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V& huvudsakliga fragestédllning & Vilka & de viktigaste
fordndringarna i mobiltelefonbranschen och  vad  blir
konsekvenserna av dessa forandringar? De delfragor som ocksa
studeras  ber6ér  huruvida véardekedjan  dekonstrueras i
mobiltelefonbranschen, foretagens paverkan av komponent-
standardisering, hur  konkurrenssituationen  paverkas av
nischtillverkare och ODM-aktorer samt hur maktbalans och
[6nsamhet & fordelad i branschen.

Genom en globa branschanalys vill vi  kartlagga
mobiltelefonbranschen och identifiera drivkrafterna till férandring.
Vidare &r syftet att analysera konsekvenserna av drivkrafterna och
darmed skapa en forstéelse for branschens utveckling. Vi har
dessutom stravat efter att kartldgga alla mobiltelefontillverkare i
vérlden med malet bidra med insikt om branschens utbredning.

Sex foretag har valts ut som foretradare for de olika roller som
identifierats i mobiltelefonbranschen. Dessa har intervjuats och
materialet har anadyserats med utgangspunkt i vara teoretiska
amnesomraden. En  branschanalys har genomforts  utifran
Thompson och Stricklands modell. Samtidigt har en kartlaggning
av branschens tillverkare/akttrer med eget varuméarke genomforts.

For att undersoka situationen i mobiltelefonbranschen har vi utgatt
fran bakgrundsteori med RBV-synsittet respektive Industrial
Organisation och sedan kompletterat den med teorier om
branschutveckling, konkurrenslogik och vérdeskapande.

Vi har forsokt att Kkartligga och undersbka alla
mobiltelefontillverkare som finns i hela vérlden. Utifran resultatet
av denna kartlaggning har vi identifierat fyra kategorier av foretag
som intar olika roller pA marknaden: traditionella aktorer, nya
aktorer, nischtillverkare och ODM-féretag. Dérefter har vi valt ut
representanter fran varje kategori, och genomfort intervjuer med
foretradare fran utvalda foretag

Vi har identifierat fyra drivkrafter bakom foérdndringarna i
mobiltelefonbranschen: intrade av nya huvudaktorer, spridning av
teknologiskt kunnande, ©Okande globalisering samt produkt-
innovation. Uppsatsens dutsatser ar att vardekedjan dekonstrueras,
komponenter standardiseras, nya aktérer forandrar konkurrensen.



Forord

Inledningsvis vill vi tacka vara fallforetag for bade tid och information. Ett sarskilt
tack vill vi rikta till Klas Lundgren pa Alcatel, Jan Ahrenbring pa Microcell, Johan
Huss pa Microsoft och Jonas Léfgren pa Neonode. Deras bidrag till rapporten har
varit ytterst vardefulla och valkomna. Vidare vill vi tacka Thomas Schiffer pa Telia
och Linus Brohult pa tidningen Mobil, vilka bada bidragit till en nyanserad bild av
bade mobiltel efonbranschen och valda fallforetag.

Utan vara familjers uppmuntran hade rapporten inte blivit fardig i tid. Vi vill darfor
tacka vara respektive for ett utomordentligt tAlamod och stod under dessatio larorika
veckor. Saknaden har varit stor, varfér sommaren 2003 kénns extra valkommen!
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med layout och tryckning.
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1 Inledning

| detta kapitel presenteras bakgrunden samt de problem som ligger till grund for
fragestallningen. Darefter beskrivs uppsatsens syfte, malgrupp och disposition.

1.1 Bakgrund

Dagens samhélle karaktériseras av ett allt storre beroende av snabbare och effektivare
kommunikationsmdjligheter. Informationsteknologier utvecklas kontinuerligt med
syfte att underlétta kommunikationen mellan olika parter. Som ett led i processen med
att Oka anvandarvanligheten, gar utvecklingen mot en integration mellan olika
teknologier, exempelvis tenderar granserna mellan mobiltelefonen och handdatorn att
suddas ut.

Inom omréden dar det finns en stor efterfragan pa nya teknologier stimuleras
forandringstakten bland aktérerna. For foretag som agerar i hogteknologiska
branscher innebér detta hoga krav pa innovationsformaga. Det & formagan att sjava
skapa sina resurser som utgor forutsattningarna for konkurrensformégan. Utover att
skapa nya innovationer kravs det ocksa att foretagen kan skapa forstéelse for kunders
preferenser och behov, sa att dessa kan tillgodoses pa ett effektivt och omsesidigt
tillfredstéllande sétt.

Inom mobiltel efonbranschen har det skett stora forandringar. FOr knappt tio ar sen var
mobiltelefonen en lyxvara som endast ett fatal manniskor hade mojlighet att anvanda.
Dérefter utvecklades den till ett arbetsredskap for yrkesverksamma med behov av
tradlos telefoni, samt for en liten andel privatpersoner. P4 senare & har
mobiltelefonen blivit var mans egendom, och i takt med detta har marknaden vuxit
mycket snabbt. | samband med 6ppnandet av 3GSM-méssan i Cannes i dlutet av
februari 2003, presenterades ny statistik fran analysforetaget Strategy Analytics.
Enligt foretagets skattning sdldes drygt 420 miljoner mobiltelefoner under 2002,
vilket & en 6kning med 2,4 procent jamfort med aret innan. Nokia starkte under aret
sin position som marknadens storsta aktér och lyckades ¢ka sin andel av totaa
varldsmarknaden for mobiltelefoner, métt som antal levererade mobiltelefoner till
aerforsdjare och operattrer, till 36 procent. Pa andra plats &erfanns amerikanska
Motorola med en marknadsandel pa knappt 17 procent. Ovriga foretag i
mobiltelefonbranschens topp fem var koreanska Samsung med drygt nio procent,
tyska Siemens med knappt nio procent och pa femte plats Sony Ericsson med lite mer
an fem procents marknadsandel (SDS, 2003-02-19).



Ett flertal nya foretag & pa frammarsch pa mobiltelefonmarknaden och exempelvis
har flera asiatiska foretag gjort entré pa marknaden for att konkurrera med de
etablerade mobiltelefontillverkarna. De asiatiska foretagen har visat sig duktiga pa att
integrera olika tekniker i samma produkt och darmed skapa nagot av framtidens
mobiltelefon. Foretag som exempelvis Sharp, NEC och Mitsubishi ser nu mgjligheten
att bygga vidare pa sina kérnkompetenser och applicera dessa pa mobilmarknaden.
Dennainmarsch har skapat en kappl6pning i innovationer, vilket bland annat kommit
till uttryck i mobiltelefoner med inbyggda kameror, satellitnavigering, polyfoniska
ringsignaler och dubbla fargskarmar. Ett resultat av denna tévlan i teknologisk
utveckling &r att produktlivscykeln komprimeras och att kraven pa foretagens forméaga
till innovation blir alt hogre (Schiffer, 2003-05-16).

Mobilbranschen omfattar flera olika marknader, exempelvis marknaden for
mobiltelefonoperatorer respektive for mobiltelefontillverkare, dar var marknad har
sina respektive aktorer och forutséttningar. En del aktorer har sitt ursprung i andra
branscher och har medverkat till mobiltelefonbranschens utveckling. Andra akttrer
har tillkommit vid branschféréandringar som medfort nya forutséttningar och
konkurrenssituationer. Pa senare tid har allt fler smaskaliga foretag vagat da sigin pa
marknaden for att konkurrera med de etablerade foretagen i tillverkningen av
mobiltelefoner. Detta har blivit mgjligt pa grund av att tekniken borjat standardiseras
och att flera mobiltelefonméarken numera i stort sett har samma teknik under skalet.
Vidare borjar den japanska afféarsmodellen spridas till Europa, det vill saga att
operatorerna har sitt varumérke pa telefonen och darmed den visuella relationen till
kunden. | storadelar av Europa & det fortfarande mobiltel efontillverkaren som "ager"
kunden och & darmed det foretag som kunden kan identifiera sig med. | ett forsok att
i stéllet binda kunden mot operatbren har operatérerna Vodafone och Orange
introducerat telefoner med sitt eget varumérke - Vodafone med sitt Live koncept och
Orange med sin SPV telefon.

Idag &r stora delar av efterfrégan pa mobiltelefoner i Europa, Nordamerika och Japan
tillfredsstélld, vilket medfort att tillvéxttakten avtagit. Mobiltelefonforetagen har
darfor borjat se sig om efter nya marknader. En marknad som analytiker och
foretradare for mobiltelefonbranschen har stora forvantningar pa & den kinesiska
Redan i dag & den kinesiska marknaden vérldens storsta for mobiltelefoner, men
fortfarande finns stora tillvaxtméjligheter pa grund av att fa kineser har tillgang till
fast telefoni. Det formodade scenariot & att kineserna i framtiden koper en
mobiltelefon i stéllet for att 6ppna ett fast abonnemang (Brohult, 2003-04-29). En
annan fraga som blir aktuell for dagens mobiltelefontillverkare och operatorer & hur
marknaden kan expanderas. | manga av véastvéarldens hushdll finns idag flera TV- och
sterecapparater. Detta monster kommer kanske att etableras i mobiltel efonbranschen,
dar manniskor har olika mobiltelefoner for olika éndamdl; exempelvis vattentdt och

10



stotdampande fritidstelefon, en elegant och utsmyckad for finare evenemang, samt en
arbetstelefon med integrerad handdatorfunktionalitet.

3G & den alménna benamningen pa en ny generation av digital och mobil teknologi,
vilken bygger pa en annan teknologi an dagens 2G eller 2,5G. Tredje generationens
system anvander CDMA (se ordlista) for att bearbeta information samt IP-nétverk for
att accelerera Overforingen av data. Ett av de huvudsakliga problemen med 3G &r att
tre olika standarder har utvecklats paralellt i véarlden, var och en med sina for-
respektive nackdelar. | Europa dominerar WCDMA, medan Nordamerika satsar pa
CDMAZ2000. Som ett tredje alternativ utvecklar Kina ytterligare en standard som
kallas TD-SCDMA. Annu si lange & det bara Sydkorea som har valt 3G som
nationell standard, varfor andra generationens system fortfarande & dominerande i
vérlden. Ett av malen med 3G var ursprungligen att standarden skulle vara etablerad
ar 2000, men sa har av olika anledningar inte blivit fallet. Parallellt med expansionen
av 3G pagar aven utvecklingen av fjarde generationens system som bergknas vara pa
marknaden redan 2006. Fragan & om 3G hinner etableras som varldsstandard innan
dess?

1.2 Problemformulering

Mobiltelefonbranschen star infor ett antal viktiga och spannande forandringar som
med al sannolikhet kommer att fa betydelse for strukturen och forutséttningarna i
branschen. Exempelvis har en ny marknad borjat véxa fram, Origina Design
Manufacturing, (ODM) som innebér att féretagen designar och tillverkar produkter pa
uppdrag av en kund, men sedan overlater all forsdljning och marknadsforing &t
kunden. Teknologiplattformar, standardiserade komponenter och mjukvara kops in
fran olika tillverkare och vidareutvecklas sedan efter kundens onskemadl. Eftersom
komponenttillverkarna sdljer sina produkter till manga olika och konkurrerande
mobiltelefontillverkare, kommer de sistnamnda foretagens mojlighet att erbjuda unika
produkter att paverkas negativt. Ett annan typ av aktér som kommer att paverka
branschens strukturella sammanséttning & nischtillverkarna. Genom att uteslutande
fokusera pa ett litet segment, hoppas nischtillverkarna kunna konkurrera ut de
etablerade aktorernainom det utvalda segmentet.

Mobiltelefonbranschen foljer en utveckling likt den som tidigare intréffat i
exempelvis bilbranschen. Har har ett fétal komponenttillverkare kommit att dominera
marknaden totalt, vilket resulterat i en kraftig reducering av antalet tillverkare. For
varje enskild komponent finns det cirkatre till fem specialiserade tillverkarei varlden,
vilka levererar just sin komponent till i stort sett samtliga bilméarken.
Mobiltelefonernas utseende under skalet tenderar i hogre utstrackning &n tidigare att
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standardiseras, vilket betyder att mobiltelefontillverkarna far svarare att differentiera
sig och bibehalla sina nuvarande marginaler.

For fem & sedan inkluderade de flesta av mobiltelefontillverkarnas affarsmodeller
ala aktiviteter i vérdekedjan. Idag & Nokia ett av fa exempel pa foretag som
fortfarande har sin véardekedja intakt, medan andra foretag sasom Ericsson har
outsourcat stora delar av sin vérdekedja. Specialister sasom ODM-aktorer och
nischtillverkare samt komponentstandardisering, & ala faktorer som bidrar till att
véardekedjan forandras.

Microsoft har lange velat kommain och konkurrera pa mobiltel efonmarknaden, vilket
nu blivit en realitet da de utvecklat ett nytt operativsystem for mobiltelefoner. Med
hjalp av operativsystemet har det blivit méjligt for sma nischforetag att etablera sig pa
marknaden som komplementforetag & Microsoft. Som svar pa Microsofts intréde, har
flera av de storsta mobiltelefontillverkarna gatt samman och utvecklat ett annat
operativsystem, Symbian. Konkurrensen pa mjukvaruniva & nagot som gagnar
operatorernas stravan att paverka maktbalansen i mobiltelefonbranschen. Vidare
maste bade Microsoft och Symbian dela med sig av sitt teknologiska kunnande for att
stimulera utvecklingen av applikationer till respektive operativsystem. Det &
intressant att se vilken betydelse ovanstéende forandringar kan fa for branschen och
dess aktorer.

Det finns med andra ord flera bakomliggande orsaker till pagaende forandring och vér
huvudsakliga fragestdlining & sdedes: Vilka & de viktigaste forandringarna i

mobiltel efonbranschen och vad blir konsekvenserna av dessa foréndringar ?

For att besvara ovanstéende fragestalIning maste f6ljande delfragor utredas:

Hur forandras véardekedjan i mobiltelefonbranschen? Vilka & drivkrafterna bakom
forandringarna? Vad blir konsekvenserna for branschens aktorer?

- Hur paverkas foretagen av pagaende komponentstandardisering? Vilka typer av
foretag paverkas av en sadan utveckling?

- Hur kommer konkurrenssituationen pa mobiltelefonmarknaden att paverkas av
nya spelares intrade? Vilken paverkan kommer nischtillverkare och ODM-aktérer

att ha pa etablerade foretags formaga att konkurrera?

- Vad hander med maktbalansen i mobiltelefonbranschen? Vilka krafter star mot
varandra? Vilkaforetag i branschen kommer att vara mest I6nsammai framtiden?
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13 Syfte

Genom en global branschanalys vill vi kartlagga mobiltelefonbranschen och
identifiera drivkrafterna till férandring. Vidare &r syftet att analysera konsekvenserna
av drivkrafterna och darmed skapa en forstaelse for branschens utveckling. Vi har
dessutom stravat efter att kartldgga alla mobiltelefontillverkare i varlden med malet
bidra med insikt om branschens utbredning.

1.4 Uppsatsens malgrupp

Uppsatsens malgrupp &r framst ekonomistuderande pa universitet och hogskolor med
inriktning pa strategi, men &en andra med intresse for mobiltelefonbranschens
utveckling. Vidare borde uppsatsen vara intressant fér manga mobiltel efonforetag,
eftersom det & var klara ambition att genom analys och sutsatser bidra till dkad
forstaelse for aktuella forandringar och dess konsekvenser f6r branschens aktorer.

1.5 Disposition

Uppsatsen har ett upplagg dér det inledande kapitlet ger lasaren en bakgrund,
problemdiskussion och syftesformulering. Vidare presenteras tankar om uppsatsens
malgrupp och avslutningsvis en disposition dver uppsatsen. Metodkapitlet innehaller
en beskrivning av vara metodologiska val och 6vervaganden, samt dessutom kritik av
kallor och egen metod. Teorikapitlet inleds med en genomgang av den bakgrundsteori
pa vilken vi bygger mycket av véar forstaelse for ovrig litteratur. Dérefter foljer ett
avsnitt om branschens utveckling, ett om konkurrenslogik samt ett om vardeskapande.
Avslutningsvis presenterar vi ett teoretiskt ramverk. Var empiriska redovisning inleds
med ett teknikkapitel som ger lasaren grundlaggande forstaelse for exempelvis olika
generationer av mobilsystem. Andra delen i empirin beskriver sex fallféretag eller
"minicase". Var branschanalys har ett ben i empiridelen och ett annat i analysdelen,
vilken dven kompletteras med en analys av vara fallforetag. Utifran vara analyser drar
vi sedan ett antal Slutsatser som amnar att besvara var problemformulering och dess
underliggande fragor.
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Figur 1: Uppsatsens disposition
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2 Metod

| kapitlet foljer en redogbrelse Over hur uppsatsen har genomforts. Efter en
presentation av Overgripande angreppssatt forklaras uppsatsens tillkomst steg for
steg. Dérefter beskrivs val av undersotkningsobjekt och teorier. Sutligen behandlas
kallkritik och kritik av egen metod.

2.1 Overgripande angr eppssatt

2.1.1 Perspektiv

Utgangspunkten for var studie & att undersoka hur mobiltelefonbranschen &r
strukturerad, vilka aktorer som & verksamma pa marknaden samt bakomliggande
drivkrafter till pagaende forandringar. Detta foranleder ett globalt perspektiv sa att
alla etablerade respektive potentiella aktorer kan kartlaggas och bedomas. Vidare &r
det betydelsefullt vid beskrivningen av framtida tendenser ait eventuella
utvecklingsriktningar som kan paverka strukturen i branschen inte forbises, vilket kan
vara fallet da ett snévare perspektiv anvands. Huvudsakligen studeras dock trender
och forandringar i de delar av vérlden - Asien, Europa och Nordamerika - dar
mobiltel efonbranschen varit etablerad sedan en langre tid.

Branschen studeras med ett nutidsperspektiv eftersom det & en bransch dar
forandringar kan komma mycket pl6tsligt och andra forutséttningarna for aktorerna
Genom en standig uppdatering av vart empiriska material & det var forhoppning att
en forstéelse for situationen i branschen kan leda till forutsagelser om pagaende
utveckling.

Vi & medvetna om att malet med att skapa forstéelse for helheten medfér vissa
uppoffringar i forstdelsen for varje enskild aktors betydelse. Pa detta sétt kan
perspektivvalet ses som en avgransning av arbetet, som lasaren maste goras medveten
om for att dennetill fullo skall kunna forsta arbetet (Svenning, 1996). Vi tror dock att
genom att ha ett makroperspektiv kommer vart bidrag att bli mer véardefullt i
forstaelsen for de tendenser som visualiseras.



2.1.2 Metodval

For att undersoka situationen i mobiltelefonbranschen har vi utgatt fran en
bakgrundsteori och sedan kompletterat den med teorier om branschutveckling,
konkurrenslogik och vérdeskapande. Utifran vart val av teorier har vi etablerat en
referensram, med vilken ambitionen & att tolka och forsta de kritiska faktorer och
forutséttningar som branschens aktorer lever med. Denna referensram har darefter
kommit till anvandning i intervjusituationerna, vid insamlingen av 6vrig empiri samt
vid analysen. Vid undersdkningar inom omrédet for strategi & det bade svart och
olampligt att begransa sig, eftersom viktiga utvecklings- och férandringstendenser da
kan forbises.

Vi har forsokt att kartldgga och undersoka alla mobiltelefontillverkare som finns i
hela vérlden. Utifran resultatet av denna kartlaggning har vi identifierat fyra
kategorier av foretag som intar olika roller p& marknaden: traditionella aktorer, nya
aktorer, nischtillverkare och ODM-foretag. Déarefter har vi valt ut representanter fran
varje kategori, och genomfort intervjuer med foretradare fran utvalda foretag.

| vé&r branschanalys stod vi infor valet mellan a ena sidan Grants (2002) metod och &
andra sidan Thompson och Stricklands (2001) tillvagagangssatt. Valet foll pa
Thompson och Strickland eftersom denna analys & mera omfattande och bland annat
inkluderar storre delen av Grants metod.

D& vart mad var att bade erhdlla och skapa en okad forstéelse for totalsituationen
ansdg vi att en kvalitativ metod skulle gagna véara behov bast. Trots att vi vill kunna
dra generella slutsatser om branschen var en kvantitativ undersokning aldrig aktuell.
Anledningen & att det skulle vara mycket komplicerat att férklara tendenser och
presentera mjukare faktai form av siffror och tabeller. For att dessutom na ett sa stort
diup som mgjligt i anaysen, har det varit nddvandigt att begrénsa
undersokningsunderlaget, har i form av antalet intervjupersoner. Detta understryker
ytterligare lampligheten i en kvalitativ metod, men kanske framfor alt oléampligheten
i en kvantitativ metod.

2.1.3 Metodkvalitet

Samtidigt som det & viktigt att beskriva hur vi gétt tillvéga vid skrivandet av en
uppsats, & det minst lika viktigt att beskriva varfor vi valt att gora pa ett visst sétt. Pa
detta st ges lasaren en mgjlighet att ta stélning till huruvida det insamlade
materialet & av varde for den aktuella fragestaliningen, och om de dlutsatser som dras
kan anses vara rimliga i forhdllande till detta. Ett kritiskt férhallningssétt har darfor
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varit en viktig utgangspunkt eftersom problem d& medvetandegors och en
tankeverksamhet rérande majliga l6sningar pa problemet startas. Vart syfte &r att na
ett resultat som baseras pa vara analyser av branschen och valda fallféretag, vilket
understryker vikten av att redovisa utgangspunkter, antaganden och metoder. P4 sa
sétt tror vi att vi har bidragit till uppsatsens kvalitet.

Véra teoretiska sutsatser har jamforts med den information som erhdlits fran
intervjuerna. Svaren fran intervjuerna har givetvis fargats av respondentens avsikter
och forutséttningar, vilket paverkar mojligheternatill objektivitet. Samtidigt ar det var
forhoppning att vi lyckats se tendenser ur det samlade intervjumaterialet som kan vara
géllande for hela branschen.

Vi & medvetna om att Overgangen fran teoretiskt perspektiv till praktiska
observationer av verkligheten & en kritisk fas i uppsatsarbetet.  Eftersom
operationaliseringen tar sin borjan i teorin, & det viktigt att teorierna preciseras och
forklaras sa att materialet blir entydigt for bade lasare och forfattare. Ju klarare
begreppen &r, desto mer precisa svar kommer att erhdlas. Detta har vi forsokt
tillgodose genom att studera varje teoriomréde utifran bidrag fran flera olika forskare.
Pa sa sétt har olika tolkningar av liknande problem visualiserats, vilket forenklat var
forstael se och formaga att uttrycka teorierna med egna ord.

Ett senare moment har varit att overbrygga de oklarheter som intervjupersonerna
eventuellt skulle kunna uppleva genom att Oversétta teorierna till mer begripliga
ordalag. Detta stéller krav pa bakgrundsfakta och en medvetenhet om de intervjuade
personernas referensramar, sa att missuppfattningar kan undvikas. | véarsta fall kan
missuppfattningar fatill foljd att resultaten blir bristfélliga och inte kan betraktas som
vetenskapligt forankrade. Med ovanstadende i &anke har vi i sa stor utstréackning som
mojligt forsokt anpassa intervjuformuléret efter respondentens kunskaper och
forutsdttningar.

2.2 Handgripligt angr eppssatt

2.2.1 Arbetsgangen steg for steg

Uppsatsen har vuxit fram genom ett antal viktiga steg, vilka presenteras i
nedanstéende figur.
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1. Insamling av primar-
och sekundérdata, samt
studier av insamlat
material.

2. Val av undersoknings-
objekt: Alcatel, Ericsson,
Microcell, Microsoft,
Neonode & Nokia

3. Intervjuer av
personer pa respektive
foretag, samt intervjuer
med branschkannare.

4, Sammanstallning av

6. Analys av fallforetag.

7. Slutsatser.

empiriskt material och

kontinuerlig kartlaggning  |—» —p
av branschens aktorer.

5. Branschanalys, och
hérunder identifiering av
p| drivkrafterna bakom
forandringarnai branschen.

Figur 2: Uppsatsen steg for steg

Steg 1: Studien inleddes med insamling av primér- och sekundérdata. Dels fokuserade
datainsamlingen pa forskning om branschutveckling, konkurrenslogik och
vardeskapande. Dessutom insamlades material angadende mobiltelefonbranschen med
syfte att kunna kartl&gga viktiga drivkrafter bakom pagéende forandringar.

Steg 2 & 3: Efter genomgang av insamlat material valde vi ut sex olika foretag som
belyser olika foreteelser i branschen. Intervjuer genomfordes med foretradare for
dessa foretag.

Steg 4-6: Intervjumaterialet bearbetades och analyserades med forhoppning att svaren
skulle bidra till intressanta fallbeskrivningar, analys av fallforetagen och dessutom

medverkatill en mer nyanserad branschanalys.

Steg 7: Resultatet av vara analyser leder till uppsatsens dutsatser, vilka avser att
besvara vara fragestallningar.
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2.2.2 Datainsamlingsmetod

Eftersom undersokningen & genomférd ur ett strategiskt perspektiv, har
magisterkursen Strategisk Ledning paverkat vart val av litteratur. De teoriomraden
som vi ansett kunna bidra till forstéelsen av var problemformulering ror
branschutveckling, konkurrenslogik och vérdeskapande. Vi har sokt efter
publikationer inom dessa omraden via sokmotorer pa Internet och bibliotek. Ur funna
publikationer har vi &ven studerat referenser och kallors referenser med malet att
erhdlla ytterligare kunskap om vara teoretiska omraden. For att minska risken att
forbise nagot betydelsefullt teoretisk bidrag, har vi dessutom gétt igenom merparten
av alla nummer av journaler som exempelvis Harvard Business Review, MIT Sloan
Management Review och California Management Review fran cirkatio ar tillbaka.

For att 0ka vara kunskaper om mobiltelefonbranschen ytterligare har vi parallellt med
teoristudierna letat efter artiklar for uppsatsens fokusomraden. For detta andamal har
vi framst nyttjat databaser som ABI Inform och Affarsdata. Utifran vara sokningar i
databaserna fordjupade vi oss vidare i de lokaliserade artiklarnas referenser och
hanvisningar. Vi har haft som ambition att i mgjliga fall aterge priméarkdlan vid
referat och citat. Dessutom har vi efter sokningar pa FEK Online tagit del av
uppsatser skrivna vid Ekonomihdgskolan i Lund. Som ett komplement till
ovanstdende artikelsokningar har vi &en studerat nyhetsbrevet Mobile
Communications och ett antal branschrelaterade hemsidor. | var kartlaggning av
verksamma tillverkare i mobiltelefonbranschen har vi framst anvant olika sbkmotorer
pa Internet sdsom Google och Yahoo!. Vidare har vi nyttjat branschspecifika
nyhetssidor som exempelvis Celular-News, Digi-times och Chinanex. Med
utgangspunkt i information fran dessa kallor har nya foretag identifierats kontinuerligt
under uppsatsens gang.

2.2.3 Val avteorier

Bakgrundsteorin fungerar som utgangspunkt for forstdelsen av valda teoriomréden.
Eftersom mobiltelefonbranschen & dynamisk ansdg vi att teorier turbulenta
marknader, teknologiska framsteg och utgallring av aktdrer skulle kunna bidra till att
forsta och forklara pagéende utveckling. D& mobiltelefonbranschen i viss utstréackning
liknar datorbranschen menade vi aven att en ny konkurrenslogik, och hérunder bland
annat 6kande avkastning, borde varaintressant. Vi har dessutom sett en tendenstill att
vardekedjan forandras och har darfor tagit del av teorier kring vardeskapande och
vardemigration. Utifran dessa tre teoriomrdden — branschens utveckling, ny
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konkurrendogik och vérdeskapande — vill vi tolka en eventuell dekonstruktion av
vardekedjan hos véara fallforetag. | genomférandet av en branschanays enligt
Strickland & Thompsons modell har bakgrundsteorin bidragit med insikt och
forstael se.

—> Branschanalys Dekonstruktion av vardekedjan

Bakgrundsteori
Branschens utv. Ny konkurrenslogik Varde

Figur 3: Teoretisk referensram

2.24 Val av under sbkningsobj ekt

Med stravan att skapa en heltéckande bild av mobiltelefonbranschen, har vi kontaktat
merparten av de europeiska, amerikanska och asiatiska mobiltelefontillverkarna.
Kontakten har skett via e-post och syftet har framst varit att pa kort tid bygga en
representativ bas av kontaktpersoner, som vid behov skulle kunna besvara uppkomna
fragor. PA grund av geografiska avstand och begransad tid till vart férfogande, har vi i
samrad med vér handledare koncentrerat var djupgaende understkning till sex foretag
som representerar olika roller i mobiltelefonbranschen. Vi har bland annat forsokt
presentera fOretagens strategier och vardekedjor samt de framtida utmaningar som
foretagen st&r infor. En kort presentation av foretagen och deras roller i
mobiltel efonbranschen f6ljer nedan:

- Alcatel - Fransk mobiltelefontillverkare som outsourcat tillverkningen av
mobiltelefoner. De har dessutom etablerat ett samarbete med japanska Fujitsu och
hoppas darmed kunna forstérka sin produktportfélj ytterligare. Alcatel valdes av
tva olika anledningar, framst for att vi tidigt fick kontakt med Klas Lundgren som
ar VD for Alcatel i Sverige. Lundgren signalerade att han var intresserad av stédlla
upp pa en intervju och bistd oss med information om féretaget. Den andra
anledningen var att Alcatels situation idag paminner om Ericssons situation for
cirkafem & sedan. Alcatel dvervager exempelvis om delar av verksamheten skall
outsourcas.
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- Ericsson - Véarldsledande foretag pa tillverkning av system och plattformar for
mobiltelefoner. Foretaget har outsourcat sin tillverkning och dessutom bildat
samriskbolaget Sony Ericsson tillsammans med japanska Sony. Ovanstdende
faktorer kombinerat med den geografiska nérheten bidrog till att vi valde att
studera Ericsson. Vidare blev vi rekommenderade att ta kontakt med
forskningschefen for Ericsson Mobile Plattforms, eftersom denna person tidigare
bistétt olika uppsatsgrupper med information.

- Microcell - Véarldens tredje storsta foretag pa den snabbt vaxande ODM-
marknaden. Foretaget har bland annat tillverkat mobiltelefoner & Sony Ericsson
och Siemens. Vi har valt Microcell eftersom vi 18st ett antal intressanta artiklar om
foretaget. Dessutom har ledande personer i Microcell svenskt ursprung, vilket
underl&ttat kontakten med foretaget.

- Microsoft - | takt med att mobiltelefonen och handdatorn konvergerar, Oppnas
nya majligheter fér Microsoft att applicera sin framgangsrika affarsmodell fran
PC-branschen pa marknaden for sa kallade Smartphones. Microsofts intréde i
mobiltelefonbranschen har gjort oss intresserade av foretaget eftersom
maktbalansen i branschen kan komma att paverkas.

- Neonode - Ett litet svenskt foretag som skiljer sig fran de traditionella
mobiltelefontillverkarna, eftersom de huvudsakligen koper in komponenter,
designar och marknadsfor sina mobiltelefoner. Som nischtillverkare representerar
Neonode ett nytt fenomen pa marknaden, dérav vart intresse for foretaget.

- Nokia - Storsta aktoren pa mobiltelefonmarknaden med drygt 35 procents
marknadsandel, men dven ett av de foretag som genom Symbian leder kampen
mot kommande rivalen Microsoft. Nokia & intressant fér var undersokning
eftersom de fortfarande har en helintegrerad vardekedja, och dessutom lyckats
uppratthdlla en av branschens hogsta marginaler.

Vi  har dessutom kartlagt och beskrivit ndamare 80 aktbrer inom
mobiltelefonbranschen. Med vara fallforetag och évriga foretagsbeskrivningar hoppas
vi att understkningen ger forutsattningar for att beskriva pagaende forandringar och
fenomen i branschen. Ambitionen har varit att beskriva alla foretag i branschen som
tillverkar eller har en mobiltelefon i eget namn. Undantaget &r varldens alla operattrer
som i 0kande grad lanserar egna telefoner. Vi har beskrivit alla foretag vi har lyckats
hitta och med stor sannolikhet inte missat nagot viktigt bidrag. Dock finns en risk att
vi missat ndgot enstaka foretag, bland annat pa grund av att vissa branschrelaterade
hemsidor inte finns tillgangliga pa engel ska.
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M obiltelefonbranschen

Appendix - narmare 80 aktorer

Nya aktorer
Microsoft

[raditionella aktorer
Nokia, Ericsson
& Alcatel

Linus Brohult &
Thomas Schiffer

Nischtillverkare
Neonode

ODM -foretag
Microcell

Figur 4: Tackning av mobiltel efonbranschen

For att fa andra perspektiv an falforetagens, har vi &ven intervjuat tva
branschexperter. De har bada forsett oss med vardefull information och dessutom ett
antal nya angreppsvinklar. Vidare har de kunnat peka pa intressanta faktorer hos
respektive fallforetag.

- Linus Brohult — Journalist pa tidningen Mobil som har flera &rs erfarenhet av
branschen. Efter att ha |ast ett flertal intressanta artiklar av Brohult, kontaktade vi
redaktionen for bokning av intervju.

- Thomas Schiffer — Corporate Senior Manager for analysavdelningen pa Telia
Sonera. Schiffer & aven medforfattare till uppsatsen ” Global competition in
cellular phones’ frén 1998, och har dessutom fortfarande kontakt med
foretagsekonomiska institutionen i Lund.

Att fatillgang till utvalda foretag har varit utmanande, och pa grund av att endast ett
fétal intervjuer genomforts har det dessutom varit av central vikt att
intervjupersonerna genom &rliga svar ocksa kunnat tillfora undersokningen relevant
kunskap. Som alltid har det varit viktigt att anta en kritisk hallning gentemot den
information som inhdmtas. Vaet av intervjupersoner foér den innevarande
undersokningen gjorde vi i samrad med respektive fallforetag.
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2.2.5 Intervjuer och bearbetning

En forskare méste fréga sig vad som kan vinnas med att stélla en viss fraga, det vill
sagai vilken riktning kan frégan paverkaintervjun, vilken typ av information kan fas,
samt hur detta kan tankas bidra till att komma narmare svaren pa forskningsfragorna.
Med ovanstéende i &tanke lade vi mycket tid pa att utforma en tydlig intervjuguide,
som dels skulle méjliggéra en utredning av véar problemstalining, och dels stod i
relation till valda teoriomraden. Intervjuernai var undersokning genomfordes som en
kombination av den semistrukturerade och den ostrukturerade intervjuformen.

Fem av §u intervjuer utfordes via telefon, medan den géatte genomfordes pa
respondentens arbetsplats och den sunde besvarades via e-post. Innehdllet i
intervjuerna registrerades med hjdlp av diktafon och nyckelordsanteckningar.
Renskrivningen av intervjuerna paborjades kort efter att intervjun avslutats, i syfte att
sa lite som majligt av meningsuttryck och liknande skulle ga forlorat. De
fardigtecknade intervjuerna kodades sedan for att mojliggora sortering i ett antal
identifierade kategorier. | praktiken innebar detta att intervjumaterialet togs isér for att
sedan grupperas pa ett satt som pavisade eventuella monster och darigenom skapade
mening och vérde.

2.3 Kallkritik

2.3.1 Kallkritik av primardata

Vi upplevde att manga av vara intervjupersoner hemligholl information som skulle
kunna ha varit av varde for uppsatsen, men vi har naturligtvis forstaelse for att
foretagshemligheter inte kan lamnas ut till externa parter. Vidare hade vissa av vara
respondenter inte den helhetsdverblick Gver sitt foretags strategiska aktiviteter, utan
hénvisade till andra personer, avdelningar eller |ander.

Aven om vi har gjort ett serigst forsok att kartlagga valda teoriomréden, har vi med

stérsta sannolikhet missat ndgot bidrag. Vara forhoppningar &r att vi anda lyckats
uppna den nodvandiga teoretiska forstael sen och insikten.
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2.3.2 Kallkritik av sekundardata

Eftersom en stor del av var sekundardata kommer frén diverse hemsidor, oftast
foretagens egna, kan materialet vara subjektivt till karaktéaren. Dessutom &r
mobiltelefonbranschen en bransch déar nyheterna avlGser varandra pa |6pande band.
Vad som &r rétt idag kan vara felaktigt imorgon, vilket ar ndgot som stéllt stora krav
pa oss forfattare eftersom vi under véra tio veckor till forfogande, |6pande fétt gora
nya sokningar efter sekundardata. Som exempel pa detta kan namnas
marknadsandelarna for mobiltel efonbranschen. Nér vi bérjade arbetet med uppsatsen i
april fanns siffror tillgangliga for hela aret 2002, vilka placerade Sony Ericsson pa en
femteplats med omkring fem procent av marknaden. | borjan av maj presenterade ett
annat maétinstitut siffror for forsta kvartalet 2003. Enligt dessa siffror hade LG
Electronics tagit 6ver femteplatsen pa Sony Ericssons bekostnad. Vad & mest korrekt,
siffrorna for ett helt ar (2002) eller ett kvartal (2003)? Vi valde att i uppsatsens
bakgrund utga fran ett helt &, och i branschanalysen dven kommentera siffrorna fran
forsta kvartalet 2003. Sekundérdata & dessutom alltid andrahandsinformation, vilket
innebér att informationen kan haforvanskats innan den kommit oss tillhanda.

2.4 Metodkritik

Vart tillvagagangssétt & endast ett av manga majliga, och kanske inte det basta. Ett
aternativ hade varit att skicka ett frageformular till ett antal ledande branschexperter
och sedan gora en kvantitativ undersdkning. Vi har dock gjort beddmningen att en
kvalitativ undersokning 6kar mdjligheterna till att beskriva och analysera branschen
pa ett djupare sétt. For att kunna nd ett 6nskat informationsdjup och ge de intervjuade
en mojlighet att berdtta om sina erfarenheter, upplevelser och installningar till det
aktuella problemomrédet, har den semistrukturerade intervjun verkat som ett utmarkt
hjadlpmedel. | syfte att skapa en mer enhetlig bild av problemomrédet har vi valt ut
foretag som vi tror representerar olika delar av branschen. Intervjuer med fler aktérer i
mobiltelefonbranschen skulle sannolikt ge en mer heltéckande och nyanserad bild av
den aktuella situationen. For att komplettera empirin har vi identifierat och beskrivit
narmare 80 aktdrer i mobiltelefonbranschen. Trots otaliga sbkningar pa Internet &r vi
dvertygade om att det finns fler aktiva aktorer i branschen. Vi har dven intervjuat tva
av varandra oberoende branschkannare, vilka forsett oss med annorlunda perspektiv
an falforetagens. Fler intervjuer med branschkannare eller experter hade mojligen
bidragit till en mer heltéckande bild av verkligheten.

| var undersokning har det funnits ett antal problemomraden som &r viktiga att belysa:
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- Det faktum att ala intervjupersoner innehar ledande befattningar i respektive
organisation, skulle kunna paverka var bild av situationen. For att fa en mera
mangsidig bild av verkligheten, vore intervjuer med anstéllda pa flera nivéer i
organisationen ocksa givande. Dessvarre har varken foretagen eller vi haft den
tiden.

- Attvi inte gdvavalt ut intervjupersonerna skulle kunna ses som en begransning. |
efterhand har vi konstaterat att nagra av vara intervjupersoner hade kunskap om
och fokus pa andra omraden &n de vi studerade.

- Det kan uppsta fel i redovisningen av det insamlade materialet, dels genom
intervjuareffekten, och dels genom feltolkningar av svaren.

Vi har i mgjligaste man forsokt att vara uppméarksamma pa dessa aspekter, varfor vi
hoppas att eventuella fel av den hér typen endast férekommer i ringa grad. Under
uppsatsens framvaxt har vi intagit ett kritiskt forhallningssétt, vilket forhoppningsvis
haft positiva och objektiva effekter pa resultatet.
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3 Teori

Teorikapitlet inleds med en genomgadng av bakomliggande teorier och darefter
presenteras specifika omradesteorier. Da branschen bland annat karaktériseras av
hard konkurrens och hog utvecklingshastighet ansag forfattarna att teorier om
branschdynamik, konkurrenslogik och vardeskapande skulle vara intressanta for
studien av mobiltelefonbranschen. | detta kapitel presenteras ocksa branschanalysens
uppbyggnad och slutligen sammanfattas den teoretiska referensramen i en figur.

3.1 Bakgrund

Det finns tva dominerande synsétt for vilken strategi som ett foretag ska anvanda for
att bli framgangsrikt. Det resursbaserade synsittet (RBV) tar utgangspunkt i
foretagets resurser och formagor, och ser detta som avgorande for hur
konkurrenskraftigt foretaget &. Industrial Organisation (I/O) utgdr istdllet fran
omgivningens forutséttningar. Teorierna syftar bada till att ge en tolkning av hur en
verksamhet n&r framgang. Vidare kompletterar teorierna varandra genom att
gemensamt bidra till en helhetsbild som ser till bade de yttre och de inre faktorerna
hos foretaget. Ett av de vanligaste Overgripande verktygen for att analysera ett
foretags konkurrenskraft & SWOT-analysen (Kotler, 1999). Denna modell behandlar
bada synsitten genom att undersoka ett foretags inre styrkor och svagheter, samtidigt
som den ser till foretagets mojligheter och hot pa marknaden.

3.1.1 Resursbaserat synsatt

Jay B. Barney & en betydelsefull foresprakare for det resursbaserade synséttet. Han
menar att manga foretag har varit lyckosamma trots att omgivningen varit ogynnsam,
vilket & ett resultat av att resurser och formagor & ojamnt fordelade mellan
konkurrerande foretag. Dessutom tar det resursbaserade synséttet utgangspunkt i
antagandet om att resurser & statiska, det vill siga att de inte flyttas sa l&tt fran ett
foretag till ett annat. | den s kallade VRIO-modellen bygger Barney (1991) pa denna
teori. VRIO star for Value, Rareness, Imitability samt Organization, och & de
avgorande karaktarsdrag som avgor om en resurs kan ligga till grund for en varaktig
konkurrensfordel. Enligt Barney har omgivningens paverkan ingen storre betydelse
for framgangskonceptet, utan det & de inre resurserna som styr hur framgangsrikt ett
foretag blir. Dessa inre resurser maste dock organiseras pa ett satt som medger att de
kan utnyttjas optimalt. Beroende pa hur manga av dessa kriterier som uppfylls har



foretaget béttre eller samre forutséttningar att erhalla langsiktiga konkurrensfordelar
(Barney, 1991, 1995).

Firm Resource e Value Sustained
Heter ogeneity e Rareness Competitive
. > e Imperfect Imitability > Advantage

Firm Resource e Substitutability

I mitability

Figur 5:Relationen mellan resurser, VRIO, och konkurrensfordelar (Barney, 1991)

3.1.2 Industrial Organization

Teorin om Industrial Organization utgar fran ett branschperspektiv och foretrads
framforallt av Michael E. Porter. En dvergripande forstaelse for en bransch erhdlls
genom att koppla samman Porters (1985) tre modeller Five Forces, Vaue Chain och
Generic Strategies. | femkraftsmodellen beskriver han de krafter frén omgivningen
som styr konkurrensen och foretagets forutsattningar i branschen. De fem krafterna
som identifierats  ar: kundernas  forhandlingsstyrka, leverantorernas
forhandlingsstyrka, hot fran potentiella aktorer, hot fran substituerande produkter
samt rivaliteten mellan existerande foretag. Modellen bidrar till en analys som méter
branschens attraktivitet och |6nsamhetspotential, genom att granska hur stor del av
I6nsamheten som forsvinner da flera ska dela pa vinsten. Efter att branschen har
analyserats bor foretaget ta stallning till vilken strategisk inriktning det ska félja.
Porter menar att foretaget kan védja melan tre olika strategier;
differentieringsstrategi, fokuseringsstrategi eller lagkostnadsstrategi. Han havdar
dessutom att flera strategier inte bor tillampas samtidigt eftersom foretaget da riskerar
att stanna kvar pa en medelméttig position, ” stuck in the middle” . Modellen som
beskriver foretagets vardekedja beskrivs mer i detaj nedan, & vardefull i
bedomningen mellan olika foretags forutsattningar. Vard att ndmnas ar ocksa Porters
diamantmodell  (1991), vilken berdr de faktorer som paverkar ett lands
konkurrensformaga; nationella faktorer, efterfrégan, relaterande/stodjande branscher,
och rivalitetens utseende mellan foretag i landet.
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Figur 6: Kopplingen mellan Porters Five Forces, Vaue Chain och Generic Strategies (Mam, 2003)

Teorin om vardekedjan presenterades under mitten av 1980-talet av Porter. Dess syfte
ar att visa hur olika aktiviteter inom ett foretag; & relaterade till varandra, skapar
varde samt hur aktiviteterna kan ge upphov till konkurrensfordelar. Vardekedjan
speglar foretagets historia och strategi genom det sétt som formgivning, produktion,
marknadsforing, leverans och support ar utformat.

Stod-
aktiviteter

Firm infrastructure

AN

Human Resource Management

AN

Technology Development

AN

Procurement
Inbound . Outbound Marketing Service
logistics Operations logistics & Sales
Priméra
aktiviteter

Figur 7: Vérdekedjan (Porter, 1990)

Véardekedjan studeras lampligen utifran foretagets perspektiv snarare an ur ett
branschperspektiv. Aven om féretag inom samma bransch kan ha liknande
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vardekedjor, sa finns det alltid skillnader mellan olika konkurrenters vardekedjor. Det
a skillnaderna mellan véardekedjorna som utgdr kélan till konkurrensfordelar.
Modellen kan ocksa anvandas for att studera en produkts utveckling fran ravara till
sAld produkt, dér flera foretag medverkar med olika aktiviteter. Flera vardekedjor
kopplas da samman och benamns vérdesystem.

De aktiviteter i ett foretags vardekedja som skapar varde for kunden kan delas upp i
priméra och stodjande aktiviteter. Det finns fem priméra aktiviteter:

Inbound Logistics & aktiviteter som rér mottagande, lagring och fordelning av
inputstill produkten.

- Operations innefattar tillverkning av produkten, forpackning, och tester pa
produkten.

- Outbound Logistics ar aktiviteter kring lagring och distribution av den férdiga
produkten.

- Marketing och Sales &r ala aktiviteter som gor det majligt for kunden att kdpa en
produkt till exempel reklam, prisséttning, relationer med aterforsdjare och
marknadsforing.

- Service det vill siga aktiviteter som hojer vérdet pa produkten exempelvis
installation, reparation och utbildning.

De stbdjande aktiviteternas uppgift & att komplettera de priméra aktiviteterna, vilka
delasini fyrakategorier. Procurement &r inforskaffande av ramaterial till produktion,
men &ven inkop av maskiner, byggnader och kontorsmaterial. Technology
Development omfattar aktiviteter som forbéttrar produkten och processen exempelvis
forskning och  utvecklingg men  &en  aktiviteter som  foOrbéttrar
kommunikationsmgjligheterna. Human Resource Management avser aktiviteter som
ror personafragor och som fjarde stodaktivitet verkar Firm Infrastructure, vilken
inkluderar aktiviteter som ledning, planering, finansiering och redovisning. De olika
vardeaktiviteterna & lankade till varandra och kan ge upphov till konkurrensfordelar
pa tva sétt, optimering och koordination. Medan optimering innebar att tva aktiviteter
sammanlénkas pa det mest effektiva sittet, gar koordination ut pa att matcha
information sa effektivt som majligt.
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3.2 Branschensdynamiska utveckling

3.21 Utgallring av aktorer

Day bendamner en period av intensiv konkurrens med minskande vinster och
utsagning av aktorer som en shakeout. | sin artikel fran 1997 beskriver Day tva
varianter av omstruktureringar, The Boom and Bust Syndrome och The Seismic Shift
Syndrome.

- BBSuppstér ofta som en foljd av Gveretablering pa heta och nya marknader, eller i
branscher som & starkt cykliskt beroende. Under en Boom-period attraheras
manga nya foretag till en specifik marknad pa grund av - 6verforbar teknologi, att
marknaden uppvisar potential och htga marginaler, samt att intrédesbarridrerna &
ldga. Day menar att utlosande faktorer for en kommande Bust-period ar
otillfredsstallande tillvaxt pa grund av hard konkurrens, etableringen av en
branschstandard samt begransad tillgang eller avsaknad av resurser.

- SSS uppstar pa stabila och mogna marknader dar etablerade foretag under en
langre period varit gynnade av skyddat agande som exempelvis patent eller statlig
inblandning. Utgallring pa dessa marknader uppstar som en foljd av globalisering,
avreglering, teknologisk diskontinuitet eller introduktionen av nya affarsmodeller.

For valpositionerade foretag kan en utgalring p& nya marknader innebéra en
mojlighet att 6ka sin makt och dessutom stabilisera branschen. Foretag som Overlever
en Boom and Bust bendmner Day som Adaptive Survivors. De kdnnetecknas av en
formaga att under en utgallring anpassa sig till 1agre marginaler genom en effektiv
organisation med god kontroll éver interna processer och finansiella resurser. For att
Overlevande foretag &ven skall bli vinnande féretag, menar Day i sin kompletterande
artikel fran 2003 att de skall fokusera pa att forbattra traditionella branschrel ationer,
och inte férstka ersétta dem.

Aggressive Amalgamators ar de féretag som med hjdp av resurser om kompetenser
klarar sig vid ett Seismic Shift. Framgangen uppnds genom att med nya
affarsmodeller styra utgallringen i dnskad riktning och dérmed aktivt anpassa sig till
forandrade konkurrensvillkor. Gemensamma drag for Aggressive Amalgamators &r att
de bland annat genom forvarv lyckas uppna skalekonomi och kostandsreduktion.
Avslutningsvis menar Day att Gverlevarna maste stréva efter att uppna ledarskap nar
det géller att skapa vérde for kunden.
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3.2.2 Teknologiska forandringar

Foretag konkurrerar med varandra pa olika villkor beroende pa respektive foretags fas
i produktlivscykeln. | den férsta fasen av en produktlivscykel @ det produktens
prestation som foretagen pa marknaden konkurrerar med, da produkten @nnu inte natt
sin dutgiltiga utformning. Under en senare fas av produktlivscykeln &r snarare
formagan att tillfredsstdlla kundens behov eller att erbjuda konkurrenskraftiga priser,
som & grunden till konkurrenssituationen (Christensen et a, 2001).

Enligt Day (2003) har teknologiska framsteg historiskt sett skapat tva typer av
marknadsmdjligheter; dels fullstandigt nya genombrott som inte varit méjligatidigare,
men framfoérallt omformuleringar av existerande idéer.

- Breakthrough applications éndrar branschens forutséttningar genom att skapa nya
produkter eller tjanster som inte skulle vara mgjliga utan den nya teknologin.
Genombrotten skapar ett fundament for framvéxten av en helt ny marknad.

- Reformed applications av en ny teknologi andrar inte den grundl&ggande
strukturen eller logiken pa marknaden. Istallet mojliggor den nya teknologin
kostnadsreduktioner  eller  effektiviseringar av  marknadens existerande
affarsmodeller. Framgang baseras snarare pa innovativa konkurrensstrategier
inom det existerande branschnétverket, an nya definitioner av branschens granser
och normer.

Day konkluderar att etablerade foretag forr eller senare kommer att segra sdvida den
nya teknologin endast omformar den existerande marknaden. Endast da en ny
teknologi helt andrar den dominerade logiken och forutsattningarna for konkurrens,
har nya aktorer en chans att 6verleva. De dutgiltiga vinnarna kommer att vara de som
formar att utnyttja sin first-mover advantage, anpassa sig till en lagre tillvaxttakt och
dessutom kan uppvisa operativ 6verlagsenhet istéllet for entreprencriell drivkraft.

Christensen et a (2001) presenterar den disruptiva teknologimodellen, vars syfte ar att
bistd méatningen av var konkurrensen kommer att uppsta i framtiden och under vilka
forutséttningar. | den teknologiska utvecklingen forbéttras en produkt ofta utdver det
som generellt efterfragas av kunderna. Gapet mellan den etablerade och disruptiva
utgor en mojlighet for innovativa foretag att rikta sig till de konsumenter som inte
efterfragar de mest sofistikerade produkterna. Christensen et a (2002) menar att
foretag med malet att skapa tillvaxt med hjalp av en disruptiv teknologi, férst maste
finna vagar att konkurrera mot folks ofdrmdga att tillgodogora sig produkter.
Foretagen maste sdledes hitta |Gsningar for kunder som tycker att existerande
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produkter eller tjanster & for dyra eller komplicerade. Day & Shoemaker (2000)
beskriver hur etablerade foretag skall undvika de fallgropar som fdljer av att nya
teknologier dyker upp pa marknaden. De namner fyra punkter som maste beaktas for
att segramot nya teknologier: vara uppmérksam pa signaler fran periferin, investera i
larande formagor, erhdlla flexibilitet genom att beakta olika mojligheter, samt
bibehalla organisatorisk uppdelning.

3.2.3 Turbulenta marknader

D'Aveni (1994) presenterar en modell som behandlar konkurrensfrégor i tdta och
dynamiska miljéer, nigot han kallar hyperkonkurrens'. Revolutionerande teknik,
globalisering och nya afféarsmodeller bidrar till en situation dar konkurrensférdelar
blir nastintill omajliga att behdlla. D'Aveni anvander Schumpeters begrepp " Creative
Destruction” for att askadliggora att varje konkurrensfordel urholkas med tiden, och
att foretagen darfor aktivt maste arbeta med att forstéra bade sina egna fordelar och
konkurrenternas fordelar. Han bidrar med kunskap om konkurrensens dynamik med
hjélp av en serie upptrappningsstegar inom fyra konkurrensarenor; pris och kvalitet,
timing och know-how, afférsrevir, och kapitalstyrka. Foretagens strategiska val inom
namnda arenor leder till en sténdigt eskalerande konkurrensspira med hogre
konfliktnivaer. Vid hyperkonkurrens blir vinnaren det foretag som lyckas sétta tempot
for den sténdiga forandringen och dérmed utmana status quo.

| ett ramverk for att hantera turbulens framstéller Chakravarthy (1997) strategi som
flexibla ataganden - eller en paradoxal blandning av tidiga &aganden och lampliga
uttraden. Som roten till radande turbulens inom Infocom, lyfter Chakravarthy fram tre
anledningar; lagre intradesbarriérer, 6kande avkastning och frekventa innovationer.
Hans ramverk for hantering av turbulens bygger pa tre element; reconceptualizing
strategy, sharing responsibility for strategy, och focusing on organizational
capabilities. Som en del i arbetet med att omvérdera strategin, och darmed hantera
turbulensen, maste foretagen kontinuerligt forstka andra spelreglerna for konkurrens.
Forutom att vara forst pa marknaden, méaste foretagen dven managera natverkseffekter
pa ett effektivt sitt. Som ett tredje och sista led i processen att omvéardera strategin,
behover foretagen identifiera marknadens rorelser och lara sig att folja dem. De tva
dvriga elementen i ramverket bygger pa att understodja flexibiliteten genom att
involvera de anstédllda i det strategiska arbetet, samt att genom den organisatoriska
strukturen skapa forutsdttningar for framvéxten av de kompetenser som behdvs i
framtiden.

! N& marknaden narmar sig perfekt konkurrens. Strategin grundas pd sju nya ess; dverlagsen
tillfredstéllelse av intressenter, strategisk spadom, snabbhet, Gverraskning, andring konkurrensreglerna,
signalering, och samtida/sekventiella strategiska utfall.
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Chakravarthy kommenterar skillnaden mellan hyperkonkurrens och turbulens pa
foljande vis:

"...turbulence and hypercompetition are not synonumous. In a turbulent
industry, there are multiple, unpredictable equilibrium points. D'Aveni
sees hypecompetition as a desirable stop on the inevitable descent to
perfect competition" (Chakravarthy, "A new strategy framework for
coping with turbulence”, Soan Management Review, Winter 1997, s 75)

| sin artikel om strategisk 6verlagsenhet belyser D'Aveni (1999) vikten av att forsta
sambandet mellan omgivningens turbulens och foretagets strategiska val. Formagan
att bestamma spelreglerna vid en given tidpunkt, och dessutom kontrollera den
teknol ogiska utvecklingstakten &r viktiga instrument i kampen mellan de foéretag som
vill bevara kontra foréndra den nuvarande situationen. D'Aveni menar vidare att
turbulens skapar fyra olika konkurrensmiljoer - equilibrium, fluctuating equilibrium,
punctuated equilibrium och disequilibrium - som alla karaktériseras av skilda
disruptiva monster. Foretagens strategiska val styrs saledes dels av konkurrensmiljo,
och dels av huruvida foretagen vill bevara eller férandra status quo. Genom att forsta
turbulensens monster i den aktuella konkurrenssituationen, har féretagen enligt
D'Aveni mgjlighet att utveckla en strategisk 6verlagsenhet.

Eisenhardt & Sull (2001) menar att foretag som verkar i turbulenta marknader maste
vara flexibla for att kunna utnyttja de mojligheter som plotsligt uppstar. Genom att
fokusera pa karnprocesser och Smple Rules skapar foretagen forutséttningarna for
framgang. Eisenhardt & Sull presenterar fem olika regler som kan hjdpa
foretagsledarna att ta vara pa nya mojligheter:

- How-to Rules: Beskriver hur de viktigaste delarna av en process som utfors.

- Boundary Rules: Hjdper ledarnatill insikt om vilka skall goras, och inte goras.

- Priority Rules: Underl&ttar vid varderingen av olika mojligheter.

- Timing Rules: Koordinerar olika aktiviteter inom foretaget.

- Exit Rules: Hjédlper ledarna att forsta nar foretaget skall dra sig ur gardagens
mojligheter.

Som avslutning lyfter Eisenhardt & Sull fram skillnaden mellan stabila och turbulenta
marknader. Pa stabila marknader kan foretagen lita pa komplicerade strategier som
bygger pa detaljerade prognoser om framtiden. Foretag som verkar pa komplicerade
och turbulenta marknader maste daremot acceptera osdkerheten om var vinster
respektive tillvaxt kommer att uppsta. Av denna anledning maste strategin vara enkel
och dverskadlig.
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3.3 Ny konkurrenslogik

3.3.1 Okande avkastning/ System Lock-In

Vedertagen ekonomisk teori bygger pa antagande om avtagande avkastning.
Ekonomiska handelser skapar negativ feedback, vilket leder till jamvikt for priser och
marknadsandelar. For konkurrens inom ett antal kunskapsintensiva branscher galler
enligt Arthur (1994) en annan logik, dar malet & att skapa trender med positiv
feedback som leder till increasing returns. Okande avkastning innebar att sma
héndelser eller insatser kan ledatill oproportionellt stor utdelning. Anledningen till att
positiv feedback kan uppstd & att branscher inte verkar under perfekt konkurrens.
Situationer som domineras av tkande avkastning &r inte statiska eller forutbestdmda,
utan dynamiska processer baserade pa slumpartade handelser och naturlig positiv
feedback. Arthur menar att Okande avkastning forutom ineffektivitet och
oforutsdgbarhet &ven leder till lock-in och path-dependency. Anledningen till att
hogteknol ogiska branscher lyder under 6kande avkastning ar enligt Arthur, men aven
Schilling (1999) fdljande: storainitialainvesteringar inom FoU, kunders teknologiska
inldsning, natverkseffekter som uppnds genom att produkter & kompatibla med ett
nétverk av produkter, effekter av inlérningskurvan, och signaleffekter.

The Delta Model (Hax & Wilde, 2001) syftar till att hjalpa ledare att artikulera och
implementera foretagens strategier pa ett effektivt sétt. Modellen presenterar tre olika
strategiska val. Forutom de traditionella synsétten - customer solutions (Stort utbud av
varor och tjanster som kan anpassas efter kundernas nskemal) och best product (Lagt
pris eller differentiering som varderas hogt av kunden) - & modellen aven uppbyggd
kring en strategi som forfattarna kallar system lock-in. Genom att vélja den senare
strategin fors konkurrensen pa systemekonomisk niva, vilket innebar att det blir
viktigt att fokusera pa och forbattra det system som varorna eller tjansterna erbjudsii.
Vidare intar komplementarforetagen en central roll eftersom de med hjdp av
komplementéra produkter eller tjanster kan erbjuda en attraktivare totalldsning for
huvudforetagets kunder. For huvudforetagen ar det viktigt att identifiera de ledande
komplementérféretagen och sedan involvera dem i systemet. | stéllet for att bygga
barrigrer mot konkurrenter skall féretaget bygga barriérer runt kunden och etablera
hoga byteskostnader och forsoka I&sa in kunden. Enligt Hax & Wilde & det inte
branschkunskapen som forbéttrar relationen till kunden, utan kunskapen om kundens
bransch.
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3.3.2 Dominerande design

Anderson & Tushman (1990) presenterar en modell 6ver teknologisk foérandring, i
vilken ett teknologiskt genombrott inleder en era av intensivt experimenterande.
Denna period av diverse variationer och val, kulminerar s smaningom i en
dominerande design. Efter valet av den dominerande designen foljer en period av
marginellaframsteg, innan ett nytt teknol ogiskt genombrott sker.

Katz & Shapiro (1986) diskuterar anledningar till varfér en teknologi blir vald framfor
en annan. | branscher déar ndtverkseffekter ar betydelsefulla kom de fram till foljande
fyradutsatser:

- Efterfrégan pa kompabilitet & ofta stérre an marknadens tillgangliga utbud.

- Utan aktiva sponsorer har dagens dominerande teknologi en strategisk fordel,
vilket kan ledatill framtida dominans pa marknaden.

- En teknologisk underlagsen produkt kan bli marknadsdominerande forutsatt att
den &r sponsrad.

- Omtvarivaliserande produkter &r sponsrade, antas den basta teknologin segra.

Choi (1994) studerar de ekonomiska krafter som ligger bakom ett dynamiskt val av
kompabilitet; nér och hur det & optimalt att gora en ny generation av produkter
inkompatibla med de gamla. Mgjligheten att introducera en inkompatibel produkt blir
mer attraktiv i takt med att den teknologiska dverlagsenheten jamfort med den gamla
Okar. Choi konkluderar dessutom att den ekonomiska nyttan av en produkt inte
uteslutande kan bestammas utifrén dess fysiska funktioner. Aven om en produkt &r i
perfekt och fungerande skick, kan den exempelvis vara vardeloés i termer av
ekonomiskt varde - pa grund av ett en ny och mer prisvard produkt har lanserats, €ller
att den nya produkten & inkompatibel med den gamla.

Om marknaden véljer en dominerande design, och nér storleken pa den installerade
basen och tillgdngen pa komplementara produkter driver konsumentens val, maste
foretaget satsa pa marknadsforing, distribution och strategisk prisséttning for att
accelerera processen. Enligt  Schilling (1999) kan et foretag paverka
standardséttningen genom att:

- skydda teknologin med patent, eller |agga ut den palicens,

- utnyttjasinarelationer med distributorer eller foretag som tillverkar komplement,
- maximera storleken pa den installerade basen.
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3.3.3 Plattformsledarskap

Enligt Cusumano & Gawer (2002) méter en plattformsledare tre problem:

- De maste upprétthalla plattformens integritet med tanke pa framtida tekniska
innovationer och andra foretags produktionsstrategier.

- Plattformen maste kunna utvecklas tekniskt och samtidigt vara kompatibla med
gamla komplementprodukter.

- Hur de skall behalla plattforms edarskapet.

De flesta plattformsledare har inte férmagorna och resurserna for att skapa ett
komplett system, utan maste samarbeta med andra foretag. For att upprétthdla
ledarskapet maste ett foretag leda innovationen pa branschniva. Cusumano & Gawer
belyser fyrariktlinjer for plattformsl edarskap:

- Bredd: Vilka komplement som skall tillverkas inom respektive utanfor foretaget.

- Produktteknologi: Produktarkitekturen och Gverféringen av denna, savd som
intellektuellt kapital kan ha avgbrande betydelse for branschens struktur. Att
stimulera innovation kraver balans mellan hemlighdllande och Oppenhet av
teknologin. For plattformsledare och dess framtida dominans & det viktigt att
behalla karnarkitekturen inom foretaget.

- Externa relationer: Plattformsledaren maste sikra  konsensus  bland
nyckelkomplementérerna om vilka standards som géller. Dessutom behéver
plattformsledaren bade paverka och kontrollera sina partners for att sakerstédla
framtida kompabilitet.

- Intern organisation: Den interna organisationen maste mojliggora en effektiv
relation med komplementféretaget.

3.4 Varde

Varde kan beskrivas pad manga sétt, men utgangspunkten for resonemangen ar
bibehallandet eller skapandet av varde hos foretag. Schumpeter blev redan 1934
pionjar pa teoriomradet om ekonomisk utveckling och vardeskapande. Bland annat
ans3g han att innovation var kallan till allt vardeskapande. Schumpeter presenterade
som tidigare namnts begreppet ” Creative Destruction” som innebér att den ranta som
ett foretag kan forvanta sig fran sin senaste och modernaste teknologi, skulle minska
nér den etablerats och blivit tillganglig for alla pa marknaden (Amit & Zott, 2001).
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3.4.1 Vardeskapande

For att ett foretag ska dverleva pa lang sikt & det nodvandigt att bibehalla det varde
som genererats. Langsiktig Overlevnad forutsdtter dessutom att nytt varde
kontinuerligt kan tillforas foretaget. | takt med att produkter foljer produktlivscykeln
och gar mot ett mognadsstadium, minskar vérdet i produkten och darmed foretagets
|6nsamhetspotential. (Berthon et a, 1999)

Kim & Mauborgne skriver om vardeinnovation och argumenterar i sin artikel
" Strategy, Vaue Innovation and the Knowledge Economy” mot ett konkurrensfokus.
De anser att ett konkurrensperspektiv begransar foretagets férmaga att upptacka samt
utnyttia mojligheter och utmaningar. Istallet presenterar de begreppet Value
Innovation som innebér att fokus flyttas fran konkurrenter och branschforutsattningar
till hur véarde, pa ett nytt och nydanande sétt, kan skapas pa existerande marknader.
For att bli varse om nya tillfallen foresprakas ett kundfokus som besvarar fragan om
hur kunderna kan erbjudas ett storre varde. Med ett vardeinnovationsperspektiv blir
konkurrensen irrelevant genom att ett grundldggande nytt och 6verlagset kundvéarde
erbjuds marknaden. Det sker ett sprang foérbi den nuvarande vérdenivan till en hdgre
nivd av kundvarde. Forfattarna menar att nar konkurrenter och branschsituation
ignoreras, breddas utforskningsomradet och antalet strategiska handlingsalternativ.
Enligt Kim & Mauborgne leder ovanstdende i sin tur till en utvidgad forméaga att se
mojligheter dar andra foretag endast kan se hinder och svérigheter.

Value innovation skall inte férvaxlas med value creation. Det sisthdmnda begreppet
innefattar inga direktioner om hur ett foretag bor agera for att nd en framgangsfull
strategi, och ar enligt Kim & Mauborgne ett for brett begrepp for att kunna anvandas
som ett verktyg vid strategiska beslut. Dessutom finns det ingen direkt koppling
mellan vérdeskapandet och prestationen/effektiviteten i skapandet. V ardeinnovation
skiljer sig @ven fran teknologisk innovation eftersom vardeinnovation kan ske utan att
ny teknologi tillfors. Vidare kan ny teknologi tillféras utan att det medfér att nytt
varde adderas. Som figuren nedan visar, 6verlappar begreppen dock varandratill viss
del.

“Yalue creation

Walle Teknologisk
innceation innivation

Figur 8: Relation mellan value creation, value innovation teknologisk innovation (Kim & Mauborgne,
1999)
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Value innovation skapar potential for increasing returns och framkallar ofta free-
riding. Anledningen till detta ar att kunskap &r svér att skydda pa ett lika effektivt sétt
som ett patent kan skydda en produkt. Forfattarna diskuterar hur foretag ska
maximera sin vinst pa en idé som har potential for bade increasing returns och free-
riding. Strategic Pricing skapar en efterfragan som 6kar volymen snabbt och forenklar
etableringen pd marknaden. Med Target Costing tar foretaget utgangspunkt i en
maxkostnad for produktionen, och strévar sedan efter att skapa en svarimiterad
konstandsstruktur, vilket forhoppningsvis leder till hdgre vinstmarginal.

Pris

R

D2

P1

D1

P2 3
—-\\::::::EEES;ZZZT_——_><<::——_——__—__ Langsiktiga kostnadskurvor
\\\\ \\\\ >

Q1 Q2 Volym

Figur 9: Market dynamics of Value innovation (Kim & Mauborgne, 1999)

Ovanstéende bild visar hur vérdet kas enligt konceptet med vardeinnovation. Efterfragan
Okar pa grund av vérdeinnovationen fran D1 till D2. Genom strategisk prisséttning minskas
priset fran P1 till P1 vilket leder till 6kad volym, Q1 till Q2. Samtidigt genomférs en

malkostnadska kylering som resulterar i en sankning av kostnadskurvan. Detta medfor en
okning av vinsten fran arean i den lillarektangeln till arean av den stora rektangeln.

Berthon et a (1999) diskuterar strategiska val och har involverat sig i frdgan om
foretag ska betjana eller skapa efterfrégan, det vill siga om foretagen skall ha ett
innovations- eller kundfokus. Den innovationsorienterade litteraturen (Gilder,
Ferguson) anser att kunder foredrar de produkter och tjénster som genererar hogst
varde i form av egenskaper, kvalitet och varde for pengarna, eller med andra ord den
produkt som &r teknologiskt dverldgsen. Med innovation i denna artikel avser Berthon
et al snarare ett fokus pa teknologisk innovation &n vardeinnovation. Den
kundorienterade litteraturen (Thomke & von Hippel, Kim & Mauborgne)
argumenterar istdllet for att foretag som identifierar behov och efterfragan pa den
aktuella marknaden darefter erbjuder produkter som tillfredsstéller dessa behov.
Forfattarna menar dock att de bada perspektiven inte behtver motsiga varandra utan
kan interageras.
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3.4.2 Vérdeskapande genom fokus pa var dekedjan

Rosenblum (2002) har fokuserat pa vardekedjan/vardesystemet och menar att foretag
kan oka sin vinstpotential och sitt varde genom att ha uppméarksamheten riktad mot
sin vardekedja och darigenom effektivisera sina  aktiviteter. Ett fokus pa
vardesystemet framjar ocksa skapandet av nya aff arsmodeller eftersom processen fran
komponent till fardig produkt i sin helhet, blir mer central. Historiskt sétt har det visat
sig att tider med ekonomisk osdkerhet & en gynnsam tidpunkt for att omdefiniera
affarsverksamheten och producera nya affarsmodeller.

For att inte forbise lukrativa mojligheter betonar Fine et al (2002) vikten av att
fokusera pa vardekedjan. | sin artikel ”Rapid-Responce Capability in Vaue-Chain
Design” ses konkurrensfordelar som nagot som endast kan erévras temporéart i dagens
kunskapsekonomi. Ett foretags enda verkliga och varaktiga konkurrensférdel @ dess
formaga att forma och omforma sin véardekedja med avsikten att standigt finna nya
kalor till konkurrensfordelar. Kéarnfrégan for foretaget blir da att ta reda pa var i
vardekedjan som vérde bildas och vilka aktiviteter som inte bidrar till vardeskapandet.
For detta andamd har forfattarna utarbetat en modell som i stegform guidar foretaget
fram till adekvata beslut. Modellen fokuserar pa beslut som rér sourcing, investering
och allianser. Nagra forutséttningar &r att ju viktigare kunden ar, desto viktigare blir
sourcing-beslutet och ju snabbare teknologin utvecklas, desto mer riskabelt & det att
vara fullt beroende av externa partners. Desto starkare foretagets egen
konkurrensposition & rorande skapande och formande av vardekedjans utseende, ju
mer onskvart att behalla aktiviteter inom foretaget.

Enligt modellen som Fine et a presenterar bor foretaget borja med att bedéma
kundernas preferenser bland produkters egenskaper, och sedan relatera preferenserna
till aktiviteterna i vardekedjan. Aktiviteter som & ndra relaterade till kunders
preferenser ar viktiga vid vardeskapandet och innebér att kundbetydelsen & hdg.
Nasta steg ar att beddma den teknol ogiska foréndringshastigheten. Det har visat sig att
foretag med vardekedjor som har en snabb férandringshastighet & mer bendgna att
anvanda nya innovationer och ar dérmed i storre behov av kunskapsinvesteringar for
att erhdlla teknologisk kompetens. Steg tre & att avgora foretagets position i
konkurrensen. Om det finns delar i véardekedjan som ger upphov till nagon
konkurrensfordel & det gynnsamt att behdla de delarna inom foretaget medan
omraden med svag konkurrenskraft bor outsourcas. Det fjarde steget berdr frégan om
leverantorer. Ju farre antal tillgangliga leverantérer som & lampliga att outsourcatill,
desto storre inflytande far de som &r lampade for det. Sista steget handlar om hur
foretaget bor organisera sig for att matcha och tillgodogéra sig de egenskaper som
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karakteriserar branschen. Via modellen blir féretag medvetna om var de
vardeskapande aktiviteterna finns, vilket underléttar bedut som rér insourcing,
investeringar, outsourcing och partners.

Beslut som beror fragan om partnerskap har studerats mer ingaende av Corbett et al
(1999). De poéngterar att foretag och leverantorer gemensamt kan skapa
konkurrenskraftiga véardekedjor genom att arbeta ndra varandra. Aven mer
anspraksl 6sa partnerskap kan leda till en snabb forbéattring av lankarna i vardekedjan
pa grund av mer uppriktigt informationsutbyte och béttre koordination. Misslyckas
daremot foretagen att samarbeta resulterar det ofta i forvrangning av informationen
ndr den forflyttas genom vardekedjan Detta kan i sin tur medfora
kostnadsineffektivitet, sa kallad bullwhip effect. De partnerskap som forfattarna
foresprakar bygger pa langvariga relationer utan nagot forutbestamt slut pa
samarbetet, vilket ar falet vid projektinriktade alianser. De férdelar som uppstar vid
ett lyckosamt samarbete delar Corbett et a in i Logistics, det vill sdga graden av
forbéttringar i vardekedjan och Commercial, graden av 6kande l6énsamhet som ett
resultat av partnerskapet. Genom forfattarnas undersokningar framkom vikten av att
sarskilja logistics och commercial, samt i forsta hand str&va mot en gemensam
optimering (logistics). Risken var annars att man bortsag fran majligheten att det som
gjordes bra av det ena foretaget (commercial) faktiskt skulle kunna goras &nnu béttre
hos partnern, nagot som darmed hindrade en optimering av vardeskapandet. En annan
viktig dlutsats var att projektiv framgang hade stor betydelse for att persona pa ala
nivaer inom foretagen kontaktades och involverades. For att nd kommersiell framgang
kravdes ocksa att inkdpsansvariga fran kundernas sida medverkade i uppbyggnaden
av vardekedjan.

3.4.3 Vardeskapande genom fokus pa karnkompetenser

Grunden till att erhdla konkurrensfordelar for ett foretag & enligt Hamel & Prahalad
att foretaget fokuserar pa sina karnkompetenser. | sin artikel fran 1990, " The Core
Competence of the Corporation” poangterar de att fa foretag & kapabla att utnyttja det
mest kraftfulla séttet att konkurrera pd, namligen att anvanda sina karnkompetenser.
De beskriver kdrnkompetens som det kollektiva larandet i en organisation och ett
kunnande om hur skicklighet i produktion ska koordineras med teknologier. |
begreppet innefattar de &ven skapandet av varde som beroende av att
teknikutvecklare, produktutvecklare och marknadsforare har en gemensam forstaelse
for kunders behov och teknologiska méjligheter. For att identifiera karnkompetenser
inom ett foretag finns det dtminstone tre egenskaper som maste uppfyllas. For det
forsta ska karnkompetensen erbjuda access till flera olika marknader. Det finns annars
risk for att foretaget 1aser sina majligheter att byta affarsinriktning. For det andra ska
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ké&rnkompetensen bidra till att Slutprodukten blir mer fordelaktig ur kundens
perspektiv och for det tredje ska karnkompetensen ska vara svarimiterad.

Hagel & Singer (1999) belyser hur ny teknologi, globalisering och sénkta
transaktionskostnader har forandrat konkurrensvillkoren, vilket i sin tur stéller hdga
krav pa hur foretagen bor organisera sig. Med detta menar forfattarna att
konkurrensfordelarna finns hos specialisterna snarare an hos det integrerade foretaget
eller generalisten. Foretagen tvingas darfor att "unbundle” for att klara konkurrensen,
vilket innebéar att foretaget fokuserar pa nagon av de tre karnprocesser som alla finns
inom det helintegrerade foretaget. De tre ké&rnprocesserna &r:

- Customer Relationship Management fokuserar pa att identifiera, attrahera och
bygga relationer med kunderna.

- Product Innovation &r att skapa och kommersialisera nya produkter.

- Infrastructure Management innebér att bygga och administrera kapacitet for stora
volymer.

Dessa tre kdrnkompetenser hanger ihop, men har olika roller i foretaget och stéller
olika krav pa ledarstilar. Utférs alla tre typerna av processer inom ett foretag, blir
kompromisser nddvandiga.

Activity Key success factor | Focus
Customer Relationship Scope Customer
Management (CRM)

Product Innovation Speed & credtivity | Employee
Infrastructure Management | Scale Cost

Figur 10: Huvuddragen i Hagel & Singers artikel (1999)

For var och en av processerna finns det unika framgangsfaktorer med specifika fokus
och alla dessa framgangsfaktorer kan inte optimeras samtidigt. Hagel & Singer anser
att foretagen, genom outsourcing, bor gora sig av med de tva processer som de valjer
att inte fokusera pa

Moore (2001) menar att outsourcingbeslutet bor folja den riktning som strategin for
foretaget har. |1 branscher med snabb teknologisk utveckling & outsourcingbeslutet
mycket kritiskt och det har visat sig att manga foretag valjer att inte géra sig av med
mindre I6nsamma verksamheter av radda for minskade skalfordelar och forlorade
konkurrensfordelar. Istallet for fokusera pa aktiviteter som kan komma att bidra till
framtida konkurrensfordelar investerar de i periferiverksamheter som inte bidrar med
négra unika egenskaper till foretaget. Problemet beror ibland pa inre stridigheter i
foretaget, dar somliga grupper visar kalkyler som framhdler fordelarna med
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insourcing av just deras aktivitet. Detta & dock endast sant pa kort sikt eftersom det
foretag som var aktuellt for outsourcingen troligen betraktar aktiviteten som en
ké&rnaktivitet och darmed ser storre mgjligheter att forbéttra sina prestationer genom
nyainvesteringar an vad det andra foretaget gor.

For att komma fram till beslut som gar i samma riktning som strategin foreslas
foretaget fokusera pa de komponenter som &r kritiska for produkten och som foretaget
samtidigt ar duktig pa att gora. Komponenter dér leverantéren har konkurrensfordel
bor outsourcas. Dessutom bor outsourcingen betraktas som en personalhandel for att
erhdlla tillverkningsprestation och inte som att kompetens férsvinner bort fran
foretaget (Venkatesan, 1992).

344 Vardemigration

Slywotzky (1996) betonar att radslan att inte hinna med i den teknologiska
kappl Gpningen, inte far paverka de strategiska besluten som tasi ett foretag. Istéllet &
det afférsmodellerna som bast tillfredsstéller kundens behov som kommer att bidra
med de basta |6sningarna. | boken beskrivs en innovativ strategisk plan som syftar till
att hjadpa managers att forsta var vardet finns och vart det kan komma flyttas till i
framtiden.

Value Migration beskrivs som ett métt pa hur bra ett foretag lyckas fangaintresset hos
investerare, men det kan ocksa ses som hur investerarna uppfattar foretagets formaga
at tillfredsstélla kundernas behov. Orsaken till att vérde migrerar & férlegade
affarsmodeller, dar vardet foljer med kunderna i samband med att deras preferenser
forandras. Foretagen hdler fast i tidigare framgangsfulla koncept och forbiser
forandringar i branschen istdlet for att anpassa sig till efterfragan. De
uppmarksammar inte det faktum att aven affarsmodeller har en livscykel och till dut
blir ekonomiskt forlegad. Begreppet marknadsvarde betraktar Slywotzky (1996) som
ett sitt att méta ett foretags forméga att designa affarsmodeller som skapar och
kvarhdller véarde.

Foretagets huvudsakliga syfte bor vara att fanga varde som tilltar i takt med att det
sker forandringar i kundernas behov. For att uppfylla detta syfte foredar forfattaren en
strategisk planeringsprocess i fyra steg: 1) kartldgga forandringar i kunders
preferenser, 2) identifiera nya affarsmodeller, 3) jamféra olika afférsmodeller i
branschen och 4) bygga nya affarsmodeller som kan fanga vardei tillvaxt. | steg ett &r
det viktigt att fa en djupare forstaelse for kundernas behov och inte stanna vid ytliga
produktbehov som " snabbare, billigare”. Malet & att kunna dra slutsatser om i vilken
riktning kunderna & pa vag. Foretagets enda riktiga mojlighet att fa respons pa
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vardemigrationen & genom sin business design, i steg fyra. Businessdesign utgar fran
foljande fyra faktorer som foretaget maste bilda sig en uppfattning om (Finley, 1997):

- Vilkakunder som ingar i malgruppen - Vem sdljer vi till?

- Omfattning - Var & vi verksamma?

- Differentiering/strategisk kontroll - Vad far kunderna att kopa fran oss?
- Infangande av véarde - Hur tjéanar vi pengar?

Slywotzky anser att det &r viktigt att ta utgangspunkt i kunders behov eftersom de har
en naturlig tendens att forandras medan affarsmodeller har benégenhet for att vara
stagnerande. Ett annat fokus som poéngteras ar sokandet efter varde som befinner sig
i tillvaxt. Genom att tillagna sig sadant varde uppstar en énskvard win-win-situation
mellan kund och foretag. Slywotzky framhaler dock ett problem med kundfokus,
namligen att kunder &r oberdkneliga och att deras preferenser kan andras fran dag till
dag. Har kommer aven fragan om karnkompetens in i bilden. Det som betraktas om
karnkompetens idag kan vara periferiverksamhet imorgon, just pa grund av kunders
attitydsvangningar (Moore, 2001). Generellt kan sigas att tidigt i en produkts
livscykel efterfragas prestanda, men i takt med att produkten mognar och
konkurrenter matchar produktens prestanda, sa dndras kundens preferenser mot mer
kostnadseffektiva produkter. Anledningen till detta &r att egenskaper som initialt var
nyafor produkten, forr eller senare kommer att betraktas som nagot alla produkter ska
ha. Finley kallar detta fenomen commodization.

Slywotzky delar in foretag i tre faser beroende pa dess formaga att tillfredsstalla
kundbehov och fa véarde att strémmaiin i foretaget. | value inflow-fasen ingar foretag
som & i rétt verksamhet och har affarsmodeller som drar in vérde. | value stability-
fasen & foretaget 16nsamt idag, men |Oper en stor risk att ga miste om vérde nasta
gang det sker en forandring som leder till vardemigration i branschen. Vid value
outflow strommar varde ut ur féretaget med forodande konsekvenser, kunderna
lamnar foretaget och marginalerna minskar. Malet enligt forfattaren &r att stréva mot
inflow-fasen. Ett sétt att forhindra att varde migrerar fran foretaget & genom en sa
kallad  radarskarm,  vilken pékallar  foretagets  uppmérksamhet  pa
konkurrenssituationen. | cirkeln narmast féretaget finns de féretag som &
positionerade for att serva och anpassa sig efter kunderna. Nésta ring som & nagot
storre innehdller foretag som inte direkt verkar i branschen, men som bidrar till
vardeskapande/fangande. | den yttersta ringen finns de foretag som kan komma att bli
konkurrenter.
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3.5 Metodik fér branschanalys

| var teoretiska referensram ingdr aven en branschanalys, dar vi som tidigare namntsii
metodkapitlet, anvant oss av Thompson och Stricklands (2001) tillvagagangssétt. De
arbetssteg som forfattarna foreslar ar:

w N

N o gk

Identifiering av branschens viktigaste ekonomiska egenskaper.
Identifiering av konkurrenskrafterna.
Identifiering av orsakerna bakom branschens konkurrensstruktur och

omgivningens forandringar.

Beddmning av foretagens relativa positioner.

Uppskattning av konkurrenters framtida strategiska val.
|dentifiering av branschens kritiska framgangsfaktorer.

Beddmning av branschens |6nsamhetspotential

3.6 Sammanfattning

Med utgangspunkt i bakgrundsteorin kombinerat med vara amnesspecifika omraden —
branschens utveckling, konkurrenslogik och vardeskapande — vill vi forstd hur och
varfor vardekedjan dekonstrueras i mobiltelefonbranschen. Vid genomférandet av
branschanalysen har bakgrundsteorin, samt delar av den amnesspecifika teorin
fungerat som hjapmedel.

Bakgrundsteori

Resurshaserad teori, Industrial Organization & Vardekedjan

v

|
v

v

Branschens utveckling
Utgallring av aktorer
Teknologiska framsteg
Turbulenta marknader

Ny konkurrensogik

T avkastning/Lock-In
Dominerande design
Plattformsl edarskap

Varde
V érdeskapande
VK/Karnkompetens
Vaue Migration

:

L

Branschanalys

Dekonstruktion av vardekedjan

Figur 11: Teoretisk referensram




4 Teknik

| foljande kapitel presenteras mobilkommunikationens historia fram till idag samt
mdjliga utvecklingsriktningar i framtiden. Tanken ar att underlétta forstaelsen for
lasaren da tekniken inom mobiltel efonbranschen &r mycket komplex, bland annat pa
grund av att flera standarder existerar och utvecklas parallellt. Vidare beskrivs
begreppet terminal samt de operativsystem som finns tillgangliga i
mobiltel efonbranschen.

4.1 Mobilkommunikation fram till idag

41.1 Mobilteefonenshistoria

Mobiltelefonen har sitt ursprung i 1920-talets Amerika da flera polisavdelningar
borjade anvanda radioteknologi pa forsoksbasis. Utrustningen var otymplig och
passade illa for kommunikation pa land, eftersom signalerna stérdes av stédernas
byggnader. Av den anledningen forblev radioteknologin endast ett forsok. Framsteg
gjordes forst med utvecklingen av Frequency Modulation (FM), som under 1930-tal et
blev ett anvandbart instrument under andra vérldskriget (Smith & Collins, 2002).
Efter andra vérldskriget upptéckte manga industrier som varit koncentrerade pa
krigsmaterial att de kunde anpassa sin produktion for en kopvillig och snabbt véxande
civii marknad. Aven om det dréjde ménga & innan den mobila
radiokommunikationen kommersialiserades, borjade foretag som exempelvis General
Electric och Motorola under slutet pa 40-talet att experimentera med teknologin
(Meurling & Jeans, 1994). 1956 lanserade svenska Ericsson sin forsta mobiltelefon.
Telefonen var stor som en resvaska och vagde hela 40 kilo. Pa den tiden var inte nétet
sA utbyggt utan téckte endast ett omrade pa 25-30 kvadratkilometer och antalet
abonnenter var bara cirka 100 stycken. Det drojde fram till 1980-talet innan
utvecklingen tog fart pariktigt (www.mobilforum.se, 2003-05-18).

4.1.2 Forstagenerationenssystem - 1G

Mobil kommunikation likt den vi har idag, har sitt ursprung i ett forsokssystem med
arbetsnamnet Advanced Mobile Phone Service (AMPS), som implementerades i
Chicago 1978. Av olika anledningar som exempelvis uppdelningen av AT&T, dréjde



det till 1983 innan ett kommersiellt system lanserades i USA. Medan utvecklingen
gick langsamt fram i USA, introducerade Japan ett AMPS-system redan 1979. Aven
Europa, och sérskilt Skandinavien, var aktiva under denna period. 1981 lanserades det
forsta europeiska systemet - Nordic Mobile Telephony (NMT) - i Sverige, Norge,
Danmark och Finland. Storbritannien introducerade ett eget system 1985, vilket fick
namnet Total Access Communications System (TACS). TACS var egentligen en
modifierad variant av AMPS. Den amerikanska typen av AMPS verkade pa 800 MHz,
medan 6vriga system anvande 900 MHz bandbredd. (Smith & Collins, 2002)

4.1.3 Andragenerationenssystem - 2G

Till skillnad fran forsta generationens analoga system, & andra generationens system
digitala. Den digitala tekniken erbjuder ett antal fordelar - bland annat 6kad kapacitet,
béttre sakerhet och mer avancerade tjanster. Likt den forsta generationens system, har
ett antal olika typer av andra generationens teknologi utvecklats. De tre mest
framgangsrika varianterna & Interim Standard 136 TDMA (1S-136), Interim Standard
95 CDMA (1S-95) och Global System for Mobile communications (GSM).

IS-136 kom till genom en utveckling av det analoga AMPS som & ett Frequency
Division Multiple Access (FDMA) system. Ett FDMA-system bestdr av ett antal
kontroll- respektive rostkanaler, dar varje kanal upptar 30 KHz. Forsta steget i
utvecklingen mot 1S-136 innebar att rostkanal erna digitaliserades, vilket majliggjorde
tre simultana konversationer pa samma radiofrekvens. Denna digitala variant av
AMPS blev kédnd som 1S-54 och introducerades 1990. 1S54 anvander digitala
réstkanaler, men endast analoga styrkanaler, vilket begransar antalet mgjliga tjanster
som kan erbjudas. 1994 kom det naturliga steget, namligen 1S-136 som férutom
digitala rostkanaler, aven hade digitala styrkanaler. Idag & AMPS, 1S-54 och 1S-136
fortfarande aktiva system, dér forsta och andra systemet anvander 800 MHz medan
|S-136 anvander 1900-MHz bandbredd. (Smith & Collins, 2002)

Aven om NMT introducerades s sent som 1981 utvecklade Europa tidigt ett behov
av ett tvareuropeiskt digitalt system. Den framsta anledningen till det akuta behovet
var att ett flertal inkompatibla analoga system anvandes inom Europa. 1982 bildade
Conference on European Posts and Telecommunications (CEPT) en grupp vid namn
Group Spéciale Mobile (GSM), vilken skulle utveckla ett digitalt system fér Europa. 1989 tog
nybildade European Telecommunications Standards Institute (ETSI) Over styret for gruppen.
Under ETSIs ledning fardigstalldes de forsta tekniska specifikationerna, vilka gavs samma
namn som ursprungsgruppen - GSM. Det forsta GSM nétverket lanserades 1991, och ett
flertal andra under 1992. Det drdjde inte [&nge innan nastan varje land i Europa hade lanserat
GSM-tjanster, och nétverket borjade snabbt sprida sig till resten av véarlden. GSM hade
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utvecklats till ett globalt nét och kallades darfor Global System for Mobile Communications.
Ursprungligen var det ténkt att GSM uted utande skulle anvanda 800 MHz bandbredd, men
Storbritannien lanserade GSM pa 1800 MHz bandbredd 1993. | Nordamerika har ett PCS-
natverk for 1900 MHz lanserats pa GSM-teknologi. Det vanligaste i Europa & dock
fortfarande att GSM -nétverken anvander 800 MHz bandbredd (Smith & Collins, 2002). GSM
har for narvarande G6ver 578 miljoner abonnenter fordelat pa 400 natverk i 171 lander
(Ericssons hemsida, 2003-05-18)

Aven om det finns skillnader mellan systemen, anvander bade 1S-136 och GSM Time
Division Multiple Access (TDMA). Det betyder att individuella radiokanaler &r
uppdelade i tidssektioner, som till tillater ett antal anvandare i en sektion att dela tiden
inom en radiofrekvens. Code Division Multiple Access (CDMA) & en aternativ
teknik som ocksd erbjuder manga anvandare méjligheten att dela samma frekvens.
CDMA & en teknik med vilken anvandarna delar samma frekvens samtidigt, vilket
kan stélatill problem. Utmaningen bestar i att separera en anvandares signal fran ala
andras signaler. Genom att férse varje signal med en unik kod, kan signalen sedan
identifieras av mottagarens system. CDMA visades for forsta gangen 1989 av
Qualcomm i San Diego. Efter ett antal forbattringar blev systemet standardiserat som
IS95 av USAs Telecommunications Industry Association (TIA) 1993. CDMA
introducerades av Qualcomm for kommersiellt bruk 1995 och etablerades snabbt som
en av vérldens snabbast vaxande tradlosa teknologier. Under aren har CDMA fétt
Over 100 miljoner anvandare i framst Nordamerika och Sydkorea. | Nordamerika
anvander 1S-95 en bandbredd pa 800 MHz, men J-STD-008 som & en variation av
systemet anvander 1900 MHz bandbredd. (Smith & Collins, 2002 samt Qualcomms
hemsida, 2003-05-18)

4.1.4 Utvecklingsgenerationen - 2,5G

General Packet Radio Service (GPRS) skapades for att tillhandahdla paket av
datatjanster i en hogre hastighet an GSM. Overféringshastigheten for GPRS & lite
éver 100 Kbps?, vilket skall jamforas med 9,6 Kbps for GSM. Eftersom data skickas i
paket, & det mojligt for operatbrerna att erbjuda kunderna simultana och datarika
tjanster sdsom MM, spel, underhdlining och nyheter i reatid. GPRS behdver ingen
uppringningstid, utan &r alltid uppkopplad pa nétet. For tillfalet har 188 operatorer
investerat i GPRS-teknologi, varav 78 anvander den fér kommersiella tjanster. (Smith
& Coallins, 2002, Ewert, 2001 samt Ericsson hemsida 2003-05-18)

Enhanced Data rates for Global Evolution (EDGE) utvecklades ursprungligen for att
Oka kapaciteten i GSM och GPRS, och senare upptécktes att systemet &ven kunde

2128 Kbpsi teorin, i verkligheten har omkring 100 K bps registrerats.

47



anvandas for 1S-136 TDMA nétverk. EDGE (384 Kbps) tredubblar GPRS kapacitet,
vilket ger operatdrerna mojligheten att leverera mobilt Internet med hog hastighet via
deras existerande infrastruktur. Férutom moduleringen® dndrar EDGE inte s& mycket i
den befintliga infrastrukturen, vilket innebar att frekvenserna forblir de samma - 800,
900, 1800 och 1900 MHz. Eftersom EDGE ligger inom WCDMAs utvecklingsspar, &
det tveksamt om det ndgonsin blir en global teknologi innan 3G gor den dverflodig.
(Smith & Collins, 2002, Ewert, 2001 samt Ericsson hemsida 2003-05-18)

Forsta fasen av CDMA2000, 1X, &r en 2,5G plattform eftersom den erbjuder en del,
men inte allt av kraven for IMT-2000 (forklaras i Utvecklingen mot 3G). CDMA 2000
1X, som & fullt kompatibel med infrastrukturen och anvéndarenheterna hos
foregangaren 1S-95, kommer sa smaningom att utvecklas till 3G-l6sningen
CDMAZ2000 3X Multi Carrier.

4.2 Mobilkommunikationens framtid

Andra generationens system skapades for rosttjanster och & darfor inte lampade for
datakommunikation. | et samhdlle med Internet, ehandel  och
multimediekommunikation som vardagsingredienser, framstar ett system for
rosttjanster som otillrackliga. N&r anvandare férutom att skicka e-post och anvanda
Internet, ocksa 6nskar mobilitet uppstar ett behov av mer avancerad teknologi - tredje
generationens system for mobil kommunikation. International Telecommunications
Union (ITU) har sedan 1980-talet arbetat med fragan om allt mer avancerade behov
for mobil kommunikation. Projektet med den nya teknologin doptes nyligen om till
International Mobile Telecommunications-2000 (IMT-2000) av ITU. IMT-2000
projektet inom ITU har lett till ett antal rekommendationer inom exempelvis
bandbredd, tjanster och flexibilitet. 1999 valde ITU fem olika standarder som skulle
utgora fundamentet for  utvecklingen a mer avancerade  mobila
kommunikationstjanster:

- CDMA 2000 (en vidareutveckling av 1S-95 CDMA)
- Wideband CDMA (WCDMA, &en UMTYS)

- TD-SCDMA (time division-synchronous CDMA)

- UWC-136 (en vidareutveckling av |S-136)

- DECT

Eftersom utvecklingen och spridningen av CDMA 2000, WCDMA och TD-SCDMA
har varit mest betydande, kommer de tva dvriga inte att beskrivas narmare. Att

3 Det sétt pa vilket data representerasi radiovégorna
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definiera vad 3G &r, kan vara svart eftersom tekniken inte & helt fardigutvecklad
annu. Standarden som alla strévar efter att na & IMT-2000, vilken i sig innehdller
flera konkurrerande plattformar. Av denna anledning & det tveksamt om en
harmonisering av 3G nagonsin kommer att &ga rum, innan 4G eller ndgon annan
teknik tar 6ver. Smith & Collins forsoker beskriva IMT2000/3G pafoljande vis:

- Anvéands som referens till en méngd olika frekvenser, bandbredd pa kanaler och
moduleringsformat.

- Det finnsingen enskild 3G-plattform, teknologi eller applikation.

- 3G anknyter till mobila eller stationdra tradlésa applikationer som involverar
hoghastighetsoverfoéring av data. IMT-2000 kraver datahastigheter pa 144 Kbps
vid exempelvis bilkoérning, 384 Kbps for utomhus stationdrt bruk eller vid
ganghastighet, samt 2 Mbps vid inomhusbruk.

Né&r ITU genom IMT-2000 lade fram vilka standarder som 3G skulle baseras p3,
foresogs en rad teknologier av olika standardgrupper. Teknologier som TDMA och
CDMA foreslogs, men &ven Freguency Division Duplex (FDD) och Time Division
Duplex (TDD) I6sningar. Europeiska institutet for standarder, ETSI, valde en
WCDMA-I6sning baserat pa FDD. Japan enades om en WCDMA-l6sning som
byggde pa bade FDD och TDD. | Korea valde regeringen tva parallella lésningar, en
likt den som Europa och Japan valt samt den CDMA-I0sning som diskuterades i
Nordamerika (CDMA2000).

For att koordinera utvecklingen av teknologierna bildades tva grupper; Third
Generation Partnership Project (3GPP) och 3GPP2. 3GPP arbetar mot Universal
Mobile Telecommunications Service (UMTS), vilken bygger pa WCDMA, medan den
andra gruppens arbete bygger pA CDMA2000 (Smith & Caollins, 2002). Kina har
utvecklat sin egen 3G standard, TD-SCDMA.. Det & framst Datang Mobile som har
arbetat med denna |6sning, vilken kombinerar TDMA och TDD, och &r tankt som en
uppgradering av befintliga GSM-system (www.tdscdma-forum.org, 2003-05-19).
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Figur 12: Utvecklingen mot 3G

4.2.1 Tredjegenerationenssystem - 3G

| USA heter 3G-alternativet CDMA 2000, vilket ocksa kallas CDMA2000 MX Multi
Carrier. Standarden utvecklades av Qualcomm och stéds av manga amerikanska och
sydkoreanska foretag. Fordelen med CDMA 2000 & att den kan uppdateras direkt fran
2,5G versionen CDMA2000 1X, med minimala investeringar. Tester har visat att
CDMA2000 kan leverera upp till 2,4 Mbps i inomhusmiljé och 384 Kbps under
rérelse (Qualcomms hemsida, 2003-05-22).

| Europa kallas den dominerande standarden WCDMA (&ven kallad UMTY), vilken
valts for att stbdja den existerande GSM-infrastrukturen i migrationen till 3G.
Eftersom GSM & den mest utbredda servicen i vérlden, anses WCDMA ofta vara den
mest mogna och understédda standarden i vérlden. Vad som & mest utméarkande for
WCDMA & ett granssnitt med paketerad, symmetrisk eller asymmetrisk trafik och
storre och flexibla bandbredder (Ericsson & Telia, 1998 och www.umtsworld.com,
2003-05-23).

TD-SCDMA & den standard som utvecklas i Kina av landets telestyrelse, Datang
samt ytterligare ett 20-tal foretag (www.umtsworld.com 2003-05-22). N& TD-
SCDMA basstationer installeras i befintliga GSM-system, kan radionétverket och hela
dess infrastruktur &eranvandas. Efter installationen blir det nya natverket tre till fem
ganger sa effektivt som GSM, och kan forbéttras ytterligare genom en kombination av
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TDMA och TDD som tilladter nétverkstrafik bade uppdt och neddt i kanalerna
(www.chinanex.com, 2003-05-24).

4.2.2 Fjardegenerationenssystem - 4G

Enligt Fourth-Generation Mobile Forum, kommer foretag runt om i véarlden att ha
investerat mer an 30 miljarder USD i 4G innan utgangen av 2003. Till skillnad fran
foregdende generationer mobila system, kommer 4G inte uteslutande att utvecklas av
mobiltelefonbranschen. De mest avancerade planerna for 4G kommer fran europeiska
och japanska operatorer, men aven amerikanska foretag med kompetens inom
Wireless Loca Area Network (WLAN) erbjuder aternativa losningar for 4G.
(www.4gmobile.com, 2003-05-24)

Japan & det land som antagligen kommit [angst i utvecklandet av fjérde generationens
system. For 3G & den maximala nedladdningshastigheten 384 kbps, medan 4G
planeras att kunna leverera datatransmissioner pa upp till 20 Mbps. Ursprungligen
planerade den japanska operatdren NTT DoCoMo att introducera 4G-tjanster omkring
2010, men foretaget har nyligen meddelat att de lanserar 4G-tjanster redan under
2006. Aven om det & for tidigt att forutsiga nagot om béde den teknologiska
utvecklingen samt konsumenternas preferenser, kommer 4G exempelvis att erbjuda
smidig videotverforing av hog kvalitet. (www.eurotechnol ogy.com, 2003-05-24)

Amerikanska Flarion & ett av de foretag som forsoker utveckla en mobil
bredbandsteknologi for séker data- och rostoverforing. Med sin Flash Orthogonal
Frequency Division Multiplexing-teknik (Flash-OFDM, delas en bild upp i olika
paket som sedan skickas pa kort frekvens. FOr anvandarna innebar teknologin att de
kan uppleva samma prestanda och sékerhet som de skulle gérai en delad LAN miljo.
OFDM-teknologin réknas idag som det ledande alternativet for mobila 4G-system,
eftersom det jamfort med konkurrerande 3G-standarder erbjuder mellan fem och tio
ganger sa snabb svarstid (Flarions hemsida, 2003-05-24). Ett problem med flash-
OFDM ér att systemet inte & kompatibelt med vare sig 2,5G eller 3G, vilket innebér
att om en operator vill satsa pa systemet maste bland annat all infrastruktur och alla
leverantdrer bytas ut (Red Herring, 2002-10).
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4.3 Terminaler

"En burk for accesstill olika tjanster" Thomas Schiffer, Telia, 2003-05-16

"Apparat med bildskdarm och en uppsattning knappar med vilka man kan
komma i direkt kontakt med dataanlaggning” Nordstedts svenska ordbok, 1996

"In-ut-enhet som via en datalank &ar anknuten till ett datorsystem®
National encyklopedin, 1995

Oavsett vilken definition av ordet terminal som valjs & kopplingen till datorn tydlig.
Att begreppet blivit vedertaget inom mobiltel efonbranschen kan mgjligen ses som ett
tecken pa att dator- och mobiltelefonbranschen haller pa att konvergera. Forsta
konkreta beviset pa denna konvergens & terminaler som kallas Smartphones eller
Communicators, vilka forenar funktionaliteten fran mobiltelefonen med
funktionaliteten fran handdatorn.

Feature phone: Smartphone: PDA:
Samsung SGH-P410 Sony Ericsson P800 Palm Tungsten

Figur 13: Konvergensen mellan terminaler

Traditionellt har mobiltelefonens utveckling dominerats av tva huvudsakliga
tendenser: minskad storlek och Okad intelligens. Béda tendenserna har samma
forklaring, namligen alt mindre men mera avancerade komponenter samt en
kontinuerlig utveckling av konstruktionen (Ericsson & Telia, 1998). Medan GSM-
och CDMA-terminaler initialt var mer rostorienterade, kommer 2,5 och 3G-terminaler
att vara mera anpassade till specifika applikationer och dess behov. Enligt Niklas
Savander pa Nokia kommer differentieringen i framtiden att ske pa tre nivaer;
mobiltillverkaren differentierar sig genom telefonens granssnitt, operatdren genom
olika servicepaket och dutligen konsumenten genom sin egen personliga
differentiering (www.umtsworld.com, 2003-05-20). Vi har fokuserat pa tva olika
terminaler som intar centrala positioner i  mobiltelefonbranschens framtida
utveckling; Feature phones och Smartphones. Darmed uteldmnas en narmare
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beskrivning av rostterminaler eftersom de endast behérskar tal och meddelanden, och
darfor antas spela en begrénsad roll i kolvattnet av den teknol ogiska utvecklingen.

Feature phones anvands framst for tal, meddelanden samt att skicka bilder. Manga
feature phones anvander GPRS eller ndgot annat 2,5G-system, eftersom 2G-systemen
inte dverfor datatillrackligt snabbt for att konsumenterna skall uppleva nagra fordelar
med skicka bilder. Eftersom i stort sett allatillverkare idag erbjuder 2,5G-telefoner, &
det intressant att se hur lange terminaler som endast kan hantera tal och meddelanden
kommer att finnas kvar pa marknaden. De flesta feature phones som utvecklas idag
utrustas med bland annat fargskarmar, kameror och MP3-spelare, vilket naturligtvis
ger anvandaren helt andra mojligheter jamfort med tidigare mobiltelefoner. Tredje
generationens mobiltelefoner kommer att fa en rad olika funktioner att bli mgjliga
tack vare hogre hastigheter for datadverforing och nya teknologier. Mobiltelefonernas
applikationer kommer att byggas utifran ett fundament av bilder, design och grafiska
illustrationer. Vidare kommer 3G telefonerna att mojliggora visning av videoklipp
kombinerat med forbéttrade |judupplevel ser. (www.umtsworld.com, Nokias och Sony
Ericssons hemsida, 2003-05-24)

Den nya typen av smarta telefoner, sa kallade Smartphones och Communicators, &ar
det framsta exemplet pa ovan namnda branschkonvergens. Produkten erbjuder bade
tal och tradiosa datafunktioner under ett skal, samt utokar konceptet med
mobiltelefonen och dess formaga att skapa varde for kunden. Microsoft kallar
telefonerna som de levererar operativsystem till for Smartphones, medan Nokia
benamner sin smarta telefon som Communicator. Aven Sony Ericsson, Samsung och
manga andra mobiltelefonforetag har under det senaste &ret lanserat egna
Smartphones. Den teknologiska konvergensen illustreras ocksa av  att
handdatortillverkaren Palm utrustat sin senaste modell, Tungsten, med talfunktioner.
(Microsofts, Nokias, Sony Ericssons och Palms hemsida, 2003-05-24)

4.4 Operativsystem

Marknaden for operativsystem blir alt viktigare i takt med att fokus forflyttas fran
hardvara till mjukvara. Aktorer som Symbian, Microsoft, Linux och Pam har i
varierande utstréckning majlighet att bli dominerande leverantorer av operativsystem
i framtiden. F6r mobiltelefoner finns idag tva huvudsakliga konkurrenter, Symbian
och Microsoft. De tva 6vriga & an s lange mest aktiva inom handdatorbranschen,
vilket ocksa &r anledningen till att de inte kommer att beskrivas nedan.
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441 Symbian OS

"Det kommer att finnas 1 miljard mobiltelefonanvandare 2003. Med Symbians
plattform som drivande for evolutionen av Smartphones och Communicators,
ar det nu hog tid att utveckla applikationer for dessa anvandare, att bygga
affarer kring den snabbt vaxande tjanste- och innehallsbranschen, och finna
mdjligheter i den nya tradlosa varlden." Colly Meyers, VD for Symbian

Symbian etablerades som ett privat oberoende foretag i juni 1998 och ags av Ericsson,
Motorola, Nokia, Panasonic, Psion, Samsung, Siemens och Sony Ericsson.
Huvudkontoret ligger i Storbritannien, men foretaget har dven kontor i Japan, Sverige
och USA (Symbians hemsida, 2003-05-25). Tanken &r att Symbian i eget namn skall
vidareutveckla Psions operativsystem Epoc, med ambitionen att skapa en Gppen
véarldsstandard for mobil datakommunikation (AV, 1998-12-15). Epoc utvecklas for
tre sorters mobilterminaler: feature phones, smarta telefoner och handdatorer med
telefonmdjligheter (AV, 1998-12-09). Symbian har idag ett stdd som motsvarar
omkring 80 procent av mobiltelefonmarknaden i vérlden. Bland de stérre tillverkarna
ar det bara koreanska Samsung som bestamt sig for att anvanda Microsoft i sina
mobiltelefoner, dock parallellt med Symbian (SvD, 2002-10-30). Under 2001 blev
véarldens forsta mobiltelefon med Symbians operativsystem tillganglig - Nokias 9210
Communicator. Sony Ericssons forsta Smartphone P800 &r hittills den enda telefon
som utrustats med Symbians nya operativsystem 7.0. Férutom ovan namnda tel efoner
finns Symbian ocksa i Nokia 7650, Nokia 3650, NTT DoCoMo Foma F2051, Psions
handdatorer samt snart &ven Nokia N-Gage, Siemens SX1, BenQ P30 och Samsung
SGH-D700 (Symbians hemsida, 2003-05-25).

erfarn framawrk,
Graphical uses In
taxt and graphical utlities

_ mamagement,
e S sedwgm nstalation

User library, fjjs BT,

kened, device drfyer

Figur 14: Arkitekturen i Symbians OS 7.0 (Symbians hemsida, 2003-05-25)

Enligt Symbian har mobiltelefonmarknaden fem karaktéristika:



- Mobiltelefoner & bade sma och mobila.

- Malet & en massmarknad fér konsumenter.

- Mobiltelefoner &r ibland uppkopplade.

- Tillverkare maste differentiera sina produkter for att kunna vara innovativa och
tévla pa en marknad med snabb utveckling.

- Operativsystemen maste vara Oppna for att tredje parten skall kunna utveckla
applikationer.

For att hantera ovanstaende punkter har Symbian har gjort storadelar av kéllkoden till
sitt operativsystem tillganglig for fler mjukvaruutvecklare. Syftet & att stimulera
utveckling av fler applikationer for plattformen. Intel, Sun Microsystems och Texas
Instruments &r exempel pa foretag som anslutit sig till Symbians utvecklingsprogram,
som kalas Symbian Platinum Program. De utvecklare som andluter sig till
programmet kommer enligt Symbian att fa tillgang till 95 procent av den totala
kéllkoden. Dessutom kommer deltagarna att fa tekniskt och marknadsforingsmassigt
stod, al erforderlig dokumentation och testkod (PcExtra, 2002-04-24 & Symbians
hemsida, 2003-05-25).

4.4.2 Smartphone 2002

"Varldens forsta Microsoft-telefon ar ett direkt hot mot Nokia, Sony Ericsson
och manga av de andra traditionella mobiltelefontillverkarna" (SvD, 2002-
10-30)

Microsofts nya operativsystem, Smartphone 2002, bygger pa Windows CE.
Foretagets styrka ligger i att anvéandarna kanner igen sig i Windows-miljon, och i en
enkel koppling mellan datorer och mobiltelefoner, till exempel for e-post. Med det |
bagaget kan Microsoft ga direkt till mobiloperatérerna och erbjuda skraddarsydda
mobiltelefoner. Detta innebar en forskjutning av makten i mobiltelefonbranschen fran
tillverkarna till operatorerna, som hittills kunnat paverka telefonernas utformning
valdigt lite (SvD, 2002-10-30). Nedan visas exempel pa granssnittet i en mobiltelefon
med Microsofts operativsystem.
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Programs "“ﬂ
1 & Inbox/SMS
2 [Hcontacts
3 Ecalendar
4 Einternet Explorer
3 @activeSync
6 &Fwindows Media
7 A MSN Messenger
8 @ Settings
9 More...

Home | Menu

Figur 15: Huvudmeny i telefon med Smartphone 2002 (Microsofts hemsida, 2003-05-25)

Det stora antalet utvecklare & en fordd nar Microsoft vill etablera sig i
mobiltelefonbranschen. Redan nér forsta Orangetelefonen, SPV, presenterades fanns
produkter fran ett fyrtiotal utvecklare klara att visas upp (SvD, 2002-10-30).
Microsofts Mobile Solutions Partner Program (MSPP) hjdlper utvecklare dver hela
vérlden att fa sina produkter snabbare till marknaden genom en process i tre steg;
Utveckla, Testa och Marknadsfor.

Figur 16: MSPP steg for steg (Microsofts hemsida, 2003-05-25)

For att ytterligare hjél pa utvecklarna har Microsoft lanserat ett mobilt utvecklingskit,
Net Compact Framework, som &r ett antal verktyg, koder och mjukvara. Med detta kit
kan utvecklarna bygga applikationer for mobiltelefoner med operativsystemet
Smartphone 2002 (M obile Communications, 2003-04-01).
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5 Minicase

Nedan foljer en beskrivning av vara minicaseforetag - Alcatel, Ericsson, Microcell,
Microsoft, Neonode och Nokia - samt deras bakgrund, strategi och affarsmodell.
Foretagens syn pa mobilbranschen och foretagens framtida utmaningar presenteras
ocksa. Kapitlet avslutas med en figur 6ver mobiltelefonens alternativa vagar fran
komponenter till fardig produkt i slutkonsumentens hand.

5.1 Alcatd

5.1.1 Bakgrund

Alcatel bildades 1898 i Frankrike och har sedan vuxit till att idag vara en av véarldens
tio storsta aktorer pa mobiltelefonmarknaden. De & verksamma i 130 lander men
merparten av afféarsverksamheten (43 procent) & forlagd till Vasteuropa. Foretaget
designar, utvecklar och bygger kommunikationsnat, ADSL-utrustning och switching
system samt & marknadsledande inom omradet for fiberoptiska nét. Inom mobil
kommunikation har Alcatels marknadsandel for GSM och GPRS vuxit med 20
procent patre ar, for att i slutet av 2002 inneha en marknadsposition pa elva procent.
2001 inledde Alcatel ett samarbete med Fujitsu, vilket fick till f6ljd att joint venture-
foretaget Evolium bildades. Genom samarbetet har 3G-tekniken kunnat utvecklas och
darmed blivit tillganglig for Alcatel. (Alcatel delarsrapport, 2002).

Ar 2001 fréngick Alcatel trenden med alt mer hiftigare design pa mobiltelefonerna
och lanserade One Touch 715 som istdlet férde tankarna tillbaka till 70-talet.
Knappsatsen (stora, harda knappar) och skarmens utseende skulle pdminna om den
tidens miniréknare. En intressant paradox kring One Touch 715, & tanken pa att
skapa en produkt som refererar till en tidsepok nér produkten inte existerade.

Liksom manga av de andra stora féretagen i mobiltel efonbranschen dras Alcatel med
otillrécklig I6nsamhet, och har déarfér vidtagit ett besparingsprogram som bland annat
inneb&r en neddragning av antalet anstdllda fran 99.000 till 60.000 stycken.
(Nyhetsbyran direkt, 2003-04-30)



5.1.2 Alcatd om mobiltelefonbranschen

Enligt Klas Lundgren, VD for Alcatel Sweden, domineras fortfarande infrastrukturen
i mobilbranschen av de stora tunga spelarna Alcatel, Ericsson, Motorola och Nokia,
men flera asiatiska foretag & pa framfart. Pa terminalsidan karakteriseras branschen
av det stora antalet nya aktorer som dykt upp fran Asien de senaste fem aren. Detta,
menar Lundgren, uppfattas som positivt och de ses snarare som potentiella
samarbetspartners an som hot. Generellt har antalet tillverkare okat bade i Europa,
Nordamerika och Asien.

Framtidsvisionen for mobiltelefonbranschen & en mobiltelefon i var mans ficka som
kan utfora ett stort antal tjanster, en sa kallad tjanstebarare. Vastvarlden kommer att
ha en hdg penetration av rosttjanster, medan mobil kommunikation i tredje vérlden
framforallt kommer att bli en ersdttning for fast telefoni.(Lundgren, 2003-05-14) De
faktorer som spelar en avgdrande roll for differentieringen mellan storféretagen ar
teknologi, kvalitet, sdkerstdlld leveranstid, produktkostnad och flexibel
kapacitetsutnyttjande. (Arsred., 2001)

5.1.3 Nuvarande strategi

Alcatels storsta konkurrenter i mobilbranschen & Nokia, Ericsson och Siemens.
Jamfort med dem anser Lundgren att Alcatel & béttre pa mjukvaruapplikationer och
utvecklingen av dessa. Daremot gjorde Ericsson och Nokia rétt for tio & sedan nar de
skapade sig en varldsmarknadsposition. Alcatel har haft svarigheter att uppna detta,
vilket foretaget har fatt lidafor. Paslutet av 90-talet har Alcatel daremot gjort mycket
rétt, menar Lundgren. Strategin for att forbattra sin marknadsposition &r att sprida
budskapet om Alcatels kunskap inom omradet, och visa pa vad de har gjort jamfort
med konkurrenterna. Ett 6kande behov av data och information hos kunderna kommer
fortsattningsvis att finnas kvar och déarfor betonas vikten av kontinuerlig forskning
och utveckling.

Infor arsskiftet 2002/03 genomforde Alcatel omstruktureringar som medfort att
foretaget numera har enheter for fast telefoni, mobiltelefoni och privat
kommunikation. Tidigare hade foretaget fem affarsomraden: nétverk, optik, business,
rymd och komponenter. Fokus inom de nya enheterna kommer att ligga pa dynamisk
optik, data- och telekommunikationsmarknaderna. (Arsred. 2002, Nyhetsbyran direkt,
2002-12-19)
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5.1.4 Affarsmodell / Véardekedja

Alcatels storsta affarsomrade (48 procent av verksamheten) & nétverksdesign.
Foretaget framstéller datanédtverk, GSM/GPRS mobila nétverk, sa kallade intelligenta
natverk och réstnatverk. En annan del av verksamheten & komponenttillverkning som
p& omradet for telekommunikation omfattar tillverkning av forstarkare, antenner och
batterier till mobiltelefoner. Ar 2001 dutade Alcatel med att sjalv tillverka
mobiltelefoner och outsourcade denna verksamhet till Flextronics. Aven
distributionen & outsourcad och skéts numera av ett amerikanskt foretag som heter
Platinum Equity. Anledningen var framforallt att Alcatel ville reducera kostnaderna
och f& en béttre geografisk tackning.(Arsred., 2002)

Som det ser ut idag inom omradet mobil kommunikation, menar Lundgren att det &
GSM-tjanster som & mest |6nsamma, medan man pa terminalsidan inte erhdller ndgra
vinster.

I nkop: Design: L \ Forsaljning Service:
Inkop sker vanligtvis Bygger kompletigy - \\ Viadterforsdjar&\ Total teknisk
frén samarbets- telekoml Gsningar och operatorer service
partners

Figur 17: Alcatels vardekedja

Inkdp: Genom ett stort antal samarbetspartners och leverantorer kops komponenter
in. Alcatel stréavar efter tétarelationer med sina partners for att pa sa sétt fatillgang till
mer kompetens, vilket ligger till grund for en dkande innovationsformaga. Foretaget
tillverkar g&lv vissa komponenter till mobiltelefoner.

Design: Alcatel designar kompletta |6sningar till mobiltelefoner, men det sker med
hjalp av samarbetspartners. Pa natverksomradet fokuserar féretaget pa olika |6sningar
som kombinerar data- och rostnétverk. En av Alcatels senaste plattformar, 7300
ASAM, mgjliggdr exempelvis nerladdning av video och musik.

Forsaljning: All forsaljning sker via aterforséljare och operatorer. 2002 saldes tolv
miljoner mobiltelefoner pa den globa a mobiltelefonmarknaden.

Service: Genom sin serviceportfolj, erbjuder Alcatel full teknisk service till sina
kunder (&terforséljare och operatorer).
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One Touch 735

Modellen &r en vidareutveckling av 535 och vager
knappt 80 gram. One Touch 735 &r en av Alcatels
forsta mobiltelefoner med fargskéarm, har
utrustats med digitalkamera, WAP, MMS, SMS e-
post, polyfoniska ringsignaler och spel.

5.1.5 Framtida utmaningar

Det framsta och avgorande malet for Alcatel &r att bli 16nsamt igen. Infor framtiden
anser Lundgren att ndtverk for telefoni & det basta och mest effektiva verktyget for
modern kommunikation, och ndgot som Alcatel bor prioritera. Alcatel &r
marknadsledande inom ADSL-teknologi och anser sig darfor std va rustade infor
framtiden pa detta omrade.

Infor framtiden menar Lundgren att ett starkare varumarke &r ett maste for Alcatel om
foretaget fortfarande har en ambition att finnas kvar pa mobiltelefonmarknaden. |
samband med utvecklingen av 3G, ar det darfor viktigt for Alcatel att tidigt finna en
strategi for profilering.

5.2 Ericsson

5.2.1 Bakgrund

"En marknadsledare ska ha marknadens béasta |6nsamhet med klara
kostnadsfordelar. Vi har redan en ledande marknadsposition, den mest
avancerade tekniken och kompetens i varldsklass, men vi maste nu forbattra
var interna effektivitet till samma hoga niva” . (Carl-Henric Svanberg, VD och
koncernchef for Ericsson, kvartal srapport for forsta kvartalet 2003)

Ericsson har kantats av framgangar och misslyckanden under hela sin livstid. Fran
1890 till 1900 dubblades produktionsvolymen 14 ganger och antalet anstdllda okade
fran 130 till 1000 personer. | samband med revolutionen 1918 i Ryssland, héll hela
foretaget pa att ga under eftersom stora delar av dess tillgangar i Sit Petersburg
beslagtogs. P& 1930-talet spekulerade Ivar Kreuger bort nastan hela Ericsson. Ar 2000
nadde Ericsson ett toppléage, medan 2001 handlade om kris och vinstvarningar. Lars
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Magnus Ericsson Oppnade 1876 en mekanisk verkstad med namnet L. M. Ericsson &
Co, som €fter ett par & andrade inriktning mot telefoner. Detta skifte kom sig av att
nagratidiga Siemenstelefoner koptesin, plockades isér och sedan forbéattrades. (Bruun
& Ellgren, 2001)

Under 1990-talet outsourcade Ericsson stora delar av sin verksamhet och samtidigt
bildades samriskbolaget Sony Ericsson tillsammans med Sony. Marknadsféring och
forsdljning av mobiltelefoner blev bolagets framsta uppgifter. Idag har Ericsson efter
ett antal personalneddragningar cirka 54.000 anstdllda, vilket & langt fran
toppnoteringen pa 107.000 anstdllda (Nyhetsbyran direkt, 2003-04-30). Deras
huvudsakliga verksamhet &r tillverkning av system och plattformar for mobiltelefoner,
men Ericsson & ocksa verksamma inom nétverksteknologi och microteknik for
bredbandskommunikation. Vidare & Ericsson en marknadsledande leveranttr av
mobila system till operatdrer (Ericssons hemsida, 2003-05-20). Carl-Henrik Svanberg
tilltradde som ny VD och koncernchef for Ericsson den 8 april 2003. (TT
nyhetsbanken, 2003-04-08)

5.2.2 Ericsson om mobiltelefonbranschen

Bjorn Ekelund, ansvarig for teknologiutveckling p& Ericsson Mobile Platforms, tror
att antalet plattformsaktorer kommer att minska i framtiden samtidigt som
telefonaktorerna blir fler. Han menar att marknaden idag & extremt hard och att
telefonoperatdrerna har ett stort urval av mobiltelefontillverkare att véja bland och
darigenom okat sin makt pa marknaden. Tendenserna de senaste fem &ren, menar
Ekelund, har varit att fler och fler foretag koper sina tekniklésningar och istéllet
fokuserar pa design och varumérke. De tkande antalet asiatiska tillverkare, vilka
oftast kdper sinatekniklosningar, har déarmed gynnat plattformsmarknadens tillvaxt.

Foretaget ser positivt pa utsikterna infor framtiden trots att marknadslget just nu ar
osakert. Svanberg sager "Jag ar overtygad om att bekvamligheten med mobiltelefoni
och fordelarna med 3G kommer att fortsétta locka nya kunder och 6ka anvéandandet”
(Kvartalsrapport 1, 2003). | sin kvartrapport for forsta kvartalet 2003 forutspas att
antalet mobiltelefonabonnenter kommer att fortsétta att 6kai sammatakt och inom tre
a kommer antalet abonnenter att 6verstiga 1,5 miljarder. Kortsiktigt kommer &ven
efterfragan pa system att fortsitta att vara svalt da operatrerna fortsitter att minska
sina kapitalinvesteringar (Kvartalsrapport 1, 2003).

Ur Ericsson Mobile Platforms perspektiv ses inte Microsofts intrade i branschen som

ett hot utan Microsoft uppfattas snarare som en potentiell kund. Ericsson Mobile
Platforms stodjer Microsofts l6sningar i sina plattformar. (Ekelund, 2002-05-15) Sett
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ur ett storre perspektiv utgor dock Microsoft en konkurrent till Symbian, som delvis
ags av Ericsson. (Koch, 1998-06-25)

5.2.3 Nuvarandestrategi

Ericsson har en lang tradition av fokus pa utveckling av teknologier och foretagets
anstéllda foretrads framforallt av ingenjorer. (Asgérd & Ellgren, 2001). For att kunna
erbjuda kunderna somldsa Idsningar stravar Ericsson mot en standardisering av
basutbudet 6ver den globala telekomindustrin. Som ett led i att gora produkterna
anvandarvanliga arbetar de &ven mot Oppna standarder. | arbetet med att utveckla
samt ta fram nya produkter och lGsningar utgar Ericsson fran marknaden. Darefter
identifieras vilka behov som finns samtidigt som konkurrenternas aktiviteter studeras,
och forst darefter paborjas produktutvecklingen. (Ekelund, 2003-05-15) De faktorer
som & viktiga att fokusera pa infor framtiden har Ericsson sammanfattat pa féljande
Vis:

- Forstéelse for anvandarna och deras sétt att anvanda produkterna, identifiera nytt
varde och livsstilar, hur arbete och fritid balanseras samt inverkan av en &drande
population.

- Det framtida samhdllets utseende och demografiska trender.

- Nya respektive disruptiva teknologier, bland annat konvergensen mellan
bioteknologi och informationsteknol ogi

- Framtida affarsmajligheter, exempelvisinom hasovard och media.

Ericsson vander sig i forstahand till kunder med avancerade behov och betonar vikten
av att vara nérvarande dar kunden har sin verksamhet. Fokusomradena &r plattforms-
och systemtillverkning, men for att kunna erbjuda helhetsGsningar & &ven
mobiltelefoner och terminaler en viktig del av strategin. Samriskbolaget Sony
Ericsson fyller darmed en viktig funktion i Ericssons strategi (Ericssons hemsida,
2003-05-23). Mdlsdttningen med bildandet av Sony Ericsson var en bredare
spetskompetens genom en kombination av foretagens respektive karnkompetenser.
Satsningen uppstod vid ett tillfalle da Ericsson forlorat stora delar av kontrollen dver
sin verksamhet pa grund av outsourcing (Schiffer, 2003-05-16). Forvantningarna var
stora pa samarbetet, men utfallet har inte varit lika gynnsamt som Ericsson hoppats
pad. Pa grund av Ericssons starka nérvaro och bristande strategianpassning, har Sonys
skicklighet och kunskaper inte dverforts till Ericsson i 6nskad utstrackning. (Schiffer,
2003-05-16)
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Pa grund av sina stora forluster de senaste aren har Ericsson tvingats till flera
omstruktureringar av  foretaget. Under 2003  beréknas de totala
omstruktureringskostnaderna uppgartill 16 miljarder svenska kronor, vilket resulterar i
en personalstab pa 47.000 personer for ar 2004 (jamfér med toppnoteringen pa
107.000 anstallda’). (Kvartalsrapport 1, 2003)

5.2.4 Affarsmodell / Véardekedja

Ericsson Mobile Platforms bildades som ett svar pa tendenserna till vérdekedjans
uppdelning i mobiltelefonbranschen. Fran att ha varit ett helintegrerat foretag har
Ericsson avyttrat de verksamheter som inte tillhért fokusomradena. En svaghet har
varit foretagets mattligt utvecklade formaga att forsta slutkunden. Daremot &r
Ericsson bra pa att sidlja sina produkter till operatérer och andra stora féretag, sa
kallad Business-To-Business (Bruun, 2001). Genom att skala bort
mobiltelefontillverkningen har foretaget forsokt undanrja detta problem.

Ericssons vérdekedja representeras av dess plattformstillverkning och for att koppla
verksamheten till mobiltelefoner krévs Sony Ericssons medverkan. | vardekedjan for
mobiltelefoner, menar Ekelund, & det komponenttillverkarna som & mest |6nsamma
men att det i framtiden kommer att forskjutas mot mjukvaruleverantérerna pa grund
av komplexiteten.

Inkop: Design: Service:
Sker fran ett antal Inriktat pa Kvalitets-
K omponent- kvalitet och kontroll
tillverkare teknologi

Figur 18: Ericssons véardekedja for mobilplattformar

Inkdp: Inkdp av material sker genom traditionella leverantdrsrel ationer. Ericsson har
genom historien visat sig ha mindre medvetenhet om sina leverantdrers marknad och
dessutom haft svart att anpassa leveranserna efter sina behov.

Design: Ericsson utvecklar plattformar for de storre standarderna (GSM, GPRS,
UMTS och EDGE) med utgangspunkt i att kunderna sjéalva ska kunna flytta sin egen
mjukvara (spel, menysystem etc.) pa ett enkelt mellan olika produkter som baseras pa
Ericssons teknologi. Enligt Ericsson &r det flexibilitet och interoperabilitet som gor
plattformsdesignen konkurrenskraftig.

* Forfattarnas anmarkning.
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Forsaljning: Ericsson sdljer sina plattformar till mobiltelefontillverkare sdsom Sony
Ericsson, Siemens och Neonode.

Service: Ericsson utfor kontinuerligt forbéttringar av sina produkter. De har ocksa en
ndtverksservice som kallas Ericsson Mobility World som bland annat forser
hobbyutvecklare av applikationer med underlag som frémjar teknologiutvecklingen.
Ericsson har cirka 200.000 utvecklare och stodjer ett tusental foretag genom expertis,
radgivning och investeringar.

5.25 Framtida utmaningar

Ericsson behover utveckla konkurrenskraftiga l6sningar for 3G. De & langt komna i
utvecklingen och anser sig vara konkurrenskraftig av tre orsaker: de &r forst, tekniken
fungerar och & forhadlandevis billig (Ekelund, 2003-05-15). Huruvida produkten
kommer att bli framgangsrik beror av konsumentens efterfragan pa 3G.

Afrika kan komma att bli Ericssons lycka. Framférallt i Nigeria har foretaget haft stor
framgang dér de nu ar leverantor till tre mobiloperatorer samt operatérer med CDMA -
teknik. Nigeria ar en viktigt samlingspunkt ur ett strategisk perspektiv da landet, om
an pa en mycket 1&g niva, & vérldens snabbast vaxande mobiltelefonmarknad. De
afrikanska landerna &r ocksa intressanta av den anledningen att de vill kdpa bade
billig och enkel teknologi och det senaste inom 3G. Enligt Jan Embro, chef for
Ericsson i sbdra Afrika, uppgéar Ericssons marknadsandel i Afrikatill 40 procent (DN,
2003-04-22). Nigeria & bara borjan for Ericsson, och utmaningen ligger i att aven
expandera och utveckla sin verksamhet i 6vriga afrikanska lander.

5.3 Microcdl

5.3.1 Bakgrund

"Vi koper en pase chips och programvara, anpassar konstruktion och design
efter vara kunders 6nskemdl. Sedan tillverkar vi telefonerna, paketerar och
skickar vidaretill deras kund" Anders Torstensen, VD for Microcell
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Finska ODM-foretaget Microcell bildades 1997 och har sedan starten lyckats ga med
vinst varje ar. Omséttningen steg fran 17 miljoner Euro 2001 till 230 miljoner Euro ar
2002. Foretaget, vars huvudkontor ligger i Schweiz, har 760 anstéllda i Finland,
Danmark, Kina och USA. Microcell erbjuder design och utveckling av terminaler,
inklusive hardvara och mjukvara, for den mobila kommunikationsmarknaden. Enligt
foretagets prognoser kommer ODM-marknaden att omfatta en volym pa mellan 50-80
miljoner mobiltelefoner under 2003. (Microcells hemsida, 2003-05-16)

5.3.2 Microcdl om mobiltelefonbranschen

Jan Ahrenbring, mediakonsult & Microcell, havdar att mobiltel efonbranschen idag ar
véarldens storsta konsumentmarknad métt i antalet anvandare. Han menar dock att det
fortfarande finns manga innovationer kvar att gora, och att branschen darfor inte ar
mogen vad galler teknologi. Jamfort med for tio & sedan, da manga av de stora
aktérerna hade ett komplett kunnande av hela vardekedjan, har mycket forandrats.
Eftersom de stora foretagen numera séljer ut sina plattformar, ar tekniken tillganglig
aven fér mindre foretag. Det kravs dock egen kompetens eftersom det &r inte bara att
plockaihop en pase chips och komponenter. (Ahrenbring, 2003-04-29)

Microcell ser en strukturell forandring i mobiltelefonbranschen, fran ett fatal
dominerande produktmérken till ett scenario dar; mjukvaruforetag forsoker ta sig in
pa marknaden, operatorer kommer att driva utvecklingen av applikationer & kunderna
och dér etablerade mérken borjar outsourca storre delar av design, utveckling och
tillverkning av mobiltelefoner. Vidare menar Microcell att licensieringen av
teknologiplattformar mellan diverse spelare inom branschen kommer att féréandra
framtidens spelplan. Mobiltelefonens vardekedja kommer, likt vad redan som hant i
Pc-branschen, att utvecklas mot en kedja med specialiserade foretag. (Microcells
hemsida, 2003-05-16)

5.3.3 Nuvarande strategi

Ahrenbring framhéver att snabba produktinnovationer, hog kvalitet och utveckling av
kompletta mobiltelefoner & Microcells framsta styrka och konkurrensmedel. FOr att
uppna detta har foretaget strévat efter att etablera nara och langsiktiga relationer med
bade partners och kunder. Vidare har Microcell byggt upp en kompetens pa att
kombinera och sétta samman olika tekniker. Enligt Ahrenbring & Microcell enda
foretag som enbart fokuserar pa tradldsa produkter och mobiltelefoner. Microcell har

o}

producerat telefoner at Sony Ericsson och Siemens, men foretaget har dessutom
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samarbete med ett antal hemliga kunder. | samarbetet med kunden menar Ahrenbring
att det & en klar fordel om &en denna har bra kunskap om olika segment pa
marknaden. (AV, 2002-12-11)

Med ambitionen att skdra onddiga kostnader och effektivisera produktionsprocessen
ytterligare, har Microcell investerat i Kina och etablerat ett joint venture med Panda
Electronics. Forutom béttre produktionsmdjligheter ger samarbetet &ven en okad
forstaelse for den kinesiska marknaden. (Ahrenbring, 2003-04-29)

534 Affarsmodell / Vardekedja

Som ett ODM-foretag handlar Microcells verksamhet mycket om att - genom design,
utveckling, tillverkning och logistik av mobiltelefoner - stédja existerande
varumarken pad en massmarknad. Samarbetet baseras pd kundens idéer och
specifikationer. Microcell har alltsainget eget varumérke, ingen egen marknadsforing
eller distribution for konsumenter.

Desian/ TillverkningN<«- 7 i oo
I nkop: g i Logistik: .
o T . Utveckling: NN
Langsiktiga relationer K arnkompetens Egen fabrik i Kin
med huvudlev. hos Microcell. aven kontrakt m

Flextronics.

Figur 19: Microcells vardekedja

Inkdp: Genom partnerskap med exempelvis Ericsson Mobile Platforms och National
Semiconductors, har Microcell strévat efter att bygga langsiktiga relationer med
pdlitliga leverantorer. Huvudleverantorerna tillverkar de flesta av de komplexa
komponenterna, medan mindre komplicerade komponenter kops pa den Gppna
marknaden. (A hrenbring, 2003-04-29)

Design/Utveckling: Som ODM-féretag utvecklar Microcell
mobiltelefonmodeller p& uppdrag av mobiltelefonforetag.
Teknologiplattformarna &  fundamentet i Microcells
produktplattformar, vilka utgor basen for snabb utveckling av
kundanpassade produkter. Microcell har utvecklat sarskild
kompetens inom omraden som systemarkitektur, silikondesign,
referensdesign, industridesign ~ och  produktutveckling.
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Utvecklingstiden for en ny modell ligger pa 4-6 manader, vilket enligt Ahrenbring &r
bra jdmfort med andra ODM-foretag. Bilden till hoger visar en prototyp for en av
Microcells telefoner.

Tillverkning/L ogistik: Storsta delen av Microcells tillverkning sker i Kina dér
fOretaget forvarvat en del av Ericssons andel i Pandas fabrik. Microcell anlitar i viss
utstréckning aven foéretag som Flextronics och Solectron for tillverkning av vissa
modeller. Foretaget har sedan starten 1997 byggt upp kompetens inom
volymproduktion och logistiklésningar. Med mdlet att hela tiden kunna erbjuda
[6sningar med hogst mojliga kvalitet till lagsta mojliga kostnad hoppas Microcell
kunna sta emot det kraftiga trycket fran de asiatiska ODM-foretagen. (Microcells
hemsida, 2003-05-17)

5.3.5 Framtida utmaningar

De etablerade varumérkena kommer att fokusera mer pa marknadsféring och
forsdjning for en massmarknad, vilket dven intréffat i manga andra branscher.
Trenden gér inte bara mot en minskning i tillverknings- och produktionsfaciliteter,
utan foretagen reducerar &ven sina FoU-kostnader. Det géller for Microcell att vara ett
attraktivt alternativ for alla dessa potentiella kunder dels genom att garantera snabbhet
vid framtagandet av nya modeller, men &en genom att framstd som ett
kostnadsmassigt konkurrenskraftig alternativ. | takt med att allt fler asiatiska ODM-
foretag etablerar sig pa marknaden kommer Microcell att méta hardare konkurrens
om uppdragen an tidigare. Att bemastra balansen mellan pris och kvalitet blir darfor
en utmaning for framtiden.

En annan viktig utmaning for Microcell blir att hantera féretagets snabba tillvéxt.
Mellan 2001 och 2002 véxte Microcell med dver 1000 procent, vilket stéller nya krav
pa ledningen. Med foretagets forvantningar om att ODM-marknaden skall oka till
mellan 50-80 miljoner enheter under 2003, behdver Microcell sékerstélla att de har
kapaciteten att producera och leverera ett 6kande antal mobiltelefoner. Teknologins
snabba utveckling och det faktum att det numera finns tre olika 3G-standarder stéller
ocksa hoga krav pa Microcell. Foretagets hantering av forandringen blir siledes ocksa
en utmaning for den finska ODM-foretaget.
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5.4 Microsoft

54.1 Bakgrund

"We started with a vision of a computer on every desk and in every home...
Every day, were finding new ways for technology to enhance and enrich
people's lives. We'rereally just getting started.” - Bill Gates, Microsoft

Microsoft, som bildades 1975 av Bill Gates och Paul Allen, har under dren etablerat
sig som marknadsledare inom mjukvaror och Internettjanster for datorer. Under ar
2002 uppnadde Microsoft en omséttning pa 28 miljarder USD, och antalet anstéllda
passerade 50.000 till antalet. Som relativt ny aktor pa mobiltelefonmarknaden hoppas
Microsoft att med hjdp av sitt operativsystem for Smartphones pa skt bli lika
framgangsrika som de varit i Pc-branschen. Ambitionen &r att foretaget redan & 2005
skall leverera operativsystem till 20 procent av alla nya mobiltelefoner som séljs i
varlden. (Microsofts hemsida, 2003-05-15)

5.4.2 Microsoft om mobiltelefonbranschen

Johan Huss, ansvarig for mobila terminaler hos Microsoft, menar att mobiltelefoner i
sig inte & nagot nytt omrade. Han ser darfor inte Smartphones som inledningen till en
helt annan marknad, utan snarare som en ny infalsvinkel till existerande
mobiltelefonmarknad. Huss anser vidare att inget riktigt kundvérde for Smartphones
identifierats annu, varfor foretag i framtiden maste presentera bade enklare och
snabbare |6sningar for sina kunder.

Huss anser att utvecklingen i mobiltelefonbranschen huvudsakligen drivs av tva
faktorer. For det forsta ar det mojligt att dra paralleller till Moores lag®, namligen att
komponenterna blir béttre samtidigt som priserna sunker. En andra drivkraft bakom
branschens utveckling &r ett standigt behov av att kunna kommunicera oavsett plats

® Moores lag sager att kapaciteten hos halvledarkretsar fordubblas var 18:e manad. Oftalagger man till
att priset dessutom halveras. Gordon Moore formulerade sin lag 1965 i artikeln Cramming more
components onto integrated circuits. Da raknade Moore med att kapaciteten skulle fordubblas arligen,
men efter empiriska observationer dndrade Moore fordubblingstakten till var artonde méanad.
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och tid. Manniskor vill inte vara beroende och lasta av en sarskild plats, utan
mobiliteten &r enligt Huss hér for att stanna.

Angdende konkurrensen i segmentet for Smartphones framhdler Huss tre
konkurrenter; Symbian, Linux och Palm. Han ser framtiden som en tévling mellan tre
héstar, varav Symbian och Microsoft utgor tva av dem. Huss & osdker pa om béde
Linux och Pam kommer att kunna vara kvar, men poadngterar att Microsoft har
talamod och har kommit for att stanna. Symbian har for tillfallet det mest kompletta
erbjudandet och dessutom starka féretag bakom sig, men Huss hoppas att Microsoft
skall kunna konkurrera tack vare en storre flexibilitet. Med utgangspunkt i en langre
tidshorisont jamfort med informationen pa Microsofts hemsida och ovanstaende
foretagsbakgrund, menar Huss att Microsoft inom fem ar skall uppna en tredjedel av
varldsmarknaden fér Smartphones. | sin beskrivning om utvecklingen av marknaden
for Smartphones anvander han en ishockeyklubba som metafor, och havdar att ala
anvéandare Over tiden kommer att anvanda "smarta' terminaler.

5.4.3 Nuvarandestrategi

Genom att leverera en Smartphone-plattform och sedan erbjuda den till ett flertal
olika terminaltillverkare hoppas Microsoft astadkomma tva saker. Forst och framst
vill foretaget fa till stand en okad standardisering i branschen. Med hjdp av
Microsofts referensdesign blir det mgjligt for nya terminatillverkare, exempelvis
asiatiska ODM-foretag, att snabbt komma in pd marknaden utan att behdva
genomfora stora investeringar i mjukvara. Referensdesignen och den efterfoljande
licensieringen skapar en standardisering, som innebar att en tillverkare av
mobiltelefoner enkelt kan bytas ut mot en annan (Microsofts hemsida & Huss, 2003-
15-14). For det andra 6nskar Microsoft att forandra den rédande maktbalansen i
mobiltelefonbranschen genom att forsoka justera marginalférdelningen. Enligt
Microsofts vision blir telefoner mer som persondatorer, vilka i stort sett endast kan
sarskiljas pa de installerade programmen. Foljden blir att operatdrerna uppnar okad
[bnsamhet genom att fylla telefonerna med egna tjanster och program.
Operativsystemen till telefonerna kommer att levereras av Microsoft som i likhet med
operatOrerna kommer att tjana pengar pa sin verksamhet. For exempelvis Nokia skulle
en sadan utveckling innebéra stora utmaningar eftersom foretaget da tvingas dverleva
med marginaler pa 3-5 procent, jamfort med dagens pa 6ver 20 procent (DI, 2002-11-
15).

En analytiker fran EDGE Consult beskriver effekterna av Microsofts strategi pa
foljande vis:
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Microsoft's standardised hardware platform strategy will catalyse
handset commoditisation, lowering the barriers for new entrants into the
handset market. Consumer's handset utility will be driven away from the
device hardware towards software and applications, and industry
profits will follow (Cellullar-news, 2003-04-29)

Microsoft kommer inte att bygga hardvara till mobiltelefoner, utan istdllet mobilisera
resurserna till en fullstandig fokusering pa utveckling av mjukvaror. Eftersom
Microsoft har insett att de inte kan utveckla all mjukvara géalv, har de skapat en stor
bas av partners som utvecklar applikationer som & kompatibla med operativsystemet
Smartphone 2002 (Microsofts hemsida, 2003-05-15). Dessutom menar Huss att
Microsoft har en stor férdel av att manga potentiella anvandare redan & bekanta med
Windows milj6, och att foretaget darmed redan har en stor anvandarbas att bygga
vidare pa.

Microsoft forsoker Overtyga operatrerna om fordelarna med en Smartphone som
styrs av Microsofts operativsystem. Enligt Microsoft a fordelarna foéljande
(Microsofts hemsida):

- Smartphone hjdlper operatorerna att tillgodose deras affarskunders behov av
trédl 6s datakommunikation.

- Smartphone hjé per operatbrerna att leverera en spannande produkt till kunderna.

- Smartphone hjél per operatorerna att stérka sitt varumarke.

- Bekant mjukvara fran Microsoft underl&ttar bade fér utvecklare och konsumenter.

5.4.4 Affarsmodell / Véardekedja

Microsoft har ingen vardekedja i traditionell mening, utan nedanstdende figur skall
ses som en modell 6ver de aktiviteter Microsoft & involverad i.

Refer ensdesign: Licensiering: \\. - - Tillverkning:\X. . ‘Konfiguration:\ Service:
| samarbete med I ntel Utvaldaforetag \\ . ' .Chimei, HTC, . \\'.Operatorerna . .\ Uppdateringar
och Texas Instruments. tilldelas licenser .“Compal, Mitac; . - .\X, forser- telefonerna.\\ av programvara

for MS operativ- // Serra,Samsung; .- //Mmed programrsom. - // tillganglig hos

system. C & \Whigtfen.” - - //- ar.kompatibla“. . bl a Microsoft.

Figur 20: Microsofts afféarsmodell / vardekedja
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Referensdesign: Tillsammans med Intel och Texas Instruments har Microsoft arbetat
med att utveckla en referensdesign for plattformen till Smartphone. Den tillverkare
som Microsoft véljer att etablera ett samarbete med, & sedan vadigt hart bunden av
referensdesignen. Eftersom Microsoft levererar en Oppen plattform har tillverkaren
dock vissa mgjligheter att bygga ut plattformen med extra applikationer for att
leverera storre varde till sina slutkonsumenter. (Microsofts hemsida & Huss, 2003-05-
14)

Licensiering: ODM-foretag som accepterar att arbeta utifran referensdesignen far
sedan licens att anvanda Microsofts operativsystem. Microsoft har idag gu
annonserade terminaltillverkare; Chimei, Compal, HTC, Mitac, Samsung, Sierra och
Whistron. ODM-féretagen forser sedan terminalerna med operatdrernas varumarke.
Som exempel kan ndmnas Orange SPV — mobiltelefon med Smartphone 2002,
tillverkad av ett asiatiskt ODM-foretag, och forsedd med Oranges varumérke. (Huss,
2003-05-14)

Service: Enligt Huss spelar operativsystemet endast en indirekt roll vid
vardeskapande for kunden. Vad kunderna uppskattar &r tjanster och program som kan
anvandas pa telefonen. For att skapa kundvarde har Microsoft darfor en stor mangd
partners som utvecklar applikationer for Windows operativsystem. Hur programmen
sedan ndr terminaen &r inte Microsofts omrade. (Huss, 2003-05-14)

5.4.5 Framtida utmaningar

Bakom Symbian star foretag som exempelvis Nokia och Sony Ericsson, vilka bada
har en hdg igenkanningsgrad hos konsumenterna. Microsoft har ocksa etablerat
relationer med manga tillverkare, men skillnaden &r att dessa ODM-foretag oftast &
okanda for konsumenterna. Huss menar att varuméarket har stor betydelse for
konsumentens val av telefon, varfor det ar viktigt for Microsoft att bygga pa sin redan
etablerade anvandarbas fran Pc-branschen. Microsoft behdver sdledes sékra att fler
telefoner som bygger pa Windows operativsystem lanseras. Orange var forsta
operatér som presenterade en Smartphone i samarbete med Microsoft, och redan har
Eurotel fran Tjeckien samt Filippinska Smart introducerat ODM-tillverkade
efterfoljare. Enligt Huss har Microsoft annu inte fatt ndgon officiell reaktion fran
huvudkonkurrenterna bakom Symbian, men han & siker pa att varje steg Microsoft
tar betraktas och analyseras.

Microsoft maste dessutom fundera 6ver hur de skall forbéttra sina |6sningar for

redtid. Det & mojligen acceptabelt att vanta ett par minuter pa att ett e-post
meddelande skickas ivag, men i konkurrens med féretagen bakom Symbian (som ala
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har en tradition av utmérkta realtidslGsningar) ar det inte acceptabelt med en timglas
pa mobiltelefonskarmen. (Schiffer, 2003-05-16)

5.5 Neonode

5.5.1 Bakgrund

"Han ar inte sa lite frack, den dar Magnus Goertz. Srax fore jul var det
premidrvisning for Sony Ericssons nya varstingmobil, P800, pa kontoret i
Kista norr om Sockholm. Medan teknikjournalisterna satt i ett konferensrum
och pillade pa den nya mobilen parkerade det lilla foretaget Neonode en
minibuss utanfor Sony Ericssons inglasade entré. Nar pressvisningen var over
kordes journalisterna direkt till Neonodes visning av sin nya mobiltelefon i
fryshusets skateboardhall pa andra sidan stan. Kvar i receptionen stod Sony
Ericsson folket som muttrade och blangde surt genom entrén.” (VA, 2003-01-
20)

Neonode bildades & 2000 av Magnus Goertz och Thomas Ericsson. Foretaget &r
hemmahtrande i Kista utanfoér Stockholm och har drygt 15 anstéllda. Afférsidén som
foretaget bygger pd, & att designa och i forsta hand silja mobiltelefoner via Internet.
Enligt VD Magnus Goertz, & Neonodes uttalade mal att & 2007 vara en av varldens
tre storsta terminaltillverkare (VA, 2003-01-20). Under sommaren 2003 planerar
Neonode att sldppa sin forsta mobiltelefon, N1. Neonode pastar att foretaget ar det
forsta i varlden som enbart fokuserar pa ett enda kundsegment, namligen det for
ungdomar mellan 15 och 25 &r.

5.5.2 Neonode om mobiltelefonbranschen

Enligt Jonas Lofgren, chef for partneravdelningen pa Neonode, & den traditionella
uppfattningen att mobiltelefonbranschen &r valdigt hard och féranderlig. Han menar
dock att branschen &r inte sd dynamisk som den ofta framstélls, utan egentligen en
relativt  statisk bransch som bygger pa fasta leveransmodeller mellan
mobiltelefontillverkare och operattrer. Lofgren menar vidare att de stora foretagen ar
daliga pa att fanga upp ungdomars behov, och ofta har misslyckats med sina telefoner
och tjanster for ungdomar.

Angaende mobilbranschens utveckling, & Lofgren 6vertygad om att branschen star
infor ett antal forandringar likt de som intréffade i PC-branschen, och syftar darmed
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pa de faktorer som gjorde att IBMs PC blev standard for hela datorbranschen. Enligt
detta scenario skulle mobiltelefonbranschen ga fran innovationer till en gemensam
plattform och granssnitt som kommer hallai sig framéver. En annan majlighet som
Neonode ser, & de asiatiska tillverkarnas intréde i mobiltelefonbranschen. De nya
aktbrerna uppfattas inte som konkurrenter, utan snarare som komplement eller
mgjliga framtida partners. Aven ODM-foretagen & enligt Lofgren intressanta for
Neonode eftersom de; &r bra pa att fanga marknadens behov och trender, har ett starkt
fokus pa annorlunda grénssnitt, och soker designers som ger hogre
anvandarvanlighet.

For att lyckas i mobiltelefon branschen ar det viktigt att vara det foretag som snabbast
anammar foérandringen. Ett framgangsrikt foretag maste exempelvis inte vara bast pa
att bygga radio, utan snarare bast pa att sétta ihop radiodelen med kameran pa ett
effektivare sdtt an andra. (L6fgren, 2003-04-28)

5.5.3 Nuvarandestrategi

Neonode har som forsta foretag tydligt fokuserat pa en specifik magrupp. Med hjap
av fokuseringen hoppas Neonode kunna uppna en djupare forstaelse for segmentets
preferenser. Lofgren anser att Neonode tack vare sin relativt lilla och flexibla
organisation, har haft mojlighet att n& fokusgruppen béttre an stora aktérer. Oppenhet
och ett starkt varumérke gor att kunderna blir intresserade av foéretaget. Genom en
kontinuerlig diallog med magruppen, via sitt forum pa hemsidan, har Neonode
majligheten att snabbt reagera pa férandrade behov och énskemdl. Enligt Neonode &
det denna flexibilitet som skapar forutsdttningarna for att snabbt vinna en stor del av
marknaden for sitt utvalda ungdomssegment.

Angéende operativsystem vill Neonode halla sig dppna for aternativ, men erkanner
att det egentligen finns sma mojligheter att erbjuda andra plattformar parallellt. Ett
samarbete med Symbian framstar som ett otroligt alternativ. Det pastas vara en Gppen
standard, men faktum &r att systemet & valdigt |1ast. (Lofgren, 2003-04-28)

55.4 Affarsmodell / Véardekedja

Neonode har forebilder inom en rad olika omréden, exempelvis Nikes
varumérkesstrategi och Dells hantering av konsumentprodukter. Neonode fokuserar
pa nytdnkande mot Gppen standard, hardvarudesign och en djupgdende analys av
anvandarnas behov.
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Med livsstil och mode som karnkompetenser & det naturligt att Neonodes vérdekedja
ser nagot annorlunda ut jamfort med de traditionella foretagens vérdekedjor.
Vardekedjan bestar huvudsakligen av tre delar: inkop, design och forsaljning.

I nkop: Design: ) Foérséljning:
20-50 leverantorer. Uppdelad processy Vialnternet och
Djuparelationer Mode och livstil ) i operatorer. Pa sikt
med leverantdrerna. kérnkompetens aven aterfor-

sdljare

Figur 21: Neonodes vérdekedja

Inkdp: Neonode stravar efter att etablera djupa relationer med sina leverantorer.
Neonode har valt att inte ndmna nagra leveranttrer vid namn, men bekréftar att de &r
fler an tio och farre an 50 till antalet. Foretaget upplever dessutom ett starkt stéd fran
manga av sina leverantorer, eftersom aven leverantérerna har intresse av att Neonode
lyckas. Till N1 kommer exempelvis Microsoft att leverera operativsystemet och
Samsung den speciellt framtagna tryckskarmen. Enligt Magnus Goertz star Neonodes
samarbetspartners for merparten av utvecklingskostnaderna (Ny Teknik, 2003-02-17).

Design: Arbetet med N1 har pagatt under tva ar, vilket enligt foretaget &r relativt kort
tid for en helt ny enhet och design. L6ofgren betonar dock att tiden fortfarande &r for
lang, och att framtagningsprocessen kan forbéttras ytterligare. Vid framtagandet av
N1 design samarbetade Neonode med féretaget No Picknick som ocksa har formgivit
Sony Ericssons T65 (DI, 2002-06-12). Enligt Goertz utvecklar Neonode parallellt en
annan mobiltelefon som bygger pa Microsofts nya operativsystem for Smartphones,
Windows CE 3.0 (VA, 2003-01-20). Genom N1 har Neonode hittat en |dsning for
enhandsanvandning (touchskarm), och som en foljd av detta satsat pa att fa ner
storleken patelefonen.

Forsaljning: Neonode kommer att sélja in sin telefon hos mobiloperatrerna, som
sedan for méjlighet att ladda ner de programvaror de vill, véja utseende pa menyerna,
och bestamma vilka funktioner som telefonen skall ha (Ny Teknik, 2002-12-12). Pa
Neonodes hemsida har tusen personer fatt méjlighet att anmala sig som mottagare av
de forsta telefonerna enligt forst-till-kvarn-principen. Som en andra distributionskanal
kommer kunderna dessutom att kunna bestélla mobiltelefoner via Internet.
Prisséttningen for N1 baseras pa en kombination av manga olika faktorer. Neonodes
anays av marknaden visar att malgruppen fran 15 till 25 ar kan ténkas betala 5000
kronor for N1 telefonen.
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N1

Mobiltelefon pd 86 gram som ar utrustad med MP3-
spelare, tryckskdrm med 65.000 farger, digitalkamera, IR-
port, Internet Explorer 5.5, WAP, SMS, MMS och e-post.
N1 erbjuder en taltid pa 3 timmar och en stand-by tid pa
upp till 250 timmar.

5.5.5 Framtida utmaningar

Neonode har upprepade ganger flyttat fram lanseringen av N1. En forsta utmaning
blir sdledes att fa ut telefonen pa marknaden. Enligt Neonode beror forseningen pa att
en italiensk underleveranttr inte lyckats producera skalet i tid (Mobil, 2003-03-20).
Alexandra Jansson, informationsansvarig pa Neonode, havdar att foretaget varje
méanad har drygt 150.000 besdk pa hemsidan (Mobil, 2003-04-16). Ju langre
lanseringen av N1 drgjer, desto storre blir onekligen utmaningen att halla en potentiell
kundkrets intresserad.

Genom sin finansiella styrka har etablerade aktorer en uthallighet som Neonode &n sa
lange saknar. Darfor har exempelvis Nokia majligheten att bromsa leverantérer och i
varsta fall mandvrera ut Neonode. Att vara en stor och valkand aktor kan dock bli en
nackdel och ledatill att ungdomarna fér svart att identifiera sig med de stora mérkena,
vilket inte minst McDonald's och Levis har fétt erfara. Det & bland annat i kolvattnet
av denna effekt som Neonode hoppas kunna erévra marknadsandelar fran de stora
mobilfdretagen. (Lofgren, 2003-04-28)

Eftersom N1 i nartid uteslutande skall marknadsféras och séljas via operatérer och
Internet, satsar Neonode i forsta hand pa Europas engelsktalande marknad. Som ett
senare steg i en eventuell expansion kommer resten av de stora sprékgrupperna i
Europa att omfattas. Den amerikanska och asiatiska marknaden kan forst bli aktuell
efter att den europeiska marknaden & penetrerad. En internationell expansion & dock
starkt korrelerad med forsdljningsresultatet av N1. (Lofgren, 2003-04-28)

5.6 Nokia

5.6.1 Bakgrund
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" We are here to dominate this Space”

For nagra & sedan brukade Nokias VD Jorma Ollila inleda sina framtradanden infor
aktieanalytiker med de orden. Sedan dess har budskapet omvandlats till praktik och
idag & Nokia véarldsledande inom mobiltelefonbranschen med en marknadsandel pa
néra 40 procent och med knappt 20 procents vinstmarginal (VA, 2002-10-28).

Nokias historia borjar 1865 med den finske ingenj6ren Fredrik 1destam som anlade ett
pappersbruk i sodra Finland. Foretaget utokades med tiden med kemikalier samt
gummi och 1962 pabdrjade Nokia sin verksamhet inom telekommunikation och
radiotelefoni. Forskningen borjade inriktas mot radiodverféring i takt med att
mojligheterna inom detta omréde blev dlt tydligare och efterhand avyttrades de
verksamheter som inte var relaterade till radiokommunikation. Idag har Nokia 54.000
anstéllda och verksamheten bestar av tillverkning av mobiltelefoner och system fér
mobil telefoni samt viss riskkapitalverksamhet (VA, 2002-10-28). Nagra handelser
som Nokia varit med och paverkat &r: (Nokias hemsida, 2003-05-24)

- 1991 &gde det forsta GSM-samtalet rum i Finland med Nokias utrustning.

- 1994 blir Nokia den forsta europeiska tillverkaren som borjar sdlja mobiltelefoner
i Japan.

- 1998 introduceras den forsta mobiltelefonen med utbytbara skal.

- 1999 presenteras vérldens forsta mediatel efon som baseras pa WAP.

5.6.2 Tankar om mobiltelefonbranschen

Na Nokia gav sig in pa marknaden for GSM-telefoner 1991 forstod
foretagsledningen redan fran borjan att det & en konsumentmarknad och inte en B2B-
marknad. Utifran detta utformade ledningen en vision om att dominera marknaden
och darigenom astadkomma |6nsamma skalfordelar.(VA, 2002-10-28)

Enligt Nokias beddomning fortsatte mobiltelefonmarknaden att véxa under 2002, och i
Europa samt Asien | &g tillvaxttakten pa cirka ata procent. Sporrade av introduktionen
av produkter med fargskéarmar och multimediefunktioner, har affarskunder och
konsumenter fatt ett okat intresse for att uppgradera sina telefoner, varfor Nokia tror
att erséttningsmarknaden kommer att bli den huvudsakliga drivkraften for tillvéxt de
kommande &en. De ser nya tillvaxtméjligheter genom att mobiltelefonens
anvandningsomraden utokas med spel, underhalining och applikationer som férenklar
handel. Samtidigt bidrar nya teknologier till att skapa nya marknader. (Nokias
hemsida, 2003-05-22)
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Just nu befinner sig telekombranschen i den vérsta krisen sen 1930-talet och i sin
forsta kvartalsrapport for 2003 pekar Nokia ut USA och Kina, vérldens tva storsta
mobiltelefonmarknader, som sarskilt bekymmersamma. | USA har foretaget tappat
marknadsandelar till férman for Motorola. (VA, 2002-10-28) Nokia kanner ocksa av
trycket fran de asiatiska tillverkarna som imponerar bade inom teknologi och kvalitet.
Det & inte langre de traditionella europeiska tillverkarna som presenterar de mest
idgonfallande produkterna. (AFV, 2003-04-24)

5.6.3 Nuvarandestrategi

Strategin for att uppna dominans pa mobilmarknaden pa 1990-talet var att férse GSM-
operatérer med billiga, funktionella och valdesignade mobiltelefoner som gjorde det
mojligt for operatérerna att snabbt vérva nya abonnenter. Det blev mgjligt genom en
val sammanhallen véardekedja mellan produktion, design, marknadsféring och
forsdljning, dar stordriftsfordelarna vaxte i takt med marknadsandelarna (VA, 2002-
10-28). Strategin idag utgdr fran en strévan att trada in pa de marknader som antas
uppna hogre ekonomisk tillvaxt &n branschen i genomsnitt (Nokias hemsida, 2003-05-
22)

Nokias mdl & att sarka sin position som marknadsedare inom
kommunikationssystem och tillverkning av mobiltelefoner. Det strategiska syftet ar
att skapa kundtillvand kommunikationsteknologi som gor det méjligt for kunden att
forma sin egen mobila véarld. Dessama ska uppfyllas genom fokus p&

- Kundanpassad teknologi: Sker genom att skapa en djupare forstaelse for kundens
behov och sedan matcha samt dvertraffa dessa behov genom anvandarvanliga och
funktionella l6sningar. Denna  karnkompetens byggs  utifrdn  design,
produktinnovation, utveckling av varuméarke och understkningar av efterfragan.

- Mobil kommunikation: Nokia fokuserar pa att erbjuda end-to-end-service genom
att utveckla bdde mobila néatverk, plattformar applikationer och mobila
radiosystem.

- Oppna standarder: Genom att skapa allianser fér andra foretag tillgang till Nokias
kunnande och teknik. Syftet ar att férsakra att nya produkter kan introduceras.

- Sarka varumérket: Varumarket ska forstérkas genom aggressiv marknadsféring

for att kunden ska relatera Nokia annu starkare med snygg formgivning, hog
kvalitet, avancerad teknologi inom mobil kommunikation.
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Genom att ha expanderat globalt med mgjlighet till massproduktion, har Nokia fétt
skalfordelar i organisationen. De strévar efter ett fortsatt globalt fokus genom en stark
lokal narvaro pa de marknader déar de véxer, samt partnerskap och foretagsforvarv
som gor det mgjligt att erhdlla komplementéra teknologier och marknadspositioner.
(Nokias hemsida, 2003-05-22)

5.6.4 Affarsmodell / Vardekedja

Nokia forfogar fortfarande Over ala aktiviteternai vardekedjan. Foretaget har lyckats
med att tillverka de basta produkterna, distribuera dem pa ett Gverlagset sitt samt
bygga upp det starkaste varumérket i telekombranschen. Nokias skicklighet inom ala
tre omrédena & det som skiljer dem ifran andra foretag menar Nokias VD, Jorma
Ollila. " Thisisn't a business where you do one big, strategic thing right and you're set
for the next five years, it's a big orchestration task." (Fortune, 2002-03-04)

En brand i en av Philips fabriker far illustrera Nokias skicklighet kring distribution.
Ar 2000 forstordes fabriken i Albuguerque som bland annat tillverkade radiochip till
bade Nokia och Ericsson. Det drojde flera veckor innan Philips kunde leverera nagra
nya chips. Nokia reagerade mycket snabbt och pa kort tid uppréttades avtal med en
annan av Nokias leverantorer att tillsvidare ersitta leveranserna av chip & Nokia
Ericsson var inte lika snabba och stod utan erséttare, vilket resulterade i minskad
forsdjning for 1,7 miljarder dollar under det aret. (Fortune, 2002-03-04)

Nokia har vdl sammanlankade aktiviteter genom att ha en 6vergripande kontroll pa
hela verksamheten. Under de sista fyra aren pa 90-talet vaxte foretaget med 1000
personer i manaden. N&r foretaget var uppe i 60.000 anstéllda ansdg Ollila att
foretaget var for stort och svardverblickbart. Han poangterade vikten av att veta vad
alla andra gor och borjade minska antalet anstéllda i foretaget (Fortune, 2002-03-04).
Med Nokias infrastruktur mojliggors starka kompletta somlésa |6sningar till kunden,
vilket ar till foretagets fordel (Nokias hemsida, 2003-05-24).

I nkop: Design: Tillverkning:
Sker genom ett stort Kéarnkompetens Sker i egenregi.
antal leverantOrer i kundforstéelse )/ System, plattform
och joint venture- terminal
samarbete

Figur 22: Nokias vardekedja

Forsaljning & Service:
Marknadsforin Néararelation till
Stor andel Kunden, ex Club
marknadsforin Nokia
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Inkop: Nokia har ett stort ndtverk av leverantorer dar flera leverantorer levererar
samma komponent for att sprida ut riskerna. Genom forvéarv av foretag har Nokia
kompletterat sin kompetens och breddat verksamheten.

Design: Utifran ett kundperspektiv utvecklar foretaget produkter med syfte att
tillgodose efterfragan och fdlja trenderna. Genom sin hoga varumarkesprofil vill
Nokia erhalla en kundlojalitet och tillhorighet. Nokia spenderade 900 miljoner dollar,
eller tre procent av forsdjningen, pa marknadsforing under 2001 och uppskattades till
vérldens femte starkaste varuméarke av konsultfirman Interbrand.

Tillverkning: Nokiatillverkar mobiltelefonerna med egen plattform och egna system.
De har borjat att licensiera ut sitt granssnitt Series 60 till andra mobiltelefontillverkare
som ett led i konkurrensen om mobiltelefonernasinre.

Forsaljning: Forsaljning sker via dterforsdljare och operatorer.

Service: FOor Nokia & servicen ett led i formagan att tillgodose kundernas behov.
Club Nokia & en klubb med gratis medlemskap for alla som har en Nokiatelefon. De
erbjuder spel, bilder och mgjlighet att komponera ringsignaler samt kundstéd och
information om alla produkter och lokala evenemang.

6300
Anvandarna kan skriva meddelanden med luckan

stangd eller Gppen pa ett komplett tangentbord. 6800
innehdller IR-port, MMS, FM-radio, polyfoniska
ringsignaler, WAP, skérm med 4096 farger och java.
Priset ligger pa cirka 5000 kronor.

5.6.5 Framtida utmaningar

DA stora delar av den europiska och nordamerikanska mobiltelefonmarknaden &r
forsedd med telefoner, star Nokia infor utmaningen att bibehalla sina hdga marginaler
pa en marknad som &r pa vég att méttas. Detta & en ny situation som foretaget inte
har nagratidigare erfarenheter av.

Enligt Ottila & problemet hur foretaget ska fortsitta att vaxa medan marknaden
stagnerar. | takt med att mobiltelefonen blir en produkt i var mans hand sjunker
dessutom forsdljningspriset  pa mobiltelefonen och darmed marginalerna. Enligt
anaytiker pa Morgan Stanley, har priset pa mobiltelefoner minskat med 15-20
procent per ar under det senaste artiondet. (Fortune, 2002-03-04)
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| slutet av september 2002 lanserade Nokia sin forsta kombinerade 3G- och GSM-
telefon, 6650. Det & den férsta modellen pd marknaden som byggts for bada
néttyperna (VA, 2002-10-28). Nokia har gjort stora satsningar pa 3G-teknologin, och
utfallet av dessa investeringar kommer att vara avgorande for Nokiai framtiden.

5.7 Vardesystem

Vardesystemet nedan illustrerar en mobiltelefons vég fran komponent via tillverkare
till operatdr. Bilden utgar fran att Microsoft eller Symbian levererar sitt
operativsystem till exempelvis Ericsson eller Nokia, som sedan inkluderar dettai sin
plattform. | nésta steg tar ODM- eller monteringsforetaget 6ver samt utvecklar och
bygger mobiltelefonen efter kundens onskemd. Plattformstillverkarens kund &r
foretaget med varumarket pa telefonen. Efter att telefonen &r fardig sdljs den med
hjalp av operatbrernatill slutkonsumenterna

Utveckling/
Tillverkning

Operativsystem H Plattformar

Varumarke —-—> Operatorer

orange’

Y Mitac =

b=

............................................... > EHICSSON g

\Y A > p
|-> Sony Ericsson —V;
symbmn_ a0 MicRoceLL ¢ L

» NOKIA ,

ConnecTiNG PeopLE
KTV = Komponenttillverkare

Figur 23: Vardesystemet for mobiltelefonen

| bilden har vi forsokt aterge fem olika processer som bendmns med det varumérke
som finns pa mobiltel efonerna:
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Orange: Microsoft har tillsammans med operatdren Orange tagit en telefon som
tillverkats av ett asiatiskt ODM-foretag. Vad som &r speciellt & att Orange far sitt
varumarke pa mobiltel efonen.

Neonode: Foretaget kdper in komponenter fran ett antal leverantorer, déribland
Microsoft. Neonode utvecklar och designar sin egen mobiltelefon som sedan
tillverkas av Elektromekan.

Alcatel: Flextronics tillverkar Alcatels mobiltelefon, som sedan sijs till
operatorerna. Alcatel tillverkar en del av komponenterna till mobiltelefonerna
géalv, till exempel plattformar och antenner.

Sony Ericsson: Ericsson levererar plattformar till Sony Ericsson som sedan
marknadsfor och sdljer mobiltelefonerna.  Tillverkningen utfors dels av
Flextronics, men &ven av Sony.

Nokia: Nagra av foretagets fa externa inputs kommer fran Symbian och ett antal

komponenttillverkare. Nokia tillverkar gédlv sina plattformar och monterar
dessutom terminalerna, innan de séljstill operatorerna
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6 Branschanalys

| branschanalysen utgar vi frdn Srickland och Thompsons forslag pa
tillvagagangssatt. Arbetsstegen som de foredar ar: identifiering av ekonomiska
egenskaper i branschen, konkurrenskrafter, orsaker till branschstruktur och
forandringar, positionering av fOretag, framtida strategiska val, kritiska
framgangsfaktorer och branschens |6nsamhetspotential (se dven kapitel 3.5).

6.1 Branschensdominerande egenskaper

6.1.1 Marknaden

Som namnts i inledningen uppgick marknaden for mobiltelefoner till 420 miljoner
sdlda enheter under 2002, vilket var en okning med 2,4 procent jamfort med aret
innan (SDS, 2003-02-19). Under forsta kvartalet 2003 redovisade IDC en rapport 6ver
de senaste forsdljningssiffrorna for mobiltelefoner. Enligt rapporten sdldes 107,6
miljoner enheter och marknaden uppnadde en tillvaxt pa 16,6 procent jamfort med
forsta kvartalet 2002. Anmarkningsvart med IDC:s senaste kvartal srapport &r att Sony
Ericsson tappat sin femteplats till fordel for LG Electronics. Hansyn maste dock tas
till att IDC:s siffror endast géller ett kvarta, medan Strategy Analytics rapport
omfattar ett helt ar.

Rankning Foéretag Forsaljning Marknadsandel

1 Nokia 38.150.400 35,5%

Motorola 16.700.000 15,5%

Samsung 13.200.000 12,3%

Siemens  8.000.000 7,4%

LG 5.620.000 5,2%

Ovriga 25916100 24,1%

Totalt 107.586.500 100%

Tabell 1: Fordelning av marknadsandelarna for kvartal 1 2003 (Cellular News, 2003-05-01)

a b~ WD

Vissa métinstitut, exempelvis IDC, betraktar forséljningen for Smartphones som en
separat marknad. Enligt IDC:s berékning uppgick forséljningen av Smartphones till
1,7 miljoner enheter vilket var en 6kning med 438 procent fran foregdende ar. Att



tillvéxten blev sa fantastisk & en konsekvens av att forsdljningen av Smartphones
precis startat och darfor inte speglar en langsiktig utveckling.

Intrédesbarriarerna pa mobiltel efonmarknaden har under senare & sjunkit, bland annat
som en foljd av att Microsoft gjort sitt operativsystem tillgangligt aven for mindre
aktorer. De etablerade har tvingats att anpassa sig till den forandrade
konkurrensmiljén genom att licensiera ut sina plattformar och granssnitt. Exempelvis
har Nokia licensierat sitt grénssnitt Series 60 till Siemens (DI, 2002-11-15). Ett annat
exempel pa att intrédesbarriarerna blir alt lagre &r att kapitalbehovet for att producera
eller lansera en mobiltelefon har minskat da teknologi har blivit tillganglig pa den
oppna marknaden. Ytterligare ett tecken pa att intréadesbarridrerna blir lagre & att
telekom-, data- och hemelektronikbranschen hdller pa att konvergera. Historiskt sett
har branscherna varit tydligt separerade med olika kompetenser. Telekombranschen
har varit duktig pa service och kvalitet och levererat produkter som fungerat bra
oavsett var i véarlden kunden befunnit sig. Datorbranschen har istédllet varit duktiga pa
att reducera produktionskostnaderna samt pa att oka prestandan i snabb takt.
Foretagen i hemelektronikbranschen har varit skickliga pa marknadsforing och att
ténka i banor om design och anvéndarvanlighet (Schiffer, 2003-05-16). Sharp, som
traditionellt varit duktiga pa utveckling och tillverkning av LCD-skdrmar, kan namnas
som exempel pa ovanstaende fenomen. Foretaget har kunnat applicera sin skicklighet
fran LCD-omradet patillverkningen av mobiltel efoner.

| mobiltel efonbranschen pagar en standardisering av komponenter. Det innebar att i
framtiden kan alla mobiltelefoner komma att innehdla samma komponenter under
skalet. Idag finns det ett tiotal tillverkare av mobila system och troligen kommer
antalet att decimeras till cirka hélften (AFV, 2001-09-12). Fordelarna med en
standardisering & att komponenttillverkarna genom produktion av stora volymer,
erhdller skalfordelar som kan pressa priserna. Komponentstandardisering innebar
ocksa att tillverkarnas forhandlingskraft gentemot operattrerna stérks eftersom
operatOrernainte langre har sa mycket att vinna pa att bytatillverkare.

Den nordamerikanska, europeiska och japanska marknaden i stor utstrackning méttad
ndr det galler mobiltelefoner. Mobiltelefonféretagen hoppas darfor att den nya
generationen mobiltelefoner, Smartphones, skall skapa ett nytt behov hos
konsumenterna pa dessa marknader. Foretag som exempelvis Spectronic, Handspring
och Danger har adla utvecklat produkter som kombinerar férdelarna hos
mobiltelefonen med fordelarna fran handdatorn. Vidare har foretagen riktat blickarna
mot relativt omogna marknader som den kinesiska och indiska, dels pa grund av den
potentiella anvandarbasen och dels for att mobiltelefonen kan utgora ett attraktivt
alternativ till det fasta tel efonabonnemanget.
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Mobiltelefontillverkarnas relation till operatorerna blir alt viktigare i takt med att
operatorernas makt pa marknaden okar. Den japanska afféarsmodellen, dar kunden
identifierar sig med operatbren och inte med mobiltelefontillverkaren, har borjat
sprida sig till Europa. Exempelvis har VVodafone och Orange lanserat telefoner med
eget varumérke. De etablerade mobiltelefontillverkarna kommer att paverkas negativt
av denna utveckling eftersom deras vinstmarginaler kommer att pressas ner.

6.1.2 Aktorerna

| sin magisteruppsats fran 1998 beskrev Schiffer & Sundell i ett stycke kallat "The
Asian Absence" det anméarkningsvérdai att endast ett ftal asiatiska foretag var aktiva
inom mobiltelefonbranschen. Ovan namnda konvergens har fatt till foljd att manga
asiatiska tillverkare fatt tillgang till mobiltelefonmarknaden. | uppsatsen identifierades
ett tjugotal telefontillverkare, fem & senare har vi identifierat och beskrivit drygt 70
foretag (se kapitel med minicase respektive appendix). Branschen domineras dnnu sa
lange av ett fatal stora aktorer dar de fem storsta aktorerna stér for cirka 80 procent av
marknaden, men manga av de asiatiska foretagen visar tecken pa stor tillvaxtpotential.
De sydkoreanska foretagen har foretagen LG och Samsung har hittills fatt mest
uppméarksamhet i vastvarlden, men det finns en uppsi6 nya tillverkare sdsom Sewon,
Nixxo och Pantech som alla har valdigt ambitiosa malsattningar. Det 6kande antal et
aktorer i mobiltelefonbranschen har lett till intensivare konkurrens.

For fem & sedan var de alra flesta mobiltel efonforetagen helintegrerade, det vill siga
foretagen hade fullstandig kontroll 6ver hela vardekedjan. Idag gér trenden mot
specialisering, vilket blivit tydligt med ett 6kande antal nischtillverkare och ODM-
aktorer. Vidare har manga av de stora etablerade foretagen outsourcat delar av sina
verksamheter.

6.1.3 Teknologins utveckling

Ovan namnda branschkonvergens mellan telekom, data och hemelektronik paverkar
mobiltelefonens utseende och egenskaper. Vidare har utvecklingen fran rost till data
okat kraven paterminaler, vilket exempelvis inneburit att mobiltelefonen utrustas med
PDA-funktioner och vice versa. Resultatet av konvergensen & an sa lange de forsta
versionerna av Smartphones. Vidare har andra branschers kompetenser inneburit att
mobiltelefonen fatt manga nya spannande egenskaper. Mobiltelefoner lanseras
numera som klockor, laserpekare, bojliga och formbara, samt till och med utsmyckade
med adelstenar.



Utvecklingshastigheten inom mobiltelefonbranschen & valdigt hog och produkterna
far kortare livscykler. Tempot har fatt till f6ljd att manga mobiltelefontillverkare ingar
allianser och partnerskap med andra foretag for att bredda den totala kompetensen och
darmed forbéttra konkurrensformagan. Kravet pa breda produktportportfoljer
kombinerat med foretagens vilja att tillhora den teknologiska utvecklingsfronten, har
ocksa bidragit till tétare samarbeten med framforallt asiatiska tillverkare. Vidare har
utvecklingen av 3G stallt mobiltelefonforetagen infér nya utmaningar om att lansera
produkter anpassade till morgondagens standard. Aven det faktum att ingen global
standard for 3G etablerats, komplicerar en eventuell ambition fran
mobiltelefontillverkarnas sida om att vara aktiva pa den amerikanska, asiatiska och
europeiska marknaden samtidigt. Mellan de tre olika 3G standarderna rader &nnu
ingen kompatibilitet.

6.2 ldentifikation av konkurrenskrafterna

Med hjélp av Porters Five Forces modell identifieras de konkurrenskrafter som rader i
branschen. Modellen utvidgas med komplement som gétte kraft, vilken ingar i
Brandenburger & Nalebuffs Value Net (Grant, 2002).

Rivalitet mellan existerande aktérer: Med sina dryga 35 procents marknadsandelar
& Nokia den storsta och mest inflytelserika spelaren pad marknaden. Som tidigare
namnts har de fem storsta aktérerna uppemot 80 procent av den totala marknaden for
mobiltelefoner. Resterande 20 procent delas under mycket hard konkurrens av ett stort
antal, framst asiatiska, tillverkare. Tendensen pekar pa att de foretag som idag sitter
pa 80 procent av marknaden, i framtiden kommer att tvingas dela med sig.
Sydkoreanska Samsung och LG Electronics & exempel pa detta fenomen da de for
fem & sedan var relativt obetydliga spelare pa mobiltelefonmarknaden, men numera
huserar i topp fem. Rivaliteten mellan existerande aktorer far darfér anses vara stark.

Hot fran nya aktorer: Det stora antalet nya aktorer pa marknaden de senaste fem
aren & ett resultat av lagre intrédesbarridrer. De asiatiska tillverkarna utgor ett
alvarligt hot eftersom de kan konkurrera mot de stora foretagens skalférdelar under
helt andra villkor; exempelvis lagre loner, samre arbetsvillkor och effektiva
produktionsprocesser. Den kinesiska marknaden har blivit tillganglig framforallt
genom statliga léttnader i regleringarna, vilket skapat forutsattningar for fler kinesiska
|agpristillverkare, som exempelvis Amoisonic, Eastcom och ZTE, att etablera sig och
konkurrera med etablerade spelare. Aven nischtillverkare utgor ett hot, eftersom de
kan vinna kunder i ett smalt utvalt segment och déarmed irritera de etablerade
tillverkarna. Fortséttningsvis paverkar det ckande antalet ODM-foretag innovations-
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och produktionshastigheten, eftersom de genom specialisering har majlighet att uppna
hogre inlarningseffekter jamfor med mer integrerade foretag. Hotet fran nya aktorer &

patagligt.

Kundernas forhandlingskraft: Som mobiltelefontillverkarnas narmaste kunder, har
operatdrerna stor makt. Tillverkarna & oftast i en underlagsen position vid
forhandlingar eftersom operatorerna har ett stort antal andratillverkare att valja bland.
A andra sidan finns ofta ett flertal operatérer i varje land, vilket mojliggor for
tillverkaren att sdja sina produkter till en konkurrerande operatdr. Operatbrerna
forsoker dessutom utoka sin makt genom att lansera telefoner med eget varumarke
och darmed gora tillverkaren till en utbytbar hérdvaruleverantor. Aterforsijarnas
makt gentemot tillverkaren beror pa antalet telefoner som séljs pa arsbasis. Generellt
kan konstateras att operatorernas forhandlingsstyrka &r stark, medan aterforsaljarnas
& nagot svagare.

Leverantorernas  forhandlingskr aft: Tendenserna il en Okande
komponentstandardisering medfor att leverantérernas forhandlingskraft forsvagas.
Om utvecklingen gar mot att mobiltelefonerna ser likadana ut innanfor skalet, dér
endast yttre design och varumarke skiljer telefonerna &, blir komponenttillverkarna
annu svagare. | branschen finns dessutom ett stort antal komponenttillverkare vilket
ger en laga byteskostnader for mobiltelefontillverkarna. Skulle mobilbranschen
utvecklas i samma riktning som bil- eller Pc-branschen, déar antalet tillverkare for
varje enskild komponent reducerats till ett fatal, kommer komponenttillverkarnas
forhandlingsstyrka att Oka igen. | nuldget & dock forhandlingsstyrkan hos
leverantOrerna svag.

Hot fran substitut: Vi har svart att identifiera nagra direkta substitut till
mobiltelefonen, likt de klassiska exemplen med smor och margarin eller kaffe och te.
Konvergensen mellan mobiltelefonen och handdatorn har som tidigare ndmnts banat
vagen for Smartphones. Vi anser inte att detta &r ett substitut, utan snarare en naturlig
vidareutveckling av teknologin. | de fall da det inte finns nagra substitut & kunderna
normalt relativt okansliga for prisforandringar. Detta gédler inte |
mobiltelefonbranschen eftersom det finns extremt manga olika varumérken att vélja
mellan. Hotet fran riktiga substitut & inte starkt, men mobiltelefontillverkarna maste
anda tillampa en medveten prissdttning for att fa kunderna lojala mot det egna
varumarket.

Komplement: Komplementen till mobiltelefonen & manga och blir fler i takt med att
teknologin blir kompatibel med andra produkter. Genom Bluetooth har
mobiltelefonen till exempel majlighet att kommunicera tradlost med en dator eller
kanske en biljettautomat. Komplementen bidrar till att underléta anvandningen av
produkten och darmed till konsumentens vérdeskapande. Annu sd lange kops
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komplementen som ett tillagg till mobiltelefonen, men inom snar framtid kommer
troligen dessa attribut att inga som standardutbud. Av denna anledning &r det viktigt
for mobiltelefontillverkarna att etablera relationer med foretagen som tillverkar
komplementprodukter.

6.3 Drivkrafter bakom forandringar

De flesta branscher karaktériseras av att trender och teknologisk utveckling som
gradvis skapar forandringar, vilka branschens aktorer maste beméta och klara av. Vi
har  identifierat fyra  drivkrafter ~bakom  pdgdende forandringar i
mobiltel efonbranschen.

6.3.1 Intréde av nya huvudaktorer

Att manga asiatiska hemelektronikforetag beslutat sig for att diversifiera till
mobilbranschen, har fungerat som katalysator fér den teknologiska utvecklingen av
mobiltelefoner. De har genom sin forstéelse av konsumenten och kunskap om
marknadsforing kunnat tillféra en mjukare dimension till mobiltelefonbranschen.
Dessutom har Microsofts, Palms och Linux narvaro skapat nya forutsattningar for
operativsystemens utveckling. De japanska foretagen aterfinns visserligen inte bland
marknadens fem-i-topp, men besitter den nodvandiga kompetensen och
trovardigheten for att inom en snar framtid vara seridsa utmanare till de etablerade
foretagen i branschen. Listan pajapanskatillverkare innehaller bland annat Panasonic,
NEC och Sharp.

6.3.2 Spridning av teknologiskt kunnande

Ursprungligen var tillverkningen av telefoner en ingenjorskonst, som endast ett fatal
aktorer bemastrade. Under senare ar har spridningen av teknologisk kunskap bidragit
till mgjligheten for nya aktorer att utveckla, tillverka och sélja sin egen mobiltelefon.
Kunskapsspridningen har bland annat paskyndats av att Microsofts applicerat sin
affarsmodell fran Pc-branschen pa mobiltelefonbranschen. Med referensdesign och
licenser har Microsoft Gppnat upp ett fonster for nyatillverkare som annars inte skulle
haft tillgang till marknaden. For att replikera har som tidigare namnts @ven Nokia
Oppnat sina kéllkoder for konkurrenter, vilket i hogsta grad bidragit till spridningen av
kunskap.
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6.3.3 Okande globalisering

Globaliseringen inom mobiltelefonbranschen drivs dels av stora arbetsskillnader
mellan lander, vilket kommit till tydligt uttryck genom att de flesta etablerade
foretagen fran vast har forlagt stora delar av sin produktion till Asien. Vidare drivs
globaliseringen av att foretagen vill utnyttja sina marknadsmdjligheter i andra lander.
For att stérka sina varumérken och utoka marknaden etablerar ledande asiatiska
foretag forsaljningskontor i Europa och Nordamerika och vice versa. Foretagen i
mobiltel efonbranschen, stora som sma, far tidigt ambitionen att etablera sig pa flera
olika marknader. Sydkoreanska Modottel planerar exempelvis ett intréade pa den
afrikanska och europeiska marknaden, trots att féretaget knappt hunnit skapa sig en
position pa den inhemska marknaden.

6.3.4 Produktinnovation

Mgjligheten att tillégna sig en storre vinst uppmuntrar foretag att finna nya véagar och
utveckla béttre produkter. Da mobiltelefonbranschen traditionellt sett framst har
bestétt av nagra fa stora aktorer, har det varit svart for nya aktorer att ta sig in pa
marknaden och konkurrera pa lika villkor. ODM-foretagen & dock exempel pa nya
spelare som utnyttjat branschens karaktérsdrag av hogteknologiska preferenser och
tagit vara pa majligheten att genom snabbare produktutveckling och
kostnadseffektivitet etablera sig pa marknaden.

6.4 Aktorernasreativa marknadspositioner

Maélet med strategiska grupper &r att tydliggora vilka foretag inom en bransch som
foljer liknande strategiska monster. For mobiltel efonbranschen har vi identifierat sex
olika grupper, vilka placerats i nedanstdende bild. De parametrar vi utgatt ifran ar
graden av integration samt geografisk utbredning. Med graden av integration menar vi
antalet aktiviteter i vardekedjan som foretaget salv utfor. Med begreppet geografisk
utbredning menar vi produktens forsaljningsomrade. Vi vill poangtera att bilden inte
speglar foretagens relativa storlek, utan endast deras strategiska position. Med
cirklarnas storlek har vi forsokt symbolisera antalet akttrer i respektive grupp.
Exempelvis & det var uppfattning att de flesta mobiltelefontillverkare befinner sig i
ett mittenskikt.
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Figur 24: Strategiska grupper

Gruppen langst upp till hoger innehaller foretag som karaktariseras av en hog grad av
integration och global nérvaro. Foretag som Panasonic, Motorola eller Nokia har ala
det gemensamt, att de fortfarande kontrollerar 6vervdgande delar av produktens
véardekedja

Den storsta gruppen i mitten, som bland annat innefattar BenQ och Microcell, ar
ocksa ett tvarsnitt 6ver den vanligaste aktoren i mobiltelefonbranschen. | takt med att
manga asiatiska foretag etablerat sig som ODM-foretag, har graden av specidisering
oOkat successivt. Ur ett produktionsperspektiv & de lokalt representerade da de flesta
av deras fabriker ligger i Asien. Daremot har de kunder 6ver hela varlden.

Gruppen med Alcatel och Ericsson representerar de foretag som fran att ha varit fullt
integrerade, genom outsourcing kunnat specialisera sig pa sina kérnkompetenser. Av
historiska anledningar har de fortfarande en stor global nérvaro.

Sma nischaktdérer som Neonode och Tel.Me. agerar pa lokala marknader. De &r
valdigt specialiserade eftersom foretagen fokuserar pa design och smala segment.
Foretagen har en kort historia och har darfor knappt hunnit etablera sig pa sina lokala
marknader annu. | intervjun med Neonode framgick att foretaget hade globala
intentioner, vilket i sa fall skulle innebdra att de narmade sig Sony Ericssons
strategiska grupp.
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Sony Ericsson och Microsoft utgor exempel pa foretag som &r speciaiserade, men
som samtidigt & representerade i stora delar av vérlden. Va uppfattning
forandringarna i mobiltelefonbranschen driver foretagen i riktning mot Sony
Ericssons och Microsofts strategiska grupp.

6.5 Branschens framgangsfaktorer

"Being distinctively better than rivals on one or more key success factors
presents a golden opportunity for gaining competitive advantage.” (Strickland
& Thomson, 2001)

Med kritiska framgangsfaktorer avses de egenskaper som paverkar foretagens
mojligheter att lyckas pa marknaden. For att dverlevai en bransch behover foretagen
uppfylla tva grundlaggande kriterier; de maste dels leverera vad kunderna vill kopa,
och dels beméstra den rédande konkurrensen. Narmast foljer de framgangsfaktorer
som vi har identifierat for mobiltel efonbranschen.

6.5.1 FOrmagan att skapa ett starkt varumarke

Att forstérka kundlojaliteten mot det egna varumarket ar ytterst viktigt for aktorerna i
mobiltelefonbranschen. Som vi redan varit inne pa tidigare pagdr en kamp om
kunderna mellan operatdrerna och tillverkarna, dar bada forsoker fa kunden att
associera mobiltelefonen med foretagets varumarke. Nischtillverkare som exempelvis
Neonode bygger stora delar av sin affarsmodell pa att etablera ett starkt varumarke
som appellerar till ett visst segment.

6.5.2 Formagan att skickligt kunna kombinera olika teknologier

| takt med att avancerade teknologier blir tillgangliga for kOpare pa en Gppen
marknad, & det inte langre galva teknologin som & det avgorande for framgang.
Snarare &r det formagan att skickligt kombinera och sétta samman teknologierna som
utgor basen for intjaningsformagan. Forutséttningen & att detta kan goras pa ett
kostnadseffektivt, men &ven snabbt och flexibelt sétt. Férmagan till anpassning och
timing & sdledes av stor betydelse branschens aktorer. ODM-foretag som Alphacell,
Mitac och Holley Communications bygger exempelvis sin verksamhet pa detta
koncept.
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6.5.3 FOrmagan att forstd och uppfylla konsumenters preferenser

Aktorerna maste bade se konsumenternas medvetna och omedvetna behov. Medvetna
behov handlar framférallt om att genom attraktiv design anpassa foretagets produkter
till r&dande trender och livsstilar. N&r det gdler de omedvetna behoven hos
konsumenterna, ar det avgorande for aktorerna att ha ett innovationsfokus. | detta fall
handlar det om att skapa behov hos konsumenterna innan det har medvetandegjorts.
Exempel pa detta fenomen & kampen mellan Ericsson och Nokia pa 1990-talet, dar
Nokia lanserade flera modeller med inbyggd antenn innan Ericsson insdg fordelen
med detta

6.6 Branschensldnsamhetspotential

Mobiltelefonbranschen har fortfarande stor tillvaxtpotential. Som vi varit inne pa
tidigare finns fortfarande marknader med manga framtida anvandare, exempelvis
Kina och Indien, som inte penetrerats fullt ut. Under 2002 sdldes drygt 400 miljoner
mobiltelefoner, vilket & en siffra som forvantas ka under nastkommande ar. Vidare
har vi endast sett de forsta versionerna av Smartphones som med stor sannolikhet
utgor en majlighet for marknaderna i Europa och Nordamerika att dter borja vaxa i
takt med att konsumenterna ersitter den vanliga mobiltelefonen. Aven 3G kan
medfora en mojlighet for operatdrerna att erbjuda spénnande tjanster, vilket i sin tur
skulle innebéra ett tillfale for mobiltelefontillverkarna att héja sin omséttning.

Pagdende forandringar i branschen, exempelvis pagaende maktforskjutning och
dekonstruktion av vardekedjan, har gjort det mgjligt for nya aktorer att ta sig in pa
marknaden. Konkurrenskraften har darmed intensifierats, vilket férmodligen kommer
att ledatill 1agre marginaler och pa sikt &ven en viss utgallring av aktorer. Den snabba
produktinnovationen kommer ocksa att stélla hogre krav pa de fullt integrerade
foretagen nar det gdler att vara en del av utvecklingsfronten. Foretag som blir
skickliga pa att kombinera dessa olika teknologier pa ett effektivt och attraktivt sétt
har alla forutsattningar for att uppna lonsamhet.
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7 Analysav Minicaseforetag

| foljande kapitel har forfattarna utgatt fran teorikapitlets amnesspecifika omraden
och darefter applicerat minicaseforetagen pa de omraden dar det varit passande.
Teoriomradet for vardeskapande &r det mest centrala for uppsatsen och darfor har
varje minicaseforetag behandlats separat under detta omrade.

7.1 Branschutveckling

Turbulens ar valdigt karaktéaristiskt for mobiltelefonbranschen och péaverkar alla véra
utvalda foretag. D'Aveni menar att revolutionerande teknik, globalisering och nya
affarsmodeller bidrar till att konkurrensfordelar snabbt blir obsoleta, varfor foretag pa
marknader med hyperkonkurrens tvingas fokusera pa flexibilitet och snabbhet.
Eftersom eventuella konkurrensfordelar bevisligen & kortlivade, blir formagan att
utnyttja mojligheter till first-mover advantage betydelsefulla. Forsta foretag som
introducerar en mobiltelefon med en unik designdetalj eller funktion, skapar
forutséttningar for en kortsiktig intjaningsfordel. Dessutom agerar detta foretag
vagvisare och trendséttare for efterfoljare. Som exempel pa ovanstdende fenomen, kan
Nokias rundade mobiltelefoner namnas. Ericsson insdg inte att Nokias variant var
bekvamare for konsumenten att halla i, utan foretaget fortsatte att producera kantiga
mobiltelefoner & efter &. Numera har dven Ericsson ként av konsumenternas
efterfragan pa rundade modeller, och genom samriskbolaget Sony Ericsson
presenterat sddana modeller.

Att asiatiska hemelektronikforetag intratt i mobiltelefonbranschen har inneburit stora
problem for bland annat Alcatel. Anledningen & att ny teknologi introducerats
snabbare a8n vad Alcatel méktat med, vilket inneburit att de hittills inte kunnat
konkurrera mot dessa nya aktérer. Den teknologiska underléagsenheten har inneburit
att foretaget haft svérare att etablera sig som en dominant spelare pa den globala
mobiltelefonmarknaden. Vidare har globaliseringen inneburit att de mott hardare
konkurrens dven pa sin hemmamarknad. Microsoft har bidragit till en 6kad turbulens
genom att introducera en ny affarsmodell p& mobiltelefonmarknaden, vilken med stor
sannolikhet kommer att fordndra den dstatiska relationen mellan operator och
tillverkare. | férhandlingssituationer kommer operatorer att kunna spela ut exempelvis
Symbian och Microsoft mot varandra med syfte att 6ka sin egen makt. Vad som talar
for att Microsoft kommer att lyckas & foretagets formdga att managera
natverkseffekter kombinerat med erfarenheterna fran Pc-omradet. Om Microsoft
dessutom kan agera flexibelt har de enligt Chakravarty stora forutséttningar att
hantera konkurrensen i den turbulenta omgivningen.



Ericsson, Microcell och Neonode har fokuserat sin affarsverksamhet pa de omraden
dar de anser sig besitta storst kompetens. Ericsson har fokuserat pa system och
plattformar, Microcell pa utveckling och Neonode pa design. Detta ligger i linje med
vad Eisenhardt och Sull menar, det vill sdga att né&r omgivningen blir komplex och
turbulent boér féretagen bygga upp sin verksamhet kring enkla regler. Gemensamt for
fOretagen ovan & att de allafokuserat och forfinat en unik kdrnkompetens och darmed
Okat sinaforutséttningar att dverleva.

D'Aveni menar att foretag med strategisk Overldgsenhet har formaga att paverka
marknaden genom att kontrollera den teknologiska utvecklingstakten. | Pc-branschen
styr Microsofts olika referensdesign hur produkterna skall utformas. Vidare bestdms
vilka producenter som far mojlighet att tillverka produkterna av Microsofts licenser.
Genom denna afféarsmodell dikterar Microsoft villkoren for branschens utveckling.
Om Microsoft lyckas oOverfora denna till mobiltelefonbranschen kan en liknande
utveckling komma att ske dar, vilket skulle paverka Nokia, som for tillfallet far anses
ha en strategisk 6verlagsenhet, negativt.

For att anvanda Days termer, har ODM-marknaden de senaste fem aren haft en
Boom-period nér det galler antalet aktorer. | takt med att fler och fler aktorer tar sigin
pa marknaden borde marginalerna rimligtvis sjunka och konkurrensen hardna, nagot
som bland annat intr&ffat inom 1T-branschen. Av denna anledning &r det viktigt for
Microcell att etablera en unik och stark position innan utgallringen borjar, for att
déarmed utgdra en attraktiv motpool till andra ODM-foretag och Oka forutséttningarna
for fortlevnad. Day menar vidare att foretag maste presentera ett teknologiskt
genombrott for att kunna etablera sig pa marknaden. For Neonode &r det snarare tal
om en omformning av existerande afférsmodell och tillfredsstéllande av ett kortsiktigt
behov. Om Neonode skulle lyckas med sin N1 telefon och dessutom lansera nagra
framgangsrika efterfoljare, finns det enligt Day en 6verhangande risk att foretaget blir
uppkopt av en mer etablerad spelare pa marknaden.

Gapen mellan de etablerade och disruptiva teknologierna utgér en majlighet for
innovativa foretag att rikta sig till de konsumenter som inte efterfragar de mest
sofistikerade produkterna. Aven om inte Microsofts operativsystem kan ses som en
disruptiv teknologi i Christensens bemarkelse, finns har anda en skonjbar koppling till
hans resonemang. Som en foljd av Microsofts manga anvandare i Pc-branschen, har
de méanga potentiella kunder bland dagens mobiltelefonanvandare. Om Microsoft
lyckas ta sig in pa marknaden finns mgjligheten att manga av dessa kunder skulle
kédnnaigen sig i Windowsmiljon och darmed uppfatta den som enklare &n Symbians.
Idag dominerar Symbian marknaden for operativsystem till mobiltelefoner och har
genom sina bakomliggande foretag ett konstant fokus pa den teknologiska
utvecklingen. Microsoft kanner inte att Symbian tar dem pa allvar, vilket pa sikt kan
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fa oonskade konsekvenser for Symbians dgare. Aven om &garna till Symbian &r
medvetna om Microsofts intentioner, & det fa som officiellt vill ge dem nagot
erkdnnande. Forfattarna till denna uppsats & dock tdmligen 6vertygade om att
foretagen bakom Symbian tar hotet fran Microsoft pa storsta allvar.

7.2 Konkurrenslogik

Arthurs idé med 6kande avkastning blir i htgsta grad aktuell nér det galler Microsofts
intrdde i mobiltelefonbranschen. Efter hoga initiala utvecklingskostnader kan
foretaget i takt med att anvandarbasens storlek optimeras skapa forutsattningar for
okande Ionsamhet. Néatverkseffekterna blir patagliga eftersom Microsoft idag har ett
val utvecklat utbud av applikationer samt en stor anvandarbas for deras Pc-program.
Mdjligheten for anvandarna att kombinera nyttan av programmen fran datorn med
mobiltelefonen i reatid kommer att bli avgdrande for Microsofts eventuella
framgangar. Vid System Lock-in & det enligt Hax och Wilde viktigt att forbéttra det
system som varorna erbjuds i. Vi ser en sadan koppling till Microsofts afférsmodell
eftersom de endast utvecklar ett fatal av ala program sidva. | stélet har de ett
omfattande nét av partners och entusiaster som utvecklar applikationer till Windows
operativsystem. Denna affarsmodell bidrar till att &en slutkonsumenten upplever en
fordel med att vélja Microsoft, eftersom de automatiskt far tillgang till mangafler nya
program och funktioner jamfort med om Microsoft gav skulle utvecklat alla
applikationer. Affarsmodellen borde ocksa tilltala mobiltel efonbranschens operatorer
eftersom de bygger sin omsattning pa tjansteanvandning. Hax och Wilde menar vidare
att det & kunskapen om kundens bransch som & den viktiga snarare &n kunskap om
den egna branschen, vilket Microsoft demonstrerat genom att utgéra ett attraktivt
alternativ for operatOrerna

Bland vara fallforetag & Neonode den aktor som tydligast fokuserar pa kunderna,
vilket kan liknas vid det strategiska val som Hax och Wilde kallar for Customer
Solutions. Foretaget tror sig vara skickliga pa att tolka sitt kundsegment och har
utifran dessa analyser skapat sin mobiltelefon. Neonode ma vara hur skickliga som
helst i tolkningen av diverse segment, men sdvida de inte kan fa ut sin produkt pa
marknaden & deras mojligheter till 10nsamhet uteslutna. Som tidigare namnts havdar
Neonode att forseningen av N1 beror pa forsenade plastkomponenter. Skulle det
verkligen vara anledningen till forseningen, & det underligt att Neonode inte kunnat
pressa sin leverantor hardare eller mgjligen byta till en annan. Eftersom ocksa
Microsoft & relativt nya pad marknaden, finner vi det for troligt att &ven
kompatibilitetsproblem kan vara en del av sanningen bakom forseningen. Ericsson har
satsat pa ett tredje strategiskt val, namligen det som Hax och Wilde kallar for Best
Product. Som en foljd av sin skicklighet pa system och plattformar har Ericsson
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genom differentiering forblivit ett naturligt val for manga kunder i
mobiltelefonbranschen. Foretaget behtver dock fortfarande fokusera pa att forsoka
uppna lonsamhet i verksamheten.

Vi anser att Nokia kan rdknas som mobiltelefonbranschens plattformsledare’.
Cusumano och Gawer ndamner fyrariktlinjer for plattformsledarskap, vilka &r aktuella
for Nokias utformning av verksamheten. For att stimulera innovationen, tka sin
teknologis spridning och samtidigt upprétthdla plattformsledarskapet, har Nokia
licensierat sitt granssnitt till andra tillverkare. Vidare verkar Nokia for utvecklandet
och framvéxten av gemensamma branschstandarder, vilket framst kommit till uttryck
via Symbians operativsystem déar bland annat Bluetooth, Java och MMS integrerats.
Eftersom terminalerna utvecklas mer och mer kring operativsystemen, ser vi dock
tendenser till att foretag som levererar mjukvaror kommer att bli framtidens
plattformsledare. En trolig kandidat skulle vara Symbian, eller mgjligtvis Microsoft.

7.3 Vardeskapande

7.3.1 Alcatd

Alcatels kdrnkompetens ligger inom fiberoptik, vilket & en del av forklaringen till
varfor foretaget hamnat pa efterkalken jamfort med ledande mobiltelefontillverkare.
Hagel och Singer namner tre karnprocesser och anser att foretag bor fokusera paen av
dessa. Eftersom Alcatel har ett antal olika fokusomraden, tror vi att foretaget har svart
att konkurrera med de béasta aktorerna i mobiltelefonbranschen. Alcatels enda chans
att fortséttningsvis vara en del av branschen, &r att snabbt etablera ett samarbete med
ledande asiatiska foretag och darigenom fa hjap den teknologiska draghjalp foretaget
behover. Den franska tillverkaren & sdledes pa rétt spar angaende planerna med
Fujitsu, men fragan & om samarbetet fortskrider tillrackligt snabbt. Corbett et a
varnar for att bullwhip-effekter kan uppstda om kommunikationen i ett samarbete inte
fungerar. | en sidan situation & det darfor viktigt for Alcatel att fokusera pa
skapandet av néra och langsiktiga relationer med sina partnerforetag. Skulle Alcatel
misslyckas med att skapa en givande relation med asiaterna, anser vi att de bor
fokusera pa att bli en duktig komponentleverantor till andra foretag.

En annan forklaring till att Alcatels mobiltelefoner har det svart pa marknaden star att
finna i ett strategiskt misstag. Under slutet av 1990-talet satsade manga tillverkare,

® Observera skillnaden mellan Cusumano & Gawers begrepp plattform och plattformar for
mobiltelefoner.
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dock inte Alcatel, pa att etablera ett starkt varumarke. Eftersom det under 2000-talet
visat sig alt viktigare med ett starkt varumérke har detta misstag inneburit att
avstandet for Alcatel till de ledande foretagen Okat. Alcatel & som tidigare ndmnts
medvetna om varumérkets betydelse och arbetar numera for att aterta forlorad mark.
Foretagets satsning pa retrotelefoner &r ett alternativt strategiskt val som hittills dlagit
va ut. Vi & dock tveksamma till om detta & framtiden for Alcatel, utan tror snarare
att foretagets nysatsning pa mobiltelefoner med fargskarmar &r ett forsta steg i rétt
riktning.

Fran att under 1990-talet ha varit ett helintegrerat foretag, har Alcatel fran och med &r
2001 lamnat ifran sig tillverkningen av mobiltelefoner. Vi tror att detta & borjan till
en Okad specialisering inom Alcatel, vilken formodligen kommer att visa sig
nodvandig om framgang skall kunna uppnas. Samarbetet med Fujitsu kan eventuellt
leda till att japanerna Overtar design, forskning och utveckling. En parallell som
majligen skulle bli aktuell inom ett par ar, & den med samrisksbolaget Sony Ericsson,
vilket bildades for att béttre tillvarata och kombinera respektive foretags
k&rnkompetenser.

7.3.2 Ericsson

Det var under slutet av 1990-talet som Ericsson borjade tappa marknadsandelar. Det
berodde bland annat pa en inaktuell affarsmodell och bristande forstaelse for kunder.
Det skedde med andra ord en vardemigration i takt med att kunderna flydde foretaget.
Ericsson befann sig i vad Slywotsky kallar en vaue-outflow fas. Ericsson var pa
1990-talet ett fullt integrerat fOretag, men har successivt specialiserat sin verksamhet.
Foretaget har outsourcat tillverkningen och &ven géva mobiltelefonerna till
samriskbolaget Sony Ericsson. Huvudsyftet har dels varit att ge mobiltelefonerna en
skjuts framat och aterta forlorade marknadsandelar, men &ven for att Ericsson ater
skall uppna Iénsamhet i sin karnverksamhet. Ericsson har utformat sin vérdekedja
utifran sina kérnkompetenser, narmare bestamt system- och plattformsteknologi. Av
Hagel & Singers kéarnprocesser kan sigas att Ericsson fokuserar pa
produktinnovation, dar avgorande faktorer for framgang & snabbhet och kreativitet.
Vi tror att utvecklingen mot en 6kad specialisering & helt rétt for Ericsson. Med
mobiltelefonerna inom Ericsson var ovan namnda produktfokus en nackdel, eftersom
foretaget da béttre skulle ha behovt forstaelse for kunderna. Nokia hade framst ett
kundfokus och kunde darfor uppfylla kundernas efterfragan pa ett béttre satt. Nér
Ericsson numera endast fokuserar pa teknologin & deras produktfokus en klar
tillgang.
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Kim och Maurborgnes perspektiv med Vaue Innovation anser vi & aktuellt for
Ericsson. Genom sin specialisering har Ericsson béttre forutsattningar att erbjuda sina
kunder 16sningar som skapar ett hogre varde. Foretaget har genom bildandet av Sony
Ericsson distanserat sig fran den harda terminalkonkurrensen, och i stéllet
koncentrerat sig pa interna processer for att forbéttra sina produkter. Ytterligare en
konsekvens av specialiseringen & att Ericsson numera vander sig il
terminaltillverkare istéllet for slutkonsumenter. Foljden blir en win-win situation déar
bade aktorer i branschen och dutkonsumenter gynnas, eftersom det totala
vardeskapandet for branschen okar. Ericsson & idag vérldsledande inom bade
plattformsteknologi och system, vilket innebér att de fortsattningsvis bor stréva efter
att driva den teknologiska utvecklingen inom dessa omraden, snarare an att fokusera
pa konkurrenternas aktiviteter.

En kritisk faktor for Ericsson ar |6nsamheten samt hur den nedatgaende spiralen skall
vandas uppéat. Forutom att skéra i kostnader och dka omsattningen, maste foretaget
dven arbeta med optimera utbytet frén den interna organisationen. | takt med
pagdende komponentstandardisering, &r det viktigt for Ericsson att stérka sin position
som leverantdr av plattformar och system. Vi tror att antaet system- och
plattformsleverantorer kommer att minska i framtiden som en foljd av foretagens
specialisering. Darmed Okar Ericsson mojligheter att uppna stérre marknadsandel.

7.3.3 Microcdl

Microcell & ett resultat av branschens behov av snabbare produktutveckling
kombinerat med dess kunders forsok att skéra ner pa sina kostnader. Foretaget
befinner sig i en fas av value inflow dér vardemigrationen sker till fordel for
Mircocell. Genom att tillfora véarde till sina kunder har Microcell kunnat etablera en
I6nsam verksamhet som bygger pd de forsta delarna i vérdekedjan. Denna
specialisering ligger helt i linje med de tendenser vi ser i stora delar av
mobilbranschen. Foretaget har valdigt hoga forvantningar pa kommande tillvaxt pa
ODM-marknaden, och bygger aven framtida visioner pa i vara ogon nastintill
osannolika tillvéxtprognoser. ODM-marknaden kommer uppenbart att vaxa, men i
vilken utstrackning det kommer att ske & svart att forutspd. En tendens pa denna
marknad & att antalet aktorer vaxer mycket snabbt, vilket troligtvis medfor l&gre
marginaer pa sikt. Oavsett hastigheten pa foretagets tillvaxt, maste ledningen anpassa
organisationens struktur till de nya forutsdttningarna. Vi tror att Microcell har de
kvalifikationer som kréavs, eftersom foretagsledningen besitter bade kompetens och
erfarenhet av liknande situationer fran foretag som Ericsson och Nokia.
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Venkatesan menar att foretag bor fokusera pa sin karnkompetens och samtidigt pa de
komponenter som &r kritiska for produkten. For att hantera sin volymokning pa 40
miljoner telefoner under 2003, kan det darfor bli aktuellt for Microcell att i
fortsattningen outsourca hela sin tillverkningsverksamhet till féretag som Flextronics.
Vid en sddan outsourcing frigér Microcell kapacitet att fokusera &nnu hérdare pa
utveckling av sina unika teknol ogiska | 6sningar.

Vi anser att Microcell har valt utforma sin verksamhet utifrén kundens behov och
onskemd, vilket & en av de kéarnprocesser som Hagel och Singer rekommenderar ett
foretag att folja. Nagra av Microcells asiatiska konkurrenter, exempelvis Arima och
Compal, inriktar sin verksamhet pa att uppna skalférdelar och foljer darmed den
ka&rnprocess som kallas Infrastructure Management. Vi tror att det finns utrymme for
bada inriktningar pA ODM-marknaden, vilket innebér att Microcell och till exempel
Arimainte &r direkta konkurrenter eftersom de vander sig till olika kunder.

7.3.4 Microsoft

Microsoft introducerar en ny affarsmodell i mobiltelefonbranschen. Foretagets
forutséttningar att lyckas skiljer sig fran de i Pc-branschen pa sa vis att det redan fran
borjan finns en stark och dominerande aktér, Symbian. Som tidigare namnts hoppas
Microsoft kunna flytta en del av marginalerna fran tillverkare till mjukvaruleverantor,
men framforallt astadkomma en maktforskjutning. Med utgangspunkt i sin
referensdesign & det snarare Microsoft som bestdmmer hur exempelvis knapparna
skall placeras pa terminalen, och inte som forr tillverkaren. Tillverkarna av
mobiltelefonen blir sdledes beroende av att leva upp till ala krav som Microsoft har,
for att dverhuvudtaget bli godkanda och darmed fa tillgang till en licens. Det & har
likheten mellan Microsofts vision och verkligheten i Pc-branschen finns, eftersom
Microsoft harigenom kontrollerar den teknologiska utvecklingen.

Microsofts affarsmodell mojliggor for operatdrerna att lansera mobiltelefoner med
eget varumérke, men kréver samtidigt att Microsofts eget varumérke exponeras vid
anvandandet av telefonen. Aven om operatdrerna har en frinet i utformandet av
diverse programpaket, & det uppenbart for konsumenten vilket foretag som levererat
operativsystemet. Corbett et a foresprakar langsiktiga relationer med partners utan
nagot forutbestamt slut pa samarbetet, vilket Microsoft tagit fasta pd Foretagets
affarsmodell sa stark pa grund av det stora antalet utvecklare som genom uppmuntran
fran Microsoft |6pande skapar program till foretagets olika operativsystem. Detta gor
det i sin tur mgjligt for operatOrerna att skapa paket eller i forlangningen skraddarsy
individuella paket med applikationer for olika konsumenter.
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Microsoft star infor en stor provning da de skall konkurrera mot Symbian som trots
alt har 80 procent av mobiltelefonbranschen bakom sig. Vi tror inte att Microsoft
kommer att ta 6ver marknaden och uppna en lika dominerande stéllning som de har i
Pc-branschen. Daremot &r vi 6vertygade om att deras ndrvaro kommer att bli méarkbar
bade for aktorer och konsumenter. Idag karaktariseras mobiltelefonbranschen av en
hog teknologisk kvalitet, vilket mgjligen skulle tala emot Microsoft. Foretagets
beromda timglas fran Windowsmiljon kommer knappast att accepteras av
mobiltelefonanvandarna, varfor effektiva realtidslosningar blir viktiga Dessutom
kvarstér det faktum att Microsoft @&nu sa lange inte visat hur bra deras
operativsystem, Smartphone 2002, fungerar i storre skala. Det & sin sak att presentera
mjukvara till en prototyp eller pilottelefon, men i anvéndarnas hander upptécks
eventuella brister och svagheter snabbt.

7.3.5 Neonode

Neonode har fortfarande alt aft bevisa, och manga véantar fortfarande med stor
spanning pa N1. Foretagets vardekedja & intressant och definitivt uppbyggd kring
Neonodes karnkompetenser. Genom att ha ett kundfokus férsoker Neonode erbjuda
nagot helt nytt till sina kunder. Mobiltelefonen saknar knappsats och har istéllet
utrustats med en pekskarm, vilket enligt Neonode & nytt koncept och kan darmed
betraktas som en slags vardeinnovation. Kim och Mauborgne menar att konkurrenter
och branschsituation & ointressanta i jdmforelse med kundens oupptéackta behov.
Detta ar precis vad Neonode har gjort nér de utvecklade sin forsta och hittills enda
telefon. Genom analyser av sitt kundsegment kom de fram till ett otillfredsstallt
behov, och har sedan arbetat pa att fylla denna lucka.

Vi anser inte att Neonode uppfattas som ett stort hot av etablerade aktorer i branschen,
dock kan det bli kannbart for dessa om Neonode har framgang med sin lansering av
N1 och lyckas fanga en stor del av sitt ungdomssegment. Vi & dock tveksamma till
huruvida Neonode valt rétt prisstrategi med tanke pa deras fokus pa ungdomar.
Eftersom priset a relativt hogt & det vasentligt for Neonode att etablera goda
relationer med operatdrerna som sedan kan subventionera produkten for
konsumenterna. Med en prisreduktion som innebéar att N1 blir jdmforbar med
vanligare modeller, anser vi att Neonode har ala forutsdttningar att attrahera
ungdomar och sélja stora volymer av sin mobiltelefon.

Som nischtillverkare &r det viktigt att inte satsa allt pa ett kort. Skulle Neonode lyckas

over forvantan med sin N1, finns risken att ndgon etablerad aktor borjar fokusera
starkare pa Neonodes segment, alternativt att foretaget blir uppkopt. Som en foljd av
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ovanstaende & det viktigt for Neonode att kontinuerligt soka efter nya och
otillfredsstallda behov pa marknaden samt forstka uppfylla dessa.

7.3.6 Nokia

Trots att Nokia inte uppnétt samma imponerande resultat och tillvaxt under de tva
senaste aren, tror vi anda starkt pa att Nokia kommer att vara en betydelsefull och
dominerande aktor ett bra tag in i framtiden. Nokia har en bred bas av
karnkompetenser och dessutom férmagan att utnyttja dem, nagot som é&terspeglas i
utformningen av foretagets vardekedja samt deras bevisade formaga att tillfredstédla
marknadens efterfragan. Som vi namnt tidigare i uppsatsen ser vi tydliga tendenser till
en okad speciaisering bland aktorerna i branschen. Att Nokia inte vat att ga samma
vag hanger ihop med deras skicklighet inom varje enskild aktivitet. Vi tror att Nokia
aven i framtiden kommer att vara konkurrenskraftiga mot det véxande antalet
specialister inom mobiltelefonbranschen. Darmed skulle det finnas utrymme for en
samexistens mellan olika forestaliningar om hur vardekedjan skall utformas. Skulle
det g& daligt for Nokia under en langre period, misstanker vi att i forsta hand
tillverkningen skulle outsourcas eftersom denna kompetens dven finns att tillga pa den
Oppna marknaden.

Nokia har varit framgangsrika bland annat pa grund av foretagets formaga att ta ut
héga marginaler pa sina produkter. | takt med att marknaden méttas och att antalet
aktorer Okar i mobiltelefonbranschen samtidigt som makten forskjuts i riktning mot
operatOrerna, tror vi att Nokia i framtiden maste lara sig att hantera lagre marginaler.
Till skillnad fran manga andra foretag som kommer att utsédttas fér hardnande
konkurrens har Nokia ett starkt varumérke. Varumérket kommer med stor sannolikhet
at bli ett av foretagets starkaste vapen i kampen mot operatbrernas ambition att
etablera en starkare visuell relation med konsumenterna. Genom en fokusering pa
design har Nokia etablerat ett av vérldens starkaste varumérken, vilket &ven kan
komma till stor nytta om ODM-tillverkarna i framtiden borjar tillverka telefoner pa
uppdrag av till exempel Nike eller Gucci.
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8 Sutsatser

Nedan presenterar forfattarna vilka drivkrafter som identifierats samt nya
konklusioner som uppdagats under uppsatsens gang. Sutligen presenteras praktiska
och teoretiska bidrag samt forslag pa framtida forskning.

8.1 Konklusioner

Vi har identifierat fyra drivkrafter bakom férandringarnai mobiltelefonbranschen. For
det forsta har antalet nya aktorer vuxit kraftigt de senaste aren. Storst betydelse
kommer formodligen de asiatiska tillverkarnas intrade att fa, eftersom det andrar
forutséttningarna for konkurrensen pa flera plan. For det andra upplever branschen att
teknologin som krévs for att tillverka en mobiltelefon har blivit mer l&ttillganglig.
Som en foljd av detta har aven sma foretag kunnat etablera sig i branschen, eftersom
de numera kan kopa den nodvandiga teknologin pa en 6ppen marknad. En tredje
drivkraft som paverkar branschen & den dkande globalisering som ager rum bland
manga foretag. Méttnad pa traditionella marknader har tvingat aktorer fran Europa,
Japan och Nordamerika att soka nya potentiella marknader. Intresset for den kinesiska
marknaden, men aven den indiska, har blivit mer pétagligt de senaste tva aren. Den
fiarde drivkraften som vi identifierat & kravet pa snabbare produktinnovation. | takt
med att foretag med rotter i hemelektronikbranschen genom regelrétta intraden eller
partnerskap tagit sig in i mobiltelefonbranschen, har denna branschkonvergens
paverkat utformningen av mobiltelefonen. Vidare hdller gransen mellan
mobiltelefoner och handdatorer pa att raderas ut, vilket kommer till uttryck genom att
mobiltelefonerna i kande grad utrustas med funktioner som finns i handdatorer och
vice versa. | takt med att teknologin utvecklas ytterligare och att anvandandet
forenklas, tror vi att en total konvergens mellan mobiltelefoner och handdatorer
kommer att bli en realitet i framtiden.

Vardekedjorna for aktérernai mobiltelefonbranschen hdller pa att dekonstrueras. Fran
att foretagen tidigare haft full kontroll dver vardekedjans alla delar, tkar antalet
foretag som numera specidiserar sig pa utvalda delar av vardekedjan. En av
anledningarna till denna utveckling &r att teknologin blivit mer komplex, och darmed
gjort det svarare for aktorernai mobiltelefonbranschen att beméstra alla momenten till
fullo. Vidare har en 6kad grad av komponentstandardisering bidragit till det blivit
béde enklare och I6nsammare att kdpa teknologin fran specialiserade foretag. Aven
krav pa snabba produktinnovationer och breda produktportfoljer har inneburit att en
ny typ av aktorer kunnat etablera sig pa marknaden, namligen ODM-aktorer. De
stimulerar dekonstruktionen ytterligare genom att erbjuda sina kunder snabbare



produktutveckling, teknologiskt avancerade mobiltelefoner kombinerat med
kostnadseffektiv och flexibel produktion. Dekonstruktionen av vardekedjan kommer
att locka manga specialister till marknaden, vilka kommer att konkurrera mot
generadistforetagen. Den hardnande konkurrensen kommer framférallt att sla mot de
kvarvarande helintegrerade foretagen.

Standardiseringen av komponenter gynnar béde stora och sma aktorer i branschen.
Komponenttillverkarna ges mgjligheter att tillverka stora volymer for att tacka
varldsmarknadens behov, vilket ger upphov till skalfordelar och inl&rningseffekter
som i sin tur resulterar i en effektivare produktion. Genom en effektivisering kan
kostnaderna sankas och pa sa sétt gynnas de stora féretagen. Gentemot operatérerna
Okar mobiltelefontillverkarna sin forhandlingskraft eftersom alla tillverkare levererar
ungefér samma bas och operatorerna darmed inte vinner sa mycket pa att byta till en
annan tillverkare. De sma foretagen gynnas framforallt genom att teknologin blir mer
l&ttillganglig, vilken for manga ar en forutséttning for existens da resurser saknas for
egen teknologisk utveckling. Aven konsumenterna gynnas av en standardisering
genom att prisst pa mobiltelefonerna kan pressas. Samtidigt innebar en
standardisering att det blir enklare att hitta reservdelar vid eventuella reparationer av
mobiltelefonen. En nackdel déremot, kan vara att forutsétningarna for nya
innovationer begransas da utgangspunkterna redan ar fordefinierade.

Konkurrensen i mobiltelefonbranschen kommer successivt att hardna i takt med att
nya aktorer gor entré. Etablerade aktorer kommer att uppleva ckade krav fran bade
operatbrer och konsumenter alteftersom den teknologiska utvecklingen accelererar.
Nischtillverkare, som exempelvis Neonode, kommer under en begrénsad till att kunna
stora de etablerade aktorernai kampen om kundernai ett smalt segment. Den verkliga
utmaningen for nischtillverkare blir inte att lyckas under en begransad period, utan
snarare att etablera sig som varaktiga och palitliga aktorer. Nischtillverkarna kommer
med stor sannolikhet inte att paverka konkurrensen ur ett globalt perspektiv, men kan
sakert bidra till okad konkurrens pa loka niva. ODM-foretagen har i jamforelse med
nischtillverkarna helt andra forutséttningar for att paverka den globala konkurrensen,
och kanske till och med hela mobiltelefonbranschens struktur. | takt med att fler och
fler etablerade aktorer ser majligheter hos de asiatiska ODM-foretagen, forstérks den
pagdende trenden att antalet helintegrerade mobiltelefontillverkare reduceras.
Mdjligheten for de etablerade foretagen att i storre utstréackning fokusera pa sitt
varumérke kombinerat med ODM-féretagens intrdde, skulle kunna innebéra att
exempelvis Nokia och Gucci, eller Motorola och Nike blev direkta konkurrenter i
framtiden.

Fran att makten tidigare har legat hos mobiltelefontillverkarna pekar flera faktorer pa

att makten forflyttasi riktning mot mjukvarufdretagen och operatérerna. Operatorerna
stravar efter att erbjuda konsumenterna attraktiva programpaket som stimulerar till
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anvandning av tjanster, vilket dérmed genererar intékter till operatbrerna. FOretagen
bakom operativsystemen & darfor mycket angeldgna om att kunna erbjuda si manga
applikationer som mgjligt till respektive operativsystem, varfor relationen med
partnerforetag som utvecklar applikationer & avgoérande for hur val operativsystemet
blir emottaget hos av operatdrerna. Ovan ndmnda standardisering kommer medfora att
en eventuell differentieringsmajlighet ligger pa mjukvaruniva, och inte som tidigare
pa hardvaruniva. Av denna anledning & det ocksa naturligt att vinstmarginalerna
flyttasi sasmmariktning.

8.2 Teoretiskt bidrag

Det sker en vardemigration i mobiltelefonbranschen déar vérdet, som tidigare
framforallt funnits hos tillverkarna, nu har borjat forflyttas mot mjukvaruleverantorer
och operatorer. |dag ar det fa foretag som klarar av att konkurrera langs med hela
vardekedjan och for att forhindra att véardet forsvinner till andra verksamheter, borjar
foretagen specialisera sig pa sina karnkompetenser. Detta innebdr ocksd en
uppdelning av vérdekedjan, vilket kan sammanfattas i att mobiltelefonens vég fran
ravaratill fardig produkt i konsumentens hand, idag innefattar betydligt fler aktorer an
da de helintegrerade foretagen dominerade.

8.3 Praktiskt bidrag

Uppsatsen & séarskilt intressant for vara fallforetag, eftersom vi som externa bedémare
ger var syn pa deras verksamhet. Genom var empiri samt analys av bransch och
respektive fallforetag hoppas vi kunna bidra med forstéelse for den aktuella
konkurrenssituationen och utvecklingen i mobiltel efonbranschen.

Vi har i den hér uppsatsen kartlagt 6ver 80 aktorer i mobiltelefonbranschen, vilket
borde vara av intresse for ala aktiva foretag pa marknaden. Genom denna
kartlaggning har vi skapat en bild av branschens utbredning, och dessutom tydligt
uppmarksammeat den asiatiska nérvaron.

V& sammanstdlining av olika telefonmodeller & formodligen unik, eftersom den
presenterar drygt 80 féretags senaste bidrag till branschens totala produktportfolj.
Forhoppningen &r att tabellen dels skall varaintressant lasning for hela var malgrupp,
men aven fungera som inspirationskalla vid valet av n&sta mobiltel efon.
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8.4 Fordag paframtidaforskning

For fem & sedan genomfordes en kartlaggning av mobiltel efonbranschen av Schiffer
och Sundell som vi har tagit del av infor skrivandet av denna uppsats. Den uppvisade
stora skillnader jamfort med det resultat som vi har kommit fram till och kan sagas
vara ett bevis pa branschens snabba férandringstakt. Av denna anledning skulle det
vara intressant med en ny uppfoljning om cirka fem ar for att se vilka férandringar
som har skett sedan denna uppsats blev fardigstalld. Ur var synvinkel skulle det i sa
fall vara sarskilt intressant att se om trenden med specialisering hdller i sig samt hur
langt konvergensen mellan mobiltelefoner och handdatorer framskridit. En annan
intressant fraga ar ocksa huruvida Microsoft fick framgang med sin affarsmodell eller
inte.

Trots att konvergensen mellan handdatorer och mobiltelefoner sker fran bada hdll, har
vi endast studerat den fran mobiltelefonens sida. For att fa en djupare forstael se for
fenomenet vore det lampligt att &ven utga frén handdatorns perspektiv och samtidigt
séttasigin i de teknologiska majligheterna och svarigheterna med integrationen
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9 Appendix A - Microcase

| appendix A presenteras de mobiltelefontillverkare/varumérkesinnehavare |
bokstavsordning som forfattarna kartlagt. | slutet av kapitlet ndmns aven de aktérer
som saknar hemsida eller har en hemsida pd annat sprak an engelska. Vidare
presenteras aktdrer som identifierats for sent for att hinna beskrivas i denna uppsats.

9.1 Alphacell Wirdless(Israd)

Alphacell ags av Blaze Systems som &r en tillverkare av mediainriktade terminaler.
Alphacells affarsmodell & helt unik och baseras pa en fullstandigt modulariserad
plattform som kan kombineras med mediafunktioner fran manga olika tillverkare.
Mobiltelefonerna ar specifikt utformade efter kundens onskemd och av den
anledningen betonar foretaget vikten av néra relationer med kunderna. De engageras
till och med i processerna kring utvecklandet, till exempel forskning och design. Detta
mojliggor snabb och mycket specifik kundanpassning. Foretaget erbjuder kompletta
I6sningar som spanner 6ver hela produktutvecklingscykeln, frén forskning, design,
tillverkning till leverans. De & verksamma pd ODM-marknaden och har introducerat
tva mobiltelefoner hittills, M5 och M6. Bada telefonerna bygger pd Microsofts
operativsystem CE.Net, har fargskarm och kamera for bade stillbilder och video. M5,
som riktar sig till ungdomar & dessutom designad for att passa till den véaxande
marknaden for spel i mobiltelefonen.

Bestk Alphacell pa www.a phacell.com

9.2 Amoisonic (Kina)

Amoisonic startade 1997 med rotterna i det kinesiska elektronikfOretaget Xiamen
Solid Electronics. Utéver mobil kommunikation & foretaget &ven verksam dator-,
DVD- och videobranschen, bland annat har de ett laboratorium fér forskning och
utveckling i Silicon Valley. Ar 2000 etablerade Amoisonic ett kontor i Hamburg, det
forsta utanfor hemlandet. Fabrikernai Kinatécker en area av 200.000 kvm och de har
en av Kinas mest kompletta tillverkningslinjer som mgjliggor utveckling av mjuk-
och hardvaror, plastgjutning och UV-malning. Den senaste mobilen A8 har blivit en
av de popul &raste mobiltelefonernai Kina. Mobiltelefonen visar &ven i stangt lage nya
meddel anden och batterikapacitet.



Besok Amoisonic pa www.amoisonic.com

9.3 Arima (Taiwan)

Arima Group & ett konsortium som kontraktstillverkar produkter med specialisering
padigital elektronik, kommunikation och halvledarteknologi. Arima Communications
heter den del av konsortiet som tillverkar mobiltelefoner och & marknadsledare pa
ODM-marknaden. Foretaget startades 1999 och deras karnverksamhet & att designa,
tillverka och leverera fullsténdiga, kundanpassade mobiltelefonlGsningar.
Verksamheten har vuxit volymmassigt med 6ver 50 procent per & de senaste aren.
Kunderna bestdr av andra mobiltelefontillverkare frén Taiwan, Japan, China, Europa
och Nordamerika. Deras mobiltelefoner innehdller bade dual-band och triple-band for
att fungera bade pa den amerikanska och den europeiska marknaden. WAP och
bldtandsmoduler & ocksatillgangliga

Bestk Arima pa www.arima.com.tw

9.4 Audiovox (USA)

1965 grundades Audiovox vars verksamhet omfattade bilradiodistribution, men 1984
andrades fokus mot den tradlésa industrin ndr foretaget ville expandera pa
eftermarknaden for radiokommunikation. En strategisk alians bildades tillsammans
med Toshiba och 1988 sdldes den forsta mobiltelefonen med Audiovox eget
varumarke. ldag &r foretaget den fjarde storsta forsdljaren av tradlosa produkter och
tredje storsta som sdljer CDMA-telefoner i Nordamerika. De har sammanlagt ett
sextiotal mobiltelefoner till forsdljning som & anpassade for CDMA, TDMA, PCS
eller GSM.

Besok Audiovox pa www.audiovox.com

9.5 Benefon (Finland)

Benefon grundades i slutet av 1987 av Nokias fore detta VD Jorma Nieminen samt
ytterligare tva personer. Benefon Forte NMT som var deras forsta telefon, kan ségas
representera foretagets filosofi; den var radikal, innovativ och var vérldens forsta
mobiltelefon med inbyggd telefonsvarare. Den produceradesi elva ar vilket torde vara
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rekord i branschen, som vanligen kénnetecknas av extremt korta produktlivscykler.
Foretaget finns numera representerat i Skandinavien, Ryssland, Asien och
Nordamerika. Benefon & ett vérldsedande foretag pad marknaden for mobila
telematiska instrument. Benefon ESC! som lanserades 1999 har en GPS-navigator
integrerad med GSM-systemet, vilket gor det mgjligt for anvandaren att exakt uppge
sin position samt se var andra personer befinner sig. Deras senaste telefon heter
Benefon Track, vilken innehdller ett plattform som gor det mojligt att inkludera
telematiska och positionsrelaterade tjanster sasom t ex trygghetslarm, automatiska
meddelande som skickas till larmcentral vid nédlége, och kartfunktion med alarm som
aktiveras vid geografiskt grénsoverskridande. | borjan av mag 2003 presenterade
media uppgifter om att Benefon [&mnat in en konkursansokan.

Bestk Benefon pa www.benefon. fi

9.6 BenQ (Taiwan)

Acer Communications grundades 1984 men bytte namn 2001 till BenQ. De tillverkar
DVD, WLAN, plasmaskarmar, mobiltelefoner med mera och fokuserar pa kraftigt pa
forskning och utveckling. De har profilerat sig som en av de mest aggressiva
tillverkarna inom konsumentrelaterade digitalmedia produkter och som oOvertréffat
manga av de traditionella japanska tillverkarna. Malet & att bli marknadsledare inom
kommunikation och multimedia I0sningar. Sé&lva anser de att deras innovativa anda
inom foretaget, kombinerat med kundfokusering och direktkanaler till kunderna &r
svaret pa deras framgang. De har 10100 anstdllda med tillverkning i Malaysia,
Mexico, China och Taiwan. Visionen & att hjdlpa folk att integrera teknologi med
livsstil. Deras nyaste mobiltelefon heter S830C och har vérldens minsta externa
kamera, 2x6 cm, fargskarm och MMS.

Bestk BenQ p& www.beng.com

9.7 CEC Telecom (Kina)

CEC Telecom &r en av Kinas ledande tillverkare av mobiltelefoner och & ekonomiskt
vél forberedda infor den accelererande tillvaxttakt som rader i Kina. Foretaget
grundades 2000 via en gemensam investering av sex kinesiska foretag, bland annat
Kinas stdrsta hemelektronikféretag China Electronic Corporation. CEC Telecom
fungerar som en ODM-aktbr och har samarbete med Philips och amerikanska Zi
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Corporation. Deras senaste mobiltelefonserie heter C600 och & en GSM-telefon. De
har &ven Smartphones, vilkainnehdler Intel200M X-Scale.

Bestk CEC Telecom p& www.cecc.net

9.8 Compal (Taiwan)

Fran borjan, 1984, var Compal en leverantor av utrustning till datorer. Idag & de
framforallt verksamma inom tillverkning av handdatorer och bildskéarmar till datorer
och har kontor i Sydkorea, England och USA uttéver huvudkontoret i Taiwan. Av
foretagets 9.000 anstéllda arbetar 700 med forskning och utveckling. De &r ett ODM-
foretag och & vérldens storsta tillverkare av handdatorer. Compal Communication,
vilket bildades 1999, & en underdivision till Compa och utvecklar och tillverkar
GSM-telefoner. De utvecklar samtidigt mobiltelefoner med GPRS och Smartphones
med utgangspunkt i handdatorn. Ar 2003 planerar foretaget att lansera sin forsta
Smartphone.

Bestk Compal pa: www.compal.com

9.9 Curitel (Sydkorea)

Hyundai Electronics Industries genomgick en omorganisering 2001, bytte da namn till
Hynix Semicondustors och bestamde sig for att fokusera pa sin karnkompetens,
halvledarteknik. Alla andra verksamheter avyttrades och bland annat bildades
Hyundai Curitel med inriktning pa telekommunikation. Efter ett tag sSlopades
"Hyundai” fran market. Curitel & den tredje storsta mobiltelefontillverkaren i
Sydkorea och & verksamma pa ODM-marknaden. Sin forsta mobiltelefon tillverkade
Curitel 1989 och 1995 bdrjade de producera GSM-telefoner. Genom forskning och
utveckling har de breddats sig till mobila PCS Tri-mode telefoner samt utveckling av
IMT-2000. Aktuellt just nu & utvecklingen av 3G-teknologi. Tillsammans med
Pantech har de utvecklat avlyssningsfria mobiltelefoner som framfér alt vander sig
till affarsman som &r radda for att foretagskanglig information ska lacka ut. Det krévs
dock att bdda anvandare har denna typ av telefon for att det ska fungera
Mobiltel efonerna lanserades i mars 2003.

Bestk Curitel pa www.curitel.com
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9.10 Danger (USA)

Danger kommer frénh USA och sdjer totala mobiltelefonlGsningar bygger pa
standardiserad teknologi for hard- och mjukvara samt natverk. Tanken med detta &
att forsakra kunden om att plattformen aven i framtiden kommer att vara aktuell.
Huvudsakliga funktioner som finns & meddelandefunktioner, e-post, majligheter till
Internetanvandning, tal, personlig informationslagring och underhdlnings-
applikationer. Dangers produkt Hiptop communicator & ett mellanting till
mobiltelefonen och handdatorn. Den kan kopplas upp mot dladdiésa natverk for
Internetanvandning och e-post, i Ovrigt har den samma egenskaper som
mobiltelefoner inklusive spel och kamera.

Bestk Danger pa& www.danger.com

9.11 DBTel (Taiwan)

DBTel skapades 1979 av Michaek Mou som fortfarande & VD i foretaget. De har
under de senaste 20 aren fokuserat pa tillverkning och massproduktionsteknik inom
telekomindustrin. Utéver mobiltelefoner &r tradlosa telefoner till det fasta nétet en
viktig produkt dar foretaget ligger langt fram i utvecklingen. Sina fabriker har de
placerat i Taiwan och Kina, for narvarande tillverkas arligen 16,5 miljoner
mobiltelefoner. Av 1200 anstéllda & 800 produktutvecklingsingenjorer som arbetar
pa DBTels centrum for forskning och utveckling i Taiwan respektive Kina. Senast
lanserade telefoner & DB2037 och DB2039, vilkaintroducerades pa marknaden 2002.
Bada telefonerna har WAP, MMS, faxmottagningsfunktioner och polyfoniska
ringsignaler. DB2037 & dessutom den minsta hopvikbara mobiltelefonen pa
marknaden, 66x38mm. Den har tva displayer som gor det majligt innehavaren att se
vem det & som ringer utan att behdva Oppna luckan.

Bestk DBTe p& www.dbtel.com.tw

9.12 Denso Wir eless (Japan)

Denso Wireless som & placerade i Kalifornien, & en underdivision till Japanska
Denso. Foretaget tillverkar utvecklar mobiltelefoner med CDMA-teknologi vilket
innefattar tal, data/fax, GPS och Internetanvandning. Vidare tillverkar de
mobiltelefoner med PDC och PHS i Japan. | USA har foretaget 10.000 anstéllda och
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globalt finns Over 72.000 anstdllda. All tillverkning sker i San Diego. 2001
presenterades deras mobiltelefon DENSO 3300, en GPS-telefon som var bland de
forsta med ALI-funktion, det vill sdga den var utrustad med en nddlarmsknapp som
kunde uppge abonnentens geografiska position. Denso Wireless har byggt fyra
mobiltelefoner till Sprint under namnet Sprint PCS Touchpoint phones.

Besok Denso pa: www.densocorp-na.com

9.13 Dnet (Taiwan)

Taiwanesiska Dnet startade 1989 som en tillverkare av utrustning till mobiltelefoner.
Sedan dess har de expanderat och har numera dven nagra mobiltelefoner med eget
varumarke. De fungerar som leverantérer pa ODM-marknaden & tillverkare och
bland annat arbetar de med design av mobiltelefoner. Till hemelektronikbranschen
tillverkar Dnet en rad olika produkter sdsom M P3-spelare, radioapparater, datakablar,
tradl6sa horlurar och bilkit. Huvudkontoret finns Taiwan och har finns dven en av
fabrikerna. Dnet har dessutom tre fabriker i Kina och totalt har foretaget cirka 1300
anstéllda. TG600-serien & Dnets forsta mobiltelefonserie med fargskarm. Modellen
TG601 & en GPRS-telefon och skdrmen har 65.000 olika farger, MMS och
polyfoniska ringsignaler. Foretaget har &ven telefoner for GSM-teknik. Under fjarde
kvartalet 2003 kommer Dnet att presentera mobiltelefoner med kamera och digital
videokamera.

Bestk Dnet p& www.d-net.com.tw

9.14 Drin.IT (Italien)

Foretaget kom till efter att en analys av den europeiska marknaden for mobiltelefoner
genomforts och som gav resultatet att det fanns maojligheter till att starta ett nytt
mobiltelefonforetag. Drin.IT Wireless Communication ingdr i Global Service Group
som har funnits representerat i mobiltelefonbranschen i ménga ar. Foretaget tillverkar
géalva telefonerna och den férsta mobiltelefonen presenterade Drin.IT 2001. Under
2002 ska foretaget lansera ytterligare fyra mobiltelefoner.

Bestk Drin.It. p& www.drinit.net
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9.15 Eastcom (Kina)

Eastern Communications Co. Ltd vaxte fram 1996 ur Hangzhou Communications
Equipment Factory, en av de dtorsta tillverkarna av tillbendr for mobil
kommunikation, som &gdes av Kinas Post- och Telekommunikationsministerium.
Eastcom & det storsta listade foretaget i Kina inom mobil kommunikation. De
erbjuder kompletta [6sningar for mobila nétverk. De har fokuserat pa forskning och
utveckling, produktion och férséljning av system och terminaltillbehtr for mobila
natverk, mjukvaror och optiska nétverk. Eastcom anser sig ha konkurrensfordelar
inom forskning och utveckling och produktion inom omradena for optiska nétverk,
elektroniska finansiella nétverk och informationssystem. Sen tio ar tillbaka har de ett
néra samarbete med amerikanska Motorola. EG890 a en mobiltelefon med dubbla
displayer, fargskarm och spel.

Besok Eastcom pa www.eastcom.com

9.16 Epries (Storbritannien, Tyskland & Osterrike)

Epries &r ett europeiskt foretagsnatverk som ar placerade i Storbritannien, Tyskland
och Osterrike och & grundat genom en alians mellan &ta olika foretag med
sidoverksamhet eller agenter i kringliggande lander. Produkterna distribueras och séljs
genom gemensamma distributdrer, natverksoperatorer eller grossister pa lokala
marknader. Epries erbjuder tradlésa produkter och genom kontrakt med
teknologikunniga partners mgjliggors vidare utveckling och tillverkning.
Karnverksamheten bestar av forsaljning av mobiltelefoner och just nu satsar foretaget
p& utveckling av Smartphones. Epries anvander Windows CE eller Linux som
operativsystem i sina Smartphones och de helt modulariserade. De & aven
uppgraderingsbara mot GPRS och UMTS.

Bestk Epries pa www.epries.com

9.17 Everkom Industrial (Sydkorea)

Everkom & ett Sydkoreanskt féretag som tillverkar mobiltelefoner for ODM-
marknaden. Under 2002 ingick foretaget ett kontrakt med amerikanska Wavecom
vilket innefattade ett avtal om leverans av 200.000 mobiltelefoner. Mobiltelefonerna
borjade sdljas forst i Kina men dérefter &ven i Europa och Sydamerika. De sdljs under
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varumérke fran tredje man. Modellen heter MGD-100 och & en GSM/GPRS-telefon
med WAP, 16st polyfoniska ringsignaler, spel och IR-port.

Besok Everkom pa www.everkom.com

9.18 Feton (Taiwan)

Feton Technology Inc. grundades 1997 med fokus pa tillverkning av TFT LCD-
skérmar och mobiltelefoner. Sedan dess har de utokat verksamheten till accessoarer
till mobiltelefoner, handdatorer och MP3-spelare. De verkar pA ODM-marknaden och
har &ven mobiltelefoner med eget varumérke. Forutom MP3-spelare och fargskarm
har deras mobiltelefoner &ven kamera, tryckskarm, WAP, SMS och MMS.

Bestk Feton pa www.feton.com.tw

9.19 Fujitsu (Japan)

Fujitsu etablerades 1935 som en division till ett elektronikforetag. 1945 borjade
fOretaget att tillverka telefoner. Under 50-talet expanderade foretaget sin verksamhet
till tillverkning av datorer och radioutrustning. Idag tillhor de ledarna pa marknaden
for IT och Isningar for kommunikation. Huvudkontoret finns i Tokyo men de finns
representerade i ala véarldsdelar med sina 157.000 anstédlda. De & verksamma inom
konsultverksamhet, systemintegration, datorrelaterade produkter sasom handdatorer
och desktop. Vidare tillverkar de mjukvaror, optiska nétverk, mobiltelefoner,
fargskarmar, mikroelektronik, videor, plasmaskdrmar samt har egen forsdjning. De
har under sin livstid haft manga samarbetspartners, bland annat med Siemens, Intel,
Alcatel och Sagem. Pa mobilmarknaden fungerar de som ODM-aktorer. Tillsammans
med Sagem skall foretaget utveckla 3G-telefoner for den japanska och europeiska
marknaden (Hedberg, 2002-02-21). Fujitsus mobiltelefon F661i med fargskarm och
GPS sdljs én salange barai Japan.

Besok Fujitsu pa www.fujitsu.com
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9.20 Garmin (USA)

Garmin arbetar med GPS-teknik och deras produkter anvands vid navigering bland
annat inom flyget, marinen och av motorfordon. De fokuserar pa kvalitet, sakerhet
och operationella egenskaper hos sina produkter. Foretaget startades 1989 av nagra
ingenjorer och deras forsta GPS kom till anvandning under Gulfkriget. Via webben
finns foretaget representerat i storre delen av vérlden. De menar att sin |angsiktiga
framgang baseras pa fokuseringen av support och service efter det att produkten salts.
De & marknadsledare inom forskning och utveckling av GPS-teknologi och har
kontor i USA, Taiwan och Storbritannien. Fram till nu har det varit vadigt sallsynt
med GPS-l6sningar i GSM-telefoner men i borjan av 2003 lanserade Garwin sin
modell NavTalk. Den har menyer for webben, PDA och SMS ock kostar ca 11.000
svenska kronor och enligt hemsidan finns den tillganglig pa svenska.

Bestk Garmin pa www.garmin.com

9.21 Giga Telecom (Sydkorea)

1998 grundades Giga Telecom och inriktade sig d& pa radiokommunikation, men
under & 2000 sdlde foretaget sina forsta mobiltelefoner. De & 175 anstéllda och
kontoret ligger i Seoul men foretaget & aven verksamt i Sydamerika, USA och
Australien. Utbver GSM-mobiltelefoner utvecklar Giga Telecom aven Smartphones.
GSD-551 ar en GPS-mobiltelefon med WAP, SMS, spel samt fargskarm med 65.000
olikafarger. Mobilen & av flipp-modell och har dubbla displayer.

Bestk Giga Telekom p& www.gigatelecom.com

9.22 Globus Wireless (Kanada)

ODM-aktoren Globus Wireless som hette tidigare Globus Cellular &gnar sig &t
forskning, design, marknadsforing och distribution av produkter for trédlos
kommunikation. Tidigare var foretaget involverat i utvecklingen av rontgenteknik,
men det har avyttrats for nagra & sedan. Fran & 1999 samarbetar de med Auden
Technology som tillsasmmans utvecklar inbyggda, keramiska antenner for tradlosa
produkter. Globus Wireless har nyligen ocksa ingatt partnerskap med
mobiltelefontillverkaren Deltacom fran Sydkorea.
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Bestk Globus Wireless p& www.globuswirel ess.com

9.23 Haier (Kina)

Haier grundades 1984 i Kina som en tillverkare av kyl och frys, vilket fortfarande &r
foretagets viktigaste verksamhet. Numera tillverkar Haier produkter for hushdllet
inom 86 olika kategorier och med Over 13.000 olika modeller exempelvis air-
conditioner och tvéttmaskiner. Foretaget exporterar till mer &n 160 lander och har
58.800 anstdllda. Haiers globala strategi & att sluta avtal med konkurrenter, till
exempel samarbetar foretaget med Sanyo och SAMPO. Deras senaste mobiltelefon,
P5, har pennan som forebild och & 13,5 cm lang men endast 2,7 cm bred. P5 fungerar
dven som en laserpekare vid demonstrationer och innehdller en bandspelare for
réstupptagning. Mobiltelefonen har 35 polyfoniska ringsignaler, SMS, kalender och

Spel.

Bestk Haier p& www.haier.com

9.24 Handspring (USA)

Handspring grundades av personerna bakom framgangarna med PalmPilot, da
vérldens snabbast sdlda datorprodukt. Jeff Hawkins, idémakaren bakom PalmPilot,
Donna Dubinsky, personen som byggde upp foretaget vilken sdlde PamPilot och Ed
Colligan som marknadsforde Palmpilot forstker sig nu pa samma koncept for
foretaget Handspring. Foretagets fokus ligger pd handdatorer men i sin senaste
modell, Treo 300, ingdr &en mobiltelefonfunktioner. For att na sitt mal att varaen av
de ledande handdatorforsdljarna fokuserar de hart pa forskning och pa att hitta nya
innovationer med enkla losningar. De tror ocksa att det & viktigt att hitta unika
[Gsningar som samtidigt & flexibla och kompatibla mot andra system for att bli
framgangsrika.

Besok Handspring pa& www.handspring.com

9.25 Holley Communications Group (Kina)

Holley Communications ingar i Holley Group Company, vilket &r ett kinesiskt foretag
med verksamhet pa omraden som fastighetsforvaltning och antibiotika. P& 1990-talet
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blev de framgangsrika i Kina genom design och tillverkning av halvledarprodukter,
VLSI-teknik, och startade da sitt utvecklingsprogram fér CDMA-teknologi. Holley
Communications har idag kontor i USA, Kanada och Kina och arbetar med utveckling
och design av CDMA-och GSM-teknologi. Foretaget har en l1agkostnadsstrategi med
fokus pa snabb utveckling av produkter for tradl6s kommunikation. | mobiltelefoner
fran Bird och Soutech finns Holleys |6sning med halvledarsystem.

Besok Holley Communications Group pa www.holleycomm.com

9.26 Hop-on (USA)

Hop-on utvecklar produkter och tjanster for mobil kommunikation. FOretaget
utvecklar bade befintlig teknologi och tar fram nya losningar. Det kanske mest
intressanta med foretaget ar dess nya produkt, en mobiltelefon som &r tervinningsbar
och anvands som en engangsartikel. Priset pa telefonen beror pa hur mycket taltid
kunden vill ha. Nar tiden & slut kan kunden kdpa till mer tid, kasta den eller ldmnain
den till Hop-on och fafem USD i pant. Hos foretaget smalts sedan mobiltelefonen ner
och formastill en ny telefon som sedan skickas ut till forséljning.

Besok Hop-on p& www.hop-on.com

9.27 Huawei (Kina)

Huawe &r ett kinesiskt ODM-foretag med cirka 18.000 anstéllda och darmed ett av
Kinas storsta. Foretaget startade 1988, samma tid som Kina nadde toppen av sin
ekonomiska reform och utvecklingen av teknologi tog fart. Huawei fokuserar sin
verksamhet till tva omraden: optiska kommunikationssystem, SDH och DWDM och
mobila system for GSM, GPRS och 3G. Inom mobila system erbjuder de
bredbandsdverféring och multimediebverféring. 2002 etablerade foretaget sig inom
MMS-teknologi och nétverksutrustning och WLAN. Tio procent av inkomsterna
investeras pa produktutveckling och fordelas pa forskningscentrum som finns i
Beijing, Shanghai, Nanjing, USA, Ryssland och Sverige. Cirka héften av ala
anstéllda arbetar med utveckling av produkter och teknologi. Huawei & det storsta
privata kinesiska telekomforetaget och deras produkter finns till forsdljning i 40
lander.

Bestk Huawei p& www.huawei.com
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9.28 Impactra (Sydkor ea)

Impactra som grundades sommaren 2000, &r ett litet sydkoreanskt mobiltelefonforetag
med 21 anstéllda och som & placerade i Seoul. De tillverkar produkter till
hemel ektronikmarknaden och mobiltelefonmarknaden och deras framsta produkter &ar
en portabel MP4-spelare samt en kombinerad mobiltelefon och MP3-spelare vid namn
Sync-i. De arbetar &en med utveckling av annan mjukvara samt tillverkar
Multimedieprodukter i enlighet med IMT-2000. | Impactras produkter anvéands bade
Microsofts Windows CE och Linux operativsystem. Sync-i & annu inte lanserad, men
Impactra réknar med att fa ut produkten pa marknaden under 2003. Produkten
anvander operativsystemet Windows CE och innehdler WAP och e-postfunktion,
TTS (text-to-speach), Windows Multimediaplayer, IS MPEG4 filformats-sttd, MP3,
WMA samt rgstinspel ningsfunktion.

Besok Impactra pa www.impactra.com

9.29 Inventec Appliances (Taiwan)

Ar 2000 grundades Inventec Appliances i Taipei och ingdr i gruppen Inventec
Corporation. Fokus ligger pa avancerad tradl6s teknologi och foretaget har 6ver 600
ingenjorer anstéllda. Inventec Appliances har fabriker i Taipei och i Shanghai dar
fullstandiga nétverksldsningar tillverkas. De & ODM-aktdrer och har bland annat
tillverkat Okwaps mobiltelefon 166.

Bestk Inventec Appliances pa: www.iac.com.tw

9.30 Kyocera (Japan)

Japanska Kyocera Corporation baserar sin verksamhet till storsta delen patillverkning
av utrustning till telekommunikation. Resten av verksamheten innefattar
hemelektronik, halvledarteknologi och keramisk teknologi. Foretaget etablerades
1959 med inriktning pa keramisk teknologi och expanderade snabbt till USA och
Europa. Under mitten av 1990-talet startade foretaget verksamhet inom multimedia
och telekommunikation. ldag finns féretaget representerat i 161 lander och har 44.000
angtédllda. Kyoceras strategi ar att expandera globalt genom att bygga ett stark och
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vakant varumarke. De tillhor ett av de asiatiska tillverkarna som borjar bli synliga i
vastvarlden, de har bland annat okat sina marknadsandelar pa den amerikanska
marknaden. Ar 2000 var Kyocera det forsta foretaget i vérlden som presenterade en
mobiltelefon baserat pd Pam OS. Deras senaste telefon, Kyocera 7135, & en
Smartphone som med hjép av 3G tekniken laddar ner information fran Internet catio
ganger snabbare @n vanliga mobiltelefoner, innehdller Pam OS. Den & é&ven
kompatibel med Microsofts operativsystem och kan skicka tradl6s e-post (mobil.se,
2000-09-29). | februari 2002 kopte Kyocera amerikanska foretaget Qualcomms
division for mobiltelefoner och bildade dotterbolaget Kyocera Wireless Corporation.
Huvudkontoret foér det nya foretaget placerades i San Diego, d&r KWC numera har
2.500 anstéllda.

Besok Kyocera Wireless pa www.kyocera-wirel ess.com

9.31 Legend (Kina)

Legend & Kinas storsta Pc-foretag och grundades 1984 i Beijing. Deras
huvudverksamhet &r design och tillverkning av datorer, men de séljer aven produkter i
andra foretags namn, exempelvis Pam. Foretaget har 7000 anstélda och har en
marknadsandel pa 30 procent av datormarknaden i Kina. Genom ett samarbete med
Texas Instruments har Legend borjat tillverka mobiltelefoner och i april 2003
lanserades sex stycken nya modeller. Dessa innehdller Texas Instruments OMAP-
plattform, med vilken foretaget skall kunna sékerstélla en position pa savé 2 som 2,5
och 3G-marknaderna Mobiltelefonerna vander sig till olika malgrupper strécker sig
fran |agkostnadssegmentet upp till kundsegmentet for exklusiva produkter. De tre
mest avancerade modellerna & bland de forsta lokalt tillverkade mobiltelefonerna
som utrustats med MMS-funktion. Modellen ET180 har dessutom extra stor
fargskarm for att underl&tta vid m-handel.

Besok Legend pa www.legend.com

9.32 L G Electronics (Sydkorea)

LG Electronics, dotterbolag till LG, grundades 1958 i Seoul och var pionjarer inom
utveckling av den forsta radiomottagaren i Sydkorea. Inte langt efter startade foretaget
tillverkning av egna TV-apparater framst till hemmamarknaden. Idag bestér LG
Electronics av ett natverk med 72 dotterbolag med 64.000 anstéllda, som spanner dver
37 lander globalt. Produkterna distribueras i fler an 150 lander. LG Electronics hade
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en omsattning under &r 2002 pa 20,5 miljarder USD. LG Electronics kontrollerar hela
véardekedjan eftersom de aven tillverkar komponenter. Under 2003 kommer LG
Electronics att satsa mer an sex miljarder USD pa forskning och utveckling. LG
Electronics har under de senaste dren haft en explosionsartad tillvaxt, vilket dven
bekraftades da foretaget under forsta kvartalet 2003 intog platsen som vérldens femte
storsta aktor pa mobiltel efonmarknaden.

Bestk LG Electronics pa& www.lge.com

9.33 Magcom (Nor ge)

Magcom é&r ett dotterbolag till Q-Free som huvudsakligen levererar betalnings- och
informationssystem for transportsektorn. Genom Magcom lanserar Q-Free dessutom
en egen mobiltelefon med ett magnesiumskal. Tack vare denna konstruktion hévdar
Magcom att deras mobiltelefon avger lagst stralning av alla mobiltelefoner pa hela
marknaden.

Besok Magcom pa www.magcom.no

9.34 Mitac (Taiwan)

Taiwanesiska Mitac borjade sin verksamhet som distributor i Pc-branschen 1982. De
har darefter utokat verksamheten och tillverkar, designar och séljer numera datorer,
servrar, Notebooks och Smartphones. Foretaget & globalt verksamma med 14.000
anstéllda och har integrerat vertikalt mot elektronik. De str&var mot att integrera
logistiken kring tillverkning och forsadjning med e-baserad verksamhet. | april 2003
lanserades Mio 8380 som & en avancerad mobiltelefon med flipp-modell med tva
displayer och trippelband. Den baseras pa Microsoft Smartphone 2002 och har en
mailklient samt majlighet till Internetuppkoppling. Telefonen innehdler ocksa en
digitalkamera med videokamera, mp3 och en TFT-skérm i farg som &r transreflektiv,
det vill sdga ger en skarp bild oavsett fran vilken vinkel man tittar pa skarmen.

Besok Mitac p& www.mitac.com
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9.35 Mitsubishi (Japan)

Mitsubishi Electric, som &r ett av tva affarsomraden i Mitsubishigruppen, har drygt
120.000 anstéllda och uppnédde under 2002 en omséttning pa 28 miljarder USD.
Mitsubishi Electric har sedan 1999 lanserat mobiltelefoner under varumérket Trium
pa den europeiska mobiltelefonmarknaden. Genom att kombinera europeisk design
med japansk teknik hoppas foretaget kunna konkurrera med 6vriga aktérer pa den
europeiska marknaden. Mitsubishis europeiska mobildivision kommer under andra
kvartalet 2003 att byta namn till Melco Mobile Communications. | samband med
etableringen av Melco kommer aven produktionen att flyttas till Kina, samtidigt som
ett kommunikationscenter byggs for att underlétta koordineringen av FoU-
aktiviteterna mellan Frankrike och Japan.

Besok Mitsubishi pa: www.mitsubishi-telecom.com

9.36 M odottel (Sydkorea)

Modottel inledde sin verksamhet inom mobiltelefonomradet 1998 genom bildandet av
Withus Electronics. Sedan etableringen har Modottel utvecklat, tillverkat och salt
framst CDMA-telefoner. Fran och med 2001, samma & som Withus bytte namn till
Modottel, exporterar foretaget sina mobiltelefoner till USA, Latinamerika och Kina.
Efter att ha forstarkt sin FoU-avdelning och fokuserat mer pa marknadsforing siktar
foretaget &ven pa den europeiska, asiatiska och afrikanska marknaden. Modottel siktar
pa att nd fem procents marknadsandelar innan 2005.

Bestk Modottel pa: www.modottel.com

9.37 Motorola (USA)

Foretaget bildades 1928 i Chicago av Paul V. Galvin och fick namnet Galvin
Manufacturing Corporation. Under 1930-talet bdrjade foretaget sdlja bilradior under
varumérket Motorola och 1947 bytte Galvin Manufacturing officiellt namn till
Motorola. Idag har Motorola ndrmare 150.000 anstéllda och foretaget séljer nast flest
mobiltelefoner i vérlden. 2001 introducerade Motorola sin forsta mobiltelefon i
metall, vilken fick namnet v60 och var dessutom tillganglig for tre olika mobila
teknologier - GSM, TDMA och CDMA. Under 2002 kom erséttaren i form av v70,
som aven var varldens forsta mobiltelefon med roterande ska och rund skarm. | ar
firar Motorola 75 & som foretag under devisen "intelligence everywhere".
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Besok Motorola pa& www.motorola.com

9.38 NEC (Japan)

Nippon Electric Company bildades 1899 med hjdp av amerikanskt kapital, och
borjade samma ar att utveckla och silja telefoner samt vaxlar. NEC-gruppen har idag
omkring 145.000 anstéllda i hela vérlden och & indelade i tva galvstandiga bolag;
NEC Corporation samt NEC Electronics Corporation. Enligt NEC &r féretaget idag
vérldsedande inom utvecklingen av tredje generationens terminaler, men erbjuder
ocksa systemldsningar, mjukvara samt produkter och kunskap for att bygga mobila
nét. Senaste mobiltelefonen fran NEC kallas €606 och & utrustad med videokamera.
Telefonen erbjuder bland annat 63 minuters videosamtal och lagringskapacitet pa 32
megabyte.

Besok NEC pa& www.nec.com

9.39 Nixxo (Sydkorea)

Nixxo, som &gs av Standard Telecom, bildades 1992 for att utveckla informations-
och kommunikationsutrustning. Med ambitionen att bli en av de ledande spelarna pa
den koreanska marknaden har foretaget arligen investerat tio procent av sin vinst pa
FoU, vilket bland annat resulterat i ett forskningscenter i Silicon Valley. Foretaget har
utvecklat bade CDMA och GSM-telefoner for exempelvis den kinesiska, indiska och
latinamerikanska marknaden.

Besok Nixxo p& www.nixx0.co.kr

9.40 Orange (Frankrike)

Med verksamhet i 22 europeiska lander och tackning i 123 lander Over hela vérlden
fortsétter operatéren Orange att erbjuda tradl6s kommunikation till sina dryga tre
miljoner anvandare. Orange blev nyligen forsta foretag att lansera en telefon som
bygger pa Microsofts Smartphone koncept. Telefonmodellen med namnet Orange
SPV, hade mot dutet av forsta kvartalet 2003 sdlts i omkring 40.000 exemplar. Enligt
Oranges analyser & kunderna aktiva; de nyttjar de erbjudna tjansterna fem ganger
dagligen, drygt 60 procent anvander aven sin telefon till att skicka och mottaga e-post,
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och mer @ 70 procent av kunderna laddar ner ny mjukvara till telefonen inom en
vecka. En ny version av SPV-telefonen kommer att lanseras under andra kvartalet ar
2003.

Bestk Orange p& www.orange.com

9.41 Okwap (Taiwan)

Okwap & ett tawanesiskt foretag som bland annat tillverkar mobiltelefoner.
Foretagets senaste, Okwap 166, slépptes i september 2002 och blev sa populér att den
toppade forsdjningslistorna under tre manader. Dessvérre finns hemsidan annu inte
tillganglig pa engelska.

Besok Okwap pa www.okwap.com

9.42 Panasonic/M atsushita (Japan)

Matsushita bildades redan 1918 och har under dren vuxit till en av vérldens storsta
elektronikgrupper. Afféarsverksamheten & uppdelad i fyra olika segment; AVC
Networks, Home Appliances, Industrial Equipment och Components & Devices.
Divisionen for mobiltelefoner & placerad under AV C-segmentet (Audio, Video &
Communication). Matsushita, som anvander Panasonic som sitt globala varumarke for
sina produkter pa alla marknader runt om i vérlden, forvantas under 2003 uppna en
omséttning pa drygt 7000 miljarder Yen. | borjan av januari 2003 déptes Matsushita
Communication Industrial Company om till Panasonic Mobile Communications
Company (PMC). Genom visionen om "New communication life to global customers"
satsar foretaget pa att under 2005 uppna en tvasiffrig marknadsandel av den globala
mobiltelefonmarknaden. For att uppna detta ma kommer foretaget att under 2003 att
fokusera pa tre marknader; Japan, Europa och Kina. Den senaste telefonen i PMC:s
produktportfdlj & X70, vilken kommer att lanserasi Europa under hosten 2003. Den
& 20 procent mindre an den framgangsrika féregangaren GD87 och har dessutom
forsetts med en rad forbéttrade funktioner.

Besok Panasonic pa: www.panasonic.co.jp/pmc
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9.43 Panda Electronics (Kina)

Panda Electronics Group bildades 1936. Namnet Panda var det forsta kinesiska
varumarket som lanserades internationelIt. Forsaljningen for Panda uppgick 2002 till
drygt 2,6 miljarder RMB, vilket sékrade bolaget en gétteplats bland kinesiska
elektronikforetag. Panda producerar bland mycket annat kommunikationssystem,
basstationer, mobiltelefoner, TV-apparater, tvaitmaskiner och datorer. Panda har
sedan ett anta & tillbaka ett samarbete med Ericsson, Sharp och LG Electronics,
vilket bidragit till en utmérkt tillvéxt. FOr att framja utvecklandet av mobiltelefoner
bildades bolagen - Nanjing Ericsson Panda Communication och Nanjing Ericsson
Panda Mobile Terminal - under slutet av 1990-talet. Nyligen kopte finska Microcell
nagra av Ericssons andelar i en av Pandas fabriker.

Besok Panda p& www.chinapanda.com.cn/en

9.44 Pantech (Sydkor ea)

ODM-foretaget Pantech bildades 1991 och har sedan utvecklats till en global
leverantor av mobiltelefoner. | forsta borjan tillverkade foretaget enkla sbkare, men
allt eftersom tekniken utvecklats har Pantech aen bredbands- och rdstsokare i sin
produktportfdlj. Det & dock framst partnerskapet med Motorola som banat vag for
Pantechs framgangar. 1998 skrevs ett samarbetsavtal for CDMA-telefoner med
Motorola, vilket méjliggjort intréde for Pantech pa marknader som de nord- och
sydamerikanska. For den kinesiska marknaden producerar Pantech &ven
egenutvecklade GSM-telefoner. Foretagets senaste 3G-telefon, C-500, & bland annat
forberedd for M-handel.

Besok Pantech pa& www.pantech.co.kr/eng

9.45 Philips (Nederlanderna)

Philips & védens tionde storsta elektronikforetag med knappt 170.000 anstéllda, och
uppnadde under & 2002 en forsaljning pa 31,8 miljarder Euro. Foretaget ar aktivt i
mer an 60 branscher och anser sig vara varldsledande inom bland annat TV-skarmar,
tradl6s kommunikation, réstigenkanning, samt inom halvledarteknologi. Philips har
numera insett vikten av att dela in marknaden i olika segment, vilket ocksa borjar
synas i produktportfdljen. Under hosten 2003 lanseras ett antal nya modeller, vilka

122



bygger pa Philips kdrnkompetenser och bland annat utrustats med fargskarm samt
avancerade mojligheter for musikhantering. Med dessa nya mobiltelefoner hoppas
Philips kunna attrahera en storre andel av de yngre kunderna. Vidare kommer Philips
under 2003 att fortsétta sin fokusering pa den asiatiska marknaden. Foretaget sldpper
senare i & modellerna 330 och 630 som béda utformats for att passa de asiatiska
konsumenternas preferenser.

Besok Philips p& www.philips.com

9.46 PTIC Capitel / Mobicom (Kina)

PTIC Capitel bildades redan 1941 och anser sig galv vara det forsta kinesiska
kommunikationsforetaget. Under 60-talet utvecklade PTIC en spetskompetens inom
mikrovagsteknologi, vilket &ven lagt basen for foretagets nuvarande aff arsverksamhet.
Det var dock inte forrdn 1982 som fOretaget borjade utveckla mobila
kommunikationsprodukter, men PTIC har under &ren vuxit till en av Kinas storsta
producenter av utrustning for telekommunikation. | Kina marknadsfors foretagets
mobiltelefoner under varumérket PTIC, medan produkterna lanseras som Mobicom i
USA.

Besok PTIC Capitel pa www.capitel.com.cn/englishweb

9.47 Quanta/ TCC mobile (Taiwan)

Quanta bildades 1988 med det huvudsakliga syftet att producera barbara datorer, och
har under dren vuxit till en av vérldens starkaste |aptop-producenter. Hela 96 procent
av foretagets omséttning kommer fran detta omrade, men genom att erbjuda
utveckling, design och produktion hoppas foretaget dven etablera sig som en viktig
mobiltelefontillverkare. Quanta kommer i framtiden framst att speciaisera sig pa
framtagandet av 3G-telefoner. Genom ett samarbete med Taiwan Cellular
presenterade Quanta under dlutet av 2002 sin forsta mobiltelefon, Q285.
Mobiltelefonerna kommer att sdljas under varumérket TCC (tidigare Giya) och
kommer att lanseras i Taiwan och Hongkong for omkring 420 USD. Quanta forvantar
sig att leverera fyra miljoner mobiltelefoner under 2003, och réknar med en tillvaxt pa
50 procent.

Bestk Quanta p& www.guantatw.com
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9.48 Qiao Xing Universal Telephone (Kina)

Qiao Xing etablerades 1992 och har sedan dess vuxit till Kinas andra stérsta
telekombolag med drygt 3.000 anstdllda. Foretaget ar involverade i utveckling,
produktion och forsdljning av diverse terminaler. Genom ett natverk pa 1.350
aterforsdjare siljs foretagets telefoner i 6ver 30 av Kinas provinser. Dessutom har
foretagets produkter sakteligen borjat gora entré pa utlandska marknader som den
amerikanska, brittiska, koreanska, japanska, ryska och indiska. Qiao Xing har salt mer
an 50 miljoner telefoner och berdknar att 25 procent av de kinesiska familjerna med
abonnemang, anvander telefoner med féretagets varuméarke. Foretaget har nyligen
kopt CEC Telecom, som genom licenser skall producera bdde GSM och CDMA
telefoner & Qiao Xing. | samband med kopet av CEC raknar Qiao Xing med att silja
omkring en miljon mobiltelefoner under 2003, vilket i safall skulle bidra till att 6ka
foretagets vinst fran 2002 pa 250 miljoner USD. Foretagets senaste produkt &r en
GSM-telefon, Q200-Dual, som har dubbla skéarmar och enligt Qiao Xing & vérldens
forsta med inbyggd FM-radio.

Bestk Qiao Xing p& www.giaoxing.com

9.49 RAK S (Turkiet)

RAKS hildades 1964 i den turkiska staden 1zmir och producerade ursprungligen tejp
till kassett- och videoband. 1992 bérjade foretaget producera CD-skivor och kommer
inom kort &ven att inleda produktion av DVD. | borjan av 1990-talet inledde RAKS
aven utveckling av mobila system och lanserade tre ar senare ett nytt varumarke for
mobiltelefoner: RAKS GSM. Produktionen av foretagets mobiltelefoner kom igang
under slutet av 2001, efter att en ny fabrik fardigstallts. Mobiltelefonerna sdljs framst
via &erforsdjare samt genom stora varuhuskedjor. Internationellt sett har foretaget
lyckats val eftersom 87 procent av foretagets produkter gatt pa export till 46 olika
lander, exempelvis USA och Japan.

Bestk RAKS pa www.raksmobil.com

9.50 Sagem (Frankrike)

Sagemgruppen, med en omsattning pa 2,8 miljarder Euro & 2002, ar representerade i
Oover 20 lander. Foretaget & verksamt inom tva hogteknologiska branscher -
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elektronik och forsvarssystem. Sagems mobiltelefoner har sérskilt starkt faste i
Europa, Mellanostern och Afrika, men finns @en i Asien och Latinamerika. Efter
framgangar med sin myX-5 under 2002, lanserade Sagem under maj 2003 myX-6 - en
multimediatelefon med inbyggd digitalkamera. Under forsta kvartalet 2003 hade
Sagem lyckats sdlja 3,3 miljoner mobiltelefoner.

Bestk Sagem p& www.sagem.com

9.51 Samsung (Sydkor ea)

Samsung Electronics hade 2002 en omséttning pa drygt 40 miljarder KRW.
Foretagets framgangar bygger pa synergieffekter fran dess 63 olika divisioner, och
denna synergi utgor ocksa basen for Samsungs konkurrensstrategier. Samsung har
medvetet satsat pa att vara forst pa marknaden med nya produkter - klocktelefonen i
december 1999, dubbla sk&rmar i mars 2000, kameratelefon i juli 2000, CDMA
telefon i december 2000, och en Pamstyrd telefon i september 2001. 1996 etablerade
Samsung sin egen division for telekommunikation. Redan & 2002 intog Samsung
positionen som vérldens tredje storsta aktor pa den globala mobiltelefonmarknaden,
och dessutom med 55 procents andel av den egna koreanska marknaden. Som en f6ljd
av att Sydkorea &r ett av falander i véarlden som dnnu sa lange har 3G (CDMA) som
nationell standard, har Samsung lyckats bli marknadsledande inom CDMA-telefoner.
Under tredje kvartalet 2003 kommer Samsung att lansera ett antal olika Smartphones -
Palm OS baserade SGH-i500, Microsoft Pocket PC baserade SGH-i700 och slutligen
SGH-D700 som bygger pa Symbians operativsystem. Mot slutet av 2003 kommer
Samsung aven att ddppa varldens forsta GPRS-klocktel efon.

Bestk Samsung p& www.samsung.com

9.52 Sanyo (Japan)

Sanyo Electric bildades 1947 med malséttningen att bli ett oumbarligt element i folks
liv 6ver hela véarlden och har sedan vuxit till en stor spelare inom olika
hogteknologiska omraden. Foretaget uppnadde en omséttning pa 20 miljarder USD
under ar 2002. Idag bestar den internationaliserade Sanyo-gruppen av 83 tillverkande
foretag, 37 forsaljningsforetag, och 38 andra foretag. Sanyos mobiltelefon SCP-5300
vann i februari 2003 CNET Editor's Choice-priset som ett tecken pa att foretaget
lyckats kombinera kvalitet, design och service for anvandarna Telefonen var
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dessutom USA:s forsta med inbyggd kamera. Under varen har efterfoljaren SCP-8100
lanseratsi Asien, Europa och USA.

Bestk Sanyo pa& www.sanyo.com

9.53 Sendo (Storbritannien)

Sendo bildades i augusti 1999, men forser redan 27 operatorer i 30 lander med
mobiltelefoner. Fran huvudkontoret i Birmingham styrs foretaget utifran foljande tre
principer: operatbrernas onskan skall alltid uppfyllas, endast de basta partners & goda
nog, och det etablerade &r till for att utmanas. Sendo samarbetar med operatOrerna
genom att erbjuda extremt anpassningsbara mobiltelefoner med majligheten att stodja
operatbrernas varuméarken. Under slutet av 2002 bréts samarbetet med Microsoft,
nagot som medforde att Sendo i stéllet valde att etablera ett nara samarbete med
Nokia fran och med november samma ar. Mobiltelefonen 2100 hade utvecklats
genom ett samarbete mellan Sendo och Microsoft. Sendo anklagade Microsoft for att
inte ha levererat programvara i tid, och Sendos foresprékare menade dessutom att
programvarujdtten genom sSitt agerande hade stulit teknik som Sendo utvecklat och
narapa forsatt foretaget i konkurs genom att halla inne betaningar. Microsoft & sin
sida menar att Sendo brutit mot avtalet genom att misslyckas med att designa och
utveckla den nya kommunikatorn inom den Overenskomna tidsgrénsen. Sendo
forvantas under 2003 sldppa sin forsta Smartphone, vilken bygger pa Symbians
operativsystem och Nokia Series 60 mjukvara. Fordelen enligt Sendo &r att Series 60
ar |&tt att anpassa till operatdrernas onskemd. Erséttaren for den planerade Z100 som
byggde pa Microsofts operativsystem heter M550 och kommer att sldppas under
andra kvartalet 2003. Det & en flipp-modell med inbyggd antenn som kommer att
marknadsforas fér "modemedvetna’ konsumenter som vill uppgradera sig till en
mobil med fargskarm.

Besok Sendo pa www.sendo.co.uk

9.54 Sewon (Sydkorea)

Sewon etablerades 1988 i Sydkorea, och expanderar stadigt via den asiatiska
markanden till den europeiska och sydamerikanska marknaden. Sewon har, framst
genom differentierad design och skicklig marknadsféring, fatt ett ordentligt fotfaste
pa den kinesiska marknaden. Foretaget har stérkt sin internationella konkurrenskraft
genom uppkopet av GSM-tillverkaren Maxon Telecom. Sewon hade 2001 en
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omséttning pa knappt 7 miljarder KRW. Foretagets senaste flipp-modell, CPD550K,
ar en 3G-telefon som utrustats med dubbla skérmar.

Besok Sewon p& www.sewon-tele.com

9.55 Sharp (Japan)

Sharp etablerades redan 1912 som en penntillverkare, men har under &ren som gétt
utvecklats till ndgot av en marknadsledare inom LCD-teknologin. Denna kompetens
kom till uttryck da Sharp ar 2000, som ett av varldens forsta foretag, presenterade en
mobiltelefon utrustad med LCD-skarm. Under 2002 uppnadde Sharp en omséttning
pa 1800 miljarder Yen och antalet anstéllda, globalt sett, uppgick till 57 000. | slutet
av 2002 levererade Sharp sin GX10, en mobiltelefon med fargskarm och inbyggd
kamera, till den europeiska operatoren Vodafone. Sedan léange har Sharp haft liknande
samarbeten med japanska J-phone och NTT DoCoMo. Genom sitt samarbete med
Vodafone planerar Sharp nu att férse den europeiska marknaden med telefoner som
testats pa den japanska marknaden. | april 2003 undertecknade Sharp ett kontrakt med
kinesiska Datang, vilket innebér att Sharp skall utveckla en variant av GX10 f6r den
kinesiska marknaden. Under andra kvartalet 2003 kommer Sharp att leverera 100.000
enheter till Datang, som sedan distribuerar mobiltelefonerna genom sitt eget
forsdjningsnatverk. Genom ovan namnda samarbeten har Sharp antligen lyckas sla
sig in pa den internationella marknaden.

Bestk Sharp pa www.sharp-world.com

9.56 Shintom Ltd. (Japan)

Shintom etablerades 1955 for att utveckla, tillverka och sélja mobiltelefoner, bilradior
och videobandspelare. Foretaget ager tva fabriker: Y amagata-fabriken i Japan som
producerar mobiltelefoner, och Batam-fabriken i Indonesien som tillverkar Gvriga
produkter. Shintom distribuerar sina telefoner dver hela véarlden via Audiovox
forsdljningsndtverk. Huvudkontoret &r beldget i Yokohama i Japan. Dessvérre har
Shintom endast en japansk hemsida.

Bestk Shintom p& www.shintom.co.jp
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9.57 Siemens (Tyskland)

Siemens omsatte drygt 86 miljarder euro under 2002 och antalet anstéllda uppgick till
426.000. Foretaget, som &r representerat i 142 lander, & dessutom uppdelat i u olika
affarsomréden; Information & kommunikation, kraft, automatisering, transport,
medicin, ljusséttning samt finans. Divisionen fér mobil kommunikation, vilken
levererar allt fran infrastukturteknologi till mobiltelefoner, omsatte 11 miljarder Euro
under 2002. Siemens, som satsat hart pa att bli en etablerad mobiltelefontillverkare,
har lyckats positionera sig val patillvaxtmarknader som Asien och Latinamerika. Med
en bred produktportfélj erbjuder Siemens mobiltelefoner for varje segment och har
sedan starten 1998 dubblat sin omsattning och vuxit till vérldens fjérde storsta aktor
pa mobiltelefonmarknaden. Under forsta kvartalet 2003 sdlde Siemens sju miljoner
mobiltelefoner och uppnédde en global marknadsandel pd 7,4 procent’. | ett forsok att
stimulera tillvaxten pa mobiltelefonmarknaden har Siemens skapat en ny kollektion
av modetelefoner. Xelibri blir namnet pa den nya kollektionen som skall siljas via
modebutiker. Telefonerna, som tillverkas av Life-On Technology, kommer att
marknadsféras som modeaccessoarer och tva nya modeller kommer att presenteras
arligen. Inledningsvis kommer telefonerna att lanserasi Kina, Hong Kong, Frankrike,
Italien, Singapore, Tyskland och Storbritannien under andra kvartalet 2003. En vidare
expansion till andra marknader blir aktuell under fjarde kvartalet 2003. Siemens forsta
Smartphone, SX1, & enligt foretaget gjord for de mest kravande kunderna - de som
arbetar hardast och leker mest.

Bestk Siemens p& www.siemens.com

9.58 Sony Ericsson (Japan/Sverige)

Sony Ericsson Mobile Communications grundades i oktober 2001 av tva aktorer
verksamma inom telekommunikation respektive konsumentelektronik - Ericsson och
Sony Corporation. Foretaget &gs till lika stora delar av Ericsson och Sony. Sony
Ericsson & ansvarig for produktforskning, design och utveckling, samt for
marknadsforing, forsdljning, distribution och kundservice. Foretagets globala
foretagsledning & placerad i London och har dérutdver cirka 3.500 anstéllda i
Tyskland, Japan, Sverige och USA. Med hjdp av den nya konstellationen hoppas
foretaget kunna kombinera styrkorna hos Ericsson och Sony. Nagon gang under andra
halvaret 2003 kommer 21010, Sony Ericssons forsta 3G-telefon, att d&ppas. Som en
foljd av hoghastighetsdatadverforing kan kunderna fa Internet-tjanster och innehal av

"IDC, fr&n www.digitimes.com, "Worldwide handsets shipmentsin Q1 increased more than 16 % on-
year, 2 mg 2003
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hog kvalitet direkt i mobiltelefon. Musik och underhalining, videosamtal, snabb mobil
videostreaming och meddel andehantering och spel for flera medspelare & exempel pa
vad den nya telefonen kommer att erbjuda. Under forsta kvartalet tappade Sony
Ericsson sin femteplats pa varldsmarknaden till sydkoreanska L G-Electronics, och
samrisksbolaget har nu  marknadsandelar pa under fem procent av
mobiltelefonmarknaden. Gl&djande fér Sony Ericsson & dock att foretagets
Smartphone P800 gor succé. Enligt analysfirman IDC sdlde Sony Ericsson 190.000
enheter under forsta kvartalet 2003, vilket innebar en andra plats och totala
marknadsandelar p& drygt 11 procent®. Denna utveckling & lovande med tanke pé att
exempelvis europamarkanden for Smartphones 6kade med 896 procent jamfér med
motsvarande kvartal 2002°.

Besok Sony Ericsson p& www.sonyericsson.com

9.59 Soutec (Kina)

Guangzhou Southern High-Tech Co. (Soutec) ar ett ODM-foretag som bildades 1999.
Foretaget har speciadliserat sig pa FoU, tillverkning och marknadsforing av
mobiltelefoner, och har byggt upp ett special center for varje delomrade. Tack vare sin
fabrik i Guangzhou har foretaget en arlig produktionskapacitet pa tre miljoner
saddlosa telefoner, fem miljoner GSM och tio miljoner CDMA-telefoner. Soutec
hoppas expandera genom att etablera nara samarbeten med kunder som vill outsourca
sin FoU- och tillverkningsfunktion. I produktportfoljen ingar bade GSM och CDMA.-
telefoner.

Besok Soutec pa www.soutec.com

9.60 Spectronic (Sverige)

Spectronic har sedan foretaget grundades 1972 arbetat med forskning, utveckling och
produktion inom radiokommunikation och mobiltelefoni. Med hdgteknologiska
produkter och ett innovativt tankande har foretaget genom &rens lopp préglats av en
rad framgangar. Bland annat introducerade Spectronic redan ar 1992 en Smartphone -
Spectronic Datatelefon, med inbyggd digital dataterminal som & den férsta
mobiltelefonen som kan kommunicera i tal, text och data. Foretaget har sedan byggt

8 DC, frén www.digitimes.com "Worldwide handsets shipments in Q1 increased more than 16 % on-
year, 2 mg 2003
9 Canalys, fr&n www.mobil.se, "Kraftig 6kning av smarta mobiltelefoner", 24 april 2003
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vidare pa traditionen och TS 2200 & den senaste i raden av multimedietelefoner fran
Spectronic.

Besok Spectronic pa: www.spectronic.se

9.61 Synertek (Sydkorea)

Foretaget bildades 1997 och skrev redan samma & kontrakt med Qualcomm om att
utveckla och tillverka CDMA-telefoner. Synertek & en del av ett konsortium dér aven
Sewon ingadr, och tillsammans med dessa samarbetspartners har de en arlig produktion
pa 16 miljoner telefoner. Synertek har fabriker i Thailand, Indonesien och Kina, i
vilka det produceras GSM och CDMA-telefoner. Synerteks senaste mobiltelefon heter
SCP-7300 och lanserades i mars 2002.

Besok Synertek pa www.synertec-wireless.com

9.62 TCL (Kina)

TCL Mobile Communication & ett dotterbolag till en av Kinas storsta
elektronikgrupper - TCL Holdings. Som manga andra kinesiska tillverkare av
mobiltelefoner far TCL direkt finansiellt stod av Kinas "Ministry of Information
Industry”. Sedan TCL Mobile bildades i mars 1999, har foretaget haft en snabb
tillvéxt och lyckats bygga upp ett distributionsnét i Kina. TCL har malet att inom fyra
ar bli storsta varumérket pa den kinesiska mobiltelefonmarknaden, och for att uppna
detta mal tillampar TCL tre uttalade strategier; uppna skalfordelar genom snabbhet,
differentiera genom intelligens och integrera globala resurser. Foretaget har en liten
nisch, vilken visat sig dd TCL utrustat manga av sina telefonmodeller med &del stenar.
Exempelvis kan kunderna kopa en telefon dar skarmen & omgérdad av diamanter,
eller en annan dar skalet & av elfenben. TCL har lanserat en Smartphone, dock &nnu
ingen med fargsk&rm. Tillsasmmans med franska Wavecom hoppas TCL att under
andra kvartalet 2003 kunna presentera ytterligare tva modeller i 9-serien; 9388 och
9688 som bada kommer utrustas med LCD-fargskarmar. | dagsléget har TCL salt mer
an 15 miljoner mobiltelefoner pa den kinesiska marknaden, allt fran den populéra 2-
serien till den mera sofistikerade 9-serien.

Besok TCL pa www.tclmobile.com
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9.63 Telepong (Schweiz)

Telepong bildades 2001 av ungdomsportalen UCP och kameratillverkaren
Lomographic Society. Aret efter lanserades en Telepongtelefon via utvalda
operatorer, med malet att fanga den malgrupp som foretagets grundare & specialister
pd Telepongtelefonen riktar sig till ungdomar som i forsta hand inte anvander
mobiltelefonen till tal, utan snarare till spel och diverse tjanster. Flextronics
producerade de forsta telefonerna for den europeiska marknaden dér priset for varje
mobiltelefon hamnade pa 350 Euro. Telepong & en GPRS-telefon som anvander
Linux operativsystem.

Besok Telepong pa: www.telepong.com

9.64 Tdlital

ODM-foretaget Telital bildades 1986 med ett startkapital pa 10.000 USD med
ambitionen att sélja forskning och utveckling till multinationella féretag. Fyra ar
senare blev foretaget en ren ODM-aktor, men under slutet av 1990-talet beslutade
ledningen att Telital &ven skulle lansera sitt eget varumérke for mobiltelefoner, Telit.
En av Telitals framsta styrkor & deras FoU-avdelning som sysselsétter mer &n 300
personer, vilken inneburit att foretaget numera erbjuder bade GSM och GPRS-
telefoner. Genom sin senaste satsning tagit fram mobiltelefonen G82 i samarbete med
designforetaget Giugiaro, som & framst kanda for att ha designat bilmodeller som
VW Golf, Fiat Panda och Maserati 3200GT.

Besok Telital pa www.telital.com

9.65 Tel.Me. (Osterrike)

Tel.Me. som etablerades i November 2000, & Osterrikes forsta och enda tillverkare
av mobiltelefoner. Efter introduktionen i Osterrike fortsatte expansionen 2001 via
generalagenter och distributérer till Tyskland, Slovenien, Kroatien och Portugal.
Under 2002 gick foretaget in i Sverige och Norge. Foretaget har aven riktat blickarna
mot den asiatiska marknaden och hoppas att den nya multimedietelefonen T919, skall
bana vag for ett intréde pa denna marknad redan 2003. Malgruppen for T919 &
ungdomar mellan 20 och 35 med ett stort intresse for Internet och multimedia.
Produktion och export sker dn sa lange i liten skala, vilket tydligt illustreras av att
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Tel.Me levererat 1000 telefoner av modellen T919 till Storbritannien och 500 till
Tyskland.

Besok Tel Me pa www.telme.at/en

9.66 Telsda (Kina)

Telsda bildades 1982 och var da en av de tidigaste telefontillverkarna i Asien.
Foretaget har numera 6ver 2000 anstéllda och sju fabriker som tillverkar allt fran
GSM-telefoner till sprayolja. Telsda har etablerat samarbete med bland annat
Motorola, Toshiba och Lucent for att darigenom ha storre chans att folja med i den
snabba teknologiska utvecklingen. | sin produktportfdlj har Telsda forutom sin TS
288 GSM-telefon, aven tradiosa telefoner och diktafoner. For att stéarka sin
mobildivision ytterligare har Telsda ingétt ett utvecklingssamarbete HK Xingmen
Science & Technology, Motorola Asia och Honeycomb Telephone.

Bestk Telsda pa: www.telsda.com

9.67 Toshiba (Japan)

Foregangaren till Toshiba bildades redan 1875 i Tokyo, men forst 1939 etablerades
Tokyo Shibaura Eletronics som kom att kallas Toshiba. Numera ar foretaget, med sina
170.000 anstdllda och en omséttning pa 45 miljarder USD, vérldens sunde storsta
helintegrerade  tillverkare av  elektronikprodukter.  Toshiba  producerar
kommunikationssystem, Internetbaserade |6sningar och tjanster, industriell
infrastruktur och hushallsapparater. P& uppdrag av operatérerna J-phone och
Vodafone har Toshiba dessutom tillverkat fyra mobiltelefoner; J-T07, JT51, J-T08
och J-T09. Med visionen av innovationsdriven och kundfokuserad tillvaxt, hoppas
Toshiba kunna erbjuda sina kunder véarldsledande produkter.

Besok Toshiba p& www.toshiba.co.jp

9.68 Tresor Data (Storbritannien)

Tresor bildades 2000 och & en europeisk marknadsforingsorganisation som levererar
séarskilda telekommunikationsprodukter. Sedan starten for tre & sedan har foretaget
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salt uppemot en miljon telefoner och har i produktportfdljen elva olika mobiltelefoner.
Under andra kvartalet 2003 presenterar foretaget tillssmmans med Sonim
Technologies sin Push-to-talk telefon, vilken kommer att finnas tillganglig hos
aterforsdjare mot dutet av aret.

Besok Tresor pa www.tresor.co.uk

9.69 VK Corporation (Sydkorea)

VK mobile som bildades 1997 har idag 264 anstéllda och en arlig omsattning pa 90
miljarder KRW. Foretaget har tva fabriker i Sydkorea, en som producerar GSM-
telefoner och en annan for batterier. Efter svarigheter under 2001 har VK haft
mojligheter att expandera under 2002. VK har lyckats penetrera den europeiska
marknaden och dessutom kunnat etablera sin pa den viktiga kinesiska marknaden.
Med sina lattviktsmobil VG207 hoppas foretaget att de skall stérka sina positioner i
Europa under 2003. Telefonen som &r varldens minsta med fargskarm, finns &ven i
specialmodeller for den kinesiska och koreanska marknaden.

Besok VK Mobile pa www.vkmobile.com/english

9.70 VTech (Hongkong)

VTech bildades 1976 i Hong Kong och har sedan starten vuxit till ett foretag med
19.000 anstélldai tio lander. Forutom Hongkong har V Tech &ven kontor i exempelvis
Storbritannien, USA, Kanada och Nederl&nderna, medan tillverkningen &ar forlagd till
Kina. Under ar 2002 nadde foretaget en omsattning pa narmare 1 miljard USD, och
upplevde stark tillvaxt pa framforallt omradet for tradlosa telefoner. Under 2002
investerade foretaget drygt 30 miljoner USD i forskning och utveckling, vilket bidrar
till att foretaget planerar att lansera ett 80-tal nya produkter under 2003. VTech
designar, tillverkar, marknadsfor och sdjer ett flertal olika trédiésa och mobila
terminaler till konsumenter inom alla aldersgrupper. Foretaget har nyligen sdppt en
mobiltelefon, A600, som endast vager 68 gram och dar all navigation sker med hjélp
av en joystick.

Besok Vtech pa www.vtech.com
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9.71 ZTE Corporation (Kina)

ZTE & Kinas storsta telekomféretag med kompetens inom system, plattformar samt
tillverkning av mobiltelefoner. Foretaget uppnddde & 2002 en vinst pa drygt en
miljard USD, och hoppas pa fortsatt hog tillvaxt under 2003. ZTE investerar varje ar
10 procent av sin vinst forskning och utveckling, vilket bland annat visar sig i
foretagets 700 patent. Av dessa patent & 87 procent egna uppfinningar, nagot ZTE
forsoker forbéattra ytterligare genom sina 13 forskningscentra runt om i vérlden. ZTE,
medlem i bade 3GPP2 och ITU, &r idag nérvarande i mer an 40 lander och regioner,
déribland Bangladesh, Cypern, Thailand, USA, Ryssland och Hongkong. Foretaget
har annu ingen 3G-telefon, men ett flertal GSM och CDMA-telefoner pd marknaden
och under utveckling.

Bestk ZTE p& www.zte.com.cn/english

9.72 Ovriga

Nedanstdende 67 foretag har vi inte haft mgjlighet att beskriva narmare eftersom
manga av dem saknar hemsida eller endast har en hemsida pa sitt hemsprak. Vidare
har ett antal av fOoretagen identifierats dagarna innan tryckning, vilket & anledningen
till att vi inte hunnit beskriva dem. Vi har dock sett exempel pa mobiltelefoner fran
allaforetagen.

Acer, Acro Telecom, Appeal, Ase Telecom, Asus, Beaucom, Binatone, Bosch, Bsmart,
Calypso, Cellon, Chabridge, Cisco, Cyberbell, Cyberlane, Daewoo, Daxian,
Deltacom, eAnywhere, Eleksen, Formosa Electronic Industries, Ganex, Gionee, Giya,
G-Plus, Great, GSPDA, Gtran, GVC, HiSense, Hutel, Innostream, Intercube, Keijan,
Kokusai, Konka, KPT, KTF, MMT, Movil, Neopoint, Nett, Onis, PION, Qtek, Rowa,
RTX, Santec, SED, SKY, Telbert, Telson, Tomeco, Top, Toplux, Toyo, Tricubes,
TTPcom, Ulycom, U-tone, Vacom, Viewsonic, Vigor, Voxson, Wide Telecom,
Whistron och Xoceco.
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10 Appendix B — Telefontabell

Alphacell

Amoisonic

Arima

Audiovox

M5

Amoisonic A8

2000-serie

fass

Den forsta fullstéandigt
modulariserade

Mobiltelefonen ar
vérldens tunnaste.

Foretaget tillverkar
mobiltelefoner till andra

Waptelefon fran USA med
trippelband.

mobiltel efonen. tillverkare som anvander

sitt eget varumérke.
Funktioner: Funktioner: Funktioner:
Integrerad kamera for WAP, SMS, spdl. Funktioner: Varierar fran | WAP, SMS, GPS-
gtillbilder och video, e- telefon till telefon. kompatibel,
post, SMS, MMS, GSM, MMI, SMS, SAT datoruppkoppling via
kalender, notebook, MP3- USB, hogtalare.
spelare, Internet.
Benefon BenQ CEC Telecom Compal
Benefon Track S830C CECT C600

Mobiltelefon med GPS-
navigator integrerat med
GSM-systemet.

Funktioner:

SMS, navigation,
trygghetsdarm, emergency-
SMS, aarm vid geografisk
grans.

S860C har varldens minsta
externa kamera, endast
2X6 cm.

Funktioner:
Fargskarm, kamera,
kalender, MMS, WAP.

GSM-telefon frén Kina.
87,5x45,8cm

Funktioner:
Dubbla displayer,
fargskdrm, SMS, WAP

Smartphone baserad pa
Microsofts Stinger O/S,
LCD-féargskarm.

Funktioner:
WAP, SMS, MMS,
kalender, spel
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Curitel

Danger

DBTedl

Denso Wireless

GX-100C

Hiptop communicator

DB 2037

Sprint PCS Touchpoint

o
=

o
i

e
=

g
)

Qe

|

5

ool

Some
o [

Curitel & en ODM -aktor,

Hiptop & en slags

Den minsta hopvikbara

Mobiltelefon tillverkad &t

funktionerna skiftar Smartphone med bade mobiltelefonen pa Sprint.
beroende pa kundens PDA- och marknaden, 66x38mm.
preferenser. mobiltel efonfunktioner.
Funktioner: Funktioner: Funktioner: Funktioner:
Kinesisk/engelsk meny, WAP, e-post, MMS, spel, | WAP, MMS, SMS, dubbla | WAP, e-post, SMS.
WAP, SMS. kamera. displayer, roststyrning,
kalender, kinesiska tecken.
Dnet Drin.It. Eastcom Epries
TG 601 GSG 1800 EG890 GPRS E130

‘hone =

is

R

Dnets forsta mobiltelefon | GSM-mobiltelefon En mobiltelefon med GSM-mobiltelefon med
med férgskarm. 83x43mm. dubbla displayer. fargskarm.

Funktoner: Funktioner: Funktioner: Funktioner:

SMS, polyfoniska WAP, SMS, polyfoniska | SMS, kalender, WAP spel, | WAP, SMS, polyfoniska
ringsignaler, fargskarm ringsignaler, kalender. Fax och data, fargskarm. | ringsignaler, kalender.

med 65.000 farger. Med
GPRS.
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Everkom Industrial

Fujitsu

Garmin

Everkom MGD-100

FE61i

Nav Tak GSM

GSM/GPRS-mobiltelefon
som endast séljsi
Ryssland. 98x44 mm.

Funktioner:
SMS, WAP, kalender

GPRS-mobiltelefon,
109x45 mm.

Funktioner:
SMS, stand-by-tid 160min

An silénge siljs denna
mobiltelefon endast i
Japan.

Funktioner:
Fargskarm, tva displayer
GPS

GPSintegrerad i
mobiltelefonen.

Funktioner:
Menyer for PDA och
kartor, SMS, WAP.

Giga Telecom

Handspring

Holley Communications

GSD-551

Handspring Treo 300

SC 9899

707

799
19
199

Denna mobil telefon har
fargskarm med 65.000
farger.

Funktioner:

WAP, SMS, GPS, spel, 40
polyfoniska ringsignaler
3D-animering,

rostinspel ning.

Pennliknande mobiltelefon
med laserpekare,
135*27 mm.

Funktioner:

SMS, 35 polyfoniska
ringsignaler,
rostinspel ning, spel.

GSM-mobiltelefon och
kombinerad handdator.

Funktioner:

Polyfoniska ringsignaler,
SMS. spel kalender IR-
port e-post, WAP

Mobiltelefon som sdljs av
Soutech men som
tillverkas av Holley
CDMA-teknologi.

Funktioner:
Dubbla displayer, SMS,
kalender, WAP, e-post.
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Hutel

Impactra

Inventec Appliances

HDF-760

Sync-i

166

sSync-i

En fullstandigt GPRS-mobiltelefon Kombinerad mobiltelefon | En mobiltelefon som séljs
tervinningsbar 105x43 och multimediaspelare. av Okwap men som
mobiltelefon. tillverkas av Inventec
Funktioner: Funktioner: Funktioner: Funktioner:
SOS-larmknapp. SMS, stand-by-tid 160min | WAP, e-post, MP3, Dubbla displayer, SMS,
kalender, bandspelare, kalender
TTS.
Kyocera Legend / Lenovo LG Magcom
5135 ET180 G7000

1

Flipp-modell fran
Kyocera. Taltiden & 3,5
timmar och telefonen
véger 93 gram.

Funktioner:
15ringsignaler, SMS, e-
post, kalkylator, bl&
skarm, 200 lagrade namn,
tidtagningsfunktion.

Den forstai Kina
tillverkade mobiltelefonen
med MM S-funktion. Har
dubbla displayer.

Funktioner:
SMS, MMS, WAP.

L G:s senaste mobil bidrar
enligt foretaget till att det
blir ett noje att titta pa
bilder i mobiltelefonen.

Funktioner:

65.000 féarger, WAP,
inbyggd antenn, SM S,
MMS, telefonbok med
plats for 255 namn.

Magcoms Smartphone har
ett magnesiumskal och &r
dentelefoni vérlden som
avger lagst strélning.
Véger hela 157 gram.

Funktioner:

E-post, SMS, Internet,
WAP, nio olika spel, 37
ringsignaler, tva sprak.
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Mitac

Mitsubishi / Trium

Mio8380

M320

M ndnttal

Motorola

V70

—_—

.
e N
e e (@

- L

M obiltelefonen har tva
displayer och bygger pa
Microsofts Smarphone
2002.

Funktioner:
Transreflektiv TFT-skérm
Digitalkamera med
integrerad videokamera,

GPRS-telefon fran som
stédjer M-tjanster och som
fasi fargernaguld, silver
och marinblad. Vager 95 g.

Funktioner:

Skérm med 4.096 férger,
inbyggt fotoalbum, WAP,
MMS, polyfoniska

CDMA-telefon frén
Modottel pa 85 gram.
Endast 60 minuterstaltid.

Funktioner:
Dubbla skarmar, SMS,

spel.

GPRS-telefon fran
Motorola med roterande
front.

Funktioner:

FM-radio, 32 polyfoniska
ringsignaler, fyraolika
spel, Internet, telefonbok

Windows Media Player, ringsignaler. for 500 namn, vibrator.
MP3, SD-kortplats

NEC Nixxo Okwap Orange

€606 NXG-8200 166 SPV

3G-telefon pa 150 g. som
innehdller videokamera
och mdjlighet att ladda ner
bland annat nyheter och
musikvideor.

Funktioner:

Bluetooth, Java, MMS, tva
kameror - tillbild och
video, 65.000 férger.

Kommande GSM-telefon
frén Nixxo. NXC &r en
flipp-modell som véger 75
gram.

Funktioner:

30 midi ringsignaler,
telefonbok med 200 namn,
Overséttning mellan tre
sprak.

GPRS-telefon fran
Okwap. Modellen sdlde
mest av allatelefoner i
Taiwan under tre manader
2002.

Funktioner:

Fargskérm, 16 polyfoniska
ringsignaler, adressbok
med 500 namn, EMS.

Forsta mobiltel efonen med
Microsofts operativsystem
Smartphone 2002.

Funktioner:

Internet, kamera, kalender,
e-post, SMS, MMS,
Activesync, Sim Manager,
Windows Media Player,
SD/MMC-kortplats.
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Panasonic Pantech Philips
X70 C-500 Fisio 620
k.
L
|
=
SO
Panasonics senaste telefon | En av Pandas flipp- 3G telefon fran ODM- Forstatelefoneni Philips

(GSM/GPRS) som nér

Europa under hdsten 2003.

Telefonen vager 95 gram

Funktioner:

Internet, kamera, e-post,
SMS, MMS, Bluetooth, 5
timmars taltid och 290

modeller for den kinesiska
marknaden. Priset ligger
pa& 245 USD.

Funktioner:

40 polyfoniska
ringsignaler, dubbla
fargskarmar - den innersta

foretaget Pantech. Véger
mellan 76 och 85 gram
beroende pa batteri.

Funktioner:

LCD-skérm med 65.000
farger, 40 polyfoniska
ringsignaler, M-wallet for

nya satsning pa ungdomar.
Introduceras under hdsten
2003 i Asien.

Funktioner:

Internet, e-post, SMS,
MMS, fargspel, inbyggd
FM-radio.

timmar stand-by tid.. med 65.000 férger. m-handel.
PTIC Capitel Quanta/ TCC Qiao Xing RAKS
C7288 Q285 i890 9535

Capitels C7288 vager
endast 68 gram och fasi
fargerna pérlemor, orange
och ljusrosa.

Funktioner:
LCD-skérmar, SMS, spel,
telefonbok for 150 namn.

3G telefon frén Quanta/
TCC. Véager 91 gram och
har en taltid pa 2,5
timmar.

Funktioner:

WAP, EMS, |D-bilder pa
person som ringer upp,
fargskarm med 4096
farger, trippelband.

GSM-telefon fran Kinas
stérsta telekomforetag.
V&ger endast 74,5 gram
och har en taltid pa 4h.

Funktioner:

WAP, fargskarm, PDA
funktioner, SMS, 36
ringsignaler, kalender.

Turkisk GPRS-telefon pa
79 gram. Finns redan pa
marknaden och & en
storsdljarei Turkiet.

Funktioner:

WAP, rostinspelning,
kalender, fargskérm med
4096 farger, polyfoniska
ringsignaler.

140




Sagem

Samsung

Samsung

Sanyo

MyX-6

SGH-P400

Wrist Watch Phone

SCP-8100/ Storlek!! 656

Uppfoljaren till den
framgangsrika myX-5
kommer att introduceras i
maj 2003. GPRS-telefon

Funktioner:
Inbyggd kamera med
zoom, timer och spegel,

Samsung nya telefon med
roterande ské&rm. Lanseras
i Europa under tredje
kvartalet 2003. GPRS,
vager 124 gram

Funktioner:
CCD-kamera, dubbla
fargskérmar, Internet,

Under sista kvartalet
slépps véarldens forsta
GPRS-klocktelefon. Den
kommer att véga under 80
gram.

Funktioner:
40 olikaringsignaler,
WAP, Bluetooth,

Sanyos senaste CDMA-
telefon. Anvandarna har
mojlighet att bifoga
rostmeddel anden till
bilderna.

Funktioner:
Kamera, MMS, dubbla
fargskérmar, Caller-1D,

Internet, MMS, EMS, bild | EMS, MMS. fargskarm, hogtalare drygt fyratimmars taltid.
matchas mot telefonbok.

Sendo Sewon Siemens Siemens

M550 CPD550K SX1 Xilibri

Eftersom samarbetet med
Microsoft bréts, blev den
planerade Z100 aldrig
verklighet. Sendo lanserar
i stallet M550 i maj 2003.

Funktioner:
Polyfoniskaringsignaler,
GPRS, dubbla
fargskérmar, EMS.

Sewon senaste flipp-
modell med dubbla
skarmar. Innehdller lank
till Sewons hemsida for att
ladda ner nyheter och
tjanster.

Funktioner:

40 polyfoniska
ringsignaler, 65000 LCD
skarm, Internet, e-post,
CDMA-telefon.

Siemens forsta
Smartphone. Den véger
110 gram och &r gjord for
"de mest krdvande"
kunderna

Funktioner:

Inbyggd videospelare och
kamera, musikspelare,
FM-radio, fargskdrm med
65.000 farger.

Modetel efonen fran
Siemens som kommer i
tvaolika tappningar varje
ar. Xilibri skall sdljasi
kladesbutiker.
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Sharp Sony Ericsson Soutec Spectronic

GX10 71010 Hi777 TS 2200 Sidetouch

Sharp har genom ett Sony Ericssons forsta 3G- | Soutecs senaste GSM- Multimedietel efonen som
samarbete med Vodafone | telefon. Enligt planerna telefon. Véger 77 gram verkligen utmanar ala
introducerat sin GX10 p& | skall den lanseras under och har en taltid pa 4 existerande Smartphones.

den europeiska andra halvéret 2003. timmar.

marknaden. 110 gram. Flipp-modell. Funktioner:
Digitalkamera, lasare for

Funktioner: Funktioner: Funktioner: Internet - bade HTML och

65.000 LCD-fargskarm, Dubbla skdrmar, den stora | WAP, kalender, spel, WAP, MMS, fax,

16 polyfoniska med 65.000 féarger, IR. kinesisk SMS. hogtalare, A4-lasare for

ringsignaler, Internet, Bluetooth, tva kameror, Word & Excdl,

MMS, SMS. MMS, EMS, WAP2, Java. Audiosystem.

Synertek TCL Telepong Telital

SCP-7300-S 2188 Telepong Telit G82

CDMA-telefon fran
Synertek som lanseradesi
mars 2002.

Funktioner:
Dubbla skarmar, SMS,
kalender, spel.

En kinesisk mobiltelefon
p& 85 gram och utsmyckad
med diamanter.

Funktioner:

SMS, 40 polyfoniska
ringsignaler, 100 namn
kan lagrasi minnet.

GPRS-telefonen for nasta
generation. Telepong
anvander Linux OS.

Funktioner:

Fargskérm med 65.000
farger, WAP, EMS,
kamera, inbyggd joystick
for béttre spelkontroll,
Polyfoniskaringsignaler.

G82 & en GPRS-telefon
utvecklad av
designféretaget Giugiaro.

Funktioner:

MMS, EMS, Internet, 2.0
WAP, kalender,
adressbok.
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Telsda

Toshiba

175288

JT51

Foretagets nya telefon GSM-telefon frén Telsda. | Telefon utvecklad for Enav Tresorselva

med tryckskarm och fyra | Endatelefonen pa operatdrerna J-Phone och | modeller som sdljs under

inputmajligheter. foretagets hemsida. Vodafone. Véger 105 eget varumérke. V ager
gram. knappt 80 gram.

Funktioner: Funktioner: Funktioner: Funktioner:

Sk&rm med 32.000 férger, | SMS, kalender, alarm. LCD-skérm med 65.000 | 40 polyfoniska

digitalkamera, MMS, férger, inbyggd kamera, ringsignaler, férgskéarm

EMS, e-post, MP3, Java applikationer, 40 med 65.000 farger,

synkroniserad med MS polyfoniskaringsignaler, | kalender, spel.

Outlook viatradlos Internet.

Overforing.

VK Mobile Vtech ZTE

VG207 A600 A300

&)

Enligt foretaget vérldens
minsta telefon med
fargskarm. VG2007
lanseras endast i Europa.

Funktioner:

40 polyfoniska
ringsignaler, fargskarm
med 65.000 farger, SIM
toolkit, SMS, nerladdning
av bilder.

Vtechs senaste GSM-
telefon dér navigering sker
med joystick. Vager
endast 68 gram

Funktioner:

Internet med WAP,
display med zoom-
majligheter, infrardd data
och faxmodem. 10 dagars
standby-tid.

Eniradenav ZTE:s
senaste GSM-telefoner.
Fipp-modell med dubbla
skarmar.

Funktioner:
Midi ringsignaler, LCD-
skarm, kinesisk SMS.
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11 Ordlista

1-4G
Olika generationer av mobiltelefonnét.

AMPS - Advanced Mobile Phone System
Analogt mobiltelefonndt som framst anvands i USA men aven i Latinamerika,
Australien, i delar av Ryssland, Asien och Pacificomradet samt pa Nya Zeeland.

Analog

En Overforingsmetod for att skicka rostmeddelanden, video och data med signaler
som & kontinuerligt véxlande i stéllet for diskreta enheter som falet & vid digitala
overforingar. Nar det géller tradlés kommunikation avses analoga 6verforingsnat som
byggdes pa 1980-talet och som anvander analog teknik i stéllet for digital. De analoga
systemen inkluderar AMPS, NMT och ETACS.

Asynkron kommunikation
Standard for databverforing dér varje datapaket forses med en start- och en stoppbit.
Jfr synkron 6verforing.

Band
Inom tradl6s kommunikation syftar band pa en frekvens eller ett sasmmanhangande
omrade av frekvenser.

Bandbredd

Bredden eller kapaciteten hos en kommunikationskanal. Analog bandbredd méts i
Hertz (Hz) eller cykler per sekund. Digital bandbredd & mangden eller volymen data
som gar att skicka via en kana utan distortion. Métsi bits per sekund. Bandbredd ska
inte forvaxlas med termen "band”, som exempelvis en mobiltelefon som anvander 800
MHz-bandet. Bandbredden & detsamma som det utrymme som belastas pa bandet.
Det viktiga med bandbredd inom tradlos kommunikation & att storleken, eller
bandbredden, hos en kanal paverkar overféringshastigheten. En méngd data som
flodar genom en trang kanal tar langre tid jamfort med samma méngd data som flodar
genom en bredare kanal.

Batteri
Stromkallan till en mobiltelefon. Laddningsbara batterier som Ni-Cd-batterier (nickel-



kadmium), NiMH-batterier (nickel-metallhydrid) och Li-lon-batterier (litium-jon)
anvands i mobiltelefoner och kommunikationsenheter.

Basstation
Den centrala radiosandaren/mottagaren som upprétthdller kommunikationen med en
mobil radiotelefon inom ett givet omrade.

Bit/seller Bps
Métt for Gverforingshastighet som anger antalet dataenheter som Gverfors per sekund.

Bluetooth
Teknik for tradlos data- och taléverféring via korthdllsradio som utvecklats av
Ericsson och andra branschledande féretag.

Bredband

En radioterm som anvands vid jamférelse av bandbreddsfrekvens vid 3 MHz
smalbandsfrekvenser. Bredbandsfrekvenser kan oOverfora mer data vid hogre
hastigheter jamfort med smalbandsfrekvenser. Typiska personsokartjanster anvander i
alménhet smalbandsfrekvenser. Mobiltelefoner och  kommunikationsenheter
anvander bredband.

Cell

Det geografiska omrade som omfattar utstréackningen av signaler fran en basstation.
Tradl6sa 6verforingsnét bestar av manga hexagonala, 6verlappande celler for effektiv
anvandning av radiospektrum for tradl6sa 6verforingar.

CDMA - Code Division Multiple Access

CDMA & en av flera digitala tradl6sa 6verforingsmetoder dér signalerna kodas med
en pseudoslumptalssekvens — som motsvarar en annan kommunikationskanal — som
aven mottagaren kéanner till och kan anvanda for att avkoda den mottagna signalen.
CDMA &r en av fleratekniker med "utspritt spektrum®™.

CDMAZ2000
Utvecklingen fran CDMAOnetill 3G. Indelad i flerafaser CDMA20001X, 1XEV-DO
och dlutligen 1XEV-DV.

Digital

Innebér att informationen, exempelvis i form av ditt tal, kodas innan den Gverfors.
Digitala nét ersdtter snabbt de analoga eftersom de erbjuder forbéttrad |judkvalitet,
saker overforing samt kapacitet att hantera bade data och tal. Digitala nét inkluderar
de mobila systemen GSM 900, 1800 och 1900, TDMA och det tradlésa DECT-
systemet.
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Dualband

Mobiltelefoner som & utrustade med dualband kan arbeta pa nét som fungerar pa
olika frekvensband. Detta & anvandbart om du forflyttar dig mellan omréden som
tacks av olika nét.

EDGE - Enhanced Datafor GSM Evolution

Genom att féréndra modulationen hos radiosignalen kan hastigheten dkas till uppemot
64 KBPS per tidslucka. Om fleratidluckor kombineras, kan en teoretisk datahastighet
pa 384 KBPS uppnas.

EMS - Enhanced M essaging Service
Bygger pa SMS, men kan &ven ta emot bilder och ritningar. Standard som utvecklats
av 3GPP.

Frekvens

Den takt med vilken en strom svanger. Méts vanligen i Hertz (Hz). Avser &ven Séttet
att ange en vanlig plats pa radiofrekvensspektret, t ex 450 MHz, 900 MHz eller 1800
MHz.

GPRS - General Packet Radio Service
Uppgradering av. GSM-nétet och nya telefoner ska gora det mgjligt att skicka
paketdata. Innebar &ven omedelbar uppkoppling.

GSM - Global System for Mobile Communications

Den digitala overforingsteknik som anvands almént i Europa och stdds i
Nordamerika for PCS. GSM anvander 900 MHz och 1800 MHz i Europa |
Nordamerika anvander GSM 1900 MHz.

Hertz
Enheten for frekvens (en svangning per sekund).

HSCSD - High Speed Circuit Switched Data

Kallas aen High Speed och ger hdgre dverféringshastighet genom att anvénda fler
tidluckor. Ett normalt samtal utnyttjar en tidlucka (= 9,6 Kbps). Med tva tidluckor fas
en hastighet pa 19,2 Kbps.

|-mode

Japansk motsvarighet till WAP. Den stora skillnaden &r att 1-mode anvander Internets
standardsprak HTML. En lansering av I-mode i Europa &r redan pa gang.
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| P - Internet protocol
Kommunikationsprotokoll for Internet som blivit de facto standard for datanétverk. IP
specificerar formatet for de dataprotokoll som skickas via Internet.

JAVA
Branschstandard  for  programmeringssprak  for  nétverksapplikationer  och
internetl &sare.

LCD-skarm

LCD-skérmar har 1&g energiforbrukning och & enkla att lasa av. LCD-skdrmar
tillverkas genom att man forsuter ett amne i flytande form mellan tva skivor glas
och/eller ett filter. Sk&rmen har hundratals eller tusentals punkter som laddas eller g,
vilket gor att de reflekterar eller inte reflekterar [jus som formar bokstaver, tecken och
siffror.

Megahertz- MHz
En frekvensenhet & lika med en miljon hertz eller svangningar per sekund. Tradlos
kommunikation finns i banden 400 MHz, 900 MHz, 1800 MHz och 1900 MHz.

MMS - Multimedia M essaging Service
Standard som goér det mojligt att skicka formaterad text, grafik, bilder, ljud och
videoklipp.

Modulering
Processen att koda och avkoda information for dverforing. En rostkonversation kodas
exempelvis till bindra bitar (digital information), overfors och avkodas vid
mottagandet.

NMT - Nordic Mobile Telephone Networ k
Ett av de forsta mobiltelefonnétet i varlden som kom i bruk. NMT &r ett analogt nét
som anvands i Skandinavien samt i vissa Ovrigalander i Europa, i delar av Ryssland, i
Mellantstern och i Asien. Det finns tvA NMT-system- det ursprungliga nétet som
arbetar pa 450 MHz och det som arbetar pa 900 MHz. Handburna NMT-telefoner &r
oftast framst avsedda for NMT-900-systemet.

Natoper ator
Ett foretag som erbjuder tjénster och abonnemang till mobila anvandare.

Nat

Ett mobiltelefonnét eller -system bestar av ett nét av celler. Varje cell ombesorjs av en
basstation och kommunikationen till och fran mobiltelefonen sker via radiosignaler.
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Operativsystem
Den mjukvarai en mobiltelefon som hela mobiltelefonen. Exempel pa operativsystem
fOr mobiltelefoner & Symbian och Smartphone 2002.

PCN - Personal Communications Networ k
Kallas &ven DCS 1800-standard eller GSM 1800. Den anvands i Europa, Asien och
Pacificomradet.

PCS 1900 - Personal Communications Service

Mobiltelefonnét som arbetar pa frekvensbandet 1900 MHz. PCS 1900 & &ven kant
under namnet GSM 1900 och &r ett digitalt mobiltelefonnét som i dagsléget anvandsi
USA och Kanada. Dessutom planeras en utvidgning av nétet till Latinamerika samt
Afrika

PDA - Personal Digital Assistant
Avser en handdator eller ett utdkat fickminne. Férutom adressbok och kalender ska
det finnas e-post och ordbehandling.

PDC - Personal Digital Cellular
Digitalt ndt som framst anvands i Japan.

Plattform
En kombination av teknologier som fungerar som bas telefonens applikationer.

Roaming

Att anvanda en tradlos telefon utanfor natverksoperatrens lokala tackningsomrade
kallas roaming. Roaming-arrangemang mellan nétverksoperatorer innebdr att det
potentiella tackningsomrédet utokas. Nétverksoperattrerna tar vanligtvis hogre
minutavgifter for samtal som rings utanfor deras tackningsomrade.

Satellittelefon
Dessa arbetar bade pa antingen GSM eller AMP och via satellit i omraden dér
teckning saknas

Smar tphone/Communicator
En avancerad mobiltelefon som kombinerar de vanliga funktionernai en mobiltelefon
med funktioner fran en handdator.

SMS - Short Message Service

En funktion som finns tillsammans med vissa trédlosa telefoner dar anvandaren kan
skicka och/eller ta emot korta alfanumeriska meddel anden.
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Synkron kommunikation

Standard fér datadverforing genom vilken data dverfors utan start- och stoppbitar
tillsammans med en klocksignal for att synkronisera mottagaren. Detta ger hogre
utforandehastighet an asynkron kommunikation, men kan dock vara mindre séker.

System

Ett mobiltelefonsystem eller -nét bestar av ett nét av celler. Varje cell har koppling till
en basstation och kommunikationen till och fran mobiltelefonen sker via
radiosignaler.

TACS- Total Access Communication System
Den brittiska anal oga mobiltel efonstandarden som baseras pA AMPS-systemet.

TDMA - Time Division Multiple Access

Ett digitalt mobilné som arbetar i USA, Latinamerika, i delar av Ryssland, i Asien
och Pacificomradet samt pa Nya Zeeland. En av flera tekniker som anvandsi digitala
trédlosa dverforingar som Okar effektiviteten i natverket genom att medge ett stérre
antal samtidiga overforingar. Nétverk som anvander TDMA tilldelar tidsutrymmen,
s.k. tidduckor, for varje frekvenskanal. Enheter som anvander det tradlosa nétverket
skickar skurar av information som sétts ihop vid mottagandet.

Trippelband

En kombinerad analog och digital mobiltelefon som gor det mgjligt for telefonen att
fungera bade pa det analoga systemets frekvens 800 MHz och pa de bada digitala
frekvenserna 800 och 1900 MHz.

Tradlos

Utan nagra kablar eller sladdar. Kommunikation utan nagra fysiska ansutningar
mellan avsdndaren och mottagaren. Informationsoverféringen sker med hjdp av
radiofrekvenser och olika teknologier samt hard- och mjukvara

Tackning
Den geografiska tackningen som ett mobilt nét eller system erbjuder.

WAP - Wireless Application Protocol
En l6sning for att standardisera protokoll och granssnitt i den trédldsa véarlden for att
gora det mojligt att snabbt och enkelt fatilltrade till en mangd olika tjanster.

WCDMA - Wideband CDMA

Sa kallade tredje generationens tradl6sa tjanster, aven kallade 3G-tjanster. Denna nya
teknik kommer att avsevéart oka slutanvandarnas valmgjligheter och erbjuda dem
kommunikations- och underhdlIningstjanster viatradltsaterminaler.
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WLAN - WirelessLocal Area Network

Mojliggor tradios kommunikation mellan basstationer och anvéndarterminaler.

Erbjuder 6verforingshastigheter pa upp till 54 Mbps, det vill siga betydligt mer &an
kapaciteten hos 3G.
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Bilaga - Intervjuguide

Namn, titel, Vad arbetar du med?

Turbulenta marknader

1. Hur skulle du beskriva konkurrensen i mobilbranschen?
(konkurrens, aktorer, viktiga faktorer)

2. Vilkaar drivkrafterna bakom pagaende forandringar i mobiltel efonbranschen?

3. Kommer antalet aktorer att Oka eller minskai framtiden, tror du?
(konsoliderad/fragmenterad marknad)

4. Hur kommer mobilbranschen att se ut i framtiden? (vilka aktorer forsvinner/finns
kvar)

5. Vilkaskillnader ser du idag jamfort med for fem ar sen (marknaden)?

6. Pavilket sitt har asiatiskatillverkare paverkat situationen pa marknaden?

7. Vad tror ni om den kinesiska marknaden?

8. Hur kommer branschen att paverkas av Microsofts intrade? Linux intrade?

9. Vilkatecken ser du pa att branschen for mobiltel efoner respektive handdatorer

haller pa att konvergera?

Konkurrensogik

1. Komponentstandardisering, tror du det kommer att bli aktuellt i mobilbranschen?
Varfor/Varfor inte?

2. Vilkaforetag skulle gynnas/missgynnas av det?

3. Hur kommer kundernas preferenser i lander med etablerad mobilkommunikation
att se ut? (teknologi - framtiden i Europa/Asien/USA)

4. Vadtror ni om skréddarsydda mobiltelefoner? Finns det ndgon framtid har?
Varfor/inte?



5. Kinesiskamarknaden &r het, hur ser det ut for den sydamerikanska och afrikanska
marknaden? Nar kommer den indiska marknaden igang?

6. Kommer vi att se nya aktorer fran hittills lugna marknader? Eller sker all
utveckling i Asien? (ex Sydamerikanska nischféretag?)
Value

1. Vilket led i véardekedjan & mest |6nsam idag? Framtiden? (Design, tillverkning, m
fl)

2. Vemi vardesystemet & mest [6nsam for tillféllet? (Leverantdr, operativsystem,
operator)

3. Ser du nagratendenser till att vardet kommer att ligga ndgon annanstansii
framtiden?

4. Vad driver dessaforandringar tror du?
5. Hdler vardekedjan pa att delas upp i mindre enheter?

6. Vem kommer i framtiden att vara bést positionerad i vardekedjan? Varfor?
(bade typ av aktor och specifik aktor)

7. Finns det en efterfragan pa mer avancerad teknologi i mobilbranschen? Av vem
da?

8. Hur paverkas branschen av att det finns tre olika 3G standarder?

Foretagsfragor

1. Vilkaforutsdttningar har Neonode att etablera sig pa marknaden? (Vad paverkar
dem)

2. Vilken paverkan kommer nischtillverkare (Neonode) ha pa etablerade foretags

formaga att konkurrera?
3. Vilkaforutsitningar har Microcell att sig pa marknaden?
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10.

11.

12.

Vilken paverkan kommer ODM-aktorer (Microcell) ha pa etablerade foretags
formaga att konkurrera?

Kommer Microsoft att |yckas med sin etablering i mobilbranschen? Varfor/varfor
inte?

Vad betyder Microsofts nya samarbete med Orange for branschen?

Hur ser framtiden for Nokias integrerade vardekedja ut? Delas upp eller fortsatt
existens jdamte ODM-marknaden?

Hur skall Nokia behalla sin hdga marginaer i framtiden?

Vad tror du om Sony Ericssons framtid? VVad maste de gora for att vanda den
negativa trenden?

Gjorde Ericsson rétt nér de tillsammans med Sony bildade det nya
samrisksbolaget? Varfor/Varfor inte?

Alcatel framtid i mobilbranschen hur ser den ut? Och varfor?

Hur ska mobiljéttarna forsvara sin stéllning mot Asiaterna?
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