiële baten van een bronafschermingsstrategie gericht op TLN zijn daarmee hoog.  
	253. Uit het marktonderzoek in deze zaak en eerder onderzoek door SEO116 blijkt dat TLN de meeste nabije concurrent is van Iddink in het VO. TLN is evenals Iddink actief op zowel het EBF als het IBF/GBF segment. De potentiële baten van een bronafschermingsstrategie gericht op TLN zijn daarmee hoog.  

	254. De andere distributeur op deze markt is OsingadeJong. Dit is ten opzichte van TLN en Iddink een relatief kleine speler die met name op IBF/GBF actief is, terwijl Iddink met name op EBF actief is.117 Hieruit leidt de ACM af dat TLN de meest nabije concurrent van OsingadeJong is. Indien OsingadeJong verslechterde leveringsvoorwaarden van Malmberg zou doorberekenen aan haar afnemers is daarom de kans groter dat scholen overstappen naar TLN dan naar Iddink.118 Dit beperkt de potentiële baten voor partijen 
	254. De andere distributeur op deze markt is OsingadeJong. Dit is ten opzichte van TLN en Iddink een relatief kleine speler die met name op IBF/GBF actief is, terwijl Iddink met name op EBF actief is.117 Hieruit leidt de ACM af dat TLN de meest nabije concurrent van OsingadeJong is. Indien OsingadeJong verslechterde leveringsvoorwaarden van Malmberg zou doorberekenen aan haar afnemers is daarom de kans groter dat scholen overstappen naar TLN dan naar Iddink.118 Dit beperkt de potentiële baten voor partijen 

	255. De potentiële kosten voor partijen van een partiële bronafschermingsstrategie hangen in de eerste plaats samen met de mate waarin TLN deze slechtere voorwaarden zou kunnen omzeilen door scholen te sturen naar leermethoden van andere uitgevers dan Malmberg. Zoals eerder in dit besluit is aangegeven zijn de meningen in het marktonderzoek hierover verdeeld en zal de ACM hier nader onderzoek naar doen in een eventuele vergunningsfase.119  
	255. De potentiële kosten voor partijen van een partiële bronafschermingsstrategie hangen in de eerste plaats samen met de mate waarin TLN deze slechtere voorwaarden zou kunnen omzeilen door scholen te sturen naar leermethoden van andere uitgevers dan Malmberg. Zoals eerder in dit besluit is aangegeven zijn de meningen in het marktonderzoek hierover verdeeld en zal de ACM hier nader onderzoek naar doen in een eventuele vergunningsfase.119  

	256. Gelet op het bovenstaande kan de ACM niet uitsluiten dat partijen een prikkel hebben om de voorwaarden van Malmberg voor distributeurs te verslechteren.  
	256. Gelet op het bovenstaande kan de ACM niet uitsluiten dat partijen een prikkel hebben om de voorwaarden van Malmberg voor distributeurs te verslechteren.  




	(iii) Het vermoedelijke totale effect op de daadwerkelijke mededinging 
	(iii) Het vermoedelijke totale effect op de daadwerkelijke mededinging 

	257. Over het algemeen zal een fusie aanleiding geven tot mededingingsbezwaren wanneer zij tot hogere prijzen op de downstream markt leidt. Dit kan doordat door marktafscherming de prijzen van downstreamconcurrenten worden opgedreven of doordat toetredingsdrempels tot de downstreammarkt worden verhoogd. 
	257. Over het algemeen zal een fusie aanleiding geven tot mededingingsbezwaren wanneer zij tot hogere prijzen op de downstream markt leidt. Dit kan doordat door marktafscherming de prijzen van downstreamconcurrenten worden opgedreven of doordat toetredingsdrempels tot de downstreammarkt worden verhoogd. 
	257. Over het algemeen zal een fusie aanleiding geven tot mededingingsbezwaren wanneer zij tot hogere prijzen op de downstream markt leidt. Dit kan doordat door marktafscherming de prijzen van downstreamconcurrenten worden opgedreven of doordat toetredingsdrempels tot de downstreammarkt worden verhoogd. 
	257. Over het algemeen zal een fusie aanleiding geven tot mededingingsbezwaren wanneer zij tot hogere prijzen op de downstream markt leidt. Dit kan doordat door marktafscherming de prijzen van downstreamconcurrenten worden opgedreven of doordat toetredingsdrempels tot de downstreammarkt worden verhoogd. 
	257. Over het algemeen zal een fusie aanleiding geven tot mededingingsbezwaren wanneer zij tot hogere prijzen op de downstream markt leidt. Dit kan doordat door marktafscherming de prijzen van downstreamconcurrenten worden opgedreven of doordat toetredingsdrempels tot de downstreammarkt worden verhoogd. 

	258. Voor een beoordeling van het mededingingseffect is van belang of de afgeschermde ondernemingen en potentiële toetreding een belangrijke rol spelen in het concurrentieproces en of het aandeel afgeschermde concurrenten groot is. 
	258. Voor een beoordeling van het mededingingseffect is van belang of de afgeschermde ondernemingen en potentiële toetreding een belangrijke rol spelen in het concurrentieproces en of het aandeel afgeschermde concurrenten groot is. 





	114 Zie paragraaf 6.3.2 en voetnoot 80. 
	114 Zie paragraaf 6.3.2 en voetnoot 80. 
	115 Zie ook randnummer 33. 
	116 Zie SEO – Marktwerking leermiddelen in het voortgezet onderwijs (2017), pagina 13. 
	117 Zie Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 61 waar OsingadeJong alleen binnen een IBF en GBF wordt weergegeven en pagina 63: “Toetreding is alleen gelukt door OsingadeJong en haar marktaandeel blijft vooralsnog beperkt en geconcentreerd op de markt voor kleine scholen met interne boekenfondsen, zodat de drempel van fijndistributie en benodigde schaal wegvalt.” Zie ook SEO – Marktwerking leermiddelen voortgezet onderwijs 2017, pagina 13: “VanDijk [TLN] en Iddink zijn de enige distr
	118 Op het IBF segment waar OsingadeJong voornamelijk op actief is, heeft TLN een geschat marktaandeel van 69% en Iddink van 17,4% (SEO – Marktwerking leermiddelen voortgezet onderwijs 2017, pagina 4). 
	119 Zie randnummer 205 (met betrekking tot partijen) en 206 tot en met 213 (marktpartijen). 

	259. Uit het marktonderzoek van de ACM en eerder onderzoek blijkt dat deze markt wordt gekenmerkt door relatief hoge toetredingsdrempels door schaalvoordelen (inkoopvoordelen, fijndistributie, hoge ontwikkelkosten ICT) en first mover advantage (contacten met scholen, kennis aanbestedingsprocedures)120 waardoor potentiële concurrentiedruk door andere distributeurs geen belangrijke rol speelt. 
	259. Uit het marktonderzoek van de ACM en eerder onderzoek blijkt dat deze markt wordt gekenmerkt door relatief hoge toetredingsdrempels door schaalvoordelen (inkoopvoordelen, fijndistributie, hoge ontwikkelkosten ICT) en first mover advantage (contacten met scholen, kennis aanbestedingsprocedures)120 waardoor potentiële concurrentiedruk door andere distributeurs geen belangrijke rol speelt. 
	259. Uit het marktonderzoek van de ACM en eerder onderzoek blijkt dat deze markt wordt gekenmerkt door relatief hoge toetredingsdrempels door schaalvoordelen (inkoopvoordelen, fijndistributie, hoge ontwikkelkosten ICT) en first mover advantage (contacten met scholen, kennis aanbestedingsprocedures)120 waardoor potentiële concurrentiedruk door andere distributeurs geen belangrijke rol speelt. 
	259. Uit het marktonderzoek van de ACM en eerder onderzoek blijkt dat deze markt wordt gekenmerkt door relatief hoge toetredingsdrempels door schaalvoordelen (inkoopvoordelen, fijndistributie, hoge ontwikkelkosten ICT) en first mover advantage (contacten met scholen, kennis aanbestedingsprocedures)120 waardoor potentiële concurrentiedruk door andere distributeurs geen belangrijke rol speelt. 
	259. Uit het marktonderzoek van de ACM en eerder onderzoek blijkt dat deze markt wordt gekenmerkt door relatief hoge toetredingsdrempels door schaalvoordelen (inkoopvoordelen, fijndistributie, hoge ontwikkelkosten ICT) en first mover advantage (contacten met scholen, kennis aanbestedingsprocedures)120 waardoor potentiële concurrentiedruk door andere distributeurs geen belangrijke rol speelt. 
	259. Uit het marktonderzoek van de ACM en eerder onderzoek blijkt dat deze markt wordt gekenmerkt door relatief hoge toetredingsdrempels door schaalvoordelen (inkoopvoordelen, fijndistributie, hoge ontwikkelkosten ICT) en first mover advantage (contacten met scholen, kennis aanbestedingsprocedures)120 waardoor potentiële concurrentiedruk door andere distributeurs geen belangrijke rol speelt. 

	260. Omdat digitalisering van leermiddelen de rol van distributeurs verkleint,121 is toetreding bovendien minder waarschijnlijk.122 Uit onderzoek blijkt dat toetredingsdrempels die al hoog waren onoverkomelijk zijn geworden door de aanbestedingsplicht en dat toetreding onwaarschijnlijk is.123 Een distributeur geeft in het marktonderzoek aan dat deze toetreding plaatsvindt in het MBO en minder in het VO. 
	260. Omdat digitalisering van leermiddelen de rol van distributeurs verkleint,121 is toetreding bovendien minder waarschijnlijk.122 Uit onderzoek blijkt dat toetredingsdrempels die al hoog waren onoverkomelijk zijn geworden door de aanbestedingsplicht en dat toetreding onwaarschijnlijk is.123 Een distributeur geeft in het marktonderzoek aan dat deze toetreding plaatsvindt in het MBO en minder in het VO. 

	261. Recentelijk is een nieuwe manier van aanbesteden gebruikt door het Carmelcollege. Deze nieuwe vorm van aanbesteden houdt in dat subpercelen voor de verschillende lesmethoden worden aanbesteed, als gevolg waarvan uitgevers ook kunnen inschrijven op aanbestedingen. Hierdoor kunnen kleine(re) uitgevers en/of uitgevers op specifieke vakken mogelijk makkelijker meedingen naar opdrachten om leermiddelen aan scholen te kunnen leveren. Zoals eerder aangegeven (zie paragraaf 
	261. Recentelijk is een nieuwe manier van aanbesteden gebruikt door het Carmelcollege. Deze nieuwe vorm van aanbesteden houdt in dat subpercelen voor de verschillende lesmethoden worden aanbesteed, als gevolg waarvan uitgevers ook kunnen inschrijven op aanbestedingen. Hierdoor kunnen kleine(re) uitgevers en/of uitgevers op specifieke vakken mogelijk makkelijker meedingen naar opdrachten om leermiddelen aan scholen te kunnen leveren. Zoals eerder aangegeven (zie paragraaf 
	261. Recentelijk is een nieuwe manier van aanbesteden gebruikt door het Carmelcollege. Deze nieuwe vorm van aanbesteden houdt in dat subpercelen voor de verschillende lesmethoden worden aanbesteed, als gevolg waarvan uitgevers ook kunnen inschrijven op aanbestedingen. Hierdoor kunnen kleine(re) uitgevers en/of uitgevers op specifieke vakken mogelijk makkelijker meedingen naar opdrachten om leermiddelen aan scholen te kunnen leveren. Zoals eerder aangegeven (zie paragraaf 
	6.5.1
	6.5.1

	), is de concurrentiedruk die hier van uitgaat nog relatief beperkt. Verder is nog onduidelijk of dit een rechtmatige manier van aanbesteden betreft, dit wordt na de publicatiedatum van dit besluit nog in hoger beroep getoetst. 


	262. TLN is de meest nabije concurrent van Iddink en speelt daarmee de belangrijkste rol in het concurrentieproces. De markt voor de distributie van leermiddelen is voornamelijk een aanbestedingsmarkt waar prijs de belangrijkste concurrentieparameter is. Hierdoor zal TLN – de belangrijkste concurrent van Iddink – een prikkel hebben om concurrerend te blijven. Mocht Malmberg haar leveringsvoorwaarden ten opzichte van TLN verslechteren (bijvoorbeeld middels een verlaging van de korting), dan zal TLN een prikk
	262. TLN is de meest nabije concurrent van Iddink en speelt daarmee de belangrijkste rol in het concurrentieproces. De markt voor de distributie van leermiddelen is voornamelijk een aanbestedingsmarkt waar prijs de belangrijkste concurrentieparameter is. Hierdoor zal TLN – de belangrijkste concurrent van Iddink – een prikkel hebben om concurrerend te blijven. Mocht Malmberg haar leveringsvoorwaarden ten opzichte van TLN verslechteren (bijvoorbeeld middels een verlaging van de korting), dan zal TLN een prikk

	263. Mocht TLN (een deel van) deze verslechterde voorwaarden toch (deels) doorberekenen aan de scholen, dan zou dit kunnen leiden tot een verhoging van het marktaandeel van Iddink. Dit is echter op zichzelf geen mededingingsrechtelijk probleem. De ACM acht het namelijk niet waarschijnlijk dat partijen door middel van bronafscherming TLN kunnen marginaliseren of uitsluiten van de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen.  
	263. Mocht TLN (een deel van) deze verslechterde voorwaarden toch (deels) doorberekenen aan de scholen, dan zou dit kunnen leiden tot een verhoging van het marktaandeel van Iddink. Dit is echter op zichzelf geen mededingingsrechtelijk probleem. De ACM acht het namelijk niet waarschijnlijk dat partijen door middel van bronafscherming TLN kunnen marginaliseren of uitsluiten van de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen.  





	120 Een marktpartij geeft aan dat grote distributeurs in staat zijn om grotere kortingen bij uitgevers te bedingen, waardoor toetreding op kleine schaal lastig is. Zie ook de NMa – Schoolboekenscan 2011, pagina 11: “De markt kent hoge toetredingsdrempels. Om hoge kortingen bij de uitgevers te kunnen bedingen hebben distributeurs een zekere schaalgrootte nodig. Daarnaast moet voor de distributie van schoolboeken een omvangrijk logistiek proces worden opgezet.” Zie ook Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet go
	120 Een marktpartij geeft aan dat grote distributeurs in staat zijn om grotere kortingen bij uitgevers te bedingen, waardoor toetreding op kleine schaal lastig is. Zie ook de NMa – Schoolboekenscan 2011, pagina 11: “De markt kent hoge toetredingsdrempels. Om hoge kortingen bij de uitgevers te kunnen bedingen hebben distributeurs een zekere schaalgrootte nodig. Daarnaast moet voor de distributie van schoolboeken een omvangrijk logistiek proces worden opgezet.” Zie ook Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet go
	121 Zie Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 57 en 59. 
	122 Richtsnoeren niet-horizontale fusies: “Op een markt waar voor de toekomst sterke groei wordt verwacht […], zal toetreding waarschijnlijker zijn dan op een markt die rijp is of naar verwachting zal krimpen.” 
	123 Zie Oberon en SEO – Gratis maakt nog niet goed(koop) 2016, pagina 8: “De toetredingsdrempels die al hoog waren zijn onoverkomelijk geworden. Het is voorlopig niet te voorzien dat nieuwe, kleine of internationale spelers de markt betreden.” 
	124 Als het voor Iddink inzichtelijk is wat de inkoopkortingen van Malmberg aan TLN zijn, betekent dit dat Iddink inzicht heeft in ongeveer [20-30]%  (het marktaandeel van Malmberg) van de inputkosten van TLN. TLN heeft de mogelijkheid en prikkel om dit (deels) in haar marges te absorberen. Omdat Iddink slechts inzicht krijgt in een deel van de kostenverhoging en niet weet in hoeverre TLN dit kan en/of zal absorberen in haar marges, biedt deze informatie Iddink slechts beperkt concurrentievoordeel. 

	264. TLN beschikt met een geschat marktaandeel van 66% op de markt(en) voor de distributie van leermiddelen over een relatief sterke inkooppositie. De ACM acht het daarom niet waarschijnlijk dat Malmberg (met een geschat aandeel van [20-30]%) de leveringsvoorwaarden van TLN als gevolg van de voorgenomen concentratie significant kan verslechteren. Ook indien Iddink haar prijzen zou verhogen in de wetenschap dat TLN haar prijzen zal verhogen, acht de ACM het mededingingseffect beperkt. 
	264. TLN beschikt met een geschat marktaandeel van 66% op de markt(en) voor de distributie van leermiddelen over een relatief sterke inkooppositie. De ACM acht het daarom niet waarschijnlijk dat Malmberg (met een geschat aandeel van [20-30]%) de leveringsvoorwaarden van TLN als gevolg van de voorgenomen concentratie significant kan verslechteren. Ook indien Iddink haar prijzen zou verhogen in de wetenschap dat TLN haar prijzen zal verhogen, acht de ACM het mededingingseffect beperkt. 
	264. TLN beschikt met een geschat marktaandeel van 66% op de markt(en) voor de distributie van leermiddelen over een relatief sterke inkooppositie. De ACM acht het daarom niet waarschijnlijk dat Malmberg (met een geschat aandeel van [20-30]%) de leveringsvoorwaarden van TLN als gevolg van de voorgenomen concentratie significant kan verslechteren. Ook indien Iddink haar prijzen zou verhogen in de wetenschap dat TLN haar prijzen zal verhogen, acht de ACM het mededingingseffect beperkt. 
	264. TLN beschikt met een geschat marktaandeel van 66% op de markt(en) voor de distributie van leermiddelen over een relatief sterke inkooppositie. De ACM acht het daarom niet waarschijnlijk dat Malmberg (met een geschat aandeel van [20-30]%) de leveringsvoorwaarden van TLN als gevolg van de voorgenomen concentratie significant kan verslechteren. Ook indien Iddink haar prijzen zou verhogen in de wetenschap dat TLN haar prijzen zal verhogen, acht de ACM het mededingingseffect beperkt. 
	264. TLN beschikt met een geschat marktaandeel van 66% op de markt(en) voor de distributie van leermiddelen over een relatief sterke inkooppositie. De ACM acht het daarom niet waarschijnlijk dat Malmberg (met een geschat aandeel van [20-30]%) de leveringsvoorwaarden van TLN als gevolg van de voorgenomen concentratie significant kan verslechteren. Ook indien Iddink haar prijzen zou verhogen in de wetenschap dat TLN haar prijzen zal verhogen, acht de ACM het mededingingseffect beperkt. 
	264. TLN beschikt met een geschat marktaandeel van 66% op de markt(en) voor de distributie van leermiddelen over een relatief sterke inkooppositie. De ACM acht het daarom niet waarschijnlijk dat Malmberg (met een geschat aandeel van [20-30]%) de leveringsvoorwaarden van TLN als gevolg van de voorgenomen concentratie significant kan verslechteren. Ook indien Iddink haar prijzen zou verhogen in de wetenschap dat TLN haar prijzen zal verhogen, acht de ACM het mededingingseffect beperkt. 

	265. Hierdoor zal ook het effect op de uiteindelijke prijs die scholen moeten betalen gering zijn waardoor het niet aannemelijk is dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de mededinging op de mogelijke markt voor de distributie van leermiddelen significant kan worden belemmerd. 
	265. Hierdoor zal ook het effect op de uiteindelijke prijs die scholen moeten betalen gering zijn waardoor het niet aannemelijk is dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de mededinging op de mogelijke markt voor de distributie van leermiddelen significant kan worden belemmerd. 





	Conclusie 
	266. De ACM komt op basis van het bovenstaande tot de conclusie dat partijen de mogelijkheid hebben om de leveringsvoorwaarden voor toegang tot leermiddelen van Malmberg voor overige distributeurs te verslechteren. Daarnaast zouden partijen een prikkel kunnen hebben om de voorwaarden van TLN te verslechteren. De ACM komt echter tot de conclusie dat dit niet zal leiden tot een significante belemmering van de mededinging op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO. 
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	266. De ACM komt op basis van het bovenstaande tot de conclusie dat partijen de mogelijkheid hebben om de leveringsvoorwaarden voor toegang tot leermiddelen van Malmberg voor overige distributeurs te verslechteren. Daarnaast zouden partijen een prikkel kunnen hebben om de voorwaarden van TLN te verslechteren. De ACM komt echter tot de conclusie dat dit niet zal leiden tot een significante belemmering van de mededinging op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO. 





	6.6.6 Marktafscherming mogelijke markt(en) voor TES, TEC en mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen 
	267. Er bestaat een niet-horizontale relatie tussen de TES van DRP (onderdeel van Iddink) en de methodegebonden toetsen van Malmberg (welke onderdeel uitmaken van de markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen). Verder bestaat er een potentiële niet-horizontale relatie tussen de TES van DRP en Bureau ICE (onderdeel van Sanoma Learning).125 Aangezien TES betrekking heeft op software en TEC/methode gebonden toetsen de (digitale) content betreft die op deze software draait, is interoperabiliteit de belangrijks
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	267. Er bestaat een niet-horizontale relatie tussen de TES van DRP (onderdeel van Iddink) en de methodegebonden toetsen van Malmberg (welke onderdeel uitmaken van de markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen). Verder bestaat er een potentiële niet-horizontale relatie tussen de TES van DRP en Bureau ICE (onderdeel van Sanoma Learning).125 Aangezien TES betrekking heeft op software en TEC/methode gebonden toetsen de (digitale) content betreft die op deze software draait, is interoperabiliteit de belangrijks





	125 De TES van DRP wordt doorgaans als ‘leeg’ programma wordt verkocht waaraan gebruikers hun eigen of vooraf ontwikkelde TEC of methodegebonden toetsen kunnen toevoegen (zie ook randnummer 75). Dit betekent dat TEC/methodegebonden toetsen en TES complementaire producten zijn. 
	125 De TES van DRP wordt doorgaans als ‘leeg’ programma wordt verkocht waaraan gebruikers hun eigen of vooraf ontwikkelde TEC of methodegebonden toetsen kunnen toevoegen (zie ook randnummer 75). Dit betekent dat TEC/methodegebonden toetsen en TES complementaire producten zijn. 
	126 Zie randnummers 97, 98 en 126. 
	127
	127
	 
	https://intercom.help/Uitgeverij-Malmberg-VO/docentenmateriaal/faq-s/hoe-kan-ik-digitaal-toetsen
	https://intercom.help/Uitgeverij-Malmberg-VO/docentenmateriaal/faq-s/hoe-kan-ik-digitaal-toetsen

	.   

	128 Zie bijvoorbeeld 
	128 Zie bijvoorbeeld 
	https://www.malmberg.nl/voortgezet-onderwijs/methodes/exacte-vakken/nasknatuurkunde/nova-natuurkunde-havovwo-bovenbouw-1/toetsen-1.htm
	https://www.malmberg.nl/voortgezet-onderwijs/methodes/exacte-vakken/nasknatuurkunde/nova-natuurkunde-havovwo-bovenbouw-1/toetsen-1.htm

	.   

	129 TEAS is het digitale testplatform van Sanoma Learning. 

	Afscherming andere TES aanbieders 
	268. De methodegebonden toetsen van Malmberg zijn op dit moment te gebruiken in combinatie met de TES van Iddink (WinToets/Quayn),127 maar niet in combinatie met TES van alternatieve TES-aanbieders. Verder kunnen de methodegebonden toetsen van Malmberg door scholen via Word en/of PDF gebruikt worden.128  
	268. De methodegebonden toetsen van Malmberg zijn op dit moment te gebruiken in combinatie met de TES van Iddink (WinToets/Quayn),127 maar niet in combinatie met TES van alternatieve TES-aanbieders. Verder kunnen de methodegebonden toetsen van Malmberg door scholen via Word en/of PDF gebruikt worden.128  
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	268. De methodegebonden toetsen van Malmberg zijn op dit moment te gebruiken in combinatie met de TES van Iddink (WinToets/Quayn),127 maar niet in combinatie met TES van alternatieve TES-aanbieders. Verder kunnen de methodegebonden toetsen van Malmberg door scholen via Word en/of PDF gebruikt worden.128  
	268. De methodegebonden toetsen van Malmberg zijn op dit moment te gebruiken in combinatie met de TES van Iddink (WinToets/Quayn),127 maar niet in combinatie met TES van alternatieve TES-aanbieders. Verder kunnen de methodegebonden toetsen van Malmberg door scholen via Word en/of PDF gebruikt worden.128  
	268. De methodegebonden toetsen van Malmberg zijn op dit moment te gebruiken in combinatie met de TES van Iddink (WinToets/Quayn),127 maar niet in combinatie met TES van alternatieve TES-aanbieders. Verder kunnen de methodegebonden toetsen van Malmberg door scholen via Word en/of PDF gebruikt worden.128  

	269. Gelet op het ontbreken van een relatie tussen de methodegebonden toetsen van Malmberg en de TES van concurrenten van Iddink, is er geen reden om te veronderstellen dat als gevolg van de voorgenomen concentratie andere aanbieders van TES kunnen worden afgeschermd van de methodegebonden toetsen van Malmberg. 
	269. Gelet op het ontbreken van een relatie tussen de methodegebonden toetsen van Malmberg en de TES van concurrenten van Iddink, is er geen reden om te veronderstellen dat als gevolg van de voorgenomen concentratie andere aanbieders van TES kunnen worden afgeschermd van de methodegebonden toetsen van Malmberg. 

	270. Het examenmateriaal van Bureau ICE (Sanoma Learning) is momenteel alleen beschikbaar via haar eigen digitale gesloten platform129 en niet compatibel met de software van Iddink. Volgens partijen is het voor de kwaliteit van de toetsen van Bureau ICE noodzakelijk dat gebruik wordt 
	270. Het examenmateriaal van Bureau ICE (Sanoma Learning) is momenteel alleen beschikbaar via haar eigen digitale gesloten platform129 en niet compatibel met de software van Iddink. Volgens partijen is het voor de kwaliteit van de toetsen van Bureau ICE noodzakelijk dat gebruik wordt 





	gemaakt van een gesloten toetsomgeving. De meest nabije concurrenten van Bureau ICE (CITO en DIAtaal) hebben eveneens hun eigen geïntegreerde gesloten toetsomgeving voor hun TEC. Gelet op het feit dat andere aanbieders van TES niet afhankelijk zijn van de TEC van Bureau ICE, is er geen reden om aan te nemen dat zij als gevolg van de voorgenomen concentratie zouden kunnen worden afgeschermd.  
	gemaakt van een gesloten toetsomgeving. De meest nabije concurrenten van Bureau ICE (CITO en DIAtaal) hebben eveneens hun eigen geïntegreerde gesloten toetsomgeving voor hun TEC. Gelet op het feit dat andere aanbieders van TES niet afhankelijk zijn van de TEC van Bureau ICE, is er geen reden om aan te nemen dat zij als gevolg van de voorgenomen concentratie zouden kunnen worden afgeschermd.  
	gemaakt van een gesloten toetsomgeving. De meest nabije concurrenten van Bureau ICE (CITO en DIAtaal) hebben eveneens hun eigen geïntegreerde gesloten toetsomgeving voor hun TEC. Gelet op het feit dat andere aanbieders van TES niet afhankelijk zijn van de TEC van Bureau ICE, is er geen reden om aan te nemen dat zij als gevolg van de voorgenomen concentratie zouden kunnen worden afgeschermd.  
	gemaakt van een gesloten toetsomgeving. De meest nabije concurrenten van Bureau ICE (CITO en DIAtaal) hebben eveneens hun eigen geïntegreerde gesloten toetsomgeving voor hun TEC. Gelet op het feit dat andere aanbieders van TES niet afhankelijk zijn van de TEC van Bureau ICE, is er geen reden om aan te nemen dat zij als gevolg van de voorgenomen concentratie zouden kunnen worden afgeschermd.  
	gemaakt van een gesloten toetsomgeving. De meest nabije concurrenten van Bureau ICE (CITO en DIAtaal) hebben eveneens hun eigen geïntegreerde gesloten toetsomgeving voor hun TEC. Gelet op het feit dat andere aanbieders van TES niet afhankelijk zijn van de TEC van Bureau ICE, is er geen reden om aan te nemen dat zij als gevolg van de voorgenomen concentratie zouden kunnen worden afgeschermd.  
	gemaakt van een gesloten toetsomgeving. De meest nabije concurrenten van Bureau ICE (CITO en DIAtaal) hebben eveneens hun eigen geïntegreerde gesloten toetsomgeving voor hun TEC. Gelet op het feit dat andere aanbieders van TES niet afhankelijk zijn van de TEC van Bureau ICE, is er geen reden om aan te nemen dat zij als gevolg van de voorgenomen concentratie zouden kunnen worden afgeschermd.  

	271. Gelet op het bovenstaande komt de ACM tot de conclusie dat er geen reden is om aan te nemen dat de als gevolg van de voorgenomen concentratie de mededinging op de mogelijke markt(en) voor TES significant zou kunnen worden belemmerd als gevolg van marktafscherming. 
	271. Gelet op het bovenstaande komt de ACM tot de conclusie dat er geen reden is om aan te nemen dat de als gevolg van de voorgenomen concentratie de mededinging op de mogelijke markt(en) voor TES significant zou kunnen worden belemmerd als gevolg van marktafscherming. 





	Afscherming andere TEC aanbieders 
	272. De meest nabije concurrenten van Bureau ICE (CITO en DIAtaal) hebben hun eigen geïntegreerde gesloten toetsomgeving voor hun TEC en maken geen gebruik van WinToets/Quayn. Hiermee heeft Iddink (middels WinToets/Quayn) niet de mogelijkheid om (de nabije) concurrenten van Bureau ICE af te schermen door de compatibiliteit met WinToets/Quayn te verminderen. 
	272. De meest nabije concurrenten van Bureau ICE (CITO en DIAtaal) hebben hun eigen geïntegreerde gesloten toetsomgeving voor hun TEC en maken geen gebruik van WinToets/Quayn. Hiermee heeft Iddink (middels WinToets/Quayn) niet de mogelijkheid om (de nabije) concurrenten van Bureau ICE af te schermen door de compatibiliteit met WinToets/Quayn te verminderen. 
	272. De meest nabije concurrenten van Bureau ICE (CITO en DIAtaal) hebben hun eigen geïntegreerde gesloten toetsomgeving voor hun TEC en maken geen gebruik van WinToets/Quayn. Hiermee heeft Iddink (middels WinToets/Quayn) niet de mogelijkheid om (de nabije) concurrenten van Bureau ICE af te schermen door de compatibiliteit met WinToets/Quayn te verminderen. 
	272. De meest nabije concurrenten van Bureau ICE (CITO en DIAtaal) hebben hun eigen geïntegreerde gesloten toetsomgeving voor hun TEC en maken geen gebruik van WinToets/Quayn. Hiermee heeft Iddink (middels WinToets/Quayn) niet de mogelijkheid om (de nabije) concurrenten van Bureau ICE af te schermen door de compatibiliteit met WinToets/Quayn te verminderen. 
	272. De meest nabije concurrenten van Bureau ICE (CITO en DIAtaal) hebben hun eigen geïntegreerde gesloten toetsomgeving voor hun TEC en maken geen gebruik van WinToets/Quayn. Hiermee heeft Iddink (middels WinToets/Quayn) niet de mogelijkheid om (de nabije) concurrenten van Bureau ICE af te schermen door de compatibiliteit met WinToets/Quayn te verminderen. 
	272. De meest nabije concurrenten van Bureau ICE (CITO en DIAtaal) hebben hun eigen geïntegreerde gesloten toetsomgeving voor hun TEC en maken geen gebruik van WinToets/Quayn. Hiermee heeft Iddink (middels WinToets/Quayn) niet de mogelijkheid om (de nabije) concurrenten van Bureau ICE af te schermen door de compatibiliteit met WinToets/Quayn te verminderen. 

	273. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat er geen reden is om aan te nemen dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de concurrentie op de mogelijke markt(en) voor TEC voor educatieve doeleinden significant zou kunnen worden belemmerd als gevolg van marktafscherming. 
	273. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat er geen reden is om aan te nemen dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de concurrentie op de mogelijke markt(en) voor TEC voor educatieve doeleinden significant zou kunnen worden belemmerd als gevolg van marktafscherming. 





	Afscherming andere aanbieders van leermiddelen 
	Standpunt partijen 
	274. Volgens partijen hebben zij niet de prikkel om de compatibiliteit van WinToets/Quayn met andere aanbieders van TEC te verminderen. WinToets en Quayn worden momenteel op de markt gebracht en verkocht als ‘lege’ softwareprogramma’s waarin scholen (en andere klanten) een breed scala aan TEC kunnen uploaden. 
	274. Volgens partijen hebben zij niet de prikkel om de compatibiliteit van WinToets/Quayn met andere aanbieders van TEC te verminderen. WinToets en Quayn worden momenteel op de markt gebracht en verkocht als ‘lege’ softwareprogramma’s waarin scholen (en andere klanten) een breed scala aan TEC kunnen uploaden. 
	274. Volgens partijen hebben zij niet de prikkel om de compatibiliteit van WinToets/Quayn met andere aanbieders van TEC te verminderen. WinToets en Quayn worden momenteel op de markt gebracht en verkocht als ‘lege’ softwareprogramma’s waarin scholen (en andere klanten) een breed scala aan TEC kunnen uploaden. 
	274. Volgens partijen hebben zij niet de prikkel om de compatibiliteit van WinToets/Quayn met andere aanbieders van TEC te verminderen. WinToets en Quayn worden momenteel op de markt gebracht en verkocht als ‘lege’ softwareprogramma’s waarin scholen (en andere klanten) een breed scala aan TEC kunnen uploaden. 
	274. Volgens partijen hebben zij niet de prikkel om de compatibiliteit van WinToets/Quayn met andere aanbieders van TEC te verminderen. WinToets en Quayn worden momenteel op de markt gebracht en verkocht als ‘lege’ softwareprogramma’s waarin scholen (en andere klanten) een breed scala aan TEC kunnen uploaden. 
	274. Volgens partijen hebben zij niet de prikkel om de compatibiliteit van WinToets/Quayn met andere aanbieders van TEC te verminderen. WinToets en Quayn worden momenteel op de markt gebracht en verkocht als ‘lege’ softwareprogramma’s waarin scholen (en andere klanten) een breed scala aan TEC kunnen uploaden. 

	275. Indien de software zo wordt aangepast dat deze alleen compatibel zou zijn met methodegebonden toetsen van Malmberg of (potentieel) de TEC van Bureau ICE, zou dit de software aanzienlijk minder aantrekkelijk maken voor klanten en ertoe leiden dat zij voor andere software kiezen. Daarom zou een dergelijke strategie niet rendabel zijn.  
	275. Indien de software zo wordt aangepast dat deze alleen compatibel zou zijn met methodegebonden toetsen van Malmberg of (potentieel) de TEC van Bureau ICE, zou dit de software aanzienlijk minder aantrekkelijk maken voor klanten en ertoe leiden dat zij voor andere software kiezen. Daarom zou een dergelijke strategie niet rendabel zijn.  

	276. Bovendien laten scholen volgens partijen hun keuze voor een bepaalde leermethode niet afhangen van de vraag of de aan die methode gebonden TEC te gebruiken is met de software van WinToets en/of Quayn. Er bestaan immers meerdere manieren waarop scholen de (methode-gebonden) TEC van uitgevers kunnen gebruiken – zoals bijvoorbeeld via concurrerende TES-applicaties, via de eigen digitale toetsomgeving van de uitgever of middels Word of Acrobat Reader  
	276. Bovendien laten scholen volgens partijen hun keuze voor een bepaalde leermethode niet afhangen van de vraag of de aan die methode gebonden TEC te gebruiken is met de software van WinToets en/of Quayn. Er bestaan immers meerdere manieren waarop scholen de (methode-gebonden) TEC van uitgevers kunnen gebruiken – zoals bijvoorbeeld via concurrerende TES-applicaties, via de eigen digitale toetsomgeving van de uitgever of middels Word of Acrobat Reader  





	Beoordeling 
	277. Een mogelijke vorm van marktafscherming die partijen zouden kunnen toepassen, is door de TES van Iddink minder of niet compatibel te maken met methodegebonden toetsen van concurrenten van Malmberg.  
	277. Een mogelijke vorm van marktafscherming die partijen zouden kunnen toepassen, is door de TES van Iddink minder of niet compatibel te maken met methodegebonden toetsen van concurrenten van Malmberg.  
	277. Een mogelijke vorm van marktafscherming die partijen zouden kunnen toepassen, is door de TES van Iddink minder of niet compatibel te maken met methodegebonden toetsen van concurrenten van Malmberg.  
	277. Een mogelijke vorm van marktafscherming die partijen zouden kunnen toepassen, is door de TES van Iddink minder of niet compatibel te maken met methodegebonden toetsen van concurrenten van Malmberg.  
	277. Een mogelijke vorm van marktafscherming die partijen zouden kunnen toepassen, is door de TES van Iddink minder of niet compatibel te maken met methodegebonden toetsen van concurrenten van Malmberg.  
	277. Een mogelijke vorm van marktafscherming die partijen zouden kunnen toepassen, is door de TES van Iddink minder of niet compatibel te maken met methodegebonden toetsen van concurrenten van Malmberg.  

	278. Marktafscherming is een mogelijk probleem indien er voor concurrenten van Malmberg onvoldoende alternatieve aanbieders van TES overblijven in combinatie waarmee hun methodegebonden toetsen gebruikt kan worden. Daarvoor is het noodzakelijk dat WinToets/Quayn een belangrijk platform vormt voor concurrerende aanbieders van TEC, en/of WinToets/Quayn een aanzienlijke mate van marktmacht heeft op de markt voor TES. 
	278. Marktafscherming is een mogelijk probleem indien er voor concurrenten van Malmberg onvoldoende alternatieve aanbieders van TES overblijven in combinatie waarmee hun methodegebonden toetsen gebruikt kan worden. Daarvoor is het noodzakelijk dat WinToets/Quayn een belangrijk platform vormt voor concurrerende aanbieders van TEC, en/of WinToets/Quayn een aanzienlijke mate van marktmacht heeft op de markt voor TES. 

	279. Binnen het VO neemt 60% tot 70% van de scholen TES van WinToets/Quayn af. Niet alleen de methodegebonden toetsen van Malmberg kunnen digitaal in WinToets/Quayn worden afgenomen, 
	279. Binnen het VO neemt 60% tot 70% van de scholen TES van WinToets/Quayn af. Niet alleen de methodegebonden toetsen van Malmberg kunnen digitaal in WinToets/Quayn worden afgenomen, 





	maar ook de methodegebonden toetsen van andere uitgevers zijn compatibel met WinToets/Quayn.  
	maar ook de methodegebonden toetsen van andere uitgevers zijn compatibel met WinToets/Quayn.  
	maar ook de methodegebonden toetsen van andere uitgevers zijn compatibel met WinToets/Quayn.  
	maar ook de methodegebonden toetsen van andere uitgevers zijn compatibel met WinToets/Quayn.  
	maar ook de methodegebonden toetsen van andere uitgevers zijn compatibel met WinToets/Quayn.  
	maar ook de methodegebonden toetsen van andere uitgevers zijn compatibel met WinToets/Quayn.  

	280. Concurrenten van Malmberg zijn momenteel echter niet afhankelijk van WinToets/Quayn om hun toetsen aan te kunnen bieden aan scholen. Ten eerste kan gebruik gemaakt worden van een andere of eigen toetsomgeving en zijn er geen significante overstapdrempels. Zo gebruikt Noordhoff een andere toetsomgeving, en is in 2016 binnen een maand gemigreerd naar Paragin.130 Ten tweede kunnen methodegebonden toetsen via andere omgevingen (zoals Word,131 Acrobat Reader132) worden uitgeleverd. Wel zijn dergelijke alter
	280. Concurrenten van Malmberg zijn momenteel echter niet afhankelijk van WinToets/Quayn om hun toetsen aan te kunnen bieden aan scholen. Ten eerste kan gebruik gemaakt worden van een andere of eigen toetsomgeving en zijn er geen significante overstapdrempels. Zo gebruikt Noordhoff een andere toetsomgeving, en is in 2016 binnen een maand gemigreerd naar Paragin.130 Ten tweede kunnen methodegebonden toetsen via andere omgevingen (zoals Word,131 Acrobat Reader132) worden uitgeleverd. Wel zijn dergelijke alter

	281. Op basis van het bovenstaande stelt de ACM vast dat weliswaar een groot aantal scholen gebruikmaakt van WinToets/Quayn, maar dat alternatieven beschikbaar zijn waar concurrenten relatief eenvoudig naar toe kunnen overstappen. Scholen zullen eerder van TES-aanbieder overstappen dan van leermethode. De ACM acht het daarom niet aannemelijk dat partijen de mogelijkheid en prikkel hebben tot marktafscherming van aanbieders van leermiddelen (waar methodegebonden toetsen toe behoren). 
	281. Op basis van het bovenstaande stelt de ACM vast dat weliswaar een groot aantal scholen gebruikmaakt van WinToets/Quayn, maar dat alternatieven beschikbaar zijn waar concurrenten relatief eenvoudig naar toe kunnen overstappen. Scholen zullen eerder van TES-aanbieder overstappen dan van leermethode. De ACM acht het daarom niet aannemelijk dat partijen de mogelijkheid en prikkel hebben tot marktafscherming van aanbieders van leermiddelen (waar methodegebonden toetsen toe behoren). 

	282. Dezelfde factoren die verklaren waarom het aannemelijk is dat partijen geen mogelijkheid en prikkel hebben tot minder en/of niet compatibel maken van de WinToets/Quayn met de methodegebonden toetsen van concurrenten van Malmberg verklaren eveneens waarom het onwaarschijnlijk is dat concurrenten van Malmberg worden uitgesloten en/of toetreding wordt belemmerd. 
	282. Dezelfde factoren die verklaren waarom het aannemelijk is dat partijen geen mogelijkheid en prikkel hebben tot minder en/of niet compatibel maken van de WinToets/Quayn met de methodegebonden toetsen van concurrenten van Malmberg verklaren eveneens waarom het onwaarschijnlijk is dat concurrenten van Malmberg worden uitgesloten en/of toetreding wordt belemmerd. 





	130 Zie 
	130 Zie 
	130 Zie 
	https://www.paragin.nl/klanten/
	https://www.paragin.nl/klanten/

	: “Na een grootschalige migratie die in één maand is uitgevoerd, worden per augsutus 2016 iedere maand ruim 200.000 toetsen in RemindoToets afgenomen.” 
	 

	131 Zie bijvoorbeeld 
	131 Zie bijvoorbeeld 
	https://www.thiememeulenhoff.nl/voortgezet-onderwijs/toetsen
	https://www.thiememeulenhoff.nl/voortgezet-onderwijs/toetsen

	: “Je kan de toetsen downloaden als Word-bestand, samen met een beoordelingsmodel en een matrix, voorzien van taxonomielabels per vraag.” 

	132 Zie bijvoorbeeld 
	132 Zie bijvoorbeeld 
	https://www.noordhoffuitgevers.nl/voortgezet-onderwijs/methoden/nederlands/nieuw-nederlands/6e-editie-onderbouw/toetsen
	https://www.noordhoffuitgevers.nl/voortgezet-onderwijs/methoden/nederlands/nieuw-nederlands/6e-editie-onderbouw/toetsen

	: “In deze omgeving kunt u als docent kiezen om een kant-en-klare hoofdstuktoets te downloaden naar Word of PDF of u kiest voor digitale afname.”
	 

	133 De ACM rekent methodegebonden toetsen tot de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO. Zie ook randnummer 84. 

	Conclusie 
	283. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat er geen reden is om aan te nemen dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de concurrentie op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO significant zou kunnen worden belemmerd door de TES van Iddink minder of niet compatibel te maken met methodegebonden toetsen133 van concurrenten van Malmberg. 
	283. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat er geen reden is om aan te nemen dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de concurrentie op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO significant zou kunnen worden belemmerd door de TES van Iddink minder of niet compatibel te maken met methodegebonden toetsen133 van concurrenten van Malmberg. 
	283. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat er geen reden is om aan te nemen dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de concurrentie op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO significant zou kunnen worden belemmerd door de TES van Iddink minder of niet compatibel te maken met methodegebonden toetsen133 van concurrenten van Malmberg. 
	283. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat er geen reden is om aan te nemen dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de concurrentie op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO significant zou kunnen worden belemmerd door de TES van Iddink minder of niet compatibel te maken met methodegebonden toetsen133 van concurrenten van Malmberg. 
	283. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat er geen reden is om aan te nemen dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de concurrentie op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO significant zou kunnen worden belemmerd door de TES van Iddink minder of niet compatibel te maken met methodegebonden toetsen133 van concurrenten van Malmberg. 
	283. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat er geen reden is om aan te nemen dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de concurrentie op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO significant zou kunnen worden belemmerd door de TES van Iddink minder of niet compatibel te maken met methodegebonden toetsen133 van concurrenten van Malmberg. 





	6.6.7 Conclusie 
	284. Uit het onderzoek in de meldingsfase volgt dat er beperkte horizontale overlap is tussen de activiteiten van partijen. De ACM concludeert dat als gevolg van voorgenomen concentratie deze beperkte horizontale overlap niet leidt tot een significante belemmering van de mededinging op: 
	284. Uit het onderzoek in de meldingsfase volgt dat er beperkte horizontale overlap is tussen de activiteiten van partijen. De ACM concludeert dat als gevolg van voorgenomen concentratie deze beperkte horizontale overlap niet leidt tot een significante belemmering van de mededinging op: 
	284. Uit het onderzoek in de meldingsfase volgt dat er beperkte horizontale overlap is tussen de activiteiten van partijen. De ACM concludeert dat als gevolg van voorgenomen concentratie deze beperkte horizontale overlap niet leidt tot een significante belemmering van de mededinging op: 
	284. Uit het onderzoek in de meldingsfase volgt dat er beperkte horizontale overlap is tussen de activiteiten van partijen. De ACM concludeert dat als gevolg van voorgenomen concentratie deze beperkte horizontale overlap niet leidt tot een significante belemmering van de mededinging op: 
	284. Uit het onderzoek in de meldingsfase volgt dat er beperkte horizontale overlap is tussen de activiteiten van partijen. De ACM concludeert dat als gevolg van voorgenomen concentratie deze beperkte horizontale overlap niet leidt tot een significante belemmering van de mededinging op: 
	284. Uit het onderzoek in de meldingsfase volgt dat er beperkte horizontale overlap is tussen de activiteiten van partijen. De ACM concludeert dat als gevolg van voorgenomen concentratie deze beperkte horizontale overlap niet leidt tot een significante belemmering van de mededinging op: 




	 de nationale markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het beroepsonderwijs (
	 de nationale markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het beroepsonderwijs (
	 de nationale markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het beroepsonderwijs (
	6.4.1
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	); 


	 de nationale markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO (
	 de nationale markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO (
	 de nationale markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO (
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	); 


	 de nationale markt(en) voor TEC (
	 de nationale markt(en) voor TEC (
	 de nationale markt(en) voor TEC (
	6.5.2
	6.5.2

	). 


	285. De verschillende activiteiten van partijen zijn grotendeels complementair. De ACM heeft daarom onderzocht of partijen concurrenten zouden kunnen afschermen. De ACM ziet geen reden om aan 
	285. De verschillende activiteiten van partijen zijn grotendeels complementair. De ACM heeft daarom onderzocht of partijen concurrenten zouden kunnen afschermen. De ACM ziet geen reden om aan 
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	285. De verschillende activiteiten van partijen zijn grotendeels complementair. De ACM heeft daarom onderzocht of partijen concurrenten zouden kunnen afschermen. De ACM ziet geen reden om aan 
	285. De verschillende activiteiten van partijen zijn grotendeels complementair. De ACM heeft daarom onderzocht of partijen concurrenten zouden kunnen afschermen. De ACM ziet geen reden om aan 





	te nemen dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de mededinging significant kan worden belemmerd: 
	te nemen dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de mededinging significant kan worden belemmerd: 
	te nemen dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de mededinging significant kan worden belemmerd: 
	te nemen dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de mededinging significant kan worden belemmerd: 
	te nemen dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de mededinging significant kan worden belemmerd: 
	te nemen dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de mededinging significant kan worden belemmerd: 




	 door marktafscherming op de markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs en/of op de markt voor ELO (of een bredere markt voor toegangsmethoden tot digitale leermiddelen) in het beroepsonderwijs (
	 door marktafscherming op de markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs en/of op de markt voor ELO (of een bredere markt voor toegangsmethoden tot digitale leermiddelen) in het beroepsonderwijs (
	 door marktafscherming op de markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het beroepsonderwijs en/of op de markt voor ELO (of een bredere markt voor toegangsmethoden tot digitale leermiddelen) in het beroepsonderwijs (
	6.4.2
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	); 


	 door bronafscherming van andere distributeurs op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO (
	 door bronafscherming van andere distributeurs op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO (
	 door bronafscherming van andere distributeurs op de mogelijke markt(en) voor de distributie van leermiddelen in het VO (
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	238

	); 


	 door de TES van Iddink minder of niet compatibel te maken met methodegebonden toetsen van concurrenten van Malmberg (
	 door de TES van Iddink minder of niet compatibel te maken met methodegebonden toetsen van concurrenten van Malmberg (
	 door de TES van Iddink minder of niet compatibel te maken met methodegebonden toetsen van concurrenten van Malmberg (
	6.6.6
	6.6.6

	). 


	286. De ACM acht het aannemelijk dat partijen de mededinging op significante wijze zouden kunnen belemmeren op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO: 
	286. De ACM acht het aannemelijk dat partijen de mededinging op significante wijze zouden kunnen belemmeren op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO: 
	286. De ACM acht het aannemelijk dat partijen de mededinging op significante wijze zouden kunnen belemmeren op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO: 
	286. De ACM acht het aannemelijk dat partijen de mededinging op significante wijze zouden kunnen belemmeren op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO: 
	286. De ACM acht het aannemelijk dat partijen de mededinging op significante wijze zouden kunnen belemmeren op de mogelijke markt(en) voor de uitgifte van leermiddelen in het VO: 




	 door de marktmacht op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS over te hevelen naar deze markt(en) (
	 door de marktmacht op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS over te hevelen naar deze markt(en) (
	 door de marktmacht op de mogelijke markt(en) voor ELO/SIS over te hevelen naar deze markt(en) (
	6.6.2
	6.6.2
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