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Syftet med uppsatsen ar att undersoka hur IP-
telefonioperatorer kan positionera sig for att ta sig in pa
telefonimarknaden.

Arbetet kommer att ha bade ett induktivt och ett deduktivt
tillvagagangssatt, och vi har genomfort en kvalitativ studie, dar
vi med hjalp av semistrukturerade intervjuer undersoker tva
[P-telefonioperator.

Teorin tar sin utgangspunkt i Strategic Marketing Plan,
Innovation Ecosystem, Generative Relations, The Delta Model
och hur teknologier blir marknadens standard.

Det empiriska materialet ar insamlat genom intervjuer med
foretag verksamma inom IP-telefonimarknaden och en
branschexpert. Aven rapporter frn Post & telestyrelsen har
anvants som sekundardata.

Vara resultat visar att IP-telefonioperatorerna har goda
forutsattningar att lyckas, men det kravs att de blir battre pa
att utnyttja sina kundrelationer, att de bygger generativa
relationer med andra foretag, att de utnyttjar sin hoga kunskap
inom IP-teknologi och att de dven undersoker alternativa
strategier som kan vara anvandbara om marknaden skiftar.



Abstract

Title: Healthy positioning for the IP-telephone operators
Course: Master thesis in business administration,

15 Swedish credits (15 ECTS)
Date of seminar: 4t June, 2008

Authors: Andreas Dehlin, andreas.dehlin.238 @student.lu.se

Albin Wennerstrom, albin percy@spray.se

Advisor: Per-Hugo Skarvad

Key Words: [P telephony, internet telephony, telephone operators,
broadband telephony, strategic marketing plan, Generative
relations, strategy

Purpose: The purpose of this study is to examine how IP telephony
operators can create a position in the telephony market.

Methodology: This qualitative study uses a deductive and an inductive
approach in which we, with help from semi structured
interviews, examine two IP telephony operators.

Theories: The theoretical perspective includes theories like Strategic
Marketing Plan, Innovation Ecosystem, Generative Relations,
The Delta Model and how technologies become standard in a
market.

Empirical Foundation: The empirical material is gathered through interviews with
companies active within the IP telephony market and with an
expert of the market. We have also used documents from the
Post & telestyrelsen as secondary data.

Conclusions: Our conclusion is that the IP-telephone operators have great
possibilities to become successful but they will be required to
be able to make better use of their customer relations, build
generative relations with other companies, make use of of the
high competence within the IP technology and also
investigaste alternative business strategies which can be useful
if the market changes.



Forord

Denna uppsats har varit bade intressant och engagerande, och det har varit valdigt
spannande att genom studiens gang fa en klarare bild av hur IP-telefonioperatorer ar
uppbyggda, och hur de konkurrerar pa telefonimarknaden. Vi vill rikta vart tack till Jens
Andersson, Lektor i informationsteknologi pa Lunds Tekniska Hogskola, Christer
Joelsson - VD Licencia, Fredrik Hagelin - Sdljchef Phonzo och Henrik Rudberg - VD Cellip.
Dessa har pa ett generost satt delat med sig av sina expertkunskaper, och darmed gjort

denna uppsats genomforbar.

Vi vill aven rikta ett stort tack till Per-Hugo Skarvad for betydande handledning, och till

vara opponenter som har bistatt med kritisk granskning i syfte att forbattra uppsatsen.

Trevlig lasning!
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1.1 Inledning

| detta kapitel bérjar vi med att, i en bakgrund géra ldsaren insatt i hur telefonibranschen har
kommit att utvecklats under dren, for att efterdt redovisa for de senaste trenderna pd denna
marknad. | problemdiskussionen gar vi sedan igenom IP-telefonins position pG marknaden
och belyser dven de problem och fragetecken som teknologin stdr for. Vi avslutar kapitlet
med att redogéra uppsatsens syfte och dess begridnsningar samt férklara vissa tekniska

begrepp som kommer att anvdndas framéver i uppsatsen.

1.2 Bakgrund

“There’s a myth — albeit a beautiful myth — that has become firmly rooted as truth in many
organizations today. Simply put, IT and network managers who are considering implementing IP
telephony systems has been lulled into the comforting idea that voice is just another application
on the network. While this sounds logical and would certainly make the transition to a cost-

effective converged data model easier, it’s simply not true.” !

Anda sedan den forsta telefonen kom till Sverige ar 1877 har den varit ett viktigt inslag i
sattet vi manniskor kommunicerar med varandra®. Kommunikation mellan tva parter, savida
personerna inte mottes i verkligheten, var innan telefonens intag ofta en langsam process.
Befann sig personerna langt ifran varandra kunde det ta dagar, veckor eller till och med
manader innan meddelandena nadde varandra. Med hjalp av telefonen férsvann avstanden
nar det galler verbal kommunikation mellan manniskor och idag kan vi direkt samtala med
en annan person pa andra sidan jorden. Nar mobiltelefonen lanserades i Sverige under 1980-
talet var telefonen inte langre Iast till en fast plats i hemmet eller kontoret utan kunde fritt

anvindas dverallt dar tackning fanns®.

! Whitehead, R., 2007
2 Tekniska museets hemsida 9 april, 2008
® Tekniska museets hemsida 9 april, 2008



Sedan nagra ar tillbaka haller ytterligare en innovation pa att forandra vart satt att
kommunicera. IP-telefoni ar det senaste inslaget i kommunikationsteknologin och tillater
anvandare med tillgang till Internet att kommunicera med varandra men teknologin har
aven funktionalitet med det fasta natet och mobilnatet. Med hjalp av en Internetanslutning
kan telefoner, bade fasta och tradl6sa, med stod for IP-telefoni anvdndas for kommunikation
pa precis samma satt som en vanlig fast telefon eller mobiltelefon. Den nya teknologin
behover inte nddvandigtvis fa samma revolutionerande effekt pa sattet vi kommunicerar pa
som de tidigare innovationerna fatt men kommer sakerligen att fa stor betydelse for
telefonibranschen och dess aktérer eftersom teknologin har stora férdelar gentemot den
traditionella teknologin. Bland annat ar kostnader i infrastruktur som mojliggor IP-telefoni
signifikant lagre an vad de ar for exempelvis 3G-tekniken. Dessutom kan betydligt storre

datamangder skickas pa kortare tid®.

Vid utgdngen av juni 2007 fanns det enligt Post- och Telestyrelsen 5518 000 fasta
telefonabonnemang, inklusive IP-baserad telefoni, i Sverige dar Telia ar stor marknadsledare
med hela 72 % av marknaden®. Vidare omsatte den svenska marknaden for fast
telekommunikation 9,2 miljarder kronor under det forsta halvaret 2007. Marknaden for
mobil kommunikation ar ungefar lika stor i kronor raknat med 8,8 miljarder kronor for
motsvarande period. Daremot ar marknaden for mobil kommunikation betydligt storre
raknat i antal abonnemang da det i slutet av juni 2007 fanns 9 921 000 mobilabonnemang.
Inom marknaden fér mobil kommunikation ar Telias marknadsandel betydligt mindre dven
om foretaget daven har ar marknadsledare med 42,9 % av marknaden. Andra stora aktorer ar

Tele2 med 31,7 % och Telenor med 17,4 %, Tre 5,2 % °.

En tydlig trend i telefonibranschen ar att anvdandningen av fast telefoni stadigt minskar till
forman for mobil kommunikation. Intaktsminskningen for fast telefoni var mellan sista juni

2006 och sista juni 2007 niarmare 9 %’. Enligt Post & Telestyrelsen (PTS) &r trenden starkt

* Affarsva rlden, 2007

> PTS, Svensk Telemarknad sista halvaret 2007
6 PTS, Svensk Telemarknad sista halvaret 2007
’ PTS, Svensk Telemarknad sista halvaret 2007



kopplad till priskonkurrensen pa mobilmarknaden. Motsvarande tillvaxtokning for mobil

kommunikation var fér samma period 7,5 %®.

Aven om marknaden fér fast telefoni minskar finns det en tydlig trend att IP-telefoni &r pa
stark frammarsch. Idag star IP-telefoni for en liten del av det totala antalet fasta
abonnemang men har pa nagra fa ar vaxt sig till ungefar 500 000 abonnemang och antalet
forvintas att fortsitta vixa starkt’. Tack vare att IP-telefoni sker over Internet kan
skraddarsydda l6sningar erbjudas till kunden och med teknologins framvaxt foljer att
marknaden for fast telefoni i grunden &r pa god vig att forandras'®. Med tanke pa att antalet
tradlosa natverk i dagslaget viaxer med en otrolig takt, vilket underlattar fér den mobila IP-
telefonins genombrott, ar IP-telefoni dven ett stort hot mot 3G-natet och dess aktorer och

kan p& sikt komma att ersitta bade det traditionella fasta telenatet och 3G-natet™.

1.3 Problemdiskussion

Volvo raknar med att globalt spara 150 miljoner kronor om aret genom att ga over till IP-
telefoni®?. Nokia har som ett steg i utvecklingen lanserat allt fler mobiltelefoner som stédjer
tekniken for IP-telefoni. Enligt Lars Edman, VD pa Optimobile, kommer en stor del av
mobilsamtalen inom de narmsta aren ske 6ver IP-telefoni'®. Med andra ord framstar IP-
telefoni som en sjalvklar eftertradare for det traditionella fasta telenatet och 3G-natet. Men

ar det verkligen sa sjalvklart egentligen?

IP-telefoni som teknologi har fortfarande sina brister. Ett problem med teknologin ar att den
inte kan anvandas vid forflyttning i hoga hastigheter, vilket gor att den idag inte &r

anviandbar om anvindaren firdas i bil exempelvis'®. Ett annat problem &r att kvaliteten pa

8 PTS, Svensk Telemarknad sista halvaret 2007
? PTS, Svensk Telemarknad sista halvaret 2007
10 PTS, Svensk Telemarknad sista halvaret 2007
! Affarsvarlden, 2006

2 Telekom idag hemsida 7 april, 2008

B Computer Sweden hemsida 8 april, 2008

" Affarsvirlden, 2006



samtalet ar beroende av kvaliteten pa sjalva Internetuppkopplingen. | det traditionella fasta
telenatet reserveras plats i natet for att sakerstalla kvaliteten pa samtalet men IP-telefoni
fungerar efter principen ”best effort” dvs. att kvaliteten aldrig kan sdkerhetsstdllas om
uppkopplingen ar hart belastad. Kanske kan dessa problem l|6sas tekniskt men ett tredje
problem ar hur tekniken ska lyckas attrahera kunder. Faktum ar att IP-telefoni idag, enligt en
prisjamforelse mellan IP-telefonioperatéren Cellip och traditionella Telia, ar billigt pa samtal i
det egna natet samt pa fast telefoni men daremot inte pa mobilsamtal dar Cellips pris ar
betydligt hogre an Telias™. For foretag innebar IP-telefoni kostnadsbesparingar for intern
och extern kommunikation over det fasta telendtet. Ddremot sker fortfarande
kommunikation med mobil telefoni ndstan uteslutande 6ver 3G-natet. Pa samma satt kan IP-
telefoni innebdra kostnadsbesparingar for privatpersoner men en rapport fran PTS om
svenskarnas anvandning av telefoni och Internet visar att manga framférallt yngre manniskor
kan tanka sig eller redan anvander endast mobiltelefonen for samtal och saknar ett fast
telefonabonnemang®®. Den hir gruppen av manniskor &r ofta teknikintresserade och skulle
mycket val kunna vara de tidiga anvandarna av IP-telefoni. Om nu en av de storsta
fordelarna med IP-telefoni for konsumenterna &r lagre samtalskostnader, hur ska da
teknologin lyckas konkurrera ut 3G-ndtet om teknologin idag inte lyckas skapa
kostnadsfordelar fér dessa anvandare? Nar anvandareantalet av IP-telefoni fér mobilsamtal
ar tillrackligt stort uppnas kostnadsfordelar for konsumenterna men problem finns alltsa for
teknologin eftersom dessa fordelar i dagslaget inte existerar. Teknologin ar med andra ord
inte tillrackligt attraherande for att locka till sig sina potentiella tidiga anvandare som kravs

for att teknologin ska fa sitt stora genombrott.

Ett annat intressant hinder for att IP-telefoni ska lyckas sla igenom ar att 3G-tekniken dnnu
inte uppnatt sin fulla potential utan det kommer att ske férst om fem till atta ar'’.
Mobiltelefonoperatdrerna har investerat gigantiska belopp i utbyggnaden av sina 3G-nat och
vill naturligtvis att investeringarna ska visa sig l6nsamma. Om nu [P-telefoni borjar sla
igenom pa marknaden forsvaras mobiltelefonoperatérernas mojligheter att uppna

I6nsamhet pa sina investeringar och de kan da valja att se investeringarna som sa kallade

B Cellips hemsida och Telias hemsida 10 april, 2008
16 pTs, Individundersdkning 2007 Svenskarnas anvandning av telefoni och Internet
Y Affarsvarlden, 2006



”sunk costs”. Darmed kan de ytterligare sinka samtalspriserna pa samtal 6ver 3G-natet
eftersom kostnaden for investeringarna redan uppkommit i vilket fall som helst. Detta

riskerar att urholka en av de stora fordelarna for konsumenterna med IP-telefoni.

Fordelarna med IP-telefoni ar flera bade for operatérerna och konsumenterna och fa tycks
tveka pa att teknologin slutligen kommer att férandra telefonibranschen men réster hors att
vagen dit kan bli kantig och flera hinder maste dvervinnas for att IP-telefoni ska lyckas fa sitt
genombrott. Ddrav foljer en viss osdkerhet bland branschens olika aktérer om hur de ska
forhalla sig till den nya teknologin. Aktuellt for den har uppsatsen ar den osakerhet som finns
hos de nya foretagen vars produkter tar sin utgangspunkt i IP-telefoni. Vilka positioner kan
de skaffa sig pa den nya telefonimarknaden? Ska de satsa pa att bli stora betydande aktorer
eller kommer deras produkter endast fungera som konkurrerande substitut till
mobiloperatdrernas traditionella produkter eller ar det kanske som sa att de bor nischa sig
mot mindre segment eftersom de anda inte kan mata sig med de stora traditionella
aktérerna om de valjer att ga over till IP-telefoni? Dessutom kanske IP-telefonin inte far sitt
onskade genombrott om de traditionella aktorerna valjer att fortsatt satsa pa deras egna 3G-
nat. Hur bor IP-telefonioperatorerna stalla sig till detta scenario och vilka mojligheter har

dem isa fall?

1.4 Problemformulering

Den ovanstaende forda diskussionen om IP-teknologins hot och mojligheter samt den
osdkerhet som darmed finns bland marknadens aktdorer har resulterat i féljande

fragestallning:

Vad har IP-telefonin for mdjligheter att ta sig in pd den etablerade
telemarknaden, och vilka sunda positioneringar kan IP-operatérerna inta for

att méta denna marknad pa effektivaste sdtt?



1.5 Syfte

Uppsatsens syfte ar att undersdka hur IP-telefonioperatorer kan positionera sig for att ta sig

in pa telefonimarknaden.

1.6 Begreppsdefinition

IP-telefoni: Med IP-telefoni menar vi rostsamtal som 6verférs med hjalp av ett datornatverk,
som till skillnad fran traditionell telefoni, dverfoérs helt digitalt och uppdelat i datapaket.
Natverket kan antingen vara Internet eller ett intranat, och 6verforingen sker antingen med
fiber eller kopparledning.

Fast IP-telefoni: Med fast IP-telefoni menar vi IP-baserad telefoni som sker med en fast
uppkoppling till ett datanatverk.

Nomadisk IP-telefoni: Med detta menar vi att telefonen ar kopplad till en sa kallad ATA-box,
som anvandaren kan ta med sig och koppla till vilken Internetanslutning som helst, och
fortfarande behalla samma nummer.

Tradlés IP-telefoni: Med tradlos IP-telefoni menar vi en mobiltelefon eller en dator att ringa
med, som med hjalp av WLAN har en tradlés uppkoppling till en intilliggande basstation for

Internet.

1.7 Avgransningar

Undersdkningen inriktar sig at renodlade IP-telefonioperatérer som har forséljning av IP-
telefoniabonnemang till slutkund som huvudsaklig affarsidé. Arbetet begransar sig till enbart

den svenska marknaden.



2.1 Faktablad

Eftersom vi vill underséka IP-telefonioperatérer som aktérer inom telefonibranschen, ér det
nédvéindigt att vi i detta kapitel kartldgger branschens struktur, och vilka teknologier som
dominerar pG marknaden. Hdr vill vi éven klargéra fé6r sammansdttningen hos IP-telefonins

tjidnster.

2.2 Telefonimarknaden

Marknaden for telefoni ar fragmenterad med manga olika aktérer och konkurrerande
teknologier. Flera av marknadens aktorer ar daven verksamma inom narliggande branscher da
dagens telefoner ofta stodjer fler funktioner, sasom Internetsurfande, fotografering,
textmeddelanden, kalender och minirdknare, utover sjalva samtalsfunktionen. Likasa har de
olika teknologierna ofta fler anvandningsomraden dn enbart formedling av telefonsamtal.
Internet, som ar teknologin bakom IP-telefoni, anvands som bekant inom manga andra
omraden. Det ar darfor viktigt for forstaelsen av marknadens struktur att sarskilja de olika
teknologierna. Vi kan dela upp marknaden efter, om samtalstjansterna ar fasta eller mobila.
Med fast samtalstjanst menar vi samtal som sker med en telefonforbindelse knuten till en
fast plats, exempelvis hemmet eller kontoret. Mobil samtalstjdanst ar en tradlos
telefonforbindelse som ar beroende av mobiloperatorens tackning pa den aktuella platsen
och darav inte knuten till en specifik plats. Det ska ndamnas att IP-telefoni i dagslaget
framforallt anvands for fast telefoni men sa lange som anslutning till Internet finns att tillga

kan den dven anvandas for mobil telefoni.

Manga av marknadens aktorer erbjuder kunder bade fasta och mobila samtalstjanster men
dven andra tjanster och produkter. Bland annat anvands begreppet Triple Play for att
beskriva de aktorer som erbjuder telefoni, Internet och tv som en paketlésning. Dessa tre
tjanster kombineras emellanat daven med mobil telefoni och kallas da for Quadruple Play.

Generiska namnet for paketeringen av de olika tjansterna &r Multiple Play®®.
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En del aktorer har valt att nischa sig mot en viss teknologi for att erbjuda sina kunder
telefonitjanster. Det ar de aktérer som valt att nischa sig mot IP-telefoni som ar i fokus for
den har uppsatsen. Dessa foretag ar ofta mindre till storleken och férsoker med en relativt
ny teknologi utmana de stora aktorerna for att erdvra en del av den totala
telefonimarknaden. Ser vi till marknaden enbart for IP-telefoni finner vi framférallt tva stora
aktorer. ComHem och Bredbandsbolaget ar de storsta leverantorerna av IP-telefoni med
marknadsandelar ar 2007 pa 45 % respektive 30 % men dessa aktorer gar under begreppet

Triple Play d& de &ven erbjuder Internet och tv*®.

Det &r svart att gora en tydlig generell uppdelning av telefonimarknadens aktérer eftersom
de ofta ar verksamma inom flera olika omraden och anvander sig av flera olika teknologier
vilka konkurrerar med varandra. Det finns dven stora skillnader bland konsumenter i
anvandningen av telefoni. Manga personer har abonnemang med flera telefonileverantorer,
beroende pa vilka samtalstjanster de 6énskar utfora, men det finns dven de personer som valt
att endast anvanda sig av antingen sin mobiltelefon eller sin fasta telefon for att ringa i bade

det fasta och det mobila nitet®.

Vad det i grunden handlar om ar ett samtal mellan person A och B. Kunden vill kunna skapa
en forbindelse med en annan person i olika lagen oavsett var denna befinner sig. Detta kan
ske med hjalp av olika teknologier, vilka dven mojliggor for flertalet olika tillaggstjanster
kring samtalet samt dven for andra tjanster inom andra omraden, men vad det i grunden
alltsa handlar om &r att telefonimarknadens aktérers huvudsakliga produkt tar sin

utgangspunkt i att skapa en férbindelse mellan tva eller flera personer

19 PTS, Svensk Telemarknad andra halvaret 2007
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2.3 IP-telefonins struktur
Med Voice over Internet Protocol (VolP), dven kallat IP-telefoni menas transport av
rostsamtal over ett IP-natverk, som exempelvis Internet?’. Till skillnad fran traditionell

telefoni sker verféringen av rostsamtalet helt digitalt, uppdelat i s kallade datapaket?.

Det gar att anvanda IP-telefoni pa en rad olika satt, vissa 6verensstammer valdigt val med
traditionell telefoni medan andra samtalsformer som exempelvis réstkommunikation fran
dator till mobil skiljer sig avsevart. Nedan foljer en kategorisering av de olika IP-

telefonitjansterna.

Schema 6ver olika former av IP-telefonitjanster

Analog telefon

WIMAX Mobilnat

.
ey ___
e

Maobiltelefon
eller annan

tradlgs terminal GSM/3G

|P-telefon

2! Andersson et al. 2006, s.17
2 Lundgren, A. 2007, s. 3



Analog Telefon

Den vanliga hemtelefonen som traditionellt anvands for att ringa 6ver det fasta kopparnatet

kan dven anvandas for IP-telefoni med tva olika teknologier.

Det ena alternativet ar att anvandaren kopplar upp sig till ett IP-baserat accessnat, Public
switched telephone network (PSTN), som styrs av en operator, som t.ex. Bredbandsbolaget
eller ComHem. Detta sattet att ringa pa ar mest samenlig med det traditionella sattet att
ringa forutom att samtalet sker digitalt over Internet. Nackdelarna ar att samtalet kraver
stromforsorjning och att telefonen gar endast att anvidndas pa fasta platser dar du har

kontakt med din bredbandsoperatér, exempelvis Bredbandsbolaget23.

Det andra alternativet ar att den fasta telefonen ar kopplad till en telefonadapter (ATA-box)
som sedan kopplas till ett modem med Internetanslutning. Denna telefoni kallas for
nomadisk IP-telefoni, och telefonnumret ar knutet till ATA-boxen och inte till nagot specifikt
operatorsnatverk som ComHem. Detta gor att anvandaren kan ta med sig sin ATA-box och
ringa fran samma nummer fran en Internetanslutning var helst i varlden. Exempel pa
nomadiska IP-telefonioperatérer ar Cellip och Phonzo vilka inte erbjuder kunden

egenframtagna Internetanslutningar®®.

Datortelefoni

Datortelefoni mojliggdérs genom man har en uppkoppling till Internet genom ett modem och
att ett program for rostkommunikation installeras pa datorn. Tjansten kan te sig pa olika satt
och vissa program tillater endast rostkommunikation mellan tva datorer, medan andra

mojliggdr samtal dven utanfor natet. Det ar inte mojligt att portera ett gammalt vanligt

2 Andersson et al, 2006, s.24-25
" Apple, nr 6, 2006
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telefonnummer till datortelefonitjansten. Exempel pa aktérer pa denna marknad ar Google

talk och Skype.25

Tradlos IP-telefoni

Tradlos IP-telefoni paminner mycket om nomadisk IP-telefoni och datortelefoni, férutom att
den inte ar knuten till en viss plats. Det kravs att anvandaren har anknytning till ett tradlost
IP-ndtverk som inte ar sparrat for utomstaende anvdandare. Den dominerande typen av
sadana natverk ar Wireless Local Area Network (WLAN). Natverket kan antingen vara
anvandarens privata i hemmet, foretagsnatverk eller sa kallade hot spots for offentliga
natverk. Terminalen man ringer ifran kan antingen vara en barbar dator eller en
mobiltelefon med WLAN-anslutning. Det kravs att anvandaren dr inom mottaglig rackvidd till
hotspoten. Dessa hotspots ar fortfarande inte tillrdackligt utbyggda for att kunna mata sig

med GSM eller 3G nitet.?®

2> Andersson et al, 2006, s.25-26
2% Andersson et al, 2006
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3.1 Metod

| detta avsnitt motiveras och redogérs fér vdrt val av émne och undersékningsobjekt. Hdr
skildras dven de val av angreppssdtt som vi har arbetat utifran, och dven vart val av
tillvdgagdngssdtt under uppsatsens gang. Avslutningsvis diskuterar vi vara kdllors reliabilitet

och undersékningens validitet.

3.2 Tillvigagangssitt

Vi vill studera IP-telefonioperatérer och deras forutsattningar utifran den radande
konkurrensbilden pa marknaden. Detta gor vi forst utifran den sekundara databasen for att
sedan utreda ytterligare funderingar med hjalp av intervjufragorna till naringsidkare och
branschexperter. Efter det arbetar vi fram generella affarsmarknadsstrategier for aktorer
vars produkter enbart inriktar sig mot IP-telefoni, Vi kommer har att anvanda teoretiska
artiklar vilka behandlar hur foretag kan och boér bygga upp sin strategi utifran

marknadssituationer som paminner om den som IP-telefonioperatérerna befinner sig i.

3.3 Val av angreppssatt

| vart arbete utgar vi fran bade ett induktivt och ett deduktivt angreppssatt. Det induktiva
angreppssattet lampar sig bast nar vi vill studera IP-telefonioperatérerna och dess
forutsattningar, da vi vill vara fria i var insamling for att sedan anknyta till relevanta teorier.?’
Daremot anser vi att ett deduktivt tillvagagangssatt ar mer passande nar vi studerar hur olika
affarsstrategier kan te sig for aktorer inom IP-telefonibranschen®. Har utgar vi i storre
utstrackning fran var teori om strategi for foretagsverksamhet for att sedan tillampa den for

att arbeta fram passande positioneringar for dem undersokta foretagen.

7 Andersen 1998, s.30
28 Johannessen, 2003, s.35
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3.4 Insamling av empiri

3.4.1 Val av undersokningsforetag

Vi har valt att studera tva renodlade IP-telefonioperatorer, Cellip och Phonzo, for att se hur
deras strategi och verksamhet ser ut. Bada dessa foretag har ett branschtypiskt utseende for
foretag med denna inriktning, och vi tror darfor att en studie av dessa foretag ar en bra
grund for mer generella slutsatser. Deras huvuduppgift ar att forse slutkund med IP-
telefonilésningar, och de jobbar i praktiken pa samma satt som traditionella teleoperatorer

fast med den nya IP-innovationen som produkt.

Vi har dven valt att undersoka Licencia som ar en tillverkare av den hardvara som kravs for
att gora olika former av telefoni mojligt. Detta i syfte att skapa oss en an bredare och

djupare forstaelse for marknadens spelregler.

3.4.2 Datainsamling

Var undersokning kommer att behandlas med ett kvalitativt angreppssatt. De primardata
som vi vill fa tillhanda ar namligen lattast att tillgd genom intervjuer. Vi har valt att anvanda
oss av semistrukturerade intervjuer, eftersom vi da har en fardig intervjumall att utga ifran,
samtidigt som det ar viktigt att det finns utrymme for respondenten att fortydliga och

utveckla sina svar.

Alternativt hade vi kunnat genomféra strukturerade eller ostrukturerade intervjuer?, men vi
anser dock att strukturerade intervjuer hade lett till alltfor styrda och outvecklade svar, och
de ostrukturerade intervjuerna troligen skulle leda till att vi inte lyckas uppna en tillrdckligt

stor bredd i vart underlag.

Nar vi utfor var undersokning ar det viktigt att vi hela tiden har undersdkningens syfte och
problemformulering i atanke nar vi utformar intervjufragorna. Det ar grundldaggande att
intervjufragorna ar av hog relevans for var undersokning, och att respondenterna har hog

kompetens inom dmnesomradet. Vart syfte med undersokningen &ar som bekant att

 Lantz 2007, s 17-20
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undersoka hur IP-telefonioperatérer kan positionera sig, for att ta sig in pa den etablerade

telefonimarknaden.

3.4.3 Presentation av intervjurespondenter

Vi kommer som bekant att ha ett kvalitativt angreppssatt, och som val av
intervjurespondenter har vi tankt intervjua IP-operatorsforetaget Cellips VD Henrik Rudberg,
och dven IP-operatorsforetaget Phonzos saljchef Fredrik Hagelin. Det ar i dessa intervjuer
viktigt for oss att ta reda pa fragor som vilken potential foretagen har i dag, deras val av
positionering, deras styrkor, svagheter, mojligheter, hot, och &dven hur de tror att
telefonibranschen kommer att se ut i framtiden, och vilken roll de tror att fast och tradlos IP-
telefoni kan komma att spela pa marknaden. Fragorna vi stéller har i huvudsak utvecklats
fran den teori om affarsmarknadsstrategier som vi utgar ifran. Vi har dven intervjuat

Licencias VD Christer Joelsson, for att fa en bredare forstaelse for IP-telefonin.

For att fa en mer objektiv bild av marknaden har vi intervjuat en oberoende expert, Jens A
Andersson som ar lektor inom informationsteknologi pa Lunds Tekniska Hogskola. Det ar
mojligt att de sakkunniga pa IP-telefoniforetagen speglar en alltfor positiv framtidsbild for IP-
telefonin och det ar da viktigt att en oberoende expert far ge en mer neutral bild av
marknadssituationen. N&r vi intervjuar var branschexpert vill vi framst ta reda pa fordelar
och nackdelar med IP-telefoni, hur marknadstrenderna ser ut, vilket férhallningssatt
traditionella teleoperatérer har till IP-telefoni? Vi vill dven fa en bra bild av vilka

forutsattningarna ar for att en ny teknologi ska bli accepterad inom telefonibranschen.

3.4.4 Primardata

Vara primardata ar svaren som vi har fatt in fran de semistrukturerade intervjuerna. Alla
respondenter har bestatt av branschfolk som &r specialiserade inom IP-telefoni och dven
telefonibranschen i stort. Nagra dagar innan vi genomfdérde telefonintervjuerna mejlade vi
ut ett formuldr med intervjufragorna till respondenten for att denne i lugn och ro skulle

kunna forbereda sig pa de kommande fragorna. Detta gav dven respondenten majlighet att
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kolla upp eventuell information som han/hon behoévde infor intervjun3°. Vi hoppas dven pa
att detta ledde till mer utforliga svar. Nar sedan telefonintervjuerna genomférdes sag vi till
att vi bada var uppkopplade till samtalet, sa att den ena av oss framst koncentrerade sig pa
att ta anteckningar medan den andra koncentrerade sig mer pa att stalla fragor och
foljdfragor. | samtliga fall tillats vi dven att aterkomma med féljdfragor i de fall dar det kunde
bli nodvandigt. Troligen hade det varit lattare att aterge intervjusvaren om vi hade spelat
samtalen, men eftersom vi ansag att det kunde leda till att respondenterna blev mer
forsynta och mindre spontana i sina svar valde vi att forlita oss pa vara anteckningar och vart
minne. Det finns bade for och nackdelar med detta valda tillvigagangssatt®. Det ska dven
tillaggas att intervjun med Jens A Andersson pa Lunds Tekniska Hogskola genomfordes
ansikte mot ansikte eftersom detta var smidigare bade for oss och for respondenten nar det
geografiska avstandet var obetydligt. Uppldgget pa denna intervju hade likadan struktur

som de ovriga intervjuerna.

3.4.5 Sekundardata

De anvanda sekundardata kommer fran sokningar pa Internet, litteratur, tidsskrifter,
vetenskapliga artiklar och tidningsartiklar. Det har varit viktigt att satta oss in i
amnesomradet som far ses som valdigt komplext, och vi har bl.a. sokt bland nyckelord som
mobiltelefoni, router, 1G, 2G, 3G, mobilsystem, wifi-teknologi, IP-teknologi,
bredbandstelefoni, mobiloperatérer med mera. Det ska dven ndmnas att hela den teoretiska
referensramen bygger pa sekundara kéllor, och det ar dessa kallor som vi utgar ifran och
anvander nar vi arbetar fram mojliga positioneringar pa marknaden foér vara
undersokningsobjekt. Men givetvis kommer den nédvandiga information som kravs for att ta

fram dessa strategier fran de primara kallorna.

3.5 Val och tillimpning av teorier

Vi kommer i uppsatsen anvdanda oss av en modifierad marknadsplan, som beskrivs mer

ingdende i teoriavsnittet®?. Var forhoppning ar att kunna se generella monster bland vara

*° Bryman, & Bell 2005, s. 371
*! Bryman, & Bell 2005, s. 375
3 Kotler & Keller, 2006
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intervjuobjekt och ar darfor inte intresserade av dessa foretags finansiella planering eller hur
implementering kan féljas upp. Det ligger inte heller i uppsatsens fokus att djupare analysera
de specifika foretagens situation och marknadsstrategi. Genom att lata utarbetandet av en
marknadsplan ligga som grund for uppsatsens analys hoppas vi skapa rod trad bade i vart

arbetssatt och for lasaren.

Vilka mojligheter har egentligen IP-telefonin att ersatta det fasta telendtet och det mobila
natet? Antalet tradl6sa natverk blir fler och fler fér varje dag men finns det tillrdckligt manga
for att IP-telefoni pa allvar ska kunna utmana det mobila natet? Relevant ar daven fragan om
hur beroende IP-telefonoperatérernas framgang ar av telefontillverkarnas utveckling av
telefoner med stod for IP-telefoni? For att analysera detta tar vi hjalp av Ron Adners
resonemang i sin artikel “Match Your Innovation Strategy to Your Innovation Ecosystem” om
att en innovations framgang inte enbart beror pa foretaget som lanserar innovationen utan
de foretag som kommer att fungera som komplementarer till innovationen ar av betydelse
for om framgéang kan uppnas eller inte®. Vi tar dven hjalp i fragan av Schillings “Winning the
standards race: Building installed base and the availability of complementary goods” for att
fa en battre forstaelse for vilka mojligheter IP-telefoni som teknologi har att konkurrera med

existerande teknologier34.

Utover de tidigare namnda teorierna har vi dven valt att anvanda oss av fyra vetenskapliga
artiklar som beskriver hur foretag bor lagga upp sina affarsmarknadsstrategier. Den forsta av
dessa artiklar, Strategy as options on the future, handlar om att snabba forandringar i
omvarlden gor att foretag standigt maste forandra sina strategier for att skapa en portfélj av
mojligheter i framtiden®. Vi vill utifran denna artikel ta reda pa hur IP-telefonioperatérerna
arbetar for att avtdcka dolda hinder pa marknaden, och hur de ser pa eventuellt partnerskap
som en mojlighet att vinna konkurrensférdelar pa den annars hart konkurrerande
telefonibranschen. Vi ska dven utifran denna teori forsoka se hur operatorerna har byggt

upp sin foretagsportfélj, och hur de planerar infor framtiden. Vi ska har forsoka hitta styrkor

** Adner, 2006
** Shilling, 1999
** Williamson, 1999
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och brister i dessa foretags ageranden for att sedan ta fram en rimlig 16sning gallande dessa

punkter.

Den andra artikeln, Time Pacing: Competing in markets that won’t stand still, ska hjalpa oss
att utreda hur IP-operatorerna arbetar med tid som ett verktyg for bedomning och
strategiska beslut. Marknaden upplever olika rytmer och 6vergangar>®, och vi vill forséka se
om/hur féretagen jobbar for att hantera dessa 6vergangar. Kanske ar det sa att dessa
relativt sma aktorer forsdker halla sig till en allt for strikt linje, vilket gor att de ar valdigt
sarbara for oférutsedda forandringar? Vi vill i sa fall se om det kan finnas férberedande
atgarder som dessa foretag kan genomfora for att lattare kunna hanga med

marknadsrytmerna.

Artikeln Knowledge webs and generative relations, beskriver ingdende hur foretag kan
arbeta med relationer till andra foretag®’. Vi vill fran denna teori framst se hur IP-
operatorernas relationer till andra foretag ar uppbyggda, for att sedan undersdka om det
finns effektivare satt att bygga relationer med foretag inom telefonibranschen. Vi vill utreda
hur foretagens relationer till leverantorer, aterforsaljare, och eventuella partners ser ut for

att se om de har kan utbyta visioner och komplettera varandra pa ett gynnsamt satt.

Den sista vetenskapliga artikeln, The Delta Model- discovering new sources of profitability in
a network economy, ligger som underlag for att se hur de olika foretagen har positionerat sig
i forhallande till produktutbud, kunderbjudande och marknadssamarbeten®. Vi vill svara pa
om det finns nagon tydlig positionering i dessa aspekter, och om deras strategi ar forenlig
med effektivitet. Denna artikel ger oss dven fler bra tips om vad vara studieobjekt bor tanka
pa for att behalla en stark strategisk position. | teoriavsnittet redovisar vi mer ingdende vara

valda teorier for att 6ka lasarens forstaelse.

* Eisenhadt & Brown, 1998
*" Eneroth & Malm, 2001
*® Hax & Wilde, 2001
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3.5.2 Kritik till valda teorier

Det kan tyckas vara ett problem att teorierna ar utformade for ett generellt syfte och inte
specifikt for telefonibranschen. Detta ser vi dock inte som nagot hinder for var studie, da det
faktiskt blir lattare att forsta telefonibranschen genom att jamfora den utifran en generell
ansats. Varje bransch har givetvis sin specifika pragel, och det hade kunnat leda till att det
blev svart att utifran var teori beskriva dessa sarskiljande drag. Efter undersdkningens
genomférande ansag vi dock att sadana problem inte hade uppstatt. Vara teorier hjalper oss
att beskriva hur IP-telefonioperatorerna skulle kunna lagga upp sin strategi, och den kan
darfor inte med sakerhet sdga att ett foretag som inte agerar i samsprak men var teori
anvander fel strategi, utan teorin kan mer belysa att det dven finns alternativa strategier for

foretaget.

3.6 Metod for analysupplagg

Syftet med analysen ar att aterknyta var teori med empirin. Som namndes tidigare kommer
vi att utga fran en modifierad marknadsplan genom hela analyskapitlet. Vi kommer att borja
med att genomfdra en situationsanalys dar det utreds hur IP-telefonimarknadens situation
ser ut. | denna del ska vi utdéver marknadsforingsplanen dven aterknyta till teorierna kring
Schillings “Winning the standards race: Building installed base and the availability of

«w 39

complementary goods samt Adners “Match Your Innovation Strategy to Your Innovation

Ecosystem” *°.

Sedan kommer vi att utifran situationsanalysen och dven vara andra teorier forsoka svara pa
vart syfte, genom att arbeta fram sunda positioneringar for IP-telefonioperatérerna som de

kan inta pa marknaden. Detta kapitel kommer att ga under namnet marknadsstrategi.

%% Shilling 1999
*° Adner 2006
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For att knyta ihop kapitlet och goéra det mer overgripligt, kommer det avslutas med en
SWOT-analys dar vi pa ett tydligare satt reder ut IP-telefonioperatdrernas styrkor, svagheter,

mojligheter och hot.

3.7 Reliabilitet av killor

En stor utmaning vi har statt infor ar att fa tag i relevanta respondenter till var undersokning.
Det ar viktigt att dessa besitter all den kunskap som vi behdver ta del av for att vara
slutsatser ska bli sa trovardiga som mojligt. Det ar dven viktigt att vara fragestallningar ar val
genomarbetade, sa att de Oppnar upp for goda diskussioner, som leder fram till
genomforliga och uttdmmande svar. Vi maste dven ha i dtanke att risken ar stor att
respondenterna bland IP-telefonioperatérerna inte ger helt objektiva svar av marknaden,
eftersom de kanske i framsta hand vill fa sitt eget foretag att framsta pa ett satt som gynnar
dem. Detta ar som vi tidigare skrev anledningen till att vi dven ska intervjua en oberoende

expert.

Att vi enbart genomfor fyra intervjuer kan ses som ett hot for reliabiliteten, da ett mindre
intervjuunderlag gor att enskilda missvisande svar kan leda till en valdigt forvrangd utgang.
Detta ar dock en risk vi ar medvetna om, och givetvis ar ett stérre intervjuunderlag alltid att
onska, men pa grund av begransad tid och sund disposition av hela arbetet, far vi n6ja oss

med dessa intervjuer. Istadllet kommer de intervjuer vi genomfor bli valdigt uttdommande.

3.8 Validitet

Det kan bil svart att pa ett trovardigt satt utveckla affarsstrategier som med sdkerhet skulle
vara effektiva att utnyttja for IP-telefonioperatorerna. Vi maste ha i atanke att det som ser
bra ut i teorin inte nddvandigtvis fungerar i praktiken. Vara slutsatser bygger pa begransad
kunskap inom telefonimarknaden och IP-branschen, men detta har vi givetvis i atanke, och vi
vill darfor att vara strategier ska fungera mer som generella forslag dn som absoluta
|6sningar. Vi tror anda att vi utifran vara studier kan fa en bra bild av IP-branschen, och att

vara affarsstrategier kan fa en hog validitet
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4.1 Teori

Hdir redovisar vi for de olika teorier som ligger till grund fér att hjélpa oss att férklara och
férstd IP-telefonimarknaden. De teorier vi har valt dr framst relaterade till
affdrsverksamheter och industrier som star infér méjliga féréndringar, osékerheter och dr i
behov av omstdllning. De fyra avslutande teorierna har dven legat som underlag i
framtagandet av nya méjliga strategier for IP-operatérer. Eftersom vi redan i metodavsnittet
férklarar hur dessa teorier dr relevanta i var forskning, féljer hdr frdmst en redovisning fér

vad de olika teorierna handlar om

4.2 Marketing Plan

Syftet med uppsatsen ar att arbeta fram alternativ till affairsmodeller som kan bli aktuella for
foretag, vars produkter idag i huvudsak baseras pa IP-telefoni, ndr marknaden for telefoni
forandras. For att lyckas uppna uppsatsens syfte tar vi hjalp av en marknadsplan. En
marknadsplan bestar av tva delar dar den forsta delen ar en taktisk marknadsplan och den
andra ar en strategisk marknadsplan“. Marknadsplanen ar ett centralt instrument nar det
galler styrning och koordinering av ett foretags konkurrensférmaga. Skillnaden mellan
marknadsplanens tva delar dr att den strategiska marknadsplanen definierar foretagets
valda marknadssegment och vilket varde man onskar erbjuda kunden medan den taktiska
marknadsplanen preciserar taktiken foretaget ska anvanda sig av nar det galler

produktegenskaper, prissittning, forsiljningskanaler, promotion och service®.

En marknadsplan innehaller en rad olika omraden som sammanfattar foretagets kunskap om
marknaden och ska ge en indikation av hur foretaget ska na sina uppsatta mal for

verksamheten®. En fullstandig marknadsplan innehaller i de flesta fall foljande moment**:

* Kotler & Keller, 2006
* Kotler & Keller, 2006
* Wood, 2003

* Kotler & Keller, 2006
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e Inledande sammanfattning — har klargérs marknadsplanens framsta mal och
rekommendationer.

e Situationsanalys — sektionen ska ge en bild av hur marknaden ser ut. Trender,
tillvaxt, makroekonomiska faktorer som paverkar marknadens aktorer,
konkurrenssituationen, produkterbjudanden ar omraden som analyseras. All denna
information anvands i en SWOT-analys som ger en bild av analysobjektets styrkor,
svagheter, mojligheter och hot pa marknaden.

e Marknadsstrategi — den har delen definierar vilka mal som ska nas, vilka kunder
erbjudandet ska riktas mot och vilka positioner som efterstdavas samt vilka strategier
som ska anvandas for att detta ska lyckas.

e Finansiell planering — innehaller kostnads- och intdktsprognoser samt break-
evenanalys.

e Implementeringskontroll — definierar hur implementeringen av marknadsplanen ska

kontrolleras™.

Den strategiska marknadsforingsplanen ska vi framst anvdanda som ett verktyg att undersdka
IP-operatdrernas befintliga positioneringar pa telemarknaden. Vi kommer inte att anvanda
denna modell i sedvanlig bemarkelse, istdllet kommer vi endast anvianda oss av
situationsanalysen och marknadsstrategin, da den finansiella planeringen inte innefattas i
var undersokning. Vi kommer endast att ta fram alternativ till marknadsstrategi, och har
kommer vi dven implementera slutsatser som har skapats utifran de 6vriga teorierna som

redovisas nedan.

4.3 Innovation Ecosystem

Ron Adner diskuterar i sin artikel att om féretag ska lyckas lansera sin innovation
framgangsrikt pa marknaden maste hansyn tas till andra aktérer som fungerar som
komplementarer till innovationen. Ett foretag far svart att ensamt lansera en innovation om
inte marknaden ar anpassad for produkten. HDTV &r ett exempel pa detta da innovationen

utvecklades redan under tidiga 1990-talet och inte forrdn nu borjat visa sig framgangsrik.

* Kotler & Keller, 2006
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Detta pa grund av att komplementprodukter sa som sdndningsstandards och
signalkomprimering inte utvecklades i tid. HDTV ar en Ferrari i en varld av grusvagar, dvs.
innovation lyckades inte skapa mervarde for kunden och utgor darfor ett exempel pa vikten
av Innovation Ecosystems. Det gédller med andra ord for foretag som utvecklar innovativa

|6sningar att analysera de risker som &r kopplade till lanseringen av innovationen®.

Adner menar att om en marknad ska uppsta beror pa hur foretagets partners anpassar sig till
innovationen®’. Darmed uppkommer ett antal fragor som féretaget med innovationen maste
stalla sig. Hur bra ar innovation i forhallande till andra? Om inte innovationen kan tillfora ett
mervarde for kunden i forhallande till existerande produkter far innovationen svart att
komma in pa marknaden. En annan fraga ar vems projekt som maste lyckas innan ens eget
kan? Mobiloperatérernas framgang var beroende av att telefontillverkare som Ericson och
Nokia lyckades fa fram telefoner med stod for 3G-tekniken och kunde bygga basstationer.
Dessutom behovdes det aktorer som utvecklade mjukvara till de nya telefonerna. En tredje

fraga ar vilka som maste ta till sig innovationen innan kunden kan?*®

Michelin utvecklade 1992 ett dack som det gick att fortsdtta kora pa en kortare stracka trots
att det fatt punktering. Problemet var att biltillverkarna inte anpassat sina bilmodeller till de
nya dacken. Likasa var mekaniker och forsaljare tvungna att anpassa sig till innovationen
innan den ens hade mdjlighet att ingd som standardutrustning hos bilar. En process som

manga ganger kan bli utdragen.*’

Det ar har valdigt intressant att se hur anpassad marknaden ar for IP-telefoni, och teorin om
Innovation Ecosystems kommer, framst att anvdndas som ett kompletterande verktyg till

situationsanalysen for vara forslag till marketing plan.

*® Adner, 2006
* Adner, 2006
*® Adner, 2006
* Adner, 2006
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4.4 Winning the standards race

Det finns flera exempel pa branscher dar olika teknologier konkurrerat med varandra for att
skapa en standard for branschen. Nar val en teknologi blivit standard for branschen har
ovriga teknologier i de flesta fall slagits ut ur konkurrensen eller tvingats inrikta sig mot
speciella segment. Schilling skriver i sin artikel "Winning the Standards Race: Building

installed Base and availability of complementary goods”>°

att ett foretag kan finna sig sjalvt
utfruset fran marknaden om det inte lyckas anpassa sig till den dominerande teknologin.
Logiskt sett borde den teknologi som ar bast tekniskt sett och som skapar storst varde for

konsumenterna bli den dominerande standarden for branschen men sa ar inte alltid fallet.

Ett exempel pa detta ar videokassetternas utveckling. VHS blev standard for branschen trots
att Betaformatet enligt manga var tekniskt 6verlagset och darigenom borde ha skapat mer
varde for kunden eftersom kvaliteten pa uppspelningen var hégre 3n vad den var for VHS.
Det ar framforallt tva faktorer som spelar en viktig roll i avgérandet av vilken teknologi som
kommer att bli den dominerande. Ju storre storlek pa teknologins anvandarantal samt ju fler
komplementprodukter for teknologin desto stérre mojligheter har teknologin att bli
dominerande. Schilling menar att ett foretag medvetet kan paverka de tva faktorerna
positivt genom distribution av teknologin, skapande av allianser med andra organisationer

och aggressiv marknadsféring/prissattning>2.

IP-telefoni utgdr knappast ndgon marknadsstandard i dag, men intressant har ar att se om
IP-telefonioperatérerna arbetar for att deras produkter i framtiden ska utgdra en standard,

och i sa fall hur.

En teknologis evolution karaktériseras starkt av dess historia —”path dependency”>® dvs. sma

historiska hadndelser kan fa stor inverkan pa utfallet. Det &r inte enbart kvaliteten pa

% Schilling, 1999
>! Arthur, 1994

>2 Schilling, 1999
%3 Schilling, 1999
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teknologin och dess fordelar som paverkar utfallet for teknologin utan faktorer som timing
och hur och av vem teknologin ar sponsrad/stods av ar viktiga for dess evolution. Dessutom
géller att ju fler som anvander en teknologi, desto mer kommer den att utvecklas och
forbattras. Nar en teknologi borjar uppna acceptans av anvandarna initieras en rad

754 vilka dkar

sjalvforstarkande feedback effekter sa kallade ”increasing return of adoption
teknologins attraktivitet pd marknaden. Okad anvindning skapar okad férstdelse och
kunskap vilket leder till utveckling av sidoprodukter vilka i sin tur kan leda till utveckling av
den ursprungliga teknologin. Okade intikter medfér méjligheter till utveckling och
forbattring — en positiv spiral skapas. Det finns tre huvudkategorier av effekter fran

”increasing returns to adoption”>":

Learning Curve effects

Ju mer en teknologi anvands desto mer lar sig och forstar anvandarna av den nya teknologin
vilket stimulerar for vidare utveckling och forbattringar. Ett foretag lar sig 6ver tiden att bli
allt battre pa hur de ska utnyttja teknologin pa mest effektiva satt. Vilket stammer val in pa

IP-telefonin.>®

Network externalities effects

Positiva natverkseffekter skapas nar fler och fler anvandare viljer att anvdanda teknologin.
Det ar alltsa positivt for anvandarna ju fler anvandare teknologin har. Teknologins varde 6kar
i och med att anvandarantalet dkar. Om IP-telefonin utgjorde en standard skulle detta
exempelvis kunna leda till kraftigt sjunkande samtalskostnader, da samtalen inte skulle

behéva firdas éver olika nat.>’

% Schilling, 1999
>> Schilling, 1999
*® Schilling, 1999
*7 Schilling, 1999
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Signaling effects

Ett stort anvandarantal kan signalera for nya potentiella anvidndare att den aktuella
teknologin har en viss kvalitet eller varde for kunden. Ju storre antalet anvandare ar desto
attraktivare ar teknologin for nya potentiella anvandare. P& samma satt &r ett stort
anvandarantal en signal till tillverkare av komplementprodukter att inte investera i andra

teknologier eftersom dessa riskerar att inte bli standard for branschen.”®

Aven Schillings teori om standarder kommer vi att anvidnda i utférandet av
situationsanalysen. Teorin kommer dven att fungera som en vagvisare for hur IP-

telefonioperatdrerna kan positionera sig i framtiden.

4.5 Strategy as Options on the Future

Williamsons artikel bygger pa att osdkerhet och snabba férandringar i omvarlden gor att
foretag standigt maste forandra sina strategier for att skapa en portfolj av mojligheter i

framtiden som innefattar forberedelser och planlaggning kombinerat med méjligheter.

Enligt Williamson baserar allt for manga foretag sina strategier efter den rddande
marknadens efterfragan, och detta kan leda till 6verinvesteringar och de fasta kostnaderna
stddjer bara en viss strategi. Detta leder till en begransad flexibilitet, och foretaget blir en

fange i sin nuvarande strategi.59

Williamson foreslar att foretag istdllet bor investera i olika experiment parallellt med den

radande verksamheten, for att skaffa sig en bredare kunskap om marknadens framtida

*% Schilling, 1999
*% Williamson, 1999

25



utseende, och pa sa satt kunna ta fram en portfolj med alternativa strategier som kan bli

anvindbara om marknaden férindras.®

For att skapa en sadan portfolj kravs det att foretaget gar igenom foljande tre steg:
1) Att avtdcka dolda hinder

Foretaget bor bygga upp nya kvalifikationer och samtidigt utoka sin kunskap om nya majliga
marknadssegment och kundbeteenden. P3 detta satt kan foretaget spela ut sina

konkurrenter som inte har samma investeringar och portfélj som det egna foretaget.®

Williamson menar att det ar en skillnad mellan kunskap och marknadshinder. Det ar inte
tillrackligt att bara ha kunskap om en marknad, utan foretaget maste aven besitta den
kompetens som kravs for att utnyttja denna kunskap. Tva olika typer av foretag ar
Traderforetag som innehar kunskap om marknaden men saknar den ratta kompetensen for
att utnyttja denna vetskap, det motsatta ar Prisonerféretag som besitter den ratta

kompetensen men saknar kunskap om marknadsutvecklingen.62

Den optimala portfoljen ar ett foretag som bade har kunskapen och kompetensen, och har
formagan att skapa och behalla en god strategi samtidigt som det ska vara majligt att snabbt

positionera om sig.>

2) Etablera processer

Ett tillvagagangssatt kan vara att inga i ett eller flera partnerskap for att lattare kunna utbyta
kompetenser och innovationer kring branschen. Partnerféretaget bor gdrna vara en

utstickare som skapar nya innovativa losningar. Det ar ocksa viktigt att genomfora

60 Williamson, 1999
*! Williamson, 1999
®2 Williamson, 1999
® Williamson, 1999
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marknadsundersokningar, och effektivt ta del i kunders synpunkter och reklamationer. Att
titta pa marknaden i ett storre geografiskt perspektiv ar ocksa ett bra satt att skapa sig
kunskap om en marknad. Om det till exempel sker stora forandringar pa den amerikanska
marknaden ar det mojligt att dessa forandringar daven kommer paverka den svenska

marknaden.®

3) Optimera sin portfolj

For att foretaget ska kunna optimera sin portfélj maste de stalla féljande tva fragor till sig

sjalva.®

1. Vilka alternativa och konkurrerande substitut kommer vdara kunder att métas av?
2. Vilka nya kundbeteenden och framtida médjliga marknader mdste féretaget ha

kunskap om?

Ofta ar det nya trender idag som skapar mdjliga trender i framtiden. Williamson talar om
Scenario planing som klargor tankbara krockar av trender, for att skapa en sprangbrada till
den nya marknaden. Alla alternativa strategiska kombinationer ar sjdlvklart inte

genomforbara och det ar darfér viktigt att ta hansyn till féljande aspekter:®®

1. Vad de olika alternativen kostar.
2. Hur troligt det dr att de olika alternativen kommer att utnyttjas.
3. Vilka méjligheter finns det att alternativet kan generera framtida mdjligheter éven

om det inte utnyttjas.

% Williamson, 1999
% Williamson, 1999
% Williamson, 1999
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4) Anknyt planering med opportunism

Foretaget kan planera for nya potentiella marknader och for inférskaffandet av nya
kompetenser genom att skapa nya strategier. Men det ar omgjligt att sakert kanna till
marknadens utfall, angaende vilka produkter och tjanster som kommer efterfragas, vilka
kundsegmenten ar, hur konkurrensen kommer att se ut, etcetera. Har kommer
opportunismen in i bilden, och med detta menas att om nagot ofdrutsatt uppstar ska

foretaget ha en strategi som kan vinda férandringen till sin fordel.®’

Som vi namnde i metodavsnittet vill vi utifran Williamsons teorier ta reda pa hur IP-
telefonioperatorerna arbetar for att avtacka dolda hinder pa marknaden, och hur de ser pa
eventuellt partnerskap som en mojlighet att skapa konkurrensfordelar pa den annars
konkurrensintensiva telefonibranschen. Vi ska dven utifran denna teori forsoka se hur

operatérerna har byggt upp sin foretagsportfolj, och hur de planerar infor framtiden.

4.6 Time Pacing: Competing in Markets that won’t stand still

Eisenhart och Brown talar om fyra olika strategiska ataganden som foretag bor

implementera for att vara konkurrenskraftiga.

Event pacing

Event pacing &r en strategi som ofta forekommer pa stabila marknader, och handlar om att
foretaget kontinuerligt maste ta fram nya lovande produkter och ny teknik for att vara
konkurrenskraftiga. Denna strategi brukar oftast tillampas allt eftersom och &r ofta en

oregelbunden strategi.®®

*” Williamson, 1999
% Eisenhart & Brown, 1998
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Time pacing

Det har en strategi som istallet brukar anvandas inom snabbforandliga och oférutsagbara
marknader. Eisenhart och Brown tycker att det ar viktigt att foretag hela tiden utgar fran en
kalender nar de utvecklar och lanserar nya tjanster och produkter, gar in pa nya marknader
med mera. Time pacing har en psykologisk effekt och ger ledningen en kadnsla av kontroll.
Foretag har ofta olika matt som bl.a. omsattning, minskade kostnader, innovationer for att
mata framgang, men saknar for det mesta matt baserade pa tid. Exempel pa detta kan vara
hur lang tid det tar for foretaget att implementera nya produkter eller hur lange har de olika
produkterna funnits i sortimentet och hur lang tid kan det ta att byta strategi. Eisenhart och
Brown menar att det ar viktigt att utnyttja time pacing pa marknader dar logiken kan

férandras fort.®

Managing Transitions

Olika Overgangar ar ofta bland de viktigaste och mest invecklade momenten. | snabbt
fordandliga branscher ar det extra viktigt att ledningen kan hantera dessa 6vergangar.
Overgéngarna ar alltid tidskrdvande, och om fel beslut skulle tas, kan det leda till att

foretaget helt missar utvecklingen och hamnar utanfér marknaden.”

Managing Rhythms

Eisenhart och Brown sager att marknaden bestdr av olika rytmer, och det ar viktigt att
synkronisera foretagsverksamheten med dessa rytmer, sa att foretaget ligger i fas med
marknaden. Det ar framst kunderna som styr rytmen men dven konkurrenter och
leverantorer paverkar ocksa givetvis. Varje foretag maste hitta den ratta rytmen bade inom

och utanfor bolaget. T.ex. kan det vara kostsamt att lansera en ny produkt innan marknaden

% Eisenhart & Brown, 1998
"% Eisenhart & Brown, 1998
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ar mogen for den. Ett exempel skulle vara om en IP-operatér lanserar mobila IP-

telefonilésningar innan marknaden ar mogen for det.”*

Vi vill forsoka se om och i sa fall hur foretagen arbetar for att hantera dessa rytmer och
overgangar. Kanske ar det sa att dessa relativt sma aktorer forsoker halla sig till en allt for
strikt linje, vilket gor att de ar valdigt sarbara for oférutsedda forandringar? Vi vill i sa fall
undersoka om det kan finnas forberedande atgarder som dessa foretag kan genomfora for

att lattare kunna hanga med marknadsrytmerna.

4.7 Knowledge webs and generative relations

Eneroth och Malm talar om att ett foretag kan vinna konkurrensfordelar genom att utveckla
relationer till andra foretag for att gemensamt bygga upp sa kallade kunskaps webs dar olika
aktoérer samarbetar for att na gemensamma mal. De talar om generativa relationer som ar
relationer som hjalper foretaget att utveckla nytt kunnande. Det ar svart for ett foretag att
ha all nddvandig kunskap, men det kan racka om denna kunskap finns inom ett natverk som

foretaget ar verksamt inom.”?

De generativa relationerna paverkas av:”>

e Delade visioner - Det ar betydande for foretaget att dela sina visioner inom
natverket, da detta leder till en stabiliserande effekt.

e Komplimenterande féretag - Dessa skapar en bred kundbas.

e Nyhet och bekrdiftad kunskap - Det ar viktigt att skilja pa information som bara
konfirmerar befintlig kunskap och den som &r helt ny, och det maste finnas en balans
mellan dessa kunskaper.

e Vdrdande av relationer ar viktigt for att ta hand om sina generativa relationer.

! Eisenhart & Brown, 1998
2 Eneroth & Malm, 2001
3 Eneroth & Malm, 2001
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e Toppar och dalar i de olika konjunkturcyklerna, kan skapa mojligheter for foretaget

att studera hur de andra féretagen inom natverket agerar.

Kompetens fran andra kan hjdlpa foretaget till konkurrensfordelar, och det ar kompetens
som styr foretagets framtida utveckling. For detta kravs generiska relationer. Som exempel
kan vi ndmna att det kanske kraver att fler foretag samarbetar med varandra sa att de

gemensamt kan paverka att marknadens utveckling mot IP-telefoni blir mer gynnsam.74

Vi vill fran denna teori framst se hur IP-operatdrernas relationer till andra féretag ar
uppbyggda, for att sedan undersdka om det finns effektivare satt att bygga relationer med
foretag inom telefonibranschen. Vi vill utreda hur foretagens relationer till leverantorer,
aterforsaljare, och eventuella partners ser ut for att se om de kan utbyta visioner och

komplettera varandra pa ett gynnsamt satt.

4.8 The Delta Model

Hax och Wilde menar att omvarlden har genomgatt olika forandringar som fordrar nya
verktyg for framtagande av foretags och affarsstrategier. Ett av dessa verktyg ar triangeln
nedan vars grundteser hjalper foretaget att bygga upp en strategi. Foretaget maste valja var

inom triangeln som de vill positionera sig.”®

" Ibid
> Hax & Wilde, 2001
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System Lock in (SLI)

Total Customer Solution (TCS) Best Product
(BP)

System Lock In: Gar ut pa att skapa partners som ar komplementarer for att gora det
nodvandigt for potentiella kunder att képa foretagets produkt. Det ar alltsa viktigt att hitta
ratt komplementarer som stodjer just foretagets produktutbud, och skapa produkter som

stodjer aktuella industristandarder.”®

Total Customer Solutions: Har ar det viktigt att skapa nara relationer till sina kunder och en
integrerad leverantorskedja. Foretaget maste maximera kundvardet och produkten bor tas

fram i ett samspel med kunden.”’

Best Product: Har |laggs istallet fokus pa produkten och konkurrens. Foretaget lagger storst

vikt vid den interna vardekedjan och skapar innovationer och standardiserade produkter.

For att uppna en stark strategisk position ska foretaget uppna: intern kostnadseffektiv
infrastruktur, utbredning genom distributionskanaler och utveckla starka produkter med

first-to-market férvantningar.”®

% Hax & Wilde, 2001
" Hax & Wilde, 2001
8 Hax & Wilde, 2001
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Aven Hax och Wilde betonar vikten av att experimentera med olika strategier, lira sig av sina
konkurrenter och identifiera viktiga komplementara foretag for att mer eller mindre tvinga
kunden att képa sina produkter. Det ar aven viktigt att bygga intradesbarridrer kring viktiga
kunder sa att bada parter tjanar pa det, fortsattningsvis ar det av betydelse att skapa en

virdekedja kring kunder och leverantérer.”

For att foretaget ska behalla en stark strategisk position dr det viktigt att:®°

- Har férmagan att attrahera och behalla kompetent personal.

- Foretaget har kundforstaelse genom att ha en detaljerad segmentering och aktivt
arbeta for customer bonding.

- Ha forstaelse for bade leverantoérer och komplementarer.

- Implementeringen kan maojliggdras genom e-business i manga fall.

- Tanka pa att foretaget som agerar forst far ett dvertag.

- Foretaget har en stark finansiell position och varaktighet.

- Att foretaget effektivt utnyttjar IT som billig distributionskanal.

- Distributionskanalerna stodjer foretagets strategi. t.ex. kan masskanaler gora att

foretaget isoleras fran slutkund och TCS gar da inte att anvanda.

”® Hax & Wilde, 2001
8 Hax & Wilde, 2001
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5.1 Empiri

I avsnittet kommer den data som samlats in for uppsatsen att presenteras. Eftersom vdra
undersékningsobjekts framtid dr beroende av IP-telefonins framgdng som teknologi inleder vi
med att presentera IP-teknologins situation idag, férdelar och nackdelar samt eventuell roll i
framtiden. Ddrefter presenteras vdra undersékningsobjekt ndrmare och hur dessa har tdnkt,

agerat, uppndtt och problem som dem har eller star infér.

5.2 IP-teknologi

Nar Televerkets monopol pa marknaden avreglerades forde det med sig ett stort 6kat antal
av operatorer. Televerket som senare blev Telia hade under perioden 1991-1994 6ver 90 %
av marknaden men successivt bérjade nya aktorer att etablera sig och ta upp konkurrensen
med Telia vilket ledde till att samtalspriserna forandrades.®' Inga Hamngren och Jan Odhnoff
skriver i sin bok, De byggde Internet i Sverige, att Sverige relativt 6vriga Europa var tidiga
med att utveckla natverk av datorer nar Internet blev allmant uppmarksammat. Tack vare en
mindre grupp tekniker, kopplades landets universitet och hogskolor samman och fick
namnet Sunet®’. Avregleringen av den svenska marknaden samt Internets utveckling ar tva
handelser som Oppnade upp for nya mojligheter for féretag och teknologier pa

telefonimarknaden®.

Som vi namnt tidigare finns det en uppsjo av olika teknologier fér telefoni pa marknaden,
och [IP-telefoni ar det senaste teknologitillskottet. N&r teknologin lanserandes var
forvantningarna stora men teknologin har haft sina bakslag sager Christer Joelsson, VD pa
Licencia. Detta berodde enligt Joelsson pa att infrastrukturen inte var redo for IP-telefoni
vilket gjorde att naten blev 6verbelastade och kraschade. Troligen fanns en o6vertro till
teknologin men idag har operatorerna lart sig hantera samtalspaketen for IP pa ratt satt

vilket har gjort denna telefoni till ett konkurrenskraftigt alternativ till traditionell telefoni®.

8 Statskontoret, Avreglering av sex marknader, 2004
82 Hamngren & Odhnoff, 2003, s.10-13

8 Hamngren & Odhnoff, 2003, s.10-13
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Den sista juni 2007 fanns det 502 000 abonnemang for IP-baserad telefoni pa den svenska
marknaden®. Trenden &r dessutom att antalet abonnemang for IP-baserad telefoni okar
stadigt. Detta framst pa bekostnad av det fasta traditionella natet vilket under det senaste

decenniet har minskat i antal abonnemang for varje ar®®,

IP-telefonins intdg pa den svenska marknaden har enligt Jens Andersson som ar lektor pa
Lunds Tekniska Hogskola underlattats i och med att Sverige varit tidiga med utbyggnaden av
infrastruktur for Internet®’. Det har skett en betydande utveckling i Internetanslutningarnas
hastigheter vilket gjort att kundernas krav pa oOkad trafik i anslutningarna oOkat pa
motsvarande satt. Trenden ar en Okad trafik av bilder, video, film etc. vilket staller krav pa

hog kapacitet hos Internetleverantéren®.

Utveckling har dven skett mot mer mobilt Internetanvandande. Antalet tradlésa natverk har
under de senaste aren 6kat markant®. PTS menar att efterfrdgan pa mobilitet 6kar och att
kunderna vill kunna vara uppkopplade mot Internet nar som helst och var som helst.
Kunderna har dven en 6nskan om att kunna skifta mellan flera olika tekniker for att nyttja
den basta och mest kostnadseffektiva tjansten som mojligt. Detta forutsatter enligt PTS
fortsatt god utveckling av bredbandspenetration, god tackning av tradlésa nat, tjanster med
god kvalitet samt tillgdng till bra terminaler”. Joelsson &r av uppfattningen att
Internetanslutningarnas hastigheter kommer att fortsatta att 6ka och ser utbyggnaden av sa

kallade Hotspots fér tradldst Internetanvindande som ett méjligt scenario fér framtiden®®.

| diskussionen om anvandning av fast telefoni respektive mobil telefoni namner Andersson

att trenden ar att fler och fler valjer att enbart anvanda sig av mobiltelefonen for sina

8 PTS, Svensk Telemarknad andra halvaret 2007

8 PTS, Svensk Telemarknad andra halvaret 2007
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samtal. Detta beror troligen enligt Andersson pa sjunkande samtalspriser fér mobilsamtal.
Framforallt ar det unga personer som valjer att anvanda mobiltelefonen som sin enda
telefon. Anderssons uttalande far stod av en undersékning gjord av PTS angaende svenskars
anvandning av telefoni som visar pa 6kad anvandning bland unga av mobiltelefonen pa
bekostnad av den fasta telefonen®®. Aven Fredrik Hagelin som &r séljchef for Phonzo tror pa
en utveckling dar fler personer valjer att anvanda sin mobiltelefon dven for samtal i

hemmet®.

5.2.2 Fordelar och nackdelar

Nar det talas om fordelar och nackdelar med IP-telefoni ar det viktigt att skilja pa vem
fordelen respektive nackdelen asyftar till. Det finns skillnader nar det géller fordelar och
nackdelar beroende pa om dem syftar till féretag, privatpersoner eller operatorer. Saledes ar
synen pa fordelar och nackdelar olika beroende pa vem som tillfragas. Henrik Rudberg, VD
pa Cellip ser i stort sett enbart foérdelar med fast IP-telefoni dven om han tillagger att det ar
en nackdel att IP-telefoni inte fungerar vid stromavbrott. Anledningen till att majoriteten av
svenskarna inte redan idag anvander sig av IP-baserad telefoni kan forklaras av att IP-
telefonioperatorer som Cellip vill kunna erbjuda sa laga avgifter som mojligt att
marginalerna darmed blir mycket sma vilket far till foljd att utrymme for marknadsforing
begransas. Konsumenterna ar alltsa inte tillrackligt upplysta i dagsldaget om IP-telefonins
fordelar enligt Rudberg®®. Andersson diremot menar att IP-telefoni endast ar ett alternativt
satt att ringa pa jamfort med det traditionella sattet 6ver det fasta respektive mobila natet.
IP-baserad telefoni ger inget mervarde at konsumenten rent teknologiskt utan konsumenten
ar framst intresserad av att kunna genomfoéra sitt samtal. Vilken teknologi som anvands ar

med andra ord av mindre intresse for konsumenten®”.

Daremot finns det andra fordelar for konsumenterna nar det galler IP-telefoni. Framforallt &r

den storsta fordelen att privatpersoner och féretag ofta kan sanka sina samtalskostnader.

% PTS, Individundersdkning 2007 Svenskarnas anvdandning av telefoni och Internet
3 Intervju med Fredrik Hagelin 5 maj, 2008

o Intervju med Henrik Rudberg 2 maj, 2008
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Detta beror givetvis pa vilken typ av samtal det ar fragan om samt langd for de olika
samtalen. Tabell 5.1 ger en ndrmare beskrivning av hur samtalspriserna med olika
operatorer ser ut. | dagslaget ar IP-baserad telefoni generellt billigare pa samtal till annan IP-
telefon, 6ver det fasta natet samt utlandssamtal. Daremot ar IP-baserad telefoni dyrare pa

samtal till mobiltelefon.

En annan fordel ar enligt Andersson att endast ett nat behover anvandas for kommunikation
istallet for tva. Tidigare har ett nat anvants for telefoni och ett for datakommunikation
(Internetanslutning) men en 6vergang till IP-telefoni innebar att ett och samma nat kan

utnyttjas fér bada behoven vilket kan underlatta administreringen av naten®.

Det rader delade meningar om [P-telefonins tillforlitlighet mellan vara intervjupersoner.
Joelsson sdger att dagens teknik for IP-telefoni ar tillforlitig, med undantag for
strémavbrott’’, medan Andersson ar av motsatt asikt och menar att teknologin fungerar
efter principen ”best effort” dvs. att kvaliteten pa samtalet aldrig kan garanteras utan ar
beroende av Internetanslutningens belastninggs. Andersson tillagger adven att
Internetanslutningar har en tendens att stundtals ta en mindre ”paus” vilket kan paverka

kvaliteten pa det upplevda samtalet™.

5.2.3 Roll i framtiden

Pa samma satt som asikterna gar isar om IP-telefonins férdelar och nackdelar gor dven
asikterna om IP-telefonins roll i framtiden det. Dock ar samtliga vara kallor 6verens om att

IP-telefoni som teknologi har framtiden for sig.

% Intervju med Jens Andersson 28 april, 2008
7 Intervju med Christer Joelsson 29 april, 2008
% Intervju med Jens Andersson 28 april, 2008
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En tydlig trend pa marknaden ar uppkomsten av leverantérer som paketerar samman
telefoni, bredband och tv i ett och samma tjansteerbjudande sa kallat Multiple Play. Dessa
aktorer séljer alltsa inte enbart telefoni utan konkurrerar &dven pa nérliggande
kommunikationsmarknader. Idag levereras de olika delarna i paketldsningen 6ver separata
nat. Det finns stora intressen for att nasta generations kommunikationsnat ska konvergera
de separata naten in till ett och samma nat'®. Det pagar i dagslaget intensiv forskning inom
omradet men exakt hur nasta generations kommunikationsndt kommer att se ut ar
fortfarande oklart men enligt PTS ar ett mycket troligt scenario att det ska bygga pa IP-
teknologi. De befintliga naten for de olika delarna i paketldsningen ar kostsamma, svara att
underhalla samt att vissa delar behdver uppgraderas. Enligt PTS férvantas ett nytt IP-baserat
kommunikationsndt innebdra sankta kapitalkostnader, driftskostnader och Ovriga

kostnader'®*.

Det finns dven ett antal ekonomiska drivkrafter som enligt PTS talar for och emot teknologin
for IP-baserad telefoni. IP-telefonins intdg pa den svenska telefonimarknaden kommer att
forandra de etablerade aktoérernas verksamheter. Hot om forlorade intdkter och l6ften om

nya intdktskillor kommer att uppsta'®?

. Redan idag ser vi en utveckling mot minskade
samtalsintakter for operatorer av traditionell fast telefoni till f6ljd av minskade trafikvolymer
och okad priskonkurrens fran bland annat IP-baserade alternativ'®. PTS hojer aven ett
varnande finger for att mobiloperatorer kan uppleva férsamrade intdkter allteftersom

104 Ip-baserad telefoni

utvecklandet av IP-baserade tjanster kan anvdndas i mobiltelefonen
utgor inte enbart hot mot de traditionella operatdorerna utan kan &dven innebédra nya
mojligheter att skapa intdakter. Genom att investera i IP-baserad telefoni kan operatérerna
forhoppningsvis erbjuda tjanster med battre kvalitet an konkurrenternas tjénsterms.
Exempelvis har operatéren 3 lanserat en Skype-telefon som bygger pa IP-teknologi'®.

Operatorerna kan pa sa satt forsvara sina traditionella intdktskallor. Om de valjer att blunda

100 PTS, Konvergens och utveckling mot nasta generations nat
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PTS, Konvergens och utveckling mot nasta generations nat
PTS, Svensk Telemarknad forsta halvaret 2007, PTS
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for utvecklingen riskerar de att bli reducerade till att endast bli transportérer av andra

operatodrers tjénsterm.

Andersson anser att forutsattningarna finns for att IP-telefoni ska kunna ersatta det
traditionella fasta natet men vagen dit ar inte helt enkel. Det finns intressen som ar emot en
sadan utveckling och Andersson namner att det traditionella natet for telefoni trots att det
ar over hundra ar gammalt fungerar mycket val. Historiskt sett har mycket stora
investeringar gjorts i natet och dadrav finns intressen som talar for ett bevarande av
existerande teknik. Dessutom menar Andersson att Internets struktur dven ar ett hinder for
IP-teknologin och syftar pa att teknologin fungerar daligt for telefoni jamfort med andra
teknologier pa grund av Internetanslutningarnas varierande stabilitet och kvalitet. Vidare
tror Andersson att IP-baserad telefoni kommer anammas snabbare av féretagsvarlden an av
den breda massan privatpersoner. Men utvecklingen ar aven har problematisk och kommer
att ta lang tid. Problematiken ligger i att det inte ar helt enkelt att ga 6ver fran traditionell
telefoni till IP-baserad telefoni Over en natt. IP-baserad telefoni kraver investeringar i
switchar och routrar for att kunna majliggéras. En infrastruktur maste alltsa byggas upp for
en Overgang till IP-baserad telefoni da kraven pa Internetanslutningar hojs. Svarigheten har
enligt Andersson flera ganger visat sig och slutat med att foretag och privatpersoner atergatt
till traditionell telefoni. Det hela handlar aven om en generationsfraga enligt Andersson som

menar att unga manniskor i synnerhet har littare att ta till sig ny teknologi*®.

Aven nér det géller IP-telefonins mojligheter att konkurrera med traditionell mobil telefoni
finns forutsattningar enligt Andersson men utvecklingen mot att helt ersatta existerande
teknologi for mobil telefoni kommer att bli svar. Enorma investeringar har gjorts i 3G-natet
och dessa aktorer ser ogdrna att de tvingas forandra sina affarsmodeller i dagsldget.
Dessutom pagar det mycket forskning inom 3G-omradet, Och enligt Andersson pagar mer
forskning har an vad som sker inom IP-teknologi eftersom stora resursstarka aktérer har

stora intressen inom omradet. Problem finns nar det galler somnlés mobiltelefoni dvs.

197 pTs, Konvergens och utveckling mot nésta generations nat
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overgangar mellan olika teknologier. Bade tekniska och administrativa problem maste |6sas
innan IP-telefoni pa allvar kan utmana traditionell teknologi for mobiltelefoni. Ett exempel ar
nar en person befinner sig i en skog och far ett inkommande samtal dar endast tackning
finns for GSM-natet. Tekniska problem uppstar da 6vergang till andra teknologier gérs moijlig
ndr personen narmar sig staden dar 3G-tackning finns och senare i hemmet dar tackning for
IP-baserad telefoni finns. P4 samma satt hur samtalet ska ga over de olika teknologierna
finns administrativa problem med om vilken leverantdor som ska sta for kostnaden vid
Overgangarna. Det som daremot talar for IP-telefoni ar att investeringar i utrustning for IP-

telefoni ar betydligt lagre dn vad de &r fér utrustning i 3G-natet®.

Andersson samfattar sin syn pa den IP-baserade telefonis mojligheter att ersatta det
traditionella fasta och mobila ndtet med orden ”sd ldnge Internet fungerar sa pass ddligt
som det gér kommer vi fortsatt att handla vanlig telefoni”. Andersson tror att IP-telefoni i
dagslaget ar for avancerat for att kunna bli var mans egendom och menar att det kravs en
viss kunskap for den som vill ringa over t.ex. Skype jamfoért mot att kdpa en vanlig fast

telefon, koppla in jacket i vaggen och lyfta luren for att bérja ringa™®.

Flera av vara andra intervjupersoner ar av uppfattningen att IP-telefonins utveckling ar
betydligt mer sjalvklar &n den bild som Andersson malar upp. Rudberg tror att IP-telefoni
helt kommer att ha tagit 6ver marknaden for fast telefoni senast ar 2017 och tror dven att

h'*. Aven Joelsson tycks sig se en

mobil IP-telefoni kommer att vara pa stark frammarsc
utveckling dar det gar mer och mer mot IP-telefoni och tror att marknaden nu ar tillrackligt
mogen for att IP-telefoni ska fa stor genomslagskraft pa marknaden. Forvantningar pa
marknadens potential for IP-telefoni ar stora hos Joelsson som tror att IP-telefoni kommer ta

112

Over bade det traditionella fasta och mobila natet™ . Hagelin menar att det fasta natet inte

kommer att forsvinna men dagens prisstruktur for telefonisamtal kommer att forandras™™.

109 Intervju med Jens Andersson 28 april, 2008
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Andersson stéller sig dven skeptisk till renodlade IP-telefonioperatérers mojligheter att
konkurrera pa telefonimarknaden och menar att fragor kring mobilitet ar aktuella.
Operatorernas erbjudanden idag ar ofta begrdansande till hemmet och/eller kontoret vilket
ar ett hinder for dessa aktorer och de lyckas darmed inte skapa ett tillrackligt stort mervarde
for konsumenterna. Innan en majoritet av konsumenterna valt att overga till IP-baserad
telefoni kommer dessa aktorer fa det svart att framgangsrikt penetrera telefonimarknaden.
Ett annat problem &r att de inte séljer hela tjanstepaketet som leverantorer av Multiple Play
gor till exempel. Detta for med sig att de renodlade IP-telefonioperatérerna inte har samma
kontroll 6éver kundernas vardekedja som leverantérer av Multiple Play har. Andersson ser
aven ett problem kring IP-telefonioperatorernas storlek. Som en mindre aktor stélls fragor
kring stabilitet och sdakerhet och tror att manga konsumenter anser det som tryggare att
kdpa av en storre etablerad operator. Andersson stéller sig dven fragan varfor konsumenten

inte lika garna kan anvanda sig av Skype istallet?™

5.3 Aktorer i branschen

Andersson anser att telefonibranschen bade ar en snabbférandlig och en stabil bransch.
Avregleringen av Telias monopol har gjort att branschen i sig ar relativt ny och manga nya
aktorer har dntrat scenen de senaste aren. Diaremot ar aktdrernas investeringar i olika
teknologier ofta dyra och langsiktiga vilket talar for att dessa aktorer inte planerar for
drastiska forandringar av verksamhetens inriktning. Vidare menar Andersson att branschens
aktorers flexibilitet varierar kraftigt mellan olika aktorer. Historia har stor betydelse for
formagan att agera flexibelt infor eventuella forandringar pd marknaden. Enligt Andersson
géller att ju ldngre en aktor varit verksam i branschen desto mindre flexibel ar daven denne.
Telia har fortfarande kvar mycket foretagsstruktur fran tiden da det hade monopol pa
telefonimarknaden och Andersson pekar pa att det fanns en anledning till att det var just
den yngre operatéren 3 som var forst ut med lanseringen av en "Skypetelefon” och inte

Telia'®.

14 Intervju med Jens Andersson 28 april, 2008
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Som tidigare namnts finns det stora skillnader mellan olika operatorers erbjudanden till
kunderna. Det finns leverantorer som valt att nischa in sig mot speciella kundsegment och
det finns de som valt att anvanda sig av en speciell teknologi for sina erbjudanden, till
exempel IP-telefonioperatérerna. Manga leverantorer har valt att rikta in sig mot flera olika
kundsegment och dven anvanda sig av flera olika teknologier. Eftersom operatdrernas
erbjudanden skiljer sig at vasentligt innehallsmassigt ska vi i detta stycke ge ldasaren en
uppfattning om vad det ar som skiljer traditionell fast och mobil telefoni samt IP-telefoni at
rent prismassigt. Det ar en omojlig uppgift att ge en helt korrekt och rattvisande bild av olika
operatorers samtalspriser eftersom detta ar beroende av hur och nar deras tjanster
utnyttjas. Vissa erbjudande innehaller dven tilliggstjanster som inte ingadr i andra
konkurrenters erbjudande. Vi har gjort ett forsok att aterge en sa pass korrekt och
rattvisande bild som mojligt. Materialet bor darmed endast anvandas for att fa en
uppfattning om ungefarliga prisskillnader mellan traditionell fast och mobil telefoni samt IP-
baserad telefoni. Ldasaren bor vara uppmarksam pa att samtal mellan abonnemang hos
samma operator ar kostnadsfria. Samtliga uppgifter ar hamtade fran respektive foretags

hemsida 26 maj, 2008.

(i svenska kronor) Manadskostnad Oppningsavgift Fast telefoni dagtid  Fast telefoni kvillstid ~Mobilsamtal
Phonzo Basic 29* 0,39 0,14 0,14 1,19
Phonzo Home 89** 0,39 0,14 0,14 1,19

Cellip Standard 29 0,39 0,17 0,09 1,69

Cellip Extra Allt 9Q*** 0,10 0,10 0,10 1,19

ComHem 59 0,49 0,19 0,10 1,69
Telia Bas Mini 0 0,69 0,20 0,20 0,69
3Bomben Friends B69**** 0,69 0,69 0,69 0,69

* inklusive 400 min fast telefoni

** inklusive 900 min fast telefoni samt 30 min mobil telefoni
*** beloppet far ringas upp

**** inklusive 3000 min fast telefoni samt 3000 SMS
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5.4 IP-operatorerna

5.4.2 Presentation av Cellip

Anda sedan starten i april &r 2000 har Cellip AB satsat helhjirtat pa IP-telefoni och ser sig
sjdlva som en av Sveriges snabbaste vaxande IP-telefonioperatdrerlle. Foretaget har sitt
huvudkontor i Stockholm men har verksamhet i bade Sverige och Finland. Ar 2005 lanserade
Cellip sin IP-telefoniverksamhet och inom 2.5 manader uppvisade verksamheten positivt
kassaflode. Av foretagets hemsida framgar att detta mojliggjordes, trots laga priser, genom
en snabb kundtillstrémning fran hela landet samt langtgdende automatiseringar vilka

medférde en |13g kostnadsstruktur®’.

Cellip riktar sig mot bade féretag och privatpersoner och kan erbjuda sina kunder produkter
och tjanster inom bade fast och mobil IP-telefoni. Féretaget erbjuder en rad olika produkter
och tjanster for att passa och I6sa kundernas olika behov och problem. Henrik Rudberg som
ar VD pa foretaget namner under var intervju med honom att produktsortimentet
kontinuerligt ses éver och nya produkter lanseras regelbundet'*®. Vidare siger Rudberg att
produktutbudet kommer att fortsatta att Oka och att fler tillaggstjanster kommer att

lanseras.

5.4.2.2 Vision

Cellip har pa sin hemsida i punktform redogjort fér sin vision och virderingar:**®
- Kostnadsmedvetenhet — Vi ska ha marknadens basta priser och service och det
uppnar vi genom stor egen kostnadsmedvetenhet.

- Fortroendeingivande — Vi ar arliga och var integritet och kunskap ar basen fér var

verksamhet varfor foértroendeingivande inte bara ska vara ett ord for oss.

16 Cellips hemsida 10 april, 2008
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- Framadtstrdvande — Vi vill vara ett teknologiskt ledande foretag och stravar alltid

framat.
- Personlig frihet — Vi arbetar med stor personlig frihet och har kul ihop.

- Enkelhet — Kunderna ar kungar, vi dess undersate — genom att alltid forséka gora det

sa enkelt som mojligt ar det vart satt att visa vordnad for vara kunders tid.

Genom att marknadsféra Cellip som en operator av IP-telefoni med bra kvalitet till ett [3gt
pris och dessutom med en hog serviceniva vill foretaget vara ett attraktivt alternativ pa

telefonimarknaden®?°

. Rudberg har mycket goda forvantningar pa marknadens utveckling
framover bade nar det giller den privata marknaden och féretagsmarknaden®®!. Detta
eftersom att Rudberg ar av uppfattningen att IP-telefoni for fast telefoni inom ett decennium
kommer att ha tagit dver marknaden och likasa anvandningen av mobil IP-telefoni kraftigt

kommer att 6ka vilket ar gynnsamt for Cellip.

Det som talar for att Cellip kommer att lyckas pa marknaden i framtiden ar, enligt Rudberg,
foretagets laga omkostnader, en val fungerande organisation med stor flexibilitet samt en
hog servicenivda mot kunderna men &dven att de medvetet gjort valet att nischa
verksamheten mot IP-telefoni. Rudberg menar att priset inte kommer att vara den
avgorande faktorn for att attrahera kunder. | dagslaget ar faktorn av stor betydelse men for
befintliga kunder ar faktorer som kvaliteten pa sjilva IP-telefonisamtalet och vilka

tillaggstjanster som erbjuds av stérre vikt'?.

5.4.2.3 Uppnatt

Som tidigare namnts ser Cellip sig som ett flexibelt foretag men Rudberg medger samtidigt
pa fragan om de ér flexibla infor forandringar inom foretaget att de dnnu inte utsatts for
nagon storre handelse som tvingat fram en férandring och ar darfor inte helt saker pa hur

foretaget skulle agera vid ett sadant tillfalle. Daremot menar Rudberg att de av naturliga skal
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foljer marknadens utveckling och snabbt skulle fa reda pa eventuella férandringar. Foretaget
har dock ingen uttalad strategi for hur de arbetar med att vara standigt uppdaterade pa
marknadens utveckling utan menar pa att information om vad som sker pa marknaden ar

lattillgangligt och att viktigare handelser ar enkla att bli uppmarksam pé.123

Enligt Rudberg tar Cellip aktivt del i kunders reklamationer och uppmuntrar kunderna att ta
kontakt med foretaget vid eventuella fel. Detta ger foretaget en god feedback pa
verksamheten och leder ofta till manga bra tips. Under en period fick foéretaget in ovanligt
mycket klagomal vilket Rudberg tror berodde pa att foretaget for tillfallet var inne i expansiv
fas med manga nyanstéllningar vilket i sin tur forde med sig vissa oklarheter bland de
anstallda gallande ansvarsomraden samt brist pa tillrackligt med tid for att ge en god

support. Fretaget tog &t sig av kritiken och problemet &r nu atgardat.’**

Under intervjun med Rudberg framgick att foretaget anser sig ha en god relation med sina
kunder, mycket tack vare arbetet med att tillhandahalla en sa hog serviceniva som mojligt.
Daremot fokuserar foretaget framst pa foretag for att skapa djupare kundrelationer da Cellip

tar kontakt med dessa for att folja upp och forbattra relationerna.

Cellip har utvecklat manga av sina produktlosningar pa egen hand. De anvander sig dven av
relationen till kunderna for att utveckla nya tjanster och produkter. Idag utférs betatester
och marknadsundersékningar med hjalp av kunder for att skapa sig en uppfattning om vad

som efterfragas p& marknaden vilket inte gjordes i verksamhetens bérjan.'?

123 Intervju med Henrik Rudberg 2 maj, 2008
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Rudberg sager under intervjun att foretaget inte samarbetar med nagon utomstaende
partner utan alla verksamhet sker efter egen regi. Avtal finns med flera leverantérer men

avtalen innebér inga storre samarbeten. *%°

Flera av Cellips visioner och varderingar bygger pa medarbetarnas kunskaper och
engagemang. Darav ar personalen en viktig resurs for foretaget. Enligt Rudberg far alla inom
foretaget vara med och paverka vilket leder till att manga idéer fods. For att fa personalen
att trivas battre och forstarka samhorigheten med varandra foérsoker foretaget lata
personalen flytta runt mellan de olika avdelningarna. Personal med monotona
arbetsuppgifter forsoker foretaget dven tilldela langre projekt vid sidan om for att oka
variationen i arbetet. Rudberg menar att foretaget vill ha medarbetare med god varldsvana

och uppfattning om hur varlden fungerar.*?’

5.4.2.4 Problem

Rudberg svarar pa fragan om vad de kan bli battre pa att foretaget alltid kan bli battre pa
manga omraden men det finns inget i verksamheten som for tillfallet ar krisartat och
drastiskt behover dndras pa i alla fall. Daremot ser Rudberg gérna att foretaget blir battre pa
att ta kontakt med kunder. Idag fungerar Cellips distributionskedja uteslutande Gver Internet
och att kunden tar kontakt med féretaget for att starta en relation. Ingen kontakt tas alltsa

med potentiella kunder och Rudberg tycker att den har biten kan férbattras.'?®

Cellips produkter och tjanster bestar av IP-baserade telefonitjanster som forutsatter att
kunden redan har en existerande anslutning till Internet. Kunderna maste sjalva skaffa sig en
leverantor av Internetanslutning daven om Cellip givetvis kan hjalpa dem i den har

processenlzg.
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Genom att vara en mindre aktor relativt 6vriga aktorer pa telefonimarknaden ser Rudberg
bade for- och nackdelar. En mindre aktoérer har ofta battre mojligheter att vara flexiblare an
de storre aktérerna men riskerar daremot att bli overkdrda av de stérre aktorerna nar de

spanner musklerna. Rudberg ser dock inte hotet som ett problem for Cellips verksamhet.'*°

5.4.3 Phonzo

5.4.3.2 Presentation
| slutet av ar 2004 grundades Phonzo och lanseringen pa den svenska marknaden kom i april

ar 2006. Idag har Phonzo verksamhet forutom i Sverige dven i Norge. Féretaget ser sig som
starkt vaxande och vill, som framgar av foretagets hemsida, “utmana och forandra

telefonindustrin genom att ge kunderna nya alternativ, stérre flexibilitet och mervarde”***.

Phonzo erbjuder sina kunder produkter och tjanster bade inom fast och mobil IP-telefoni. Till
skillnad mot Cellip, som riktar sig till bade privat- och foretagskunder, sa har Phonzo fér den
svenska marknaden valt att framfoérallt rikta sig mot privatkunder. Phonzo séljer precis som
Cellip utdver sjalva abonnemanget for IP-telefoni dven utrustning i form av router och
adapter som kravs for att gora IP-samtalet mojligt. Daremot erbjuder Phonzo betydligt farre
alternativ jamfort med Cellip nar det géller val av utrustninglaz. Forsdljning av foretagets
produkter och tjanster sker 6ver Internet dven om forséljning via butik ar pa gang enligt

Fredrik Hagelin som &r séljchef fér den svenska marknaden pa Phonzo™*>.

5.4.3.3 Vision

Phonzo vill att konsumenten inte ska uppleva IP-telefoni som krangligt. Féretaget forsoker

hela tiden utveckla enkla I6sningar som slutkunden utan problem kan hantera. Som exempel
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namner Hagelin att de erbjuder en tjanst dar kunden far ett sms med installningar for mobil
IP-telefoni skickat till sig som automatiskt installeras pa mobiltelefonen och nagra

knapptryckningar senare gar det att borja ringa IP-samtal med mobiltelefonen™**.

Hagelin sager vidare under intervjutillfallet att foretaget har stora forvantningar pa
marknadsutvecklingen foér mobil IP-telefoni. Nar marknaden for mobil IP-telefoni kommer vill
Phonzo vara ett av de ledande foretagen inom segmentet. Enligt Hagelin ar foretaget i
dagslaget ensamt pa marknaden om att erbjuda sina kunder ett fast pris pa utlandssamtal.
Ett erbjudande som kommer att tvinga konkurrenterna att folja Phonzos exempel for att inte
tappa fotfaste i konkurrensen. ”Vi kommer att bli kdnda som pionjarer for fast pris ut i
varlden” sdager Hagelin som dven menar att foretaget vill uppfattas som en operatér som
erbjuder fast pris pa IP-telefoni vilket innebdr laga priser for de flesta kunderna®®. Dock vill
vi for att nyansera bilden tilldgga att Phonzos erbjudande om fast pris innehaller vissa
restriktioner. Det fasta priset inkluderar ett visst antal fria minuter per manad och utnyttjad

samtalstid efter dessa kostar per minut.

Phonzo anvander sig av egna tekniska |6sningar for IP-telefoni som de styr dver sjalva vilket
enligt Hagelin gor foretaget flexibelt, och lattférandligt om marknaden skiftar. Sa lange som
omradet beror IP-telefoni ar Phonzo flexibla att anpassa organisationen efter marknadens

forandringar. Uppdateringar av produktsortimentet sker ocksa regelbundet.**®

5.4.3.4 Uppnatt

Nyligen har Phonzo inlett ett samarbete med en stor kiand aktér pa den norska marknaden
vilket borgar for ekonomisk stabilitet infor framtiden. Phonzos effektivitet var enligt Hagelin

en avgorande faktor for den norska aktoren till samarbetet. Dessutom samarbetar foretaget
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med bland annat TDC dar Phonzos samtal termineras och Infocare som skoter foretagets

supportavdelningm.

Genom en funktion pa foretagets hemsida som kallas for ”Din sida” kan Phonzo
kommunicera med sina kunder. Funktionen later kunden gora andringar i sitt abonnemang
och informeras om aktuella kampanjer. Till en viss del medger Hagelin att de tar hjalp av
kunderna vid utvecklandet av nya tjanster men till storsta del sker utvecklingen internt hos
Phonzo och foretaget brukar i regel inte genomféra omfattande marknadsundersékningar

eller ta aktiv del i kunders reklamationer.**®

Eftersom Phonzo ar ett mindre innovativt foretag ar mojligheterna stora fér medarbetarna
att paverka verksamheten. Detta attraherar positiva manniskor menar Hagelin samtidigt

som han séger att trivselfaktorn bland de anstllda ar hog.'*

5.4.3.5 Problem

Phonzo och Cellip ar tva foretag som i manga aspekter paminner om varandra nar det géller
deras verksamhet och darfor star de ocksa infor liknande problem och hot for ett
framgangsrikt foretagande. Bada foretagens erbjudande till kunderna bestdr av IP-telefoni

som kraver att kunderna sjalva ordnar anslutning till Internet via utomstaende leverantorer.

Aven Phonzo &r som tidigare ndmnt en mindre aktor pa telefonimarknaden och stora tunga
aktorer som ComHem, Bredbandsbolaget, Glocalnet och Telia har av naturliga skal betydligt
storre resurser an vad Phonzo och Cellip har. Flera av dessa aktorer sampaketerar bredband,

tv och telefoni i ett och samma erbjudande och formedlar ofta budskapet att “Telefonin ar
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gratis”. Enligt Hagelin ar detta inte sant utan bara ett satt for att halla mindre fristdende

telefonibolag som Phonzo utanfér marknaden®.

En sak som Hagelin skulle vilja forbattra ar Phonzos formaga att synas i medier. Detta ar ett

omrade som foretaget idag inte ar tillrickligt duktiga p& och maste forbattra i framtiden.'**
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6.1 Analys

I analyskapitlet kopplas den insamlade empirin samman med uppsatsens valda teorier for att
analysera IP-teknologins roll pd telefonimarknaden. Hér utreds dven hur vdra undersékta
féretag kan arbeta fér att skapa sig sunda positioneringar pd marknaden. Vi avslutar kapitlet

med en sammanfattande SWOT- analys.

6.2 Situationsanalys

Da vara undersokta foretags framtida positioneringar ar beroende av vilken roll IP-baserad
telefoni kommer att fa pa en framtida telefonimarknad anser vi att det ar relevant att inleda
analysen med en genomgang av IP-teknologins vara eller icke vara pa telefonimarknaden for
att sedan efter det fokusera mer pa hur vara undersokta foretag arbetar inom sina

verksamheter.

6.2.2 Varfor marknaden inte fran borjan var mogen for IP-telefoni

For att bli framgangsrik maste en innovation, oavsett natur nastan alltid fa stéd fran
komplementarer. Precis pa samma satt som en bil behéver vagar, tv-apparater behdver
sandningsstationer och ldkemedel behover distributionsndt behodver aven IP-baserad
telefoni komplementarer som Internetanslutning, telefoner med stod for tekniken och andra

tillaggstjanster som skapar mervarde for innovationen.

Nar IP-baserad telefoni blev kdnt for allmanheten sd saknades flera nodvandiga
komplementarer vilket gjorde att innovationen inte lyckades skapa nagot mervarde for
konsumenterna. [P-telefoni kraver en val fungerande Internetanslutning. | och med
konsumenternas vaxande behov av snabbare Internetanslutningar har IP-telefoni upplevt ett
Okat stod fran sina komplementarer. Vi kan dven konstatera att det idag finns ett betydligt
storre antal produkter som moijliggor IP-telefoni sdsom som switchar, routrar och telefoner

med stod for IP-teknik an vad det gjorde for ett antal ar sedan. Flera av Nokias senaste
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mobiltelefonmodeller har stod for IP-tekniken och vi tror pa en utveckling mot fler modeller
med stod for IP-teknik dven hos andra telefontillverkare. IP-telefonins framtida utveckling pa
telefonimarknaden kommer att ga hand i hand med telefontillverkarnas utveckling av

lanserandet av telefoner med stod for IP-teknik.

6.2.3 [P-telefonins Innovation Ecosystem

Eftersom fast IP-telefoni idag lyckats skapa sig ett Innovation Ecosystem”2 som ar betydligt
battre an vad det var nar teknologin blev allmdnt kdand har IP-telefoni borjat erdvra
marknadsandelar pa telefonimarknaden. Adner menar pa att timing ar oerhort viktigt for en
innovation och dess aktoérer. Bade Phonzo och Cellip far ses som unga foretag vilka kommit
in pa marknaden i ett gynnsamt 6gonblick. Det ar inte alltid viktigast att vara forst in pa
marknaden utan det galler att komma till marknaden nar den ar redo vilken den far anses
vara idag. Phonzo och Cellip har kommit till marknaden i ett skede dar Internetanslutningar
ar av tillracklig kvalitet for att IP-samtal ska vara mojliga, aven om det fortfarande finns

problem med teknologin vilket framgick av empirin.

6.2.2.1 Hur ett Innovation Ecosystem ska skapas for mobil telefoni
Med tanke pa att det finns asikter om IP-teknologins majligheter att ersatta bade det fasta

och det mobila natet bor vi se Innovation Ecosystems™ pa tva olika nivaer. Idag tar IP-
telefoni framst marknadsdelar fran det fasta natet och far anses ha skapat sig ett Innovation
Ecosystemm for detta men fa personer anvander idag IP-telefoni for mobilsamtal. Ett
Innovation Ecosystem™ har alltsd inte uppnatts nar det giller mobil anvindning av IP-

telefoni. Fragan ar da vad det &r som saknas for att ett sadant system ska uppsta?

%2 Adner, 2006
3 Adner, 2006
Adner, 2006
Adner, 2006
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e Hur bra ar IP-telefoni?

Det forsta vi maste fraga oss enligt Adner ar alltsa hur bra IP-telefoni ar i forhallande till
andra teknologier. Aven om det finns vissa problem med IP-telefoni nar det géller
kvalitet och stabilitet sa far IP-telefoni ses som ett konkurrenskraftigt alternativ till 3G-
natet med tanke pa att problem aven finns i detta nat med t.ex. simre tackning i vissa
omraden. Dessutom sa kan IP-telefoni innebdra vasentligt lagre kostnader i utrustning
for operatorerna vilket kan leda till lagre samtalspriser for konsumenterna och ett

mervarde ar darmed skapat.

e Vilka komplimenterande foretag maste forst lyckas?

Nasta fraga handlar om vilka komplementarer som maste lyckas for att mobil IP-telefoni
ska bli framgangsrikt. Utbyggnaden av tradlésa natverk ar idag mycket omfattande men
koncentrerade till stader. Dessutom ar de flesta tradlosa natverk privata och lasta for
allmanheten. Forutsattningarna finns alltsa for att mobil IP-telefoni ska kunna bli
framgangsrikt men utbyggnaden av Oppna tradlésa natverk maste fortsatta sa att IP-
telefoni blir mojligt pa fler stallen. Idag ar mobil IP-telefoni last till antingen hemmet eller
kontoret vilket starkt hindrar utvecklingen. Vi ser tendenser pa marknaden att mobil IP-
telefoni blir alltmer tillgangligt i och med att foretag och larosaten erbjuder sina kunder
respektive studenter Oppna tradlosa Internetanslutningar. Det kommer att kravas att
Internetanslutningarna blir mer lattillgangliga samt att utbyggnaden av dessa blir

omfattande for att mobil IP-telefoni ska lyckas skapa ett Innovation Ecosystem™*®.

e Vilka maste anpassa sig till innovationen?

Den tredje fragan vi enligt Adner bor stélla oss ar vilka som maste anpassa sig till
innovationen innan konsumenterna kan. Har anser vi inte IP-teknologin har nagra direkta
problem utan nar val mobila Internetanslutningar finns tillgdngliga i omfattande
utstrackning kommer konsumenterna att kunna ta till sig innovationen da den

forhoppningsvis kan skapa mervarde for konsumenterna i och med lagre samtalspriser.
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Vi menar att IP-telefonins langsamma utveckling har varit en fordel for teknologin.
Marknaden var inte redo for IP-telefoni nar den lanserades men idag har mycket skett pa
bade marknaden och vidareutveckling av teknologin vilket gjort att IP-telefoni ar redo att pa
allvar ta upp konkurrensen med andra teknologier for fast telefoni. Daremot tror vi att IP-
telefoni i dagslaget inte ar redo att ta upp konkurrensen med mobil telefoni eftersom

komplementarer hittills inte lyckats fullt ut med sina projekt.

6.2.3 IP-telefonins roll i framtiden

Idag finns det ett antal konkurrerande teknologier pa telefonimarknaden. Kopparnatet for
fast telefoni, 3G-natet samt GSM-natet for mobilsamtal och Internet for IP-samtal. Samtliga
teknologier gar att anvanda for telefonsamtal inom de konkurrerande naten men ingen av
teknologierna har idag lyckats skapa en standard fér branschen. Aven om det finns vissa
trender i anvandandet av telefoni finns det fortfarande stora skillnader nar det galler de

olika teknologiernas anvandningsomraden.

IP-telefonins utveckling har hittills varit kantad av olika problem. Framférallt har tekniska
problem med teknologin lyfts fram men dven ekonomiska da det flera ganger visat sig att en
overgang till IP-telefoni dven kan bli kostsam om forutsattningarna for teknologin inte
uppfyllts. Forvantningarna att IP-telefoni skulle bli telefonimarknadens nya standard har fatt

vanta pa sig.

Antalet abonnemang i Sverige for IP-baserad telefoni ar i dagslaget ungefar en halv miljon

enligt PTS™

. Aven om antalet anvindare av IP-telefoni r pd stark frammarsch ar antalet
fortfarande relativt litet jamfort med konkurrerande teknologier. “The Virtous Circle” som
Schilling talar om i sin artikel Winning the Standards Race: Building Installed Base and the
Availability of Complementary Goods anser vi har boérjat komma igdng men &dnnu inte
accelererat till full styrka. Antalet anvandare ar begransat eftersom komplementarer inte

lyckats fullt ut annu. Likadant géller sambandet att avsaknaden av komplementéarer paverkas

17 PTS, Svensk Telemarknad andra halvaret 2007
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av brist pa antalet anvandare av teknologin. De bada paverkar varandra pa ett dmsesidigt

satt.

Det ar har viktigt att gora skillnad pa anvandning av fast IP-telefoni och mobil IP-telefoni.
Borjan pa en positiv cirkel finns att skonja nar det galler fast IP-telefoni dar teknologins flesta
anvandare aterfinns och komplementarers produkter gynnar teknologin. For mobil IP-
telefoni daremot anser vi att en positiv cirkel saknas daven om férutsattningar finns dar
eftersom allt fler tradlosa natverk finns att tillgd samt att konsumenter allt mer
uppmarksammar IP-telefoni som ett alternativ till traditionella teknologier for telefoni. Dock

i alltfor liten skala annu for att den positiva cirkeln ska ta fart pa allvar.

n148

”Learning curve effects”'*®, “network externalities effects”**

och ”signaling effects”™° &r

mycket viktiga faktorer for IP-telefonins framtida utveckling och for att "increasing returns to

7151

adoption ska kunna uppnas. IP-telefonins framtida roll pa telefonimarknaden kommer att

paverkas starkt av hur teknologin lyckas med de olika faktorerna.

Andersson menar att IP-telefoni idag av manga upplevs som krangligt och kraver en viss
kunskap for att kunna anvindas®>2. Phonzo vill att IP-telefoni inte upplevs som krangligare &n
vanlig telefoni och arbetar mycket med att underldtta en overgang till IP-telefoni for
kunderna®®®. Aven Cellip satsar pa en val fungerande support for att hjilpa kunderna med de
problem som uppstér154. Nar val IP-telefoni finns installerat ar det inte mer avancerat att
anvanda an traditionell telefoni men eftersom kunskapen bland allmanheten om IP-telefoni
ar mindre an om traditionell telefoni sa upplever en del konsumenter IP-telefoni som

155

krangligare.”” Nar en teknologi anvands uppstar ett larande om teknologin. Anvéndarna lar
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sig att anvanda teknologin pa ett battre och mer effektivt satt. Pa sa satt skapas en storre
kunskap om teknologin som kan motverka uppfattningen att IP-telefoni skulle vara
krangligare an traditionell telefoni. Likadant kan aktorer som Cellip och Phonzo lara sig
anvanda IP-teknologin pa battre och effektivare satt vilket kan resultera intressanta

produktlanseringar.

Vardet av anvandning av telefoni ar nara kopplat till antalet anvandare. Ju fler som har
tillgang till telefoni desto mer nytta upplever konsumenterna. Natverkseffekter blir darmed
mycket viktiga for IP-telefonins framtida mojligheter da en av de storsta fordelarna for
konsumenterna med IP-telefoni ar lagre samtalspriser. Idag ar antalet abonnemang for IP-
telefoni relativt fa och natverkseffekterna begransas darmed. Dock har de 6kat betydligt de
senaste aren och forutspas dven oka allteftersom fler och fler anvandare lockas till IP-
telefoni. For mobil IP-telefoni saknas natverkseffekter for de flesta anvandare i dagslaget
men da kostnaden for mobilsamtal 6ver traditionell teknik far anses som hog jamfort med
kostnaden for ett IP-samtal anser vi att natverkseffekter kommer spela en betydande roll for
den mobila IP-telefonins framtida utveckling. Ju fler som anvander sig av mobil IP-telefoni
desto storre varde kommer dessa anvandare att uppleva eftersom de da slipper ringa 6ver

det mer kostsamma 3G-natet och GSM-natet.

IP-telefoni upplevs, som sagt, av en del som krangligt. Detta kan underlattas med hjélp av
signaleringseffekter. Ar antalet anvdndare av IP-telefoni tillrickligt stort kommer det att
signalera till potentiella konsumenter att teknologin inte ar speciellt kranglig trots allt. Ett
stort antal anvdndare kommer dven att signalera att teknologin ar intressant och skapar
mervarde for konsumenterna. Antalet komplementdarer kommer med ett stort antal
anvandare att oOka vilket ytterliggare kan starka teknologins stdllning. D& antalet
abonnemang for IP-telefoni 6kar stort for varje ar signalerar 6kningen i sig att fler och fler
blir intresserade av vad teknologin har att erbjuda och potentiella kunder kan darmed

attraheras av operatérerna.
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Nar vi analyserar vilken roll IP-teknologi kan fa pa en framtida telefonimarknad ar det viktigt
att inte enbart se pa hur teknologin kan anvandas for telefoni. Det ar dven intressant att
beakta teknologins 6vriga anvandningsomraden. Flera stora operatorer erbjuder idag sina
kunder forutom telefoni dven bredband och tv. Idag sker leverans av de olika tjansterna éver
separata nat vilket ar kostsamt for operatorerna. Intressen finns darmed for utvecklandet av
ett nytt gemensamt kommunikationsnat som kan sanka dessa kostnader. PTS tror att nasta
generations kommunikationsnit kommer att baseras pa IP-teknologi.’>® Vi menar dirmed
att de olika teknologierna for telefoni forvisso star i direkt konflikt med varandra men IP-
telefoni som det anvands idag kommer inte att ersatta det fasta och det mobila natet fullt ut
utan teknologins stora genombrott kommer att ske forst nar den lanseras i en storre
forpackning i och med ett nytt gemensamt kommunikationsnat vilket kommer att gora
traditionella teknologier for telefoni obsoleta. Vi tror att nasta generations
kommunikationsndat kommer att innebara en naturlig 6vergang bland branschens aktorer till

IP-telefoni dven om de traditionella naten kommer att finnas kvar ett bra tag framover.

Nar och hur utvecklingen mot nasta generations kommunikationsnat och IP-teknologins
kommer att se ut mer utférligt ar omojligt att svara pa men hur utvecklingen ter sig kommer

#1357 samt vilka

paverkas av de tre olika faktorerna for ”"increasing returns to adoption
intressen som finns for att behalla existerande teknologier. Vi anser att Cellips och Phonzos
mojligheter att pa egen hand paverka utveckling dr begriansade med tanke pa att dessa
aktorer ar relativt sma till storleken vilket dven begransar deras inflytande. Det ar darfor
viktigt att de tar hansyn till inlarningseffekter, natverkseffekter och signaleringseffekter for

att underldtta en gynnsam utveckling av IP-teknologin och dess stora genombrott pa

telefonimarknaden.

6.3 Marknadsstrategier for IP-telefonioperatérerna

Har redovisar vi for de forslag till positioneringar vi anser att IP-operatdrerna bor inta for att

pa basta satt ta sig in pa den etablerade telefonimarknaden.

136 pTs, Konvergens och utveckling mot nasta generations nat
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6.3.2 Hur kan de skapa kunskap och kompetens for forandring

Det ar viktigt att IP-telefonioperatorerna har en god kunskap om hur marknaden kan komma
att utvecklas samtidigt som de maste inneha den kompetens som krdvs for att utnyttja

denna kunskap.'*®

Vara intervjuer med Cellips VD Henrik Rudberg och Phonzos saljchef Fredrik Hagelin visar pa
att dessa IP-telefonioperatorer, har en bestdimd uppfattning om att telefonimarknaden
kommer bli helt IP-baserad pa sikt, och att bada féretagen kadnner sig val rustade for en

d.® Problemet enligt Williamson &r att det ar oméjligt att sikert kinna till

sadan framti
marknadens utfall, angaende vilka produkter och tjanster som kommer att efterfragas, vilka
kundsegmenten ar, hur konkurrensen kommer att se ut, etcetera. Har kommer
opportunismen in i bilden, och med detta menas att om nagot ofdrutsatt uppstar ska
foretaget ha en strategi som kan vinda férandringen till sin fordel.*®° Vara foretagsintervjuer
visar pa att bada dessa foretag helt saknar strategier for att hantera en sadan eventuell
skiftning pa marknaden, och detta skulle da kunna leda till forédande konsekvenser enligt
var mening. Fredrik Hagelin sager att de sma IP-telefoniforetagens storsta hot ar att storre
aktorer som ComHem, Bredbandsbolaget, Glocalnet med flera kan forsdka utkonkurrera de
mindre aktorerna med olika paketerbjudanden. Varken Phonzo eller Cellip har dessvarre
ingen utarbetad strategi for att moéta ett hot av detta slag, och vi menar att det da vore en
god idé for dessa IP-telefonioperatorer att sjdlva borja experimentera med mojligheter att
sjdlva borja erbjuda liknande paketlosningar. Dessa IP-telefoniforetag erbjuder dessvarre
inte Internetanslutning for kund i dag, och det skulle krava att de gjorde stora investeringar i
denna teknik for att sjdlva ta fram en sadan produkt. Alternativt skulle de kunna inleda

samarbeten med leverantérer som tillhandahaller Internetanslutning, och da tillsammans ta

fram en paketlésning for kund.

38 Williamson, 1999

Intervju, Henrik Rudberg den 2/5, 2008 och Fredrik Hagelin den 5/5, 2008
Williamson, 1999
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Williamson understryker aven vikten av att aktivt ta del av kunders synpunkter och
reklamationer, samt att foretag bor genomfora marknadsundersékningar dar bade kunder
och potentiella kunder bér ingd*®. Fredrik Hagelin pa Phonzo sager att féretaget varken tar
del i kunders reklamationer eller genomfér marknadsundersdkningar, vilket ar ett stort hot

som skulle kunna leda till att foretaget missuppfattar kundernas behov'®

. Daremot sager
Rudberg pa Cellip att deras foretag faktiskt tar del av kunders reklamationer, vilket leder till
mycket anvandbar information. Cellip har pa senare tid dven bdrjat anvianda sa kallade
betatester och marknadsundersdkningar, for att ta reda pa vad som efterfragas. Detta borde

sjalvklart aven Phonzo gora enligt oss.

Baserat pa den information som har framgatt borde alltsa IP-telefoniféretagen bli battre pa
sina kundrelationer, och for att optimera sin portfélj vore det en god idé att foretagen, i

enlighet med Williamson, stallde sig féljande fragor'®*:

1. Vilka alternativa och konkurrerande substitut kommer vdara kunder att métas av?
2. Vilka nya kundbeteenden och framtida méjliga marknader mdste féretaget ha

kunskap om?

Om foretagen borjar experimentera med alternativa strategier ar det aven viktigt att de

varderar féljande fragor som Williamson stller'®*:

1. Vad de olika alternativen kostar?
2. Hur troligt det dr att de olika alternativen kommer att utnyttja?.
3. Vilka mdjligheter finns det att alternativet kan generera framtida méjligheter dven

om det inte utnyttjas?

161 Williamson, 1999

Williamson, 1999
Williamson, 1999
Williamson, 1999
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6.3.3 Hur bor de agera pa en ny men stabil marknad

Enligt Andersson kannetecknas telemarknaden av relativt langsamma forandringar, och han
tar som namnts upp det hundra ar gamla kopparniatet som exempel. Daremot har
avregleringen av telefonimarknaden fort med sig ett stort antal nya aktorer som har haft stor
paverkan pa marknaden. Dock tyder teleoperatorernas stora investeringar pa att denna

marknad kommer att kiinnetecknas av fortsatt [angsamma férandringar.*®

Nar marknaden kdannetecknas av langsamma férandringar bor féretagen enligt Eisenhart och
Brown utnyttja en strategi som de kallar for Event Pacing, dar foretaget kontinuerligt maste

ta fram nya lovande produkter och ny teknik for att vara konkurrenskraftigalee.

Enligt vara intervjuer arbetar bade Cellip och Phonzo aktivt for att ta fram nya produkter,
och ny teknik. Cellip sager att de i medel lanserar en ny produkt i manaden®®’, medan Fredrik

188 Detta ar en valdigt bra strategi, som

Hagelin pa Phonzo sager att det sker kontinuerligt
enligt Eisenhart och Brown stammer val éverens med marknaden dessa IP-telefoniforetag

befinner sig pa. De bor darfor ta tillvara pa detta.

Men for att lattare kunna folja marknadens rytmer ar det dven viktigt att lyssna pa kunderna

189 53 4ven Eisenhart och Brown

som oftast ar det element som styr dessa marknadsrytmer
belyser vikten av att foretag som Phonzo borjar lyssna mer aktivt pa sina kunders asikter,

som vi namnde ovan.

165 Intervju med Jens Andersson den 28/4, 2008

Eisenhart & Brown, 1998
Intervju med Henrik Rudberg den 2/5, 2008
Intervju med Fredrik Hagelin den 5/5, 2008
Eisenhart & Brown, 1998
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6.3.4 Bor 6ka samarbetet med utomstdende partners

Som framgick i teorin talar Eneroth och Malm om vikten med generativa relationer, for att

skapa knowledge webs'’°

. Enligt var mening kan vi inte sdga att varken Cellip eller Phonzo, ar
delaktiga i nagon kunskapswebb pa det sattet som Eneroth och Malm beskriver, daremot
forklarar Hagelin pa Phonzo att de samarbetar med TDC-song och Infocare som
tillhandahaller foretaget och dess kunder med tillaggstjanster som de inte kan erbjuda sjalva.
Dessutom avslojar Hagelin att de har inlett ett samarbete med en stor norsk aktér, men han
vill tyvarr inte ga in pa nagra detaljer da detta samarbete inte har offentliggjorts dnnu.
Darfor anser vi att i alla fall Phonzo ar pa god vag att nyttja fordelar med generativa

relationer. De samarbetar dessvarre inte med andra aktérer som har liknande tjanste- och

produktutbud som de sjilva har'’?, och detta kan enligt Eneroth och Malm vara en god idé.

Cellip har inte kommit lika Iangt med sina generativa relationer, och Rudberg séager att de
inte samarbetar med utomstaende foretag, forutom det 6msesidiga utbytet de har med
leverantorer. Detta kan vara ett stort hot for Cellip enligt Eneroth och Malm, da de uteblivna
relationerna bland annat kan leda till att foretaget gar miste om marknadsférandringar,
potentiella kunder, och en chans att som liten aktor tillsammans andra kunna paverka

branschen, mm.

Som vi beskrev i teorin, sa paverkas foretaget av de generativa relationerna pa féljande

satt!’?:

e Delade visioner - Om Cellip eller Phonzo skulle samarbeta med foretag som liknar
deras, och som delar deras visioner, skulle det vara lattare att paverka branschen och
se dess trender. IP-teleoperatorerna ar for sma for att pa egen hand kunna paverka

branschen, men tillsammans blir de starkare.

70 Eneroth & Malm, 2001

Intervju med Fredrik Hagelin den 5/5, 2008
Eneroth & Malm, 2001
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e Komplimenterande féretag — Phonzo samarbetar redan med kompletterande
foretag, men om adven Cellip gjorde det skulle det enligt Eneroth och Malm skapa en

bredare kundbas.

e Nyhet och bekrdftad kunskap - Det ar viktigt att skilja pa information som bara
konfirmerar befintlig kunskap och den som ar helt ny, och det maste finnas en balans
mellan dessa kunskaper. Bada foretagen anser sig vara relativt uppdaterade pa
marknadsldaget och sager att dagens mediefloden gor det enkelt att vara
valinformerade. Detta stimmer givetvis men generativa relationer skulle kunna spa

pa detta ytterligare.

e Vadrdande av relationer - Nar foretagen val har skaffat dessa generativa relationer ar

det viktigt att relationen vardas.

e Toppar och dalar i de olika konjunkturcyklerna - kan skapa mojligheter for foretaget

att studera hur de andra foretagen inom natverket agerarm.

6.3.5 Vilja att skapa en overlagsen produkt

Aven Hax och Wilde talar om vikten av relationer, och d& frimst komplementira
foretagsrelationer. Malet ar att foretaget garna vill bli “system locked in” vilket leder till att
kunder tvingas till att kopa foretagets produkter, da produkterna ingar i kundens

virdekedja*’*

. Varken Cellip eller Phonzo befinner sig i en situation att de kan ses som
”system locked in”. Kunder ar idag inte beroende av deras unika produkt i en vardekedja, och
vi anser att ett rimligt forslag pa komplementarféretag i IP-telefonioperatorernas fall
exempelvis skulle kunna vara en bredbandsleverant6r, som vi tidigare namnde. Detta skulle
leda till ett 6msesidigt samarbete dar de olika foretagen rekommenderade sina kunder for

varandra.

73 Eneroth & Malm, 2001

7% Hax & Wilde, 2001
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Da bada IP-telefoniféretagen aktivt arbetar med att ta fram nya produkter for att skapa sig
sa starka produktportfoljer som mojligt, anser vi att dessa foretags positioneringar platsar

bast i triangelns nedre hdgra hérn (se bild)'”

. Dock borde framst Phonzo arbeta mer med
sina kundrelationer for att utveckla battre produkter. Detta galler dven for Cellip som sager

att de enbart fér en 6ppen dialog med sina féretagskunder, och inte med privatkunderna®’®.

System Lock in (SLI)
Total Customer Solution (TCS) Best Product
(BP)

Vara intervjuer har dven visat att bada foretagen arbetar effektivt for att behalla god
personal, och deras starkaste sida ar framst att deras storlek och icke hierarkiska
uppbyggnad leder till att personalen har stor paverkan pa foretaget, och detta genererar en
trivsam miljo, dar relationerna blir goda. Har visar framst Cellip framfétterna da de har flera
olika ataganden for att fa personalen att trivas, precis i samtycke med Hax och Wildes

resonemang.

> Hax & Wilde, 2001

176 Intervju med Henrik Rudberg den 2/5, 2008
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6.4 SWOT

| SWOT- analysen sammanfattar vi vad som har framgatt i situationsanalysen och i
marknadsstrategin for att gora det hela mer 6vergripligt. Eftersom Cellips och Phonzos

nuvarande foretagsstrukturer skiljer sig at har vi valt att sarskilja dessa foretags styrkor och

svagheter.

positioneringar som alla IP-telefonioperatorer bor ta tillvara pa och skydda sig emot.

Styrkor som Cellip bor ta tillvara pa:

Fortsdtta arbeta néra kunderna

Utveckla egna produkter och tjéinster

Fortsdtta ta del av kunders reklamationer

Fortséitta genomféra marknadsundersékningar med kunder
Fortsdtta att kontinuerligt uppdatera sitt produktsortiment

Att ge goda méjligheter for anstdllda att paverka verksamheten

Utnyttja sin stora kunskap om IP-teknologi

Svagheter som Cellip bor bli battre pa:

Ta kontakt med potentiella kunder

Bli béttre pG att kommunicera sitt budskap i media®”’

Oflexibla, och borde ddrfér vara mer 6ppna fér alternativa strategier
Borde samarbeta med komplementféretag (skapa Innovation Ecosystem’®)
Borde samarbeta med liknande teleoperatérer

Saknar Total Customer Solution®”

Styrkor som Phonzo bor ta tillvara pa:

Fortsdtta utveckla egna produkter och tjdnster

177
178
179

Intervju med Henrik Rudberg den 2/5, 2008
Adner, 2006
Hax & Wilde, 2001
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Samarbete med komplementféretag

Samarbete med annan teleoperatér

Goda mdjligheter fér anstdllda att pdverka verksamheten
Fortsdtta att kontinuerligt uppdatera sitt produktsortiment

Utnyttja sin stora kunskap om IP-teknologi

Svagheter som Phonzo bor bli battre pa:

Bér synas mer i media™®°

Borde mera aktivt ta del i kunders reklamationer
De bér genomféra marknadsundersékningar med kunder
Bli mer éppna fér alternativa strategier

Saknar Total Customer Solution™®*

Majligheter som sma IP-operatorer bor ta tillvara pa:

Samarbeta med andra mindre IP-telefonioperatérer fér att Idttare gemensamt
pdverka branschen pad ett gynnsamt sditt

Samarbeta med komplementféretag for att skapa ett mer fullsténdigt erbjudande
Ha ett ndra samarbete med kunderna fér att skapa én mer attraktiva erbjudanden

Erévra marknadsandelar med hjdlp av stor kunskap inom IP-teknologin

Hot som dessa foretag bor forsoka skydda sig emot:

De kan bli 6verkérda av stérre aktérer, och bér ddrfér utnyttja generativa relationer.

Marknadstrenderna utvecklas i en ovéintad riktning for IP-operatérerna, och de bér
ddrfér vara 6ppna fér alternativa strategier, samt lyssna mer péG sina kunder.

Ndsta generations kommunikationsndt baseras pG en annan form av IP-teknologin,
och dven hdr bor de vara mer 6ppna fér alternativa strategier, och dra nytta av sitt
stora IP-kunnande.

180
181

Intervju med Fredrik Hagelin den 5/5, 2008
Hax & Wilde, 2001
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e Mobil IP-telefoni blir inte framgdangsrikt pa grund av fér ddlig utbyggnad av éppna
tradlésa ndtverk. Hir bér de ocksd utnyttja generativa relationer for att gemensamt
pdverka branschutvecklingen i réitt riktning.
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7.1 Slutdiskussion

Sammanfattningsvis vill vi sdaga att IP-telefonioperatdrerna enligt var mening har valdigt
goda forutsattningar att bli framgangsrika pa telefonimarknaden. Vara studier visar pa att
hela telefonibranschen kommer att bli mer IP-baserad, och darfér befinner sig dessa foretag
i en valdigt gynnsam position. Men for att IP-telefonioperatorerna inte ska bli dverkérda av
storre aktorer, forlora marknadsandelar, eller hamna i otakt med marknadsrytmerna, ar det
enligt var mening valdigt viktigt att de anpassar sina positioneringar efter vad som framgick i

var analys.

For att finna denna sunda positionering pa marknaden ar det enligt oss angeldget att dessa
foretag framst fortsatter att ligga i framkant med ny teknikutveckling, att de i storre
utstrackning utnyttjar mojliga generativa relationer, och att de har en storre 6ppenhet mot
och for kunder. Det ar dven viktigt att dessa foretag undersoker alternativa strategier for att

lattare kunna félja med i marknadstrenderna.

7.2 Generaliserbarhet

Vi vill att var marknadsstrategi i analyskapitlet endast ska ses som forslag till rimliga
positioneringar for IP-telefonioperatorerna. Vi anser att dessa positioneringar ar relativt
allmangiltiga och generella, men man maste givetvis dven véaga in att alla vara namnda
forslag ar kostnadskravande, och det kan vara svart for sma aktorer att exempelvis bekosta
medieuppmarksamhet och genomfora diverse marknadsundersokningar. Foretagen maste

darfor sjalva gora ett 6vervagande till vilka atgarder som ar rimliga i vilken tid.

Vi anser dock att det ar hogst maojligt att se var undersokning i ett stérre perspektiv, och
dven applicera vara strategier pa andra marknader. De flesta av teorierna som vi har utgatt

ifran ar allmangiltiga och ror darfoér dven foretag inom andra branscher.

67



Det ar hogst relevant dven for relativt nystartade foretag pa andra marknader att noggrant
lyssna pa kunders 6nskemal och reklamationer. Vi tycker aven, liksom Eneroth och Malm, att
generativa relationer &r viktiga inom alla branscher. Aven en stérre éppenhet till alternativa
strategier ar viktigt da alla marknader karaktariseras av olika rytmer som foretagen maste

anpassa sig efter.

7.3 Forslag till vidare forskning

Var fokus har legat pa att undersoka hur IP-telefonioperatorernas roll pa den framtida
marknaden kan komma att se ut. Det vore da &aven valdigt intressant att vanda pa
resonemanget och istdllet underséka hur dagens stora teleoperatérer bor lagga upp sina

strategier och skydda sig mot det uppkommande hotet IP-telefoni.

Som vi har namnt under uppsatsens gang sa har stora teleféretag som Tele2, Tre och Orange
investerat atskilliga hundratals miljoner i att bygga upp det nuvarande 3G-natet. De storsta
investeringarna dr redan gjorda och foretagen befinner sig nu i en stdllning dar dessa
investeringar har borjat generera avkastning. Det nya hotet med mobil IP-telefoni skulle pa
sikt kunna stélla till med stora problem fér dessa aktorer, och kanske skulle IP-telefonin
kunna leda till att de etablerade foretagen inte langre kan ta betalt for sina tjanster pa
samma satt som tidigare. Har vore det intressant att undersoka hur och om de stora

telejattarna skyddar sig infor ett sadant scenario.
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Bilaga 1

Intervjufragor till branschexperter

1). Har branschen for telefoni forandrats under de senaste 10 aren och hur ser dagens

trender ut?

2). Ser du telefonibranschen som en snabbférandlig bransch, med korta livscykler, eller ar

den stabil?

3). Hur flexibla i allmanhet anser ni att olika aktorer inom telefonibranschen ar infor

marknadsférandringar?
4). Vilka ar fordelarna med IP-telefoni jamfort med traditionell telefoni (fast/mobil)?
5). Vilka ar nackdelarna med IP-telefoni jamfort med traditionell telefoni (fast/mobil)?

6). Vilken roll tror du att fast IP-telefoni kommer ha i framtiden? Kan det helt komma att
ersatta det fasta analoga natet? Eller ar det majligt att nagon annan teknologi blir

marknadsledande?

7). Vilken roll tror du att mobil IP-telefoni (Wi-Fi, WLAN) kommer ha i framtiden?

8). Vilka mojligheter har dagens IP-telefonioperatorer for framtiden?

9). Vilken/vilka roller tror du dagens IP-telefonioperatérer kommer att ha i framtiden?
10). Vilka hot anser du finnas mot IP-telefoni som teknologi?

11). Vilka hot finns for dagens IP-telefonoperatorer?

12). Vilka eller vad ar det som styr utvecklingen i telefonibranschen? (De stora operatérerna,

telefontillverkare, uppstickare som IP-telefonoperatorer, innovationer fran andra hall etc.)

13). Vad ar det som kunderna efterfragar nar det géller val av operator? (Laga priser,

tillaggstjanster som musik, video och spel etc., support och service, andra skal)
14). Vilka demografiska skillnader, i stora drag, finns det i anvandningen av telefoni?

15). Hur konkurrenssituationen ut for den fasta respektive den mobila telefonimarknaden?
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Bilaga 2

Intervjufragor till branschexperter

1). Hur ser ert produkterbjudande ut och kan detta komma att dndras i framtiden?

2). Hur ser ni pa det fasta telefonnatets samt det mobila telefonnatets framtida utveckling?
3). Vilka férvantningar har ni pa er marknads utveckling framover?

4). Vad ar det som talar for att ni lyckas pa marknaden i framtiden? Hur ser

forutsattningarna ut?

5). Vad ar det som talar emot att ni ska lyckas pa marknaden i framtiden? (Tekniska

forutsattningar som maste uppfyllas, konkurrenssituation, egna resurser etc.)

6). Hur flexibla infor férandringar ar ni inom foretaget? (Satsar ni helhjartat pa IP-telefoni,
och haller fast vid samma strategi, eller ar ni dven 6ppna infor alternativa strategier,

teknologier mm.)

7). Hur arbetar ni for att hela tiden vara uppdaterade, och félja med de olika trenderna?
8). Experimenterar ni med alternativa strategier, nya produkter och/eller tjanster?

9). Vad gor ert foretag konkurrenskraftigt jamte era rivaler?

10). Vad kan ni bli battre pa?

11). Brukar ni genomféra marknadsundersokningar, eller aktivt ta del i kunders

reklamationer?

12). Tar ni hjalp av kunder vid utvecklande av nya tjanster, for att se hur bemotandet blir

innan tjansten tas i bruk?
13). Ingar ni i nagot partnerskap med annat/andra foretag?

14). Om ni gor det, hur ser detta samarbete ut? Hur ar relationen uppbyggd? Utbyter ni

erfarenheter?

73



15). Ser ni er som ett snabbforandligt féretag som t.ex. ofta uppdaterar ert

produktsortiment?

16). Hur arbetar ni for att behalla kompetent personal, och for att attrahera nya kunniga

medarbetare?

17). Finns det andra foretag som kompletterar era produkter/tjanster? Eller kompletterar ni

andra foretags produkter?

18). Arbetar ni for att skapa en djupare relation till era kunder, och i sa fall hur (t.ex.

medlemskap, medlems- eller mangdrabatter mm)?

19). Vilka distributionskanaler anvander ni er av, for att salja era tjanster/produkter (t.ex.

internethandel, telefonférsaljning, butik mm)?

20). Jamfor ni er effektivt med konkurrenter, och bl.a. forsoker lara av deras misstag?

74



