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som genomforts ar en explorativ undersékning i form
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Det som till stérst del praglar det évergripande
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overgripande ramverk, diskuteras vidare bland annat
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strukturerade intervjuer s& kallade expertintervjuer.
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en studie av konkurrenter har empirisk data samlats in.
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The purpose of the essay is to examine possible ways
to commercialize a converged mobile service and in
doing so also forming a preparatory basis for a
commercialization decision.

This investigation is an explorative study conducted
through a mixture of inductive and deductive logic of
research. Qualitative interviews has been conducted
within the framework of the case study.

The theoretical perspective mainly consists of literature
regarding high-technology and innovation. Presented
through the framework of the business plan, the
analysis holds a discussion concerning the way in
which the business model correlates with the
adoptions processes of the consumer groups.

Several qualitative interviews that has been
conducted are so called expert interviews. A market
survey with structured qualitative interviews and a
study of competitors added to the empiricall
foundation.

On the basis of the model for Key Success Factors, four
factors regarding the potential commercialization of
Mobical.net emerged for generalization;

a well functioning business model

not to allow disruptive technologies

a value-adding cooperation

a creative and interactive community
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1 Inledning

I detta uppsatsens inledande kapitel  beskrivs en  bakgrund  till
problemdiskussionen, som ger en initial presentation av bland annat
utredningens fallforetag. Direfter diskuteras problemstillningen och syftet med
uppsatsen presenteras.

1.1 Bakgrund

Att tappa bort personlig information som ir lagrad i mobiltelefonen &r varken en
trevlig eller helt ovanlig foreteelse. Om kontaktinformation dr sparad eller mote dr
bokat, kan denna forlust fa obehagliga konsekvenser bade privat och
professionellt. Vill da dagens mobiltelefonikonsumenter anvidnda sig av en
webbtjanst for bland annat backup pa mobiltelefonens personliga information?
Bor en kommersialisering av Mobical.net ske for att fylla detta potentiella behov
hos konsumenterna? Hur ska detta i sa fall ske?

Mobical.net dr en webbtjanst for synkronisering av personlig data mot
mobiltelefoner och andra mobila enheter. Tjidnsten innebér att anvdndaren via
Mobical.net kan fora vidare all personlig information till valda enheter samtidigt
som han har tillging till, och ldttare kan redigera dem via nirmsta
Internetuppkopplad dator. Strukturen for Personal Information Management dr
liknande den i anvidndarens mobiltelefon, det vill sdga innehaller kontakter,
kalender, anteckningar, att gora-lista och bokmirken till webbsidor. Fordandringar
i den personliga informationen synkroniseras tradlost mellan Mobical.net och
valda enheter sa att all information halls stindigt uppdaterad. En annan viktig del
av tjdnsten dr backup-funktionen, som ser till att all denna information dr sikert
lagrad dven pa Mobical.nets server, i motsats till att ha viktig information enbart
pa valda enheters minne och SIM-kort. Konkret innebidr det exempelvis att
anvindaren har kvar viktig information som telefonnummer 1 kontaktlistan dven
om telefonen gar sonder, tappas bort eller blir stulen.

I dagsldget finns Mobical.net tillgdnglig som en betatestingsajt utan kostnad for
slutkonsumenten pa Internet i alla de linder dar mjukvaran bakom, med namnet
Mobical, inte kommersiellt anvidnds av landets mobiloperatorer och andra aktorer
pa mobiltelefonmarknaden. 1 Sverige anvidnds mjukvaran Mobical i en
kundanpassad version av ett flertal aktorer, vilket innebédr att den inte &r
tillgéinglig for konsumenten som letar efter tjansten pa Internet. Ddremot dr den en
referens for potentiella kunder till mjukvaran Mobical.
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Foretaget som &dger och utvecklar tjinsten Mobical.net och mjukvaran Mobical
som star bakom #r Tactel AB, ett foretag som &r en ledande tillverkare av mobila
applikationer och konsulttjdnster 4 manga storre mobiltelefontillverkare och
mobiloperatérer.1 Foretaget Tactel kan sédgas vara ett ungt hogteknologiskt
innovationsforetag som #r fordnderligt i en fordnderlig miljo. Foretaget har gatt
fran nitton till tva fokusomraden pa drygt tva ar medan antalet anstéllda har
fordndrats fran 100 till 190 pa ett och ett halvt &r.

I omvirlden utvecklas marknadsforing mot sms-reklam som en stark trend under
det kommande aret. Detta sdgs vara det nya sittet att annonsera nidrmre
konsumenten.”  Samtidigt efterfrigas individuell anpassning i digital
kommunikation i communities och pa kombinerade webbsidor och
informationskanaler som till exempel MySpace®. Detta ir exempel pi aktuella
faktorer som starkt paverkar konvergensen mellan Internet och mobiltelefoni.

1.2 Problem

En kommersialisering innebir processen att lansera en ny produkt till marknaden’.
Av hundra utvecklingsidéer blir det tio utvecklingsprojekt av vilka tva klarar sig
till kommersialiseringsfasen. Bara en av dessa kommer att generera intikter till
foretaget.® Detta tyder pa att det ir svart for foretaget att avgdra om innovationen
ar tillrackligt konkurrenskraftig for att kommersialiseras eller om den inte &r det.
Det tyder ocksa pa att det dr en svar process i sig att leverera en ny produkt till
marknaden. Paralleller kan dras till foretaget Tactel som med webbtjinsten
Mobical.net eventuellt dr pa vdg in i en kommersialisering.

Konvergens innebir att ett flertal produkter gar ihop’. Ordet beskriver relationen
mellan Internet och mobiltelefoni for tjdnsten Mobical.net da den innebdr en
portal pa Internet med synkroniseringsmdjlighet med anvéindarens mobiltelefon.
Saledes har fallet med bade Internet och mobiltelefoni att gora, vilket leder till
begreppet konvergerad mobiltjinst.

I den hér uppsatsen presenteras ett beslutsforberedande underlag som &r
fallspecifikt vilket resulterar i en generaliserbar slutsats. Utredningen behandlar
fallet Mobical.net och dess mojligheter till kommersialisering. Eftersom
utredningen ska kunna generaliseras stélls bade en generell och en fallspecifik
fraga i problemformuleringen nedan.

" www.tactel.se

2 Intervjuer med Tactel, 2006-11-16, 2006-12-19 samt 2007-01-07
3 Bjorn Jeffrey, 2006-11-30 samt http://www.beepsend.se

* http://www.myspace.com

> http://en.wikipedia.org/wiki/Commercialization

® Parker & Mainelli, 2001

7 http://www.susning.nu/konvergens
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Med bakgrund i detta resonemang, stiller vi oss foljande fragor:

Vilka mojliga satt finns for kommersialisering av en konvergerad
mobiltjanst?

Vi vill exemplifiera detta genom att undersoka Mobical.net, en verksamhetsgren

av Tactel och stiller ocksa fragan:

Vilka mojliga satt finns for kommersialisering av sajten Mobical.net?

1.3 Syfte

Uppsatsens syfte dr att undersoka mojliga sitt att kommersialisera en konvergerad
mobiltjinst och genom detta presentera ett beslutsforberedande underlag.

10
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2 Metod

Kapitlet redogér for metodologiskt angreppssitt samt kronologiskt, bide
oversiktligt och detaljerat, bland annat genom en bild som visar utredningens
arbetsprocess och uppsatsens disposition. De metodval som gjorts under
utredningsarbetet, di teori och empiri samlats in, presenteras och diskuteras
tillsammans med mdjliga orsaker till och konsekvenser av dessa val. Flera orsaks-
och konsekvensperspektiv belyses, eftersom utredningens metodval ligger till
grund for analys och slutsats. Avslutningsvis presenteras en diskussion om
vetenskapligt forhillningssitt som behandlar utredningens validitet, reliabilitet
och relevans samt kritik kring killor och teori.

2.1 Metodologiskt angreppssatt

Utgangspunkten for en utredning #r att den syftar till att utveckla kunskap.
Anledningar till att utredningen gors och dess framtida anvidndningsomrade kan
diremot vara av olika karaktir beroende pa utredningens art.® Denna utredning
har skapats for att presentera ett beslutsforberedande underlag med mojlighet till
generaliserbarhet. For att gora detta genomfors en explorativ’ undersokning i form
av en fallstudie via en kvalitativ datainsamlingsmetod. Karaktiren pa dmnet samt
forutsittningarna  kring var forkunskap i rollen som utredare innebar en
utgangspunkt i bade empiri och teori, samt att arbetet foljdes av atskilliga
referenspunkter inom de bada for insamling av underlag for analys och slutsats.
Dirfor var en abduktiv ansats den enda mojliga ansatsen for utredningsarbetet.

Figur 1 Utredningens arbetsprocess & uppsatsens disposition

Teori
Bakgrund M
e A
Problem t Empiri fran Analys Slutsats
o interviver
Syfte d
Vdagledande

undersdkning

8 Lundahl & Skirvad, 1999
° Lundahl & Skiirvad, 1999

11
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2.2 Tillvagagangssatt
Foljande avsnitt dr en beskrivning av hur utredningsarbetet gatt till. De metodval

som gjorts under arbetets ging beskrivs kronologiskt, bade oversiktligt och
detaljerat, tillsammans med flera orsaks- och konsekvenssamband.

2.2.1 Val av amne

Efter att ha ldst magisterkursen Strategisk ledning pa Ekonomihogskolan i Lund
under den forsta delen av hostterminen 2006 vicktes vart intresse for
innovationsforetag inom hogteknologiska branscher. Med utbildningsbakgrund 1
var sin dmnesfordjupning pa kandidatniva och delvis dven pa magisterniva,
marknadsforing respektive strategi, letade vi efter ett uppsatsamne som kunde
kombinera de tva 6vergripande kunskapsomradena.

Via en privat kontakt, en person som arbetar pa foretaget Tactel, gjorde vi en
forfragan om det fanns nagot uppsatsimne for oss att fordjupa oss i inom
foretagets verksamhet. Vi sag mojligheter att kombinera de Gvergripande dmnena
strategi och marknadsforing 1 utredningsarbetet kring en eventuell
kommersialisering av Mobical.net. Detta var ett av flera forslag pa dmnen som
Mats Karlsson, Vice President Marketing pa Tactel, gav oss som forslag.
Ytterligare en anledning till att vi valde dmnet var, att vi ansag att det var
tidsméssigt rimligt. Att gora ett utredningsarbete pa endast tio veckor innebir att
utredningen blir begrinsad i omfattning, och vi sag mojligheter att begrinsa dmnet
pa ett konstruktivt sétt utefter givna tidsramar. Men framforallt valdes dmnet for
magisteruppsatsen utifran ett intresse for strategi och marknadsforing i
kombination med ett spinnande exempelforetag.

For att sdtta oss in i amnet och for att fa forstaelse for hur produkten fungerar har
vi anvint oss av Mobical.net for Personal Information Management samt backup
under utredningens gang. Vi fick via Tactel tillgang till var sitt anvindarkonto pa
Mobical.net. For att fa en nyanserad bild av tjansten, har vi parallellt undersokt,
anvint och utvirderat konkurrerande sajter och tjdnster, exempelvis ZYB. Tactel
har vidare gett oss tillgang till fakta om Mobical.net, men dven information fran
andra fristdende kéllor har vigts in i utredningen. Kombinationen av information
fran Tactel och av 6vrig insamlad information har gett oss stort utrymme for egen
kreativitet men dven varit en utmaning.

2.2.2 Fallstudie

Metodval under arbetsprocessen faller inom ramen for en fallstudie, vars process
beskrivs av Lundahl & Skirvad utifrin nio arbetssteg'®. Nedan beskrivs hur
arbetsprocessen for denna utredning foljt arbetsstegen for fallstudien:

Studien...
... har utgatt fran en problemstillning, som till del har modifierats under
arbetets gang, enligt definitionen for progressiv forskning.

101999
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... har genomforts via en 6gonblicksstudie, eftersom utredningen inte har
gjorts under ett fordndringsforlopp utan specifikt infér en eventuell
kommersialisering.

... har utgatt fran ett fokus pa ett specifikt fall, for att na ett storre djup och
fler aspekter i utredningen

... har inneburit fokus pa Mobical.net som specifikt fall.

... har faststéllt behov av data och metoder for datainsamling, exempelvis
de semistrukturerade intervjuerna och den végledande
marknadsundersokningen.

... har inneburit faktisk insamling av data genom flera intervjuer och en
marknadsundersokning.

... har lett till utformande och sammanstillande av en fallbeskrivning
(avsnitt 4.1 och 4.2), ddr medvetenhet har riktats mot aktOrernas sociala
verklighet i relation till faktiska, samt dir stillning har tagits for ett oppet
fall pa grund av begriansade mojligheter att anonymisera fallet.

... har lett till att data har analyserats explorativt och slutsatser har dragits
for att presentera ett beslutsforberedande underlag.

... har skapat mojlighet for analytisk generalisering’’ di empiriska resultat
och arbetets slutsatser kan generaliseras for att skapa teorier, exempelvis
genom jamforelse med andra utredningar och teoribildningar.

2.2.3 Val av teorier

Valda teorier beskriver frimst fyra Overgripande omraden - innovationer,
marknaden, konkurrens och affirsmodellen — utifran en inriktning mot
hogteknologiska foretag. Ambitionen har varit att beskriva teorier som &r sa
nirliggande till det som uppsatsen behandlar som mojligt.

Under utredningens gang har vi upplevt vissa svarigheter med att hitta teoretiska
publikationer som varit fullstdndigt applicerbara pa den inriktning inom Internet
och mobiltelefoni som &r relevant for oss. Ofta speglar vetenskapliga artiklar e-
commerce eller mobile commerce, vilket inte faller inom ramen for var uppsats.
Annu oftare handlar vetenskapliga publikationer om Technology Management
eller Innovation Management, det vill sdga hur teknologi och innovation
uppkommer och hur en teknologiskt inriktad eller innovativ organisation bor
styras. Detta dr relevant i del, men inte i helhet och ticker framforallt inte det
teoretiska omradet som empirin i uppsatsen spanner 6ver. Det omrade, som vi
upplevt svarast att hitta passande teoretiska referenser till, 4r kommersialisering
av teknologi, vilket far sdgas vara en teoretisk referenspunkt som dr avgorande for
uppsatsen. Aven Kassicieh et al'> menar att kommersialisering av teknologi &r
delvis forbisett i litteratur om Technology Management. Den referens som bist
ticker in detta omrade ir Mohr et a113, som behandlar kommersialisering av
teknologi 1 sin bok “Marketing of High-Technology Products and Innovations”,
varvid denna killa har varit anvindbar i uppsatsens teorietiska bas och erbjudit ett
perspektiv som saknats i ett flertal andra killor. Som komplement till Mohr et al
finns ett flertal vetenskapliga publikationer inklusive artiklar, som passar vil in

1 Yin, RK, 1989 enligt Lundahl och Skirvad, 1999
12

2002
2005
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eller angrinsar till uppsatsens omrade och som ir relevanta for uppsatsens
specifika dmne.

2.2.4 Metodval vid insamling av empiri

Empirisk data samlades in med betoning pa kvalitativa semistrukturerade
intervjuer, men via den vigledande undersokningen genomfordes dven ett flertal
kvalitativa strukturerade intervjuer.

Syftet med de kvalitativa semistrukturerade intervjuerna var att samla in data fran
professionellt kunniga personer utifran deras professionella roll genom sé kallade
expertintervjuer'*. Vid samtliga tillfillen for intervjuer av semistrukturerad
karaktir anvinde intervjuarna ett underlag med diskussionspunkter men var inte
bundna till att folja underlaget. Detta underlittade datainsamlingen vid
intervjuerna, eftersom spontanitet i fragor och svar kunde tas tillvara och
flexibiliteten okade i relation till strukturerade intervjuer.

Ingen av de semistrukturerade intervjuerna genomfordes ddrmed med anonym
intervjuperson. Vid samtliga intervjutillfidllen antecknades respondenternas svar
av tva intervjuare. For att oka tillforlitligheten i uppsatsens empiriska data,
transkriberades svaren omedelbart efter genomftérda intervjuer. Samtliga
semistrukturerade intervjuer genomfordes pa respondenternas arbetsplats,
eftersom det var platsen som foreslogs av respondenterna samt av anledning att
dmnet for intervjuerna inte var “kinsligt” att prata om i denna miljo.

Intervjuer Tactel

Tre omfattande intervjuer for empirisk datainsamling fran Mobical.net
genomfordes via kvalitativa semistrukturerade intervjuer. Dessa refereras till 1
slutet av empirikapitlet som en samlad referens, da anledning inte fanns att skilja
pa de tre intervjutillfillena, detta bland annat pa grund av att tillfdllena ligger
relativt ndra varandra i tid. En annan anledning 4r att samma problemomraden
diskuterades vid fler én ett tillfille for att fordjupa forstaelsen av problematiken
kring omradet.

Intervjuerna genomfordes med tre intervjupersoner pa Tactel:
Mats Karlsson, Vice President Marketing
Dennie Ovenberger, Technical Account Manager
David Johansson, Product Manager Mobical

Intervju Good Old

Aven intervjun med Bjorn Jeffery p4 Good Old var en kvalitativ semistrukturerad
intervju. Kontakten med Bjorn Jeffery togs i samband med ett foredrag arrangerat
av Forum Marknad, EFL",

Vagledande marknadsundersokning
Marknadsundersokningen gjordes i syfte att vara ett vidgledande underlag for
analys och slutsats och bestod av ett flertal strukturerade kvalitativa intervjuer.

! Lundahl & Skirvad, 1999
152006-11-30
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Den bygger inte pa tillrdckligt stort urval av intervjupersoner for att sidkerstilla
statistisk signifikans och darfor dras inte heller slutsatser utifran undersokningen
pa sadana grunder. Istillet tjanar den som exempel pa konsumentens asikt inom
ett flertal specifika, detaljerade problemomraden som anvéndningsfrekvens och
betalningsvilja.

Metodval for marknadsundersokningen behandlas mer ingaende i kapitel fem, i
samband med att resultatet fran marknadsundersokningen presenteras. Dar
redogors ocksa for anledningar till varfor specifika fragor stillts och vilka
konsekvenser som kan ha uppstatt.

Internetkallor

Empirisk data har dven samlats in vid ett flertal tillfdllen via Internetkéllor. Dessa
kédllor har utgjort ett ovirderligt perspektiv i fraga om aktualitet och
informationsbredd. Samtidigt har data insamlad fran Internetkillor granskats
innan den tagits med i uppsatsen.

2.2.5 Uppsatsens struktur

Som Overgripande struktur 1 respektive kapitel for teori, empiri och analys har
Hans Landstrdms modell for en affirsplan'® anvints i sin helhet eller i del for att
tydligt och systematiskt guida ldsaren genom relevanta omraden. Sammantaget
behandlas samtliga bestandsdelar i affirsplanen under kapitlen teori och empiri,
medan den presenteras i fullstindig form, men med anpassade rubriker, som
struktur for analysen.

Under kapitlet for teori, behandlas affidrsplanens delar enligt listan nedan och
bredvid presenteras hur affarsplanens delar innefattas i teorikapitlet samt vilka
anpassade rubriker de tilldelats. Inom rubrikerna behandlas varje omrade i
delomraden med varierande omfattning och tyngd beroende pa relevans for analys
och slutsats. En avgriansning inom teorin &r att en konkurrentanalys inte ingar i
den teoretiska referensramen, da konkurrenternas tjdnster istillet behandlas i
empirin i en kortare utvardering. En konkurrentanalys 1 ordets rétta bemirkelse
har inte genomférts, da den skulle ha blivit alltfér omfattande for att passa
uppsatsens tidsram.

Urval ur affarsplanen Rubriker i kap 3. Teori
2. Afférsplanens bakgrund Innovationer

(behovet, marknaden, etc)

3. Losningen Innovationer

(produkten, fordelar/nackdelar, etc)

4. Vem behover denna 16sning? Marknaden
(marknadssegment ...)

5. Alternativa l6sningar Konkurrens

(konkurrenter, konkurrensfordelar)
6. Marknadsandelar/forsiljningsvolymer ~ Marknaden

7. Hur skall jag fa ut produkten? Marknaden
(marknadsstrategier)
8. Hur skall arbetet organiseras? Affarsmodellen

' Forelisning Hans Landstrém, 2006-10-05
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10. Kapitalbehov och finansiering Affarsmodellen
Foéljande avsnitt fran affdrsplanen behandlas i empirin:
1. Personerna bakom affirsidén

2. Affdrsplanens bakgrund (behovet, marknaden, etc)

3. Losningen (produkten, fordelar/nackdelar, etc)

4. Vem behover denna 16sning? (marknadssegment ...)

5. Alternativa 16sningar (konkurrenter, konkurrensfordelar)

9. Ar det Ionsamt?

11. Vilket tidsperspektiv har jag? (milstolpar)

For att explicit visa pa vilket sétt uppsatsens analys behandlar Mobical.net,
presenteras nedan affarsmodellen i sin helhet samt de anpassade rubriker som vi

valt att anvédnda i1 kapitlet for analys.

Affarsplanen

1. Personerna bakom affirsidén

2. Afférsplanens bakgrund
(behovet, marknaden, etc)

3. Losningen

(produkten, fordelar/nackdelar, etc)
4. Vem behover denna 16sning?
(marknadssegment ...)

5. Alternativa l6sningar
(konkurrenter, konkurrensfordelar)
6. Marknadsandelar/forsiljningsvolymer
7. Hur skall jag fa ut produkten?
(marknadsstrategier)

8. Hur skall arbetet organiseras?

9. Ar det 16nsamt?

Rubriker i kap 6. Analys

6.1 Tactel

6.2 Marknadens behov och efterfragan
6.3 Sajten Mobical.net

6.4 Anvindaren av Mobical.net

6.5 Konkurrens

6.6 Marknadspotential
6.7 Marknadsstrategier

6.8 Organisation av kommersialisering
6.9 Lonsamhet

6.10 Kapitalbehov och finansiering
6.11 Tidsperspektiv

10. Kapitalbehov och finansiering
11. Vilket tidsperspektiv har jag?
(milstolpar)

Slutsatsen presenteras uppdelat i avsnitt, didr det forsta tar fram Key Success
Factors'’ och det andra explicit besvarat uppsatsens problemstillning och syfte.
Anledningen till att Key Success Factors valdes var att modellen relaterar fallet
Mobical.net till dess bransch. Genom detta ldggs en grund for att slutsatsen ska
kunna generaliseras, exempelvis till liknande foretag eller branschen.

2.3 Vetenskapligt forhallningssatt? En metoddiskussion.

Vid insamling av data dr det svart att till fullo separera asikter och virderingar
fran fakta. Det ar till exempel orimligt for en utomstaende part att avgora om
intervjupersonen avser ett faktiskt forhallande eller viger in egna vérderingar nér
det egna kompetensomradet behandlas.'® Det kan diskuteras om en person
overhuvudtaget dr kapabel att ge objektiv information om nagot som han/hon &r
inblandad i, men samtidigt kan det diskuteras hur relevant det &r att na fullstdndig

'7 Grant, 2005
18 Lundahl & Skirvad, 1999

16



Kommersialisering? En utredning om Mobical.net
V. Sandberg & C. Trege

objektivitet vad giller fakta fran en intervjuperson som #r insatt i ett
kompetensomrade. Till viss del kan uttryck for subjektivitet och asikter vara
relevant data vid exempelvis expertintervjuer. Under uppsatsens gang har denna
problematik i samband med datainsamling uppstatt vid ett flertal tillfallen.
Ambitionen har da funnits att férsoka separera vad som ir faktiska férhallanden
och vad som &r virderingar for att aterge data pa ett sa verklighetstroget sétt som
mojligt.

Aven vid framstillande av data #r det viktigt att som utredare vara medveten om
vilken paverkan den subjektiva tolkningen och begrinsningen har pa exempelvis
framstillandet av teoretisk och empirisk information. Det &r svart att dra en klar
grinslinje mellan det subjektiva och det 0bjektiva19. For att hantera detta har vi
som forfattare till uppsatsen haft ambitionen att vara medvetna om vérderingarnas
betydelse och att inkludera men samtidigt klargora vara egna virderingar i de fall
dessa varit av relevans. Det innebir att vart forhallningssitt i sa hog utstriackning
som mojligt varit att behalla objektivitet, men vi har ocksa forsokt att under
arbetet skapa en medvetenhet kring mojligheten att detta inte dr fullt mojligt.
Genom att beskriva vart forhallningssitt vill vi som forfattare till denna uppsats
bilda realistiska forviantningar pa vad vi kan framstilla i utredningen genom var
ambition om att vara objektiva och inte soka subjektivitet.

Eftersom utredningsarbetet till stor del rort faktiska forhallanden, var risken for
subjektiv tolkning relativt liten. Da dmnet inte varit av sérskilt kinslig karaktir,
har arbetet i stort fortlopt i en dialog priglad av explicit informationsutbyte.
Risken for att objektiviteten paverkats av dessa faktorer ér saledes liten. Daremot
har uppmirksamhet under arbetets gang riktats mot att vi i rollen som forfattare
till uppsatsen har en kompetensméssig begrinsning inom de tekniska omraden
som behandlas, exempelvis mobiltelefoni, Internet samt interface diremellan. I
och med detta finns det en risk for feltolkning som vi har férsokt minimera.

Eftersom det dr svart att skapa ny kunskap inom ett omrade med professionellt
kunniga, har ambitionen inte varit att skapa ny kunskap utan att presentera och
utveckla tillgidnglig kunskap ur ett annorlunda perspektiv och i en nyskapande
referensram for att generera ett svar pa formulerad problemstillning.

2.3.1 Metodkritik

Uppsatsens validitet, om den méter vad den avser att mita, dr en komplicerad
punkt att diskutera. Att marknadsundersokningen gjordes i végledande syfte
paverkar dess validitet for Mobical.nets framgang, men samtidigt utgér den en
grund for uppsatsens analys trots avsaknad av tillrdackligt stort urval for statistisk
signifikans. Som diskussionsunderlag &r validiteten inte avgorande for
marknadsundersokningens utrymme i uppsatsen, da enskilda asikter som ses som
representativa under dessa klargjorda forutsittningar kan fa firga av sig pa
diskussionen. Validitet i intervjuer kan diskuteras, men en medvetenhet om att
halla sig till &mnet och teoretisk samt empirisk forankring for intervjuunderlag
kan sédgas ha okat validiteten.

! Lundahl & Skérvad,1999
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Reliabilitet i uppsatsen visar pa hur tillforlitliga de data och den analys som
presenteras dr. [ uppsatsen ligger reliabiliteten till stor del i generaliserbarheten da
den bygger pa endast ett fall. Det finns dock ocksa reliabilitet for fallet
Mobical.net i hur applicerbar uppsatsen kommer att vara som beslutsunderlag.
Generalisering i utredningen kan till exempel goras till andra foretag i
hogteknologiska branscher men framfor allt foretag men konvergerade
mobiltjinster. Svarigheter kan finnas med generaliserbarhet i utredningen och
didrmed afférsplanen i sin helhet, dock kan delar innebéra stdrre mojlighet till
generalisering.

Hur relevant uppsatsens teori, empiri samt frimst analys och syntes dr, avgors
delvis genom den grad av utstrickning uppsatsens slutsatser védgs in i kommande
beslut om framtiden fér Mobical.net. Men relevans kan ocksa nas i detaljer som
eventuellt vigs in samt i fallets generaliserbarhet. Relevans av utredning &r till
stor del relaterat till att valt &mne baseras pa Mobical.nets efterfraga pa utredning.
Av denna anledning &r utredningen relevant, eftersom den inte baseras pa ett
skapat utan ett befintligt behov.

2.3.2 Kallkritik och teorikritik

Den kritik som vi anser vara mest framtradande och darfor lyfts fram dr urvalet av
killor. Vetenskapliga publikationer tenderade att vara véldigt vida alternativt
vildigt sndva, vilket forsvarade arbetet att hitta jamforbara teoretiska referenser.
Kritik av elektroniska killor behandlas till viss del ovan, medan kritiken av
muntliga killor bestar i eventuell subjektivitet i asikter. Det dr som professionellt
kunniga dessa personer intervjuats, men en risk finns i att de trots detta svarat mer
subjektivt @n professionellt. Ambitionen att vara medveten om respondentens
subjektivitet har funnits under samtliga genomférda intervjuer.

Elektroniska kallor

De elektroniska killor som utgors av foretags hemsidor har i helhet granskats i
lagre utstrickning dn de elektroniska killor som utgérs av bloggar, varvid extra
noggrann killkritik upplevts nddvidndig och ett storre urval har skett. Bloggar
reflekterar & andra sidan konsumentens viktiga asikter eller atergiven fakta ur
konsumentens i sammanhanget relevanta perspektiv, vilket ocksa speglas i
uppsatsens lopande text. Data som kommer ifran bloggar har behandlats som
asikter mer dn som objektiva sanningar och dessa asikter har beddomts vara
relevanta att viga in i uppsatsen. A andra sidan har i forsta hand teknisk och
faktarelaterad information inhémtats fran foretags hemsidor och en medvetenhet
har funnits kring foretags anviandning av hemsida som marknadsforingskanal.

2.4 Begreppsdiskussion

Mobical.net

Internetportal for synkronisering av personlig data, som kontakter, kalender,
anteckningar, att gora-lista och bokmaérken till webbsidor mot mobiltelefoner och
andra mobila enheter. Fungerar dven som redigeringsverktyg och backup for
denna information.
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Mobical
Mjukvaran bakom Mobical.net, som kundanpassas genom kundspecifika sajter for
mobiloperatorer och andra aktorer i olika delar av virlden.

Tactel AB

Foretaget som dger och utvecklar bade mjukvaran Mobical och Internetportalen
Mobical.net. Foretaget dr en ledande tillverkare av mobila applikationer och
konsulttjinster 4t manga storre mobiltelefontillverkare och mobiloperatorer.”

Produkt eller tjanst?

Vi bendmner Mobical.net framst som en tjidnst. Dock har relevanta teoretiska
referenser ofta fokus pa produkt istéllet for tjanst, vilket innebir att produkt ibland
anvinds som motsvarande eller jimforbart begrepp. Detta sker framst 1 kapitlet
for teori men dven i analys och slutsats.

Sajt, webbtjanst, Internetportal?
Mobical.net bendmns i uppsatsen enligt alla de ovanstaende begreppen, beroende
pa situation och for att variera spraket.

PIM - Personal Information Management
Ar aktiviteter for att hantera, behalla och aterfa personlig information i allt fran
pappersdokument till elektroniska dokument.?'

Exitplan
En exitplan innebér en strategi att avsluta ett dgandeskap av ett bolag eller del av
bolag. Det vanligaste sittet dr en forsédljning till annan palrt.22

Community

Ar en métesplats pa Internet for “nitgemenskap” med likasinnade. Communities
kan se olika ut beroende pa kontext och ofta krivs medlemskap. Det finns
vanligtvis diskussionsforum och mojlighet att dela personlig information.”

2 www.tactel.se

*! http://en.wikipedia.org/wiki/Personal_information_management
** http://en.wikipedia.org/wiki/Exit_plan
> http://sv.wikipedia.org/wiki/Community
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3 Kommersialisering ur ett teoretiskt perspektiv

I kapitlet beskrivs framst fyra dvergripande omrdden, nidmligen innovationer,
marknaden, konkurrens och affirsmodellen, ur teoretiskt perspektiv och med
inriktning mot kommersialisering av en hiogteknologisk innovation. Inom varje
dvergripande teoretiskt omride behandlas delomrdden av varierande omfattning
och tyngd.

3.1 Inledning

Avsnittet kommer framst att handla om affirsplanen och kommersialisering, da
dessa begrepp tillhandahaller en grund for resterande teoriavsnitt.

3.1.1 Affarsplan

Anledningarna till att skapa en affdrsplan #r manga, till exempel att hjélpa
entreprendren att utkristallisera sin affirsidé, identifiera behov av resurser och
kunna kommunicera just detta till externa intressenter som finansiédrer och kunder.
Samtidigt dr affarsplanen ett sitt att planera infor framtiden och maste bland annat
déarfor kontinuerligt ses 6ver. Den uttrycker mal och foérvintningar och styr till
viss del kommande handlingar.24

Trots detta finns det manga foretag, framst innovativa sadana, som inte har nagon
affarsplan. Det kan bero pa att alternativanvindningen av tiden upplevs mer
virdefull for foretagaren. Men det kan ocksa bero pa att det finns en risk i att
skapa felaktiga forhoppningar pa foretagets utveckling, vilket kan leda till
felaktiga interna beslut och extern kritik. Vidare kan den abstrakta handlingen att
skriva och ddarmed allokera resurser till att utveckla affarsplanen ligga langt ifran
entreprendrens ofta handlingsorienterade verksamhet. Arbetet med att utveckla
affarsplanen kan ocksa medvetet eller omedvetet undvikas for att den komplexitet
i affiarsidén som da uppticks, kan paverka personer internt och fa effekten att
ambitionerna verkar omojliga att forverkliga. Det finns alltsa manga anledningar
till att arbetet med att skriva en affdrsplan forbises. Ytterligare en &r att det finns
litteratur som visar att skillnaden i resultat mellan entreprendrer som skrivit en
affirsplan och de som inte gjort det dr obefintlig.25

3.1.2 Kommersialisering och FoU
I processen for forskning och utveckling (FoU) vidareutvecklas en idé till en
innovation redo att kommersialiseras. I processen finns tre faser med tre olika
mal:

Den vetenskapliga fasen - att hitta en nyhet med potentiell nytta

** Forelisning Hans Landstrom, 2006-10-05
» Forelisning Hans Landstrom, 2006-10-05
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Utvecklingsfasen — att finna och forbéttra nyttan
Exploateringsfasen — att leverera nyttan till kunderna®®

Bade kommersialiserings- och FoU-utgifter kan ses som langsiktiga investeringar
i foretagets immateriella tillgangar, vilket ofta kommer att speglas i foretaget
marknadsvirde. Dessa bada utgifter dr komplementéra, det vill sdga att ett foretag
maste ligga resurser bade pa kommersialisering och pa marknadsforing av en
teknolo%i7 for att astadkomma ett faktiskt virdeskapande vid en 6kning av FoU-
utgifter.

3.1.3 Felsteg vid kommersialisering

Teknologin eller foretaget som tillhandahaller teknologin kan misslyckas i att
leverera utifran konsumenternas existerande behov och forvintningar. Det finns
fem faktorer som beskriver den osidkerhet som kan skapas i teknologin. Den forsta
faktorn &dr frigan om produkten kommer att fungera som utlovat, det vill sdga
halla den kvalitativa niva som foretaget kommunicerar. Den andra faktorn ror
tidsaspekten, att det finns en tendens att teknologin tar ldngre tid att utveckla dn
foretaget fran borjan trott. Detta #r starkt relaterat till den tredje faktorn som
innebir osdkerhet kring hur ldnge tekniken fortfarande &r i framkant, det vill sdga
nidr konkurrenter lanserar en innovation som urholkar det egna foretagets.
Osikerhet kan ocksa uppsta kring efterkopsprocessen, det vill siga om foretaget
som levererar tekniken kan mota kommande behov av support och service vilket
ar fjarde faktorn. Den femte faktorn &r att bieffekter som inte kan forutses uppstar,
exempelvis att teknik anvinds pa fel sitt.”®

Dessutom &r det viktigt att ha insikt 1 vad som &r foretagets egentliga firdigheter i
termer av marknad och teknologi och inte ga in pa flera nya omraden samtidigt.
Genom forstaelse for vilken plats foretaget skulle ta i en alternativ virdekedja,
kan f('jrzegtaget vilja en plats dir det kan fanga in storsta mojliga del av virdet i
kedjan.

En risk vid kommersialisering ligger i utvecklarens Overentusiasm, det vill sdga
att innovationer uppskattas fa en alltfor stor framgang. Om bedomningen istillet
gors av objektiva utomstaende kan den bli mer nyanserad.3  En annan filla 4r att
de anstillda ar sa fésta vid produkten de utvecklat att de inte vill sldppa taget om
den, dven om detta kanske dr det optimala sittet att na 1onsamhet. Utvecklarens
overentusiasm och affektion kan med andra ord innebdra en viss risk for
féretaget.31 (Se dven affarsmodeller och exit, stycke 3.5)

26 parker & Mainelli, 2001
27 Lin et al, 2006

2 Mohr et al, 2005

* Laird & Sjoblom, 2004

3 Mohr et al, 2005

31 Andrew & Sirkin, 2003
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3.2 Innovationer

En innovation ir ett erbjudande som antingen &r nytt eller uppfattas som nytt av
marknaden. Innovationer bidrar till fordndringar i konsumtionsménstret och ordet
avser ofta en produkt, men det kan lika vil innebdra en tjdnst som dr ny pa
marknaden. Det finns olika sétt att beskriva innovationer. De kan bland annat
beskrivas genom nyhetsnivan eller genom fordelarna de erbjuder.*

Fordelarna som erbjuds genom en innovation kan delas upp i féljande grupper:
Funktionell innovation — ger bittre funktionell prestation dn existerande
alternativ. Beror ofta pa att nya teknologier tillater en bittre prestation.
Hedonistisk innovation — tilltalar vart estetiska, njutningssokande eller
sensoriska behov mer dn existerande alternativ
Symbolisk innovation — en innovation som ger en social innebord till
exempel genom att visa pa grupptillhdrighet®

3.2.1 Kommersialiseringsorientering

Teknologibaserade innovationsféretag moter idag tre sammanlédnkade utmaningar
som sammanfattas i foljande fragor:
Ar investeringarna i FoU tillrickligt stora?
Ar tillriickligt stora resurser lagda pa kommersialisering av foretagets
teknologier?
Betalar sig investeringarna i FoU och kommersialisering?**

Teknologibaserade innovationsforetag kan beroende pa interna prioriteringar
kategoriseras efter kommersialiserings- eller marknadsorientering.
Kommersialiseringsorienterade foretag ldgger tid och resurser pa att fa
teknologiska mojligheter och FoU-resultat till marknaden, medan de
marknadsorienterade lagger mer tid och resurser pa att hoja foretagets forsiljning
och vinst. Foretagets kommersialiseringsorientering spelar en stor roll i
teknologibaserade foretags konkurrensinriktade strategi. Den interagerar med
olika teknologiska kategorier, FoU-intensitet och kunskapsbasen i foretaget och
har dessutom en positiv effekt pa resultatet. Alltsa borde bade
kommersialiseringsorientering och FoU-intensitet vara en integrerad del av
féretagsstrategin.3 >

3.2.2 Tva forhallningssatt till innovation

Tva olika teknologiska innovationsméijligheter finns, disruptiva och hdllbara™.
Disruptiva teknologier innebér att en ny aktor skapar ett konsumenterbjudande
som passar vil in pa konsumentens efterfragan. Ett misstag, som etablerade
foretag kan gora, dr att missbedoma konsumentens efterfragan och vidareutveckla
befintliga produkter till en hogre teknologisk niva, nidr konsumentens efterfragan
egentligen visar att den befintliga teknologiska nivan ir tillrdckligt eller redan

32 Hoyer & Maclnnis, 2001
33 Hoyer & Maclnnis, 2001
3* Lin et al, 2006

35 Lin et al, 2006

36 Kassicieh et al, 2002
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alltfor hog. Det finns da mojlighet for disruptiva teknologier att skapa sig en plats
pa marknaden, ndr en glipa mellan befintliga aktorers erbjudande och
konsumenternas efterfriga uppstir.”’ Dirfor dr det viktigt att ha en plan for
innovationsprojektet och distinkt halla sig till planen. Sjdlvklart kan det #nda
finnas utrymme for att pa ett marknadsmedvetet sitt revidera projektplanen for att
méta nya krav efterhand™.

Den hallbara teknologiska innovationen  foljer den  kontinuerliga
marknadsprocessen och anvinds till att mota snarare dn att skapa interna och
externa utvecklingsbehov. Pa detta sitt kan den hallbara innovationen addera
virde till en befintlig virdekedja, till skillnad fran den disruptiva teknologiska
innovationen. De tva forhallningssitten till innovation skiljer sig at ur fler
aspekter. Medan hallbara teknologiska innovationsforetaget betonar vikten av nya
produkter och existerande potentiella marknader for dessa, fister disruptiva
hogteknologiska foretag storre vikt vid stdd i forskning.™

Fiaur 2 Disruptiva teknoloaier
y N

Ett innovationsforetag
inom befintlig teknologi

Mest krévande kunden

/ Minst krGvande kunden

\ 4

Bild: Christersen et al, 2001.s 75

3.3 Marknaden

Att vilja ritt forsta marknad ar kritiskt for att effektivt kommersialisera en ny
produkt. Genom att foretaget identifierar malgrupper bestaende av konsumenter
som har liknande behov, liknande kopbeteende och som svarar pa foretagets
erbjudande pa liknande sitt, dr det mojligt att rikta marknadsforing for ckad
effektivitet. Segmenteringsprocessen bestar av indelning av marknaden i segment,

37 Christensen, 2001
* Laird & Sjoblom, 2004
% Kassicieh et al, 2002
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beskrivning av dess konsumentprofil, utvirdering av dess attraktivitet och val av
mélmarknad samt positionering av produkten pi den valda marknaden.*’

Det dr svart att forhalla sig till marknaden som hogteknologiskt foretag. Dels
maste foretaget ta reda pa vad kunderna vill ha och behover, trots att kunderna har
svart att artikulera sina problem. Kunderna kénner i sin tur inte till den nyaste
teknologin och har inte heller en vokabuldr som ticker hogteknologiska
innovationer. Samtidigt maste foretaget kdnna av marknadens puls och vara
lyhérd for dess nyckfullhet.’ Om innovationen uppfattas ha en kort
produktlivscykel, som en tillféllig trend, finns det storre risk att konsumenten inte
tar den till sig*”. Information om och ifrén kunderna maste dirfor in si tidigt som
méjligt i produktplaneringsprocessen.*

Som ett led i att etablera en standard maste en adoptionsprocess ske pa
marknaden. Denna beskrivs som en sjilvforstarkande process dédr en storre
anvindarbas leder till 6kande antal komplementédrprodukter, som leder till fler
anvindare och sa vidare. Processen leder till att en dominerande standard
etableras pa marknaden. Med den positiva spiraleffekt som uppstar genom
adoptionsprocessen kommer okande avkastning. Det finns tre sorters effekter som
uppstar i detta sammanhang, ldrandeeffekter, nitverkseffekter och
signaleringseffekter.**

Lirandeeffekter innebdar att ndr en teknologi anvinds, leder det till en
effektiviserad och forbittrad produkt. For foretaget innebidr det att den interna
kunskapen okar och att den organisatoriska kontexten stodjer implementeringen
av teknologin. Det innebir pa en aggregerad niva att ju fler foretag som anvander
och utvecklar teknologin, desto mer attraktiv blir den for andra foretag.*

Ndtverkseffekter innebir att virdet av produkten dkar med antalet anvindare, ofta
exemplifierat med fysiska ndtverk som telefoni, och 4r en av de viktigare
aspekterna av hogteknologiska produkter. Vid val mellan flera produkter, véljer
konsumenten som en effekt av nitverk att investera i1 att ldra sig mest om den
produkt, som de tror kommer att bli den mest frekvent anvinda. Natverkseffekter
uppstar ocksa nir kompatibilitet dr viktigt, da skapas namligen ocksa dessa
effekter mellan produkten och dess komplementirprodukter.

Nir en dominerande standard etableras utifran storlek eller till och med uppfattad
storlek pa anvindarbasen skapas signaleringseffekter. Detta signalerar en redan
etablerad standard, vilket konsumenterna uppfattar och agerar pa, sirkilt om
produkten #r svar for konsumenten att forsta och utvirdera. Konsumenten
investerar pengar och tid i sitt val och hoga switching costs sitter barridrer for att i

0 Mohr et al, 2005

* Mohr et al, 2005

2 Hoyer & Maclnnis, 2001
* Mohr et al, 2005

* Shilling, 1999

* Shilling, 1999
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framtiden prova andra produkter. Aven producenter av komplementira varor
uppfattar signalleringseffekter.46

Att forutse efterfragan pa marknaden &r svarare i hogteknologiska branscher.
Forsok att anvinda kvantitativa metoder for att undersoka efterfragan misslyckas
ofta da de bygger pa historiska data. Dessutom kan konsumenten ha svart att
artikulera sina behov av och forvintningar pa nya produkter, eftersom de inte
alltid forstar den nya teknologin till fullo.”’

Osikerhet pa marknaden kan, forutom ett hot mot konsumentens
produktadoptionsprocess, skapas om branschstandard inte dr etablerad. Detta kan
ge konsekvenser i1 form av ett forsenat kopbeslut hos konsumenten. Marknaden
tenderar ocksa att ta lingre tid pa sig att ta till sig innovationer dn vad som
forutses, vilket dr en direkt konsekvens av osdkerhet bade hos konsumenter och
hos tillverkare. Tillverkarna i sin tur far problem med att uppskatta hur stor
marknaden kommer att bli, vilket begriansar och skapar osédkerhet 1 deras planering
av kassafloden, produktion och personal.*®

3.3.1 Verktyg for insamling av konsumentinformation

For att kartlagga kundbehov 1 relation till nya produkters egenskaper, kan till
exempel marknadsundersokningar och betatesting anvdndas. Men det finns
samtidigt hinder i detta, eftersom kunden inte kénner till eller kanske inte forstar
den nya produktens anviandningsomrade. Det innebdr att nir det handlar om for
marknaden helt okidnda produkter med nya anvindningsomraden eller nér det ror
en starkt fordnderlig marknad, kan den hir sortens kartlaggning av marknaden
vara ineffektiv. Istillet kan exempelvis anvindning av ledande anvindare ge mer
information om kundbehov. Men det kan dven vara motiverat att ga dnnu ett steg
langre. Som komplement kan branschkénnare och scenariotinkande hjélpa till att
planera framtiden. Aven att anvinda sig av marknadsintuition kan vara mer
konstruktivt dn de traditionella sétten att kartldgga kundbehov.*

For en disciplinerad kommersialisering maste det finnas verklig forstaelse for
problemet som produkten siktar pa att 16sa. Genom att undersdoka anvidndarnas
behov fas svaret pa fragan om det ar ett verkligt problem och alltsd en mgjlighet
for foretaget och dess produkt.”® Négra exempel pa verktyg for insamling av
konsumentinformation ér:
Activity-based planning innebir att utvecklarna fokuserar pa hur produkten
anvinds och ska anvindas samt vilka aktiviteter som &r relaterade till dess
anvdndning, istillet for att utveckla funktioner och ha visioner kring
anvidndande.
Wish line @ar en informationskélla for foretaget via principen om
forslagslada, vilket innebér att de onskningar som kunder uttrycker tas
tillvara och anvinds i produktutvecklingen.

%¢ Shilling,1999

7 Mohr et al, 2005

“ Mohr et al, 2005

* Mohr et al, 2005

% Laird & Sjoblom, 2004
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Calls Data ar det stora flode av feedback som kommer fran kunder, det
vill sdga alla fragor, synpunkter och klagomal. Denna feedback kan
sammanstillas till rapporter, som hjilper utvecklarna att prioritera vilka
problem som forst ska atgiardas. Samtidigt fungerar rapporterna som ett
verktyg vid utveckling av nista version av programvaran.

Betatestingsajt dr en sajt dér tidiga versioner av nya produkten sldpps.
Betatestingsajten och dess anvidndare kan hjélpa till att upptidcka fel 1
produkten som annars kunnat ge negativ uppmérksamhet pa marknaden.
Att testa produkten via en beta-version av den nya innovationen i forvag &r
ett sitt att fa forstaelse for kundbeteende och att minimera risk for onodiga
felaktigheter i produkten. Att som kund fa tillgang till produkten gratis
eller tidigare dn den sldapps till allmidnheten alternativt att delta i
produktutveckling, kan vara ett incitament for att ge foretaget feedback pa
produkten under flera steg av produktlivscykeln.
Marknadsundersokningar kan exempelvis genomforas pa dmnet
marknadssegmentering, kundens tillfredstillelse med produkten,
kundsupport, hur anvindandet av foretagets eller konkurrenters produkter
ser ut.

Ovriga undersokningar kan for vissa foretag innebira mojligheter att fa
information om exempelvis anvidndande pa lang sikt eller att genomfora
mer omfattande observationer av gruppdvningar med problemldsning.
Koncepttestande innebir att hitta flexibiliteten gentemot marknaden for att
frysa produkten till ett koncept sa sent som mojligt i
produktplaneringsprocessen. Under utvecklingsprocessen av en ny produkt
figurerar ofta flera koncept for produkten, for att foretaget i slutinden ska
hitta ritt koncept vilket kan vara avgérande for hur marknaden viljer att ta
emot produkten. Vid koncepttestande mits sannolika framgangar pa
marknaden for att inte slosa resurser pa koncept som dnda inte kommer att
bli lukrativa.

Conjoint Analysis betyder att respondenten gor en avvidgning av virden
hos olika produktattribut, vilket av foretaget anvinds for att se sambandet
mellan vad konsumenten Onskar och hur foretaget utifran dessa
forutsdttningar kan na mest 16nsamhet.

Ledande anviindare. Foretaget samlar kunskap om bade behov och
16sningar fran andra foretag som ir hogteknologiska och som tenderar att
vara innovatorer, vilket kan vara en tidskrdvande metod.”!

3.3.2 Adoptionsprocessens konsumentgrupperingar

Det tar olika lang tid for konsumenter att adoptera en produkt. Utifran detta
resonemang kan konsumenter grupperas som innovators, early adopters, early
majority, late majority eller laggards efter hur deras adoptionsprocess ser ut.

Innovators ar de forsta konsumenterna nédr en produkt dr helt ny och egensyftet
med teknik dr en motiverande faktor for dessa konsumenter. Ofta dr de entusiaster
till den grad att de tidigt vill anvdnda ny teknik och nya produkter trots
kvarliggande “’barnsjukdomar” och har en vilja att hjilpa till att vidareutveckla

1 Mohr et al, 2005
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produkten. Genom att lata denna konsumentgrupp betatesta produkten mot ett
lagre pris, kan gruppens potential maximeras. Det &dr alltsa inte intikt som
innovators bidrar med, utan entusiasm och produktutveckling samt en brygga till
konsumentgruppen early aldopters.52

Early adopters soker sig till ny teknologi och nya produkter, inte bara for att de
fascineras av de nya produktegenskaperna utan #dven for de uppskattar nya
16sningar pa gamla problem. En konsekvens av detta &r att gruppen dr mindre
priskdnslig och girna bildar opinion for produkten. I detta syfte tar dessa
konsumenter tidigt till sig innovationer som kan vara forknippade med hog risk
men som potentiellt ger hog avkastning. Denna konsumentgrupp vérderar
personlig kundanpassning, snabb kommunikation och kvalitativ support.™

Om early adopters har intresse av att omvélvande fordndra, kan man istéllet sdga
att det finns ett intresse av att successivt fordndra bland early majority. Denna
grupp dr den ”forsta” konsumentgruppen som speglar konsumenten i den
efterféljande marknaden. Adoptionen hinger pa beprévade applikationer, palitlig
service och visade resultat, vilket visar pragmatisk utvédrdering och
riskreducerande intressen. Motiverande for kopbeslut dr typiskt referenser fran
likasinnade, vilket gor det svart for foretaget att na in i denna konsumentgrupp. >

Late majority dr en konservativ konsumentgrupp som &r priskidnslig och mer
riskavers dn early majority. Deras motivation till kopbeslut motiveras med att
halla jaimn takt med marknaden, eftersom de inte uppfattar teknologi som en
variabel for att skapa virde.

Laggards ir inte potentiella konsumenter da de inte ser teknologisk utveckling
som positivt, utan vill behalla status quo. For att nyttja denna kritiska
konsumentgrupp for egen affirsframgang bor foretaget inte forsoka silja till dem,
utan istillet runt omkring dem, det vill séga till de potentiella kunder som finns i
deras ndromrade som i sin tur sedan influerar denna kundgrupp.

Det idr viktigt for foretaget som vill kommersialisera en produkt framgéangsrikt att
vara lyhord for konsumentbeteende och att forsta att marknadsforing mot olika
konsumentgrupper bor skiljas at. Generellt kan sdgas att for innovators, early
adopters och early majority sker adoptionsprocessen pa kortare tid &n
genomsnittet, medan late majority och laggards ligger under samma genomsnitt.
Det dr mojligt att se demografiska tendenser som skiljer de tva grupperingarna at,
dér den tidigare — alltsa bade i denna text och adoptionsmaissigt — dr yngre och
mer vilutbildade, hanterar fordndring béttre och &r i relation till samhillet och
media samt mer exponerade for och deltagande i interpersonell kommunikation.

En annan indelning dr den mellan den tidiga och den sena marknaden. Ur
konsumentens perspektiv bor han/hon antingen vara med i den tidiga marknaden
eller i den sena marknaden. Men det géller att tydligt vilja sida for att ta del av

> Mohr et al, 2005
33 Mohr et al, 2005 samt Hoyer & Maclnnis, 2001
* Mohr et al, 2005
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fordelarna. Om konsumenten hamnar emellan de tva, har fordelarna fran den

tidiga marknaden forsvunnit och dnnu har inte den sena marknadens fordelar
.. 55

uppstatt.

Karaktiren pa den tidiga marknaden, bestaende av innovators och early adopters,
skiljer sig fran karaktdren pa den efterfoljande marknaden, bestaende av tidiga och
sena majoriteten samt laggards. Darfor bor marknadsforingen d@ven hir fordndras
beroende pa vilken del av marknaden foretaget vill viinda sig till.”® Underlag for
kopbeslut dr for den tidiga marknaden kundanpassning samt teknisk support. For
en ny produkt innebdr det hoga kostnader men #ven ett initialt kassaflode att na
dessa kunder. Men att endast rikta sig mot den tidiga marknaden innebir ocksa en
anstrangning, dd kundanpassade produkter stéller hoga krav och kunderna betalar
proportionerligt lite for produkten. Det genererar i sin tur alltfor liten intdkt som i
sin tur kan fa konsekvensen att foretaget gar under. Samma kunder som varit sa
viktiga initialt kan alltsi nu stjdlpa foretaget, men genom att senare i
produktlivscykeln vinda sig till den efterfoljande marknaden tar sig foretaget ur
situationen och skapar en ny balans. For att gora detta krdvs “den bista
produkten”, men dven atgirder som kvalitativ kundsupport och att forenkla
snarare dn gora produkten mer komplex. Konsumenten i den efterfoljande
marknaden, det vill siga med evolutionira foridndringskrav, kan vidare stilla
implicita eller explicita krav pa en branschstandard. De vill dven kunna jaimfora
produkten med konkurrenternas, vilket innebir att det maste finnas fler dn ett
foretag som erbjuder produkten.’’

3.3.3 Konsumentens adoptionsprocess

En innovations framgang pa marknaden ar starkt kopplad till konsumentens vilja
att ta till sig och kopa produkten. Adoptionsprocessen &dger rum endast om
konsumenten inte viljer att sta emot innovationen, vilket i sa fall kan bero pa
bland annat att konsumenten uppfattar anvidndandet av innovationen som
forknippat med en risk. Innovationen moter da starkt motstand. En
forekommande, bland konsumenter idag, uppfattad risk dr transaktioner via
Internet, exempelvis vid betalningar och dverforande av viktiga data. Trots att nya
teknologier ofta ger positiva effekter, star konsumenter frekvent emot nya
teknologier eftersom de ibland dven leder till negativa effekter och dessa uppfattas
av konsumenten som overvigande. Nagra centrala paradoxer vid adoption av
teknologiska innovationer ir:

Kontroll/kaos — teknologin kan underlitta skapandet av ordning, men kan

ocksa leda till oreda

Frihet/fangenskap — teknologin kan begrinsa restriktioner och diarmed

fraimja oberoende, men kan ocksa leda till fler restriktioner och okat

beroende

Ny/6verspelad — nya teknologier kan ge anvindaren de senaste fordelarna,

men kan ocksa vara dverspelade redan nér de nar marknaden

Effektivitet/ineffektivitet — teknologin kan underlitta minskandet av tid

spenderat pa vissa aktiviteter, men ocksa 6ka tiden som spenderas pa dessa

33 Moore, 1995
% Mohr et al, 2005
7 Mohr et al, 2005
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Tillgodoseendet/skapandet av behov — teknologin kan underlitta
tillgodoseendet av ett behov, men ocksa leda till medvetenhet av tidigare
otillfredsstillda behov
Assimilering/isolering — teknologin kan skapa ménsklig samhorighet, men
kan ocksa leda till att ménniskor separeras
Nir de negativa sidorna av dessa paradoxer dr framstaende, innebir de storre
sannolikhet att konsumenten stir emot innovationen.™

Sammanfattat finns foljande faktorer som paverkar osidkerhet pa marknaden:

Produktens grad av behovstillfredstillelse

Framtida fordandringar av detta behov

Marknadens adoption av en branschstandard

Innovationens spridningstakt

Storlek pa potentiell marknad
Tillsammans kan dessa faktorer utgéra en dimpande paverkan pa konsumentens
adoptionsprocess. Konsumenten dr oférmégen att se vilket behov produkten
kommer att tillgodose, eftersom produkten innebér en helt ny teknologi, vilket
genom konsumentens tvivel skapar en osdkerhet pa marknaden. Konsekvenser av
detta kan vara att det sker en fordrojning i konsumentens formaga att ta till sig
produkten. Samtidigt finns det manga sitt for foretaget att reducera denna
osédkerhet, exempelvis genom att tillhandahalla storre méngd utbildning eller
information om produkten samt forsdkran om att behoven som uppstar i
efterkOpsprocessen tillgodoses. Det ligger ocksa stora svarigheter i att tillgodose
konsumentens behov som kan forindras snabbt och of6rutsigbart. Malet att
tillgodossée konsumentens behov kan vara orealistiskt om behovet dr stindigt
rorligt.

3.3.4 Diffusion

Nir en innovation sprider sig och anvénds av fler och fler konsumenter pa en
marknad sker en diffusion, vilket @r i motsats till adoption som syftar pa en
enskild individs beteende. Istéllet syftar diffusion pa beteendet hos en hel grupp
konsumenter. Faktorer som paverkar diffusionen pa en marknad ar risker av
social, ekonomisk, prestationsrelaterad, psykologisk eller fysisk art som
associeras till innovationen. I syfte att undvika riskerna vintar konsumenter ofta
for att se vad andra konsumenters anvindning av denna innovation leder till.
Andra faktorer som spelar in 4 om innovationen diskuteras frekvent av
konsumenterna, vilket i sa fall paskyndar diffusionen.®

38 Hoyer & Maclnnis, 2001
% Mohr et al, 2005
% Hoyer & MaclInnis, 2001
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3.3.5 Konsumentens kopbeslutsprocess

Fiaur 3 Konsumentens képbeslutsprocess

Upptdackande
av problem

Sékande av
information

Utvardering
av alternativ

Képbeslut

Efterskdps-
utvardering

Ké&lla: Mohr et al, 2005.5 171

Under konsumentens kopbeslutsprocess utvirderas olika alternativ innan det
slutgiltiga kopbeslutet tas. Det finns ett flertal faktorer som konsumenten viger in
da olika alternativ utvirderas infor ett kopbeslut och som i sin tur paverkar
adoption, motstand mot adoption och spridning av innovationen®'. Dessa faktorer
kan ses som barridrer som innovationen maste ta sig igenom och ett verktyg mot
dessa barridrer kan vara utbildning for att konsumenten ska komma forbi tvivel,
ridsla och osikerhet®®. Konsumenten bir exempelvis pa ett lirandebehov, vilket
innefattar behov av att prova innovationen pa forsok, av kompatibilitet och av
komplexitet. Dessa tre faktorer paverkar adoption och didrmed #ven produktens
spridning.63 Faktorerna som végs in vid utvdrdering av olika alternativ i
kopbeslutsprocessen &dr som foljer:

Relativ fordel
Den forsta faktorn som beskrivs adr fordel i relation till kostnad. Den syftar pa de
uppfattade fordelar innovationen ger konsumenten i termer av undvikande av
risker, tillfredstdllande av behov samt uppfyllande av mal och virderingar jamfort
med existerande alternativ®®. En relativ kostnad uppstir di konsumenten faktiskt
koper och borjar anvinda den nya innovationen. Denna kostnad kan exempelvis
vara switching costs for att byta fran den nuvarande produkten till innovationen
eller kostnaden i de utbildningsbehov som uppstar i samband med foréndringen.
Aven risk genom osikerhet pd marknaden eller osiikerhet i teknologin upplevs av
konsumenten och paverkar den upplevda relativa férdelen. Denna risk existerar pa
grund av avsaknad av erfarenhet och konsumenten kan da inte till fullo bedéma

ol Hoyer & Maclnnis, 2001
%2 Mohr et al, 2005
% Hoyer & MaclInnis, 2001
% Mohr et al, 2005
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om innovationen kommer att halla vad den lovat eller i vilken grad dess fordelar
kommer att komma till sin ritt.®’ Sammanfattningsvis kan sdgas att de uppfattade
relativa fordelarna paverkar konsumentens adoptionsprocess i en positiv
riktning.66

Kompatibilitet
Faktorn kompatibilitet handlar om i vilken utstrickning innovationen fungerar
tillsammans med existerande virderingar, beteenden och standards.
Kompatibilitet kan alltsa innefatta savil kulturella som tekniska aspekter av
innovationen. Om kompatibiliteten ir lag betyder det att konsumenten maste ldra
sig nytt beteende for att anvinda innovationen. Detta dr ett hinder som paverkar
adoptionen och spridningen av innovationen i en negativ riktning.®’

Komplexitet

En ny innovation kan vara enkel eller svar att anvinda. Dess komplexitet innebér i
vilken grad konsumenten maste ldra sig innovationen for att kunna anvinda sig av
den och dr en faktor, som paverkar konsumenten i hans utvirdering av
innovationen. Hogteknologiska produkter dr av forklarliga skédl ofta mer
komplexa, kanske till och med mer komplexa @n vad konsumenternas efterfragan
kraver. Innovationer som uppfattas som komplexa har lagre diffusionstakt, det vill
sdga spridningstakt. Att forenkla innovationen eller konsumentens intryck av
innovationens komplexitet kan paverka adoptionsprocessen positivt.®®

Tillgang till innovationen "pa forsék”

Mojligheten att som konsument, under en begrinsad tid, prova innovationen fore
det faktiska kopet reducerar risk for konsumenten och forbéttrar dérmed
innovationens adoption och spridning. For konsumenten innebdr det en stor
fordel, eftersom det dr svart att utviardera exempelvis nya teknologiska produkter
och osdkerhet kan upplevas infor innovationens inkompatibilitet med dldre teknik.
Storst positiv paverkan pa processen har tillgang till innovationen pa forsok, om
det innebdr en begrinsad forsoksperiod med full tillgang till innovationen
alternativt tillgang till delar av innovationen under ldngre tidsperiod. De bada
alternativen leder till en snabbare adoption av innovationen, jamfort med
produkter som konsumenten inte har tillgang till pa forsok fore ett eventuellt
kopbeslut.®”’

Foretagets formaga att kommunicera produktens férdelar
Om foretaget bakom innovationen kan kommunicera dess fordelar pa ett enkelt
och tydligt sitt, paverkas kopbeslutet positivt. Det finns dock hinder for detta,
som dr sérskilt framtrddande nér det géller hogteknologiska produkter. Det kan
uppsta svarigheter att visa pa fordelar med tekniska finesser och deras faktiskt
nytta for kunden. Aven i explicit kommunikation kan tekniken stilla till det, om
marknadsforaren inte pratar konsumentens utan utvecklarens sprak.”

% Mohr et al, 2005
% Mohr et al, 2005
7 Mohr et al, 2005 samt Hoyer & Maclnnis, 2001
% Mohr et al, 2005 samt Hoyer & Maclnnis, 2001
% Mohr et al, 2005 samt Hoyer & Maclnnis, 2001
"0 Mohr et al, 2005
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Mojlighet att observera produktens fordelar
Nir konsumenten anvidnder innovationen kan dess fordelar vara mer eller mindre
enkla for honom att se. Detta dr en faktor som paverkar adoption och som ir av
social relevans’'. Samtidigt kan det vara mer eller mindre tydligt for potentiella
konsumenter att observera de fordelar som befintliga anvindare har. Hur enkelt
och tydligt fordelarna kan observeras av befintliga och framtida konsumenter dr
en faktor som kan vara avgorande for ktjpbeslutet.72

Tillsammans kan de tva senare faktorerna, kommunicerbarhet och observerbarhet,
genom att sammanfattande behandla uppfattat virde hos innovationen paverka
adoption, motstand mot adoption och spridning av innovationen. Uppfattat virde
innebdr uppfattade fordelar minus uppfattade kostnader jaimfort med existerande
alternativ.”” En annan egenskap hos innovationen, som #r en del av forsta faktorn
relativa fordelar, dr hur relativa kostnader uppfattas. Dessa har en negativ effekt
pa konsumentens adoptionsprocess och diffusionen genom marknaden.”* Ett
begrepp som kan balansera konsumentens uppfattning om kostnaden ir total cost
of ownership, som dr ett begrepp for konsumentens totala kostnader for att kopa
och dga en produkt. Genom att visa pa ldgre total kostnad dn konkurrenter for att
kopa och dga en produkt, kan foretag visa pa egna konkurrensfordelar utan att
egentligen ha ett lagre pris. Sdrskilt anviandbar dr denna prissittningsstrategi vid
samarbeten.’

3.3.6 Prissattning

Hogteknologiska foretag vill, men kan inte alltid, sdtta hoga priser som &ir
relaterade till foretagets FoU-kostnader. Marknaden karaktdriseras ofta av
nitverkseffekter och hog tillverkningskostnad for den forsta enheten. Men det dr
inte bara foretagets kostnader som paverkat prissdttningsstrategin, #ven
konsumentens forvéntningar pa pris i relation till produktens fordelar influerar
prissdttningen. Om innovationstakten for produkten dr hog och konsumenten
forvintar sig hog takt pa produktutveckling dven i den néra framtiden, finns risken
att konsumenten avvaktar med kopbeslut for att kopa en mer utvecklad produkt
inom kort. 7

For prissittning generellt kridvs att foretaget védger in alla de tre aspekterna
kostnader, konkurrens och konsumenter, dar kostnaderna sitter en ldagsta och
konsumenterna en hogsta grins. Nedan forklaras de tre utgdngspunkterna mer
ingaende.
Foretagets totala kostnader utgor en absolut ldgsta grins for priset som
foretaget tar ut for produkten. Om foretaget tillimpar lagprisstrategi i sin
prissittning, bor foretaget ha stora kostnadsfordelar relativt andra foretag 1
samma bransch for att kunna generera vinst.

7 Hoyer & Maclnnis, 2001
2 Mohr et al, 2005
73 Hoyer & Maclnnis, 2001
" Hoyer & Maclnnis, 2001
> Mohr et al, 2005
® Mohr et al, 2005
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Foretaget kan sitta pris utifran konkurrenternas prisséttning genom att
vilja att 1agga sitt pris hogre, lagre eller pa samma niva.

Konsumenterna ger foretaget en absolut hogsta gréins for priset, da de
véger sin totala kostnad for produkten, som 4r uppdelat i bade monetir och
icke-monetdr kostnad. Den monetéra avser till exempel pris for varan samt
eventuell transport och installation, medan den icke-monetira kostnaden
kan vara besvikelse dver produkten, icke-kompatibilitet med dldre varor.”’

For att kunna sitta priser pa ett konsumentorienterat sitt maste foretaget darfor:
forsta exakt hur konsumenten kommer att anvinda produkterna
fokusera pa fordelar for konsumenten vid anvéindning av produkten
kalkylera konsumentens kostnader

Figur 4 Variabler som paverkar prissattning i hégteknologiska branscher

Snabb Kort, volatil
forandringstakt produktliveykel

Investeringar i FoU Marknadens press pd pris
och produktutveckling
Prissattning i en

Kompatibilitet hoégteknologisk miljo Né&tverks-
med dldre teknik effekter
Internet Forsta enhetens
kostnader
Konkurrens Kundens uppfattning om

kostnad relaterat till produktens férdelar

Kdlla bild: Mohr et al, 2005, s 288

En av de signifikanta aspekterna av hogteknologiska branscher dr den snabba
takten for sjunkande priser och darmed foretagens minskande intidkter. Genom att
oka volymen eller minska kostnader i dnnu hogre takt kan foretaget behalla
16nsambhet trots detta. For att lyckas med detta kan masskundanpassning, alltsa att
personliga 10sningar erbjuds till massmarknaden vilket mojliggérs genom
hogteknologi, vara ett mojligt sitt.”®

3.3.7 Intdkismodeller fér annonseringsintdkter pa en
Internetsaijt

En tidig betalningsmodell for annonser pa Internet var betalning-per-visning, det
vill sdga betalning per visad annons. Nackdelen med denna modell var
svarigheten att ridkna ut effekten av annonsen, vilket ledde till att allt fler gick
over till vad som ansags vara bittre fungerande betalningsmodeller. De senaste
aren har betalning-per-klick varit den mest anvinda modellen eftersom den
foredras av annonsdrerna pa grund av sin mitbarhet. Tillsammans med

" Mohr et al, 2005
8 Mohr et al, 2005
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kontextuell annonsering gar det att rdkna ut snittfortjansten per besokare och den
maximala kostnaden for denna.

Kraven pa ett samband mellan avkastning och kostnaden for annonseringen
kommer troligen att 6ka i framtiden. En modell som redan nu moter detta krav dr
betalning-per-forsiljning, ddr annonsoren betalar for ndgot som via annonseringen
faktiskt gett viirde, det vill siga intikt i form av forsiljning.”

Vilken betalningsmodell som anvinds beror pa malet med annonseringen. Om
malet dr ett bredare igenkdnnande av varumérket sa dr kostnad per antal visade
annonser en lamplig betalningsmodell, men om syftet i stillet dr direktforsidljning
eller en databas over potentiella kunder sa dr kostnad per klick en mer anvindbar
intiktsmodell. **

3.3.8 Marknadsforing i hogteknologiska foretag

En noga genomarbetad mix av reklam och promotion &r viktig &dven 1
hogteknologiska foretag men forsummas ofta av tekniker och ingenjorer. Speciellt
ndar konsumentens kopbeslutsprocess paverkas av osidkerhet kan ett starkt
varumirke ge kopet en kinsla av sjdlvklarhet och trygghet. Nedan foljer nagra
tillvigagangssitt for marknadsforing och promotion via Internet som passar vil
for hogteknologiska foretag och som kan anvidndas antingen for uppbyggnad av
varumirket eller for att generera forsiljning:
Banners ar ett billigt sétt att gora reklam som tillsammans med kreativitet
och upprepning kan fa en bra effekt. Vid anvidndandet av rorelser, tal och
musik far en banner storre uppmarksamhet och det &r storre sannolikhet
for att den potentiella konsumenten eller mottagaren av reklambudskapet
klickar pa banners budskap for att bli lankad vidare till foretagets hemsida
med mer information om budskapet eller erbjudandet. Passar bist for
langsiktigt uppbyggande av ett varumirke jamfort med en Kortsiktig
forsdljningskampanj.
Optimering av sokord r ett tillvigagangssitt for att designa webbsidor sa
att de rankas hogt i relevans ndr konsumenter via en sokmotor soker efter
speciella nyckelord. Det finns #dven sa kallade sponsrade sokord, déir
foretagen kan betala for att rankas hogre. De presenteras separerade fran
de icke-sponsrade resultaten av sokningen och blir rankade -efter
betalningsniva.
Affiliates innebir att avtal har ingatts med annan part, via vars hemsida
forsiljning av foretagets varor sker. Ett sadant avtal innebér att en bestamd
del av intdkterna av det som siljs via deras hemsida géar till den
formedlande parten, men i gengild sa betalar foretaget vars forsiljning det
gynnar inget extra for sjdlva exponeringen.
Viral marketing ir marknadsforing som innebér att foretaget gor ett sa
pass tilltalande erbjudande att konsumenterna sjdlva skickar det vidare till
sina védnner. Denna sortens marknadsforing utnyttjar styrkan i
konsumenters redan existerande kontaktnidt och gemensamma intressen.

7 www.annons.se/?get=files&action=download&id=14-907,

www.rundkvadrat.com/pay-per-click-fel-betalningsmodell-for-webben/
8 Mohr et al, 2005
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Det primédra verktyget dr e-post, som om det sdands via foretagets hemsida
dessutom ger foretaget mojlighet att fa tillgang till e-postadresserna till
potentiella kunder.

Permission marketing @dr ett marknadsforingsbudskap som skickas
exempelvis via sms eller e-post till mottagare som gett sitt samtycke till att
ta emot dessa budskap. Det &r viktigt att undvika sdndandet av
ovidkommande budskap, da detta snabbt drar ner trovérdigheten for
avsidndaren och drastiskt minskar mojligheten for att dess meddelanden 1
framtiden ska bevirdigas att alls bli 5ppnade.®’

3.3.9 Aggressiv marknadsforing

Aggressiv marknadsforing anvinds for att na en etablerad, bade faktisk och
upplevd, anvindarbas. Det kan ske pa ett flertal olika sitt. Ett sdtt dr genom
penetrationsprisséittning, det vill siga att produkterna siljs for ett lagt pris, till
exempel under kostnadsniva eller dr helt gratis. Foretaget anvinder sig av
penetrationsprissittning for att etablera en standard for att vid senare tillfille eller
genom komplementprodukter generera vinst. Vidare kan utbildning i produkten
oka konsumenters medvetenhet om och bekvidmlighet med produkten. Pa sikt
leder det till reducerad kénsla av risk men ocksa hojda switching costs vilket far
konsumenten att fortsitta anviinda innovationen.™

3.4 Konkurrens

Genom att samla detaljerad information om konkurrenter, skapar foretaget en
konkurrensintelligens. Den varnar tidigt for konkurrenters aktiviteter och kan
mojliggora att foretaget hinner reagera i god tid. Pa hogteknologiska marknader &r
det mer komplext att analysera konkurrenssituationen. Det idr létt att forbise hotet
av konkurrens som forefaller vara i andra branscher, det vill sdga hotet fran
disruptiva teknologier trots att det fenomenet inte dr ovanligt. Déarfér maste dven
nirliggande branscher ingd i analysen for att skapa konkurrensintelligens.™’

Att std emot konkurrens innebir att skaffa sig fordelar relativt konkurrenterna.
Detta kan innebdra hogre lonsamhet, investeringar i teknologi eller i storre
marknadsandel alternativt kundlojalitet.®*

3.4.1 Anvandarbas som konkurrensfordel

Anvindarbasen kan anvidndas som konkurrensfordel och skapas genom bland
annat larandeeffekter, nitverkseffekter och signaleringseffekter. Det dr svart att
imitera ldarandeeffekter, da de dr socialt komplexa och har implicita moment, men
ocksa for att de dr starkt kumulativa. Samtidigt kan ldrandeeffekter skapa
rigiditeter som blir mindre flexibla inslag i foretaget. De foretag, som en
konsekvens av lirandeeffekter erbjuder en forbittrad produkt, har stérre potential
att bygga en anvindarbas. Nitverkseffekter skapas nédr anvdndarens nytta okar
med antalet anvindare, vilket paverkar anvindarbasens storlek positivt. Om

81 Mohr et al, 2005
%2 Shilling, 1999

8 Mohr et al, 2005
8 Grant, 2005
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signaliseringseffekter uppstar, paverkas konsumenter av faktisk eller uppfattad
storlek pa anvindarbas. Denna paverkan genererar storre sannolikhet for den
potentiella konsumenten att bli anvindare, vilket i sa fall ytterligare Okar
anvindarbasens storlek. Forutom dessa effekter, finns andra faktorer som
paverkar anvindarbasens storlek. Dessa dr bland annat kvalitet och tekniska
fordelar, men dven timing, hur och av vem teknologin &r finansierad.®

3.4.2 Konkurrensvolatilitet

Forandringar i konkurrenssituationen, det vill sdga vilka konkurrenter som finns,
vilka produkter som erbjuds och vilka verktyg som anvénds, dr vad som avses
med termen konkurrensvolatilitet. En aspekt som foretaget maste ta i beaktande &r
inte bara nuvarande utan ocksd framtida konkurrenter, vilka kan vara
problematiska att kartligga. De framtida konkurrenterna dr ofta disruptiva och tas
inte pa allvar av befintliga aktoérer pd marknaden pa grund av bristande kunskap.
Nya konkurrensmetoder introduceras pa marknaden med de nya aktérerna och
utan att de befintliga aktorerna kan paverka detta dndras marknadens spelregler.
Det giller att snabbt forsta det nya sittet att konkurrera och anpassa sig till detta.
De nya aktorerna konkurrerar inte sidllan med produkter som tillgodoser
konsumentbehov pa nya sitt, vilket ocksa dr en viktig men svarforutsdgbar
konkurrensaspekt.86

3.4.3 Key Success Factors

Forutsittningar for att na framgang i en specifik bransch bestims genom att
identifiera Key Success Factors. Det innebdr att efterfragan vigs mot konkurrens,
genom att de bada omradena analyseras var for sig, for att sedan vdgas emot
varandra.”’

3.5 Affarsmodellen

Nir det giller implementeringen av en affirsmodell &r ett disciplinerat
tillvigagangssitt av stor vikt, eftersom innovationsprojekt utan tydligt satta
grinser litt borjar leva sitt eget liv. Dessa projekt kan eskalera utom kontroll och
resultera i produkter som &r 6verarbetade och for dyra, ibland med konsekvensen
att de nar marknaden alltfor sent. For att forebygga eskalerande projekt kan
foretaget sitta tydliga grinser, vilket tvingar projektet att utvecklas i sma steg i
taget. Ett annat tillvigagangssitt for att tvinga fram fokus i projektet &r
sikerstillandet av att projektet har begrinsad tillgang till kapital, vilket forsikrar
att projektdeltagarna kan rittfirdiga sina val innan de binder upp medel 1
investeringar.

Ytterligare en viktig faktor angaende genomfGrandet dr att ha ett exit-tankesitt
fran projektets borjan, att se fordelarna med en exit ur riskkapitalistperspektiv.
Detta kan vara svart for de personer som har utvecklat produkten eller teknologin

% Shilling, 1999
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och ibland leder denna affektion till orealistiska forvintningar pa dess
kommersiella virde.®

Olika nivaer av I6nsamhet kan nas beroende pa vald affirsmodell, dven for en och
samma innovation. En nyckel till 16nsamhet kan vara hur foretaget forhaller sig
till kommersialiseringen av sin innovation, det vill siga om fOretaget &ir
integrerande, iscensittande eller licensierande. Nedan presenteras flera olika sitt
att se pa affarsmodellen strukturerat utifran dessa tre begrepp.90

3.5.1 Integrerande foretag

De flesta foretag &r integrerande foretag, som tar hand om alla steg i
kommersialiseringsprocessen internt, och detta forhallningssitt antas ofta reducera
misstag och vara det minst risktagande alternativet. Generellt kan sdgas att
integrerande foretag far storst avkastning nir omvirldsférhallanden ér stabila. *'

Konkurrens sker under produktens tidiga livscykel genom produktens attribut, till
exempel kvalitet och funktion. En integrerad produktionsdesign kan da vara viktig
for 16nsamheten, eftersom den innebir en intern virdekedja som mojliggdr néra
samarbete och kommunikation kring produkten.”?

3.5.2 Iscensattande foretag

Vissa foretag ar iscensdttande, med fokus pa att addera virde till utvalda delar av
kommersialiseringsprocessen, vilket ldamnar andra ibland kritiska delar till
samarbetspartners93. Detta dr ett vilfungerande system i ett vidrdenidtverk av
f('jretagg4 (se avsnitt 3.5.5).

Iscensittande foretag arbetar nédra sina samarbetspartners men &r, trots att de
lamnar ifrdn sig vissa delar av kommersialiseringen, sjdlva ansvariga for
produkten. Denna affarsmodell kriver ldagre finansiell insats &n till exempel den
integrerande. Dess risker delas till viss del med samarbetspartners. Samtidigt kan
den vara svar att styra, stiller stora krav pa organisationens féormaga att samarbeta
och kan hota foretagets intellektuella kapital pa grund av informationsflodet till
samarbetspartners.

Att hitta l6sningar med hjdlp av komplementdira partnerskap dr en viktig del i
strategi och planering. Detta eftersom det ofta &r svart att leverera
helhetslosningen till kunden pi egen hand.’® Kontrakt och allianser kan skapa
mellanorganisatoriska bildningar genom vilket priser kan sédnkas, kvalitativ
servicesupport kan sdkras och marknadsforing kan utféras professionellt. Detta &r
ett sdtt att nd en etablerad anviandarbas. Ett exempel pa en mellanorganisatorisk
bindning #r bundling, nir ett foretag samarbetar for att fa tillgang till ett annat

¥ Laird & Sjoblom, 2004
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foretags viletablerade anvindarbas.”’ Potentiella partners viljs genom deras
komplementira kunskaper, men dven virderingar och intressen &dr viktiga att ta
hinsyn till. For ett optimalt samarbete bor foretaget och dess samarbetspartners
skapa en situation didr bada parter tjdnar pa samarbetet. Genom att i forvig
bestimma hur fortjdnster och forluster ska delas mellan parterna minimeras
dessutom risken for konflikter lingre fram 1 samarbetet.”®

3.5.3 Licensierande foretag

Foretag kan ocksa vara licensierande, som siljer eller licensierar ut en produkt
som kommersialiseras av koparen eller licenstagaren. Affarsmodellen anvinds
mest inom branscher med hog innovationstakt och hoga risker, exempelvis
biotech och IT. En mgjlig betalning for licensen dr aktiekapital i det foretag som
kommersialiserar produkten, vilket ger en del av avkastningen vid eventuell
framgang. For att na bista mojliga avkastning via licensiering, bor foretaget
anvinda sig av juridisk ledning och vara starka forhandlare, men ocksa vara sa
objektiva som mgjligt 1 sin bedémning av produktens mtjjligheter.99

3.5.4 Olika satt att se pa affdrsmodellen

Foretag #r ofta daliga pa att se fordelar och nackdelar med de tre olika
affairsmodellerna. De ogillar att “ge bort” produktens marginal till
samarbetspartner eller licenstagare, vilket innebir att de overdriver de finansiella
nackdelarna med att vara iscensittande eller licensgivare, alternativt helt utesluter
dessa modeller utan att de alls utviarderas. De borde istiéllet vidga den integrerade
modellen mot fordelarna med de andra tva modellerna, det vill sdga riskreduktion
i den iscensittande och ldgre krdvd investering i den licensierande. Det kridvs en
omfattande, systematisk analys, som omfattar de tre aspekterna bransch,
innovation och risk, for att halla fokus pa strategiskt helhetsperspektiv och inte
ndja sig med punktvis utvéirdering.loo

Agande av teknologi och dppna system

En annan kategorisering av forhallningssitt till teknologin dr uppdelningen mellan
dgande av teknologin och Oppna system. Att dga teknologin genom patent eller
sekretess kan innebdra en siker avkastning, men innebidr ocksa hog risk av att
avvisas av konsumenten nér natverkseffekter dr viktiga. Konsumenter som inte
kan fa tillgang till komplementprodukter koper ndmligen inte produkten.
Dessutom blir priser ofta hogre vid dgande av teknologin dn vid Oppna system
som en konsekvens av mindre priskonkurrens och av att farre foretag far tillgdng
till och arbetar pa att forbittra teknologin. Oppna system ir littare att imitera och
det dr ddarmed svarare att ha kontroll dver avkastning pa produkten. For att na
lonsambhet i ett foretag med Oppna system, maste foretaget darfor dven erbjuda
vinstgivande komplementédrprodukter.

°7 Shilling, 1999
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Modularitet

Ett sitt att na konkurrensfordelar &r att anvénda sig av en strategi som innebir en
kompromiss mellan dgande av teknologin och oppna system, det vill siga mellan
av att vara integrerande alternativt licensierande och att vara iscensittande. Denna
kompromiss mellan dgande av teknologin och 6ppna system dr moduldritet, som
erbjuder fordelar som flexibilitet och fordndringsmojligheter i verksamhetsdelar
och som samtidigt mojliggér kontroll Over vissa mer virdeladdade
verksamhetsdelar.'”’ Det dr under senare skeden av produktlivscykeln, som
foretag konkurrerar med kundens bekvidmlighet, kundanpassning, pris och
flexibilitet, alltsa inte langre produktattribut som kvalitet och funktion. Da krivs
den modulidra produktionsdesignen i kontrast till den integrerande, eftersom det
mojliggdr snabbare introduktion av nya innovationer. Modulir produktionsdesign
mojliggdr fordndring av subsystem utan att hela produktionssystemet maste
fordndras, vilket kan skapa konkurrensfordelar for foretaget. Efterhand som en
bransch mognar, blir den mer modulédr och fragmenterad. Det ar de aktorer som
kontrollerar ldnkarna i védrdekedjan mellan modulerna som tjdnar mest pengar.
Med o6kad konkurrens Okar pressen pa foretaget och dess finansiella avkastning.
Ett misstag som foretag kan gora dr att sdlja av de moduler som inte ir
vinstgivande i nuldget och didrmed tappa de delar av foretaget som kommer att
generera vinst i framtiden.'®?

3.5.5 At samarbeta i ett vardenatverk

Samarbete i ett virdendtverk av foretag, exemplifierat av flera parter som
samarbetar kring en produkt inom mobiltelefoni, dr inte en enkel uppgift. De
forvintade fordelarna av sadana samarbeten dr svara att na och parternas
strategiska intressen star ofta i konflikt med varandra. Det finns alltsa bade risker
och kostnader forknippade med samarbete mellan foretag. Denna typ av
samarbeten ger sillan positiva finansiella resultat.'”

En affarsmodell som inkluderar flera foretag och parter men som presenterar ett
gemensamt erbjudande till kunderna diskuteras i modellen nedan med
utgangspunkt i mobiltelefonibranschen. I modellen definieras fyra dominer som
ingar i affirsmodellen for ett foretag i ett virdendtverk. Dessa &r service,
teknologi, organisation och den finansiella domiénen. Tillsammans skapar
komponenterna som ingdr i dessa doméner viirde for foretaget.'*

Servicedomdnen inkluderar bland annat aspekten varumérke. En problemstéllning
hos foretag kan vara vilket varumérke som en viss tjdnst ska tilldelas, om det ska
vara operatorens eller det externa varumirkets. I en sadan situation kan
malgruppens uppfattning om de tva aktuella varumirkena vara avgorande for
vilket som anvinds.'” For mindre foretag som ofta har begrinsade resurser kan
det vara ett alternativ att inte bygga upp ett eget varumirke utan att silja
produkten via aterforsiljaren som redan har ett upparbetat varumirke. Ett annat
tillvigagangssitt ar anviandandet av tva eller flera varumirken tillsammans, vilket
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kan anvidndas for att skapa synergier mellan varumirken. Detta kan specifikt ge
mindre kiinda varumirken ett lyft i fortroende, men dven i fijrséiljning.lo6

Figur 5 Att samarbeta i ett vardendatverk - ett urval av komponenter
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Kdalla: Bouwman et al, 2005

Teknologidomdinen bestar av bland annat funktionalitet som innefattar okande
kvalitet och service. En annan aspekt av teknologi &ar sdkerhet. Nir tjdnsten
innebir inloggningsuppgifter finns ett val att gora mellan hogre grad av
identifierbarhet pa anvindaren och hogre grad av anonymitet som innebér
enkelhet. Den fOrsta innebér en storre risk for att obehoriga ska kunna identifiera
andra anvindares inloggningsuppgifter och diarigenom skapa atkomst av dessa
anvéndares personliga information, vilket blir aktuellt da tjdnsten innebér hogre
grad av Personal Information Management. Den senare innebdr till exempel 6kad
risk for spridning av virus.'"’

Resurser och formagor ingar i organisationens domdn, en domin som inte bara
handlar om den interna organisationen. Specifikt for vissa branscher, bland annat
mobilbranschen, dr att resurser dven kan vara mellanorganisatoriska och till
exempel syfta pa samarbeten med andra foretag. Dessa samarbeten kan vara
kostnadsreducerande eller addera unika aspekter till produkten. I den hér typen av
niatverk dr det vanligt att en part dr styrande, ofta den part som &ar ndrmast
slutkonsumenten eller den part som utvecklat teknologin. Att genom ett nédtverk

106 Mohr et al, 2005
7 Bouwman et al, 2005
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med mellanorganisatoriska samarbeten addera virde ar signifikativt for att skapa
ett virdenitverk.'®®

Den finansiella domdnen ror beslut kring intiktsmodeller och kostnadseffektivitet.
Det handlar om hur ett virdenitverk genererar intikt fran ett specifikt erbjudande
men #dven hur risker, investeringar och vinst delas mellan olika aktorer i
niitverket.'”

1% Bouwman et al, 2005
1% Bouwman et al, 2005
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Kapitel 4 - Empiri

I kapitlet presenteras information som samlats in via bland annat intervjuer pd ett
sd omfattande sitt som mdjligt inom ramarna for relevans. Initialt beskrivs
innovationen Mobical.net, till storsta del utifrdn en synvinkel presenterad av
nyckelpersoner inom Tactel. En annan synvinkel pd uppsatsens problematik
diskuteras av Bjorn Jeffery pd Good Old, vars expertis inom interaktion och
marknadsforing inom digitala media vigts in som en vigledande faktor. Vidare
presenteras potentiella konkurrenter vid en kommersialisering och framtiden for
Mobical.net diskuteras av nyckelpersoner.

4.1 Fallet Mobical.net

Mobical.net dr en webbtjinst med personliga sidor som anvindaren har tillgang
till via personliga inloggningsuppgifter. Sajten har till del samma struktur for
Personal Information Management med anvidndarens mobiltelefon, det vill siga
innehéller kontakter, kalender, anteckningar, att gora-lista och bokmirken till
webbsidor. Nir den personliga informationen uppdateras, synkroniseras den
tradlost mellan Mobical.net och valda enheter, vare sig fordandringen gors pa
sajten eller 1 exempelvis mobiltelefonen. Samtidigt kan den personliga
informationen hanteras och redigeras pa ett enklare sitt via en Internetuppkopplad
dator.

En annan viktig funktion dr backup som innebir att personlig information sparas
och finns tillgdnglig for anviandaren pa Internetportalen oavsett vad som hénder
med mobiltelefonen. Mobical.nets server tjanar som denna backup, vilket for
anvindaren innebér att viktig information inte endast finns lagrat pa exempelvis
mobiltelefonens minne eller SIM-kort.

Bakom sajten Mobical.net ligger mjukvaran Mobical, som utvecklats av foretaget
Tactel. Mjukvaran séljs idag som anpassad version till operatdrer och andra
aktorer inom mobiltelefoni.

4.1.1 Anvandning och betatesting

Mobical.net dr i dagslidget en gratis tjinst som erbjuds anvidndaren via Internet.
Anvindaren skaffar inloggningsuppgifter genom registrering pa egen hand, for att
sedan anvidnda sig av tjdnsten obegrinsat i tid och utstrickning. Mobical.net &r
idag en betatestingsajt som anvédnds bland annat for att testa nya funktioner och
nya versioner av tjansten. Dessutom ir ytterligare ett syfte med betatestingsajten
att kunna visa en referens for och marknadsfora tjdnsten gentemot dessa
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potentiella foretagskunder for en kundanpassad version av Mobical (se avsnitt
Kundanpassad version av Mobical nedan).

Att sajten inte kommersialiserats mot slutkonsument tidigare sigs delvis bero pa
att man forst ville skapa en anvindarbas. Ungefir 20 000 anvéndare fran olika
delar av virlden finns pa den engelsksprakiga betatestingsajten Mobical.net. Den
typiska nuvarande anvidndaren bendamns av David Johansson, Product Manager
Mobical, som en "internationell geek™ vilket &r en bild av anviéndaren som vuxit
fram ur den feedback och de fragor som utvecklarna av Mobical far ta del av via
det forum som finns for kontakt pa sajten. Det dr av hinsyn till nuvarande
operatorskunder i Sverige som betatestingsajten inte ar tillgidnglig for gratis
anvindning for svenska anvéndare i nuléget.

For att ge en bild av Mobical.nets befintliga anvindningsomraden for anvindaren
foljer flera exempel nedan:
Att kunna redigera och anvinda kalendern, kontakter, anteckningar och att
gora-lista pa sin stationéra dator och automatiskt ha all lagrad information
tillgdnglig i mobiltelefonen nidr anvindaren inte sitter vid datorn.
Enklare redigering av mobiltelefonens kontakter, kalender, anteckningar
och att gora-lista mojliggors genom datorns storre tangentbord och
display.
Att kunna spara och redigera fler kontakter &dn vad som dr mojligt pa SIM-
kortets begrinsade lagringsutrymme.
Vid stulen eller trasig mobiltelefon finns tillgang till information om alla
inbokade méten och kontakter via nirmsta dator som dr uppkopplad mot
Internet.

Tillginglig support for Mobical.net i nuldget dr ett forum for fragor som kan
besvaras av annan anvindare eller av supportperson fran Mobical.net. Frekvensen
pa supportidrenden dr fem till tjugo drenden per dag och manga av dessa &r
feedback och idéer om utveckling, som sparas i en idébas och anvénds vid
tillfalle. For den kundanpassade versionen av Mobical.net finns en
forstalinjessupport mot abonnent hos operatdrskunden, som 1 sin tur har support
via Mobicals utvecklare. Potentiellt efterfraigad framtida support mot
slutkonsument beriknas bli dyrt. Telefonsupport skulle komma att kosta avsevirt
mer dn den enkla support via e-post som finns idag.

4.1.2 Den kundanpassade versionen av mjukvaran Mobical

I Sverige har Tactel via avtal ett flertal foretagskunder som koper en
kundanpassad version av webbtjidnsten Mobical.net for att erbjuda den under eget
varumadrke till sina abonnenter, slutkonsumenterna. Nuvarande svenska kunder dr
bland andra mobiloperatéren 3 och mobiltelefonvaruhuset The Phone House.
Utanfor Sverige finns avtal med ett flertal stora operatdrskunder. I Norge finns
avtal med operatéren Telenor, som har tva miljoner abonnenter varav 25 000
anvinder sig av tjdnsten och i Singapore finns avtal med operatoren Singtel. Men
det finns #ven andra intressenter pa kundsidan. I England finns ett
forsdkringsbolag som forsidkrar bland annat mobiltelefoner och som utvecklat sin
produktportfolj genom att erbjuda sina kunder en backup pa lagrad personlig
information i mobiltelefonen via kundanpassad version av Mobical.
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De foretagskunder som har kundanpassat Mobical har ofta fokus pa backup-
funktionen och har minimerat anvindningsomradet for funktionerna inom
Personal Information Management. Det finns ocksa en tendens att ange Backup
eller Sync i namnet for tjansten. Operatorens kundanpassade version av Mobical
kan marknadsforas genom banners pa hemsidor, forkonfigurerade telefoner och
reklamflyers i paketet med den nya mobiltelefonen. Aven enkel inloggning for
abonnenten via operatorens hemsida, kan anvidndas 1 marknadsforingssyfte
gentemot operatorens befintliga kunder. Den typiska abonnenten for tjdnsten dr en
medelalders, teknikintresserad och sikerhetstinkande man eller ett medelstort
foretag. Abonnentens genomsnittkostnad for tjdnsten uppskattas vara tio kronor i
manaden.

Operatorskunderna upplevs ha alltfor lite kunskap om tjinsten och det behov den
kan fylla. Dennie Ovenberger, Technical Account Manager pa Tactel, menar att
han ofta far beritta for operatorerna vad de egentligen vill ha, eftersom det dr en
ny tjanst vars anvidndningsomrade édr delvis oként for operatérerna. En annan
anledning till detta &r att operatdrerna har splittrat fokus och satsar mycket pa
andra tjdnster, som musik och bilder i telefonen. Dirfor lagger Tactel en del
resurser i form av tid for att behalla relationen till operatdrerna och erbjuda
utveckling av den kundanpassade tjinsten efterhand. Det dr ocksa sa att intdkten
som operatoren far av tjansten generellt &r liten, i relativa siffror till deras totala
intdkt, vilket inte driver deras intresse av tjdnsten.

For att ge en bild av operatorernas anviandningsomraden for den kundanpassade
versionen av Mobical under operatdrens eget varuméirke ges foljande exempel:
En operator anvénder tjdnsten som en tilldggstjanst till
mobiltelefonabonnemang och siljer sin kundanpassade version av Mobical
till abonnenterna for nitton kronor per manad. Abonnenten koper framst
okad sikerhet via backup, men kan ocksa anvinda sig av Personal
Information Management.
En operator anvinder tjdnsten i sina butiker for att skapa en backup pa
kunders personliga data, dels vid byte av telefon och dels nir telefonen
gatt sonder, for att inte forlora information. Operatoren erbjuder alltsa
tjdnsten backup gratis till sina abonnenter 1 butik vid behov.
En operator har tjansten som en konsumentservicetjinst och erbjuder den
gratis tillsammans med abonnemang till alla abonnenter via en
kundanpassad portal.

4.1.3 Mobical.nets tillgangar
Tjansten har, enligt Mats Karlsson, Vice President Marketing pa Tactel, fyra
nuvarande tillgangar:

Sajten

Synkronisering

Kunskap i utvecklande och hantering

Anvindare
Vidare menar han att en fungerande affirsmodell kan bli den femte tillgangen,
som dnnu inte &r en realitet.

44



Kommersialisering? En utredning om Mobical.net
V. Sandberg & C. Trege

4.1.4 Fort Knox-sakerhet

Kérnprodukten for Mobical.net dr varken backup eller Personal Information
Management, utan en kinsla av ”Fort Knox-sdkerhet” som uppnas genom backup.
Navet for Mobical.net #r alltsa sikerheten i Personal Information Management
och tillgangen till lagrad information via Internet. Anvindaren skulle kunna bygga
ett nidtverk av flera teknikprodukter med Mobical.net som en bas for sidkrad
information, for informationshimtning och redigering.

Mobical.nets existerande server har kapacitet for 50 000 anvindare. Denna server
planerar Tactel att utoka om och nidr antalet anvidndare oOkar, exempelvis i
samband med eventuell kommersialisering av sajten. Servern skyddas idag av
flera ”lager” av sikerhet, som fysiska skydd i las och galler samt elektronisk
brandvigg. Det skapas backup pa servern via dubbla harddiskar och sparas i
bankfack en ldngre tid innan de kasseras. Om eltillférseln av nagon anledning
bryts sikras tillforseln med hjédlp av Uninterruptible Power Supply (UPS) i nagra
timmar tills problemet dr 16st. De storre operatorskunderna anviander egna servrar
med motsvarande sdkerhet. Den information som anvidndaren lagrar dr alltsa
sdkert forvarad av servern.

Den extra backupen pa servern har dven 16st anviandarmisstag dir all personlig
data olyckligt nog rakat raderas. Detta har satt ett fro om mdojlighet till intdkt hos
utvecklarna, som menar att manniskor som sitter i denna knipa kan ha storre vilja
att betala for tjdnsten.

Vad giller personlig data som lagras ar sikerhetsatgiarder vidtagna. Risken finns
dock att obehorig person far tag pa en anvindares inloggningsuppgifter. For
anvindaren kan denna situation jimstéillas med personlig information som finns
lagrad pa ett e-postkonto och den risk som ligger i att nagon annan 4n anvindaren
skaffar sig tillgang till detta konto. Konsekvenserna kan naturligtvis bli stora om
det ar kinslig information som lagrats. Det skulle kunna vara forodande om en
VD:s kalender blir tillgédnglig for annan dn avsedd anvéndare, sirskilt om det
finns uppbokade moéten med kénslig information eller foretagshemligheter kan
avslojas. Men likavil som det &r upp till VD:n att inte anvinda ett Internetbaserat
e-postkonto for denna sorts informationsutvixling, dr det upp till VD:n att inte
riskera motsvarande via Mobical.net. Anvidndaren far ta ansvar for att viga
riskerna med att nagon annan dr den behorige tar reda pa anvidndarnamn och
I6senord till det personliga kontot mot fordelarna med tjdnsten.

4.1.5 Den typiska anvandaren

I nuldget, ndr Mobical.net som en betatestingsajt, dr den typiska anvindaren
tekniskt intresserad och forstar sig pa tekniken, tidigare omnimnd som en
“internationell geek”. Det innebdr att det finns mdojlighet att fa hjdlp av
anviandarna for att utveckla sajten. Losa planer finns bland annat pa att lata
anvindare hjilpa till med 6versittning for att sajten ska finnas tillgédnglig pa flera
sprak. En problematisk konsekvens dr de forfragningar om support pa alla
vérldens sprak som skulle dyka upp och planerna har bland annat av denna
anledning dnnu inte forverkligats.
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Den framtida typiska anvidndaren kan komma att vara bade privatperson och
foretag, men 1 och med Personal Information Management finns det en betoning
pa foretag. Detta menar Mobical.nets utvecklare Dennie Ovenberger. En tinkbar
framtida anvidndare, om kundnytta dr sdkerhet, vill ha en Fort Knox-sikerhet
istdllet for en kul sajt. En annan anvindare vill kanske via utokad anvéndning dela
med sig av information, samtidigt informera eller paminna flera kollegor om ett
mote, bjuda manga vinner till en fest eller kolla om hantverkaren &r ledig vecka
tolv”. Utifran bland annat detta resonemang pekar Mats Karlsson pa tre sorters
kundnytta: Sidkerhet, community och design.

4.1.6 Betalningsmodeller

I framtiden kan Mobical.net na intdkt antingen genom annonsering eller genom att
konsumenten betalar for tjansten. Enligt Mats Karlsson finns begrinsade
mojligheter att ta betalt bade fran annonsorer och anvéndare, eftersom anvindare i
regel inte godkdnner att betala ndr de exponeras for annonsering. Om en
kommersialisering av Mobical.net skulle ske, nimns ett flertal forslag pa mojliga
betalningsmodeller. En mdjlighet dr att erbjuda anvindaren en gratis testmanad
och ett relativt 1agt pris, till exempel nio kronor per manad. Annonsering gar att
gora pa sajten, men ocksa via exempelvis mms. En mojlig partner for att férenkla
betalning ir foretag med samma funktion som PayPal, men for 6vrigt ndmns inte
fler partners for samarbete vad géller kommersialiseringen.

4.1.7 Problem som kan bli avgoérande for framtiden

Betatestingsajten héller inte den niva som krivs for att den i dagens lige ska
kunna  kommersialiseras mot  slutkonsument. Om  Mobical.net ska
kommersialiseras pa detta sitt, kommer helt andra krav pa funktion och
anvandarvinlighet att stillas, och mer tid och resurser kommer att behdva liggas
ner pa tjansten. Detta for att kunna ta betalt for tjdnsten, vilket i nuvarande inte &r
mojligt. Nagra problematiska punkter for Mobical.nets framtid anges nedan.
Betatestingsajten har varit och &r fortfarande en teknisk sajt for tekniker,
som for ndrvarande har en relativt hog anvindartroskel.
Dokumentation och hjélptexter behovs for att minska anvéindartroskeln.
Om betalning sker via annonsering har foretaget storre tillgang till
demografisk data om anvéndaren, pa grund av mindre krav pa anonymitet.
Krav pa anonymitet stirks i och med betalning.
Om betalning ska ske direkt fran konsumenten till Mobical.net finns inte
mojligheten att ta betalt pa en rdkning pa det sétt som operatérerna
traditionellt kan.
Instédllningssms innebir en kostnad, om &n liten, som ej tas betalt for i
nuliget.
Sajtens design ir inte utvecklad eller anpassad for att na en annan
slutkonsument 4n en betatestare. Om sajten ska kommersialiseras mot
slutkonsument, maste designen forandras for att tilltala och underlitta for
den vanliga anvindaren.
Det finns en efterfragan pa att bade den kundanpassade Mobicalsajten och
Mobical.net ska utvecklas mot att kunna synkronisera bade musik och
bilder, men &n sa linge finns det begriansningar i bade mobiltelefonerna
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och bandbredd som forsvarar synkronisering av sa stora filer som musik
och bilder.

Utveckling mot grupper och community efterfragas av anvindare.
Eftersom synkronisering dr en ny teknik, finns det hos potentiella kunder
for lite kunskap om den for att kunna stilla relevanta krav pa
produktutveckling.'"

4.2 Innovationen Mobical.net

Tactel dr foretaget som utvecklat mjukvaran Mobical, som hittills i Sverige har
salts till operatorer i kundanpassad version och som finns tillginglig gratis for
anvindare i manga ldnder via sajten Mobical.net. Tactel dr ett hogteknologiskt
entreprendriellt foretag med fokus pa mjukvara till mobiltelefoner men som dven
sysslar med hardvara till mobiltelefoner och via ett dotterbolag har verksamhet
inom utveckling av dataspel. Mats Karlsson menar att Mobical inte stimmer
speciellt vil in pa Tactels dvergripande strategi och att Mobical.net definitivt inte
gor det, eftersom Tactel 1 grunden ir ett klienttillverkningsforetag.

Mjukvaran bakom Mobical.net bygger pa ett protokoll for synkonisering,
SyncML, som é&r framtaget av branschen som standard. Samma protokoll anvinds
som grund for samtliga liknande innovationer.

Det finns en hog medvetenhet om att anvindarvinligheten pa Mobical.net for
nuvarande dr lag. Det finns dven en stark kinsla for tjdnstens funktion och hur
avgorande det dr med en stabil funktion. "Det ska funka, det dr det viktigaste”
sidger Dennie Ovenberger. Utgangspunkt for innovationen Mobical och
Internetportalen Mobical.net ir ett utvecklingsperspektiv, att visa att det dr mojligt
att gora och teknik for teknikens skull. Det ir alltsa inte ett kundbehov som drivit
innovationen. Det finns inte heller nagon affiarsplan skriven, ingen
marknadsundersokning om produktens nytta eller konsumenters betalningsvilja
gjord och inga malgrupper for tjansten formulerade for den é&nnu inte
kommersialiserade webbtjiansten Mobical.net.

Pa Tactel menar man att det &r svart att uppskatta Mobical.nets virde. Det ligger
ett virde i de befintliga och potentiella anviandarna, men det gar inte att sitta en
siffra pa det virdet i nuldget. Eventuella fordndringar i hanterande och nyttjande
av  affirsmojligheter kring mjukvaran Mobical kan ha paverkan pa
Internetportalen Mobical.nets vérde.

Som exempel pa framtida samarbetspartners ndmner utvecklaren Dennie
Ovenberger, som dromscenarion eller som realistiska alternativ, Yahoo, PayPal
och Google. Att samarbeta med en partner kan vara ett sitt att fa anviandare att
besoka sidan oftare, vilket kridvs om sidan ska vara attraktiv for annonsorer. Ett
samarbete kan behovas for att driva upp framtida annonsintékter om detta blir en
del av Mobical.nets intdktsmodell. Eftersom backup tenderar att goras relativt
sdllan av anvindaren kriavs en mer frekvent inloggning pa sajten. Redigeringen av

"9 Intervjuer med Tactel, 2006-11-16, 2006-12-19 samt 2007-01-07
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Personal Information Management varierar i anvindningsfrekvens, men i fall som
kalendern anviinds besoker anvindaren sajten mer frekvent.

4.2.1 Kompatibilitet

Mobical dr kompatibel med PC-mjukvara samt med Mac och iCal via ett tillagg.
Protokollet SyncML idr kompatibel med PC-mjukvara, utan att ny mjukvara
behover installeras. Ambition finns dessutom att gora synkronisering mojlig
mellan Mobical.net och Google Calender. Mobical.net dr dven kompatibel med
Outlook om anvindaren importerar en klient i Outlook, vilket dr forenat med en
kostnad. Detta dr mojligt via en partner, det amerikanska foretaget Nexthaus, som
ar en synkroniseringsapplikation for manga typer av enheter och mjukvaror. De
erbjuder #dven servers med personlig synkronisering mot Outlook och
foretagsanpassade och skridddarsydda databaser for Personal Information
Management. Idag anvédnder sig Mobical.net av Nexthaus for att erbjuda
synkronisering med Outlook som premiummodell.

Outlook har alltsa en synkroniseringsfunktion for adressbok, kalender och e-post.
Dennie Ovenberger menar att det r mojligt, men att det finns svarigheter med att
synkronisera e-post med SyncML, men att nya mobiltelefonmodeller i regel har
annan mjukvara som kan gora detta pa ett for anvindaren tillfredstéllande sitt,
varfor Mobical.net inte behover fylla den funktionen.

4.2.2 Resursallokering

Tactel allokerar i nuldget sma resurser till Mobical.net, men desto mer till de
intdktsgenererande kundanpassade versionerna. Totalt sysselsédtter Mobical och
Mobical.net ungefir fjorton heltidstjdanster. Organisatoriskt @r Mobical uppbyggt
med en utvecklingsenhet, en silj- och kundanpassningsenhet samt en
supportenhet. Arbete ldggs pa sajten Mobical.net i man av tid. Kostnaden for
Mobical.net ér dérfor i nulédget i princip en marknadsféringskostnad som bestar av
timmarna de som arbetar som utvecklare ligger ner pa tjansten. Kostnaden for
support och server idag berdknas vara ungefir en krona per anvindare och manad.
Om kommersialisering gentemot slutkonsument skulle bli aktuell planeras en
forandring av resursallokeringen.

4.2.3 Konkurrenssituationen enligt Tactel

Ett fatal foretag har kommersialiserat liknande tjdnst  gentemot
slutkonsumentmarknaden pa Internet pa varierande sitt. Nagra exempel dr ZYB,
MightyPhone och ScheduleWorld. Generellt kan sdgas att konkurrenter inte tar
betalt av anvindaren for tjdnsten utan 16ser finansiering pa andra sitt.

De substitut som finns till Mobical.net dr, enligt Dennie Ovenberger, framst lokal
synkronisering. Det innebér att synkronisering sker via USB-port med kabel eller
via Bluetooth, vilket kridver att telefonen befinner inom ett nidrmare avstand.
Mobical.nets synkroniseringsmojligheter dr didremot inte geografiskt begrinsade.
Oavsett ovan namnda konkurrerande alternativ, lagras personlig data pa datorns
harddisk. Det innebdr att tillgangen till lagrad personlig data bara finns lokalt pa
denna harddisk. Om den gar forlorad, finns inte mdojlighet att himta samma
information som vid anvindning av Mobical.net, det vill sdga oavsett var i virlden
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anvandaren befinner sig. Utover ovan nimnda substitut finns SIM-kortslosningar
pa backup, vilket ocksa innebér lokalt lagrad information. De flesta av ovan
ndmnda substitut kraver installering av PC-mjukvara.

Konkurrensen har intensifierats under senare tid, vilket dr en av de faktorer som
katalyserat tankarna om eventuell och i sa fall bradskande kommersialisering hos
Tactel. Samtidigt sker en O0kad konvergens i branschen mellan produkter som
bredband, mobiltelefoni och telefoni. Telenor &dr en aktor som har
uppmirksammat och agerat pa detta.'"!

4.3 Konkurrenter till Mobical.net

I avsnittet presenteras ett urval av de olika typer av konkurrenter som finns till
Mobical.net vid en kommersialisering.

En potentiell konkurrent till Mobical.net, som 1 dagsldget har fler funktioner for
anvandaren, dr ZYB. Hér finns backup, kontakt och kalenderredigering som dr
funktioner som delas med Mobical.net. Intressanta funktioner som idag finns hos
ZYB ar mojligheten att dela sina kontakter och sin kalender med familj och
vianner. ZYB ir delvis gratis. Det som kommer att kosta &dr vissa premiumtjinster
som synkronisering med iPod, Outlook och MSN. Premiumtjdnsterna fungerar
inte innu, men uppges vara igang inom nigra manader.''? O-sync #r en annan
potentiell konkurrent till Mobical.net som i stort sett dr lik ZYB. Den har samma
funktioner, men ingen méjlighet till delande av kontakter och kalender. Aven O-

sync har vissa premiumtjénster som kostar' .

Ytterligare en  kategori av  framtida potentiella  konkurrenter  dr
synkroniseringstjansterna sammankopplade med Yahoo och Google. Yahoo
Mobile synkroniserar mellan Yahoo adressboken och mobilens adressbok,
kalender och att-gora lista. Idag dr Yahoo Mobile enbart en konkurrent pa den
nordamerikanska marknaden eftersom tjdnsten bara gar att anvidnda med
operatorerna Cingular och T-mobile, som bada dr mobiloperatorer pa just denna
marknad. Anvindarna betalar for kostnaden att skicka data vid synkronisering,
men annars ir tjdnsten gratis.114 Google ir initiativtagare till tjinsten GooSync
som idag synkroniserar med Googles kalender och uppges vara pa vig att
utveckla synkronisering av kontakter, anteckningar och att-gora lista' .

Det finns dven helt avgiftsbelagda tjénster, till exempel MightyPhone, som ocksa
den har de vanliga funktionerna tradlos backup, redigering av kontakter och att-
gora lista. Den synkroniserar dven med Outlook, Outlook Express och Lotus
Notes. MightyPhone erbjuder en gratis testperiod till intresserade anvindare.''®

""" Intervjuer med Tactel, 2006-11-16, 2006-12-19 samt 2007-01-07

"2 https://zyb.com/

"3 http://www.o-sync.com/

"% http://sites.mobile.yahoo.com/clife

"3 http://www.esato.com/archive/t.php/t-135345, http://www.goosync.com/
" http://www.mightyphone.com

49



Kommersialisering? En utredning om Mobical.net
V. Sandberg & C. Trege

ScheduleWorld ir ett experiment med en internetapplikation som gor att data ska
kunna synkroniseras mellan manga olika enheter och mjukvaror. Den sdgs ge en
global adressbok och vara enkel och snabb att redigera kalender, anteckningar och

att-gora lista i.'"’

Det finns dven mjukvara typ MobileMaster som installeras pa datorn och som for
over data fran mobiltelefonen till datorn for att sedan foras vidare till onskad
enhet. Informationen finns inte tillgdnglig via nitet utan bara via den valda
datorn.''®

4.4 Framtiden enligt Tactel

Varfor stills da fragan om eventuell kommersialisering just nu? Mobical.net har
kommit till en brytpunkt — antingen maste resurser satsas eller maste sajten laggas
ner. Dessutom har konkurrensen okat, vilket betyder att innovationen kan bli
mindre vird om foretaget avvaktar med kommersialisering och att Mobical.net
redan nu maste "upp till front” for en lyckad sadan. Mats Karlsson menar att det
inte &r brattom for Tactel som foretag att kommersialisera Mobical.net. Daremot
ar det brattom for Mobical.net att kommersialiseras om detta ska ske, bland annat
eftersom konkurrenssituationen ser annorlunda ut nu jimfort med tidigare.

En vision dr “att synkroniseringen ska knyta samman alla saker du kommunicerar
med”, sdger Dennie Ovenberger. Exempelvis skulle detta kunna vara mojligt
genom att en webbsida som www.hitta.se knyts ithop med adressboken och
namnet pa den som ringt ett missat samtal automatiskt visas i telefonen. Dennie
menar att det kanske inte dr en punkt att sélja tjansten pa, men att den kan vara
viktig for framtidens anvindning av Mobical.net.

Mats Karlsson menar att Tactel har tagit Mobical.net fran innovationsfasen till
forvaltningsfasen och fragan dr om Tactel ska ha med forvaltningsfasen att gora
overhuvudtaget. Tactel sdger sig inte veta at vilket hall Mobical.net ska ga i
framtiden, om Tactel ska kommersialisera innovationen eller inte och i sa fall hur
detta ska ske. For Mobical.net dr det relevant att diskutera distributionskanaler
och siljkanaler och om de ska outsourcas. Kanske kan Mobical.net ma béttre av
att vara ett spinoff-foretag, eftersom resursallokeringen ses annorlunda nir
innovationen lever i ett eget bolag. Mats Karlsson menar att man pa Tactel inte
heller #r frimmande for att silja av Mobical.net, det vill siga att gora en exit.'"”

4.5 Framtidens digitala media och Mobical.net

Good Old ir ett Malmo-baserat foretag som startades sa sent som varen 2006 av
Bjorn Jeffery och Fredrik Edling. De hade tidigare kommunikationsbyran Jeffery
& Edling tillsammans och har dven skapat och salt bloggen Manolo.se, en
stilguide for min. Good Old jobbar med strategi, koncept, form och funktion i
namnd ordning. Verktyget dr digitala media och enligt Bjorn Jeffery anvinder sig

"7 http://www.scheduleworld.com
"% http://www.mobile-master.com/
"9 Intervjuer med Tactel, 2006-11-16, 2006-12-19 samt 2007-01-07
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foretaget av “cutting edge”-teknik. Avsnittet handlar om framtidens digitala media
i relation till Mobical.net och &r baserat pa en intervju med Bjorn Jeffery och ett
foredrag av Good Old.

4.5.1 Marknadsforing och interaktion

“Internet 2.0”, menar Bjorn Jeffery, dr det nya Internet dér besokare pa hemsidor
interagerar med foretaget, med andra besokare och hjélper till att vidareutveckla
produkten. Ett exempel pa detta dr Tech Crunch, en blogg som idr drivande inom
“Internet 2.0” och som profilerar och recenserar nya Internetprodukter och
foretag. TechCrunch tjdnar enorma summor pa annonsering pa sin hemsida
www.techcrunch.com, eftersom det dr nischad media och darmed littare attraherar
annonsorer. Detta eftersom annonsorerna vet vilken typ av publik de far till sina
annonser.

Generellt finns det manga aktorer pa nya Internet, som vill skapa ett intresse for
branschen och diarmed fa testare som ger feedback och genererar
produktutveckling. Det optimala dr att utveckla en tjdnst som andra utvecklar
vidare, vilket ger en exponentiell effekt i bade utveckling och intresse for
produkten.'*’

Ett foretags blogg kan antingen efterfraga opinion, till exempel vad anvéindarna
skulle uppskatta for funktioner hos produkten, eller teknisk produktutveckling
genom att gora produktens teknik tillgianglig pa hemsidan for att kreativt anvindas
av potentiella utvecklare. ”Som foretag har du ingen aning om vad ménniskor vill
och kan gora med din produkt och teknik™ siger Bjorn Jeffery'?!, som menar att
det dr onodigt for foretag att forsoka gissa ratt, nar det dr mojligt att ta reda pa det
genom att interagera med anvindare och potentiella produktutvecklare som finns
tillgdngliga om hemsidan anvinds for dialog.

4.5.2 Potentiella utvecklare

Den grupp av ménniskor som &r potentiella utvecklare hittar ofta information om
intressanta produkter i bloggar. De dr inte alltid anvindare av produkterna sjélva,
utan kan @nda ha ett intresse av att bara utveckla en produkt. Dessutom bloggar de
ofta sjdlva, vilket ger en exponentiell effekt inom bade utveckling och
marknadsforing. Utvecklaren och konsumenten kan vara samma person, men
maste alltsa inte vara det. For att na de bada dr det en mojlighet for foretaget att ha
en blogg som riktar sig mot potentiella utvecklare medan foretags produkter riktar
sig mot konsumenter.

Att som foretag ha en egen blogg eller att fa upp ett snack bland bloggare ir ett
marknadsforingsverktyg som mer eller mindre direkt kan generera intdkt, men
som inte alltid gor det. Ett exempel dr Google Maps som 1 sig inte genererar
betydande intdkter for Google, men som genererar PR-virde for Google som
foretag eftersom tekniken och maps-modulen anvidnds i manga sammanhang.
Bland annat anvidnds den av BBC som geografisk nyhetsmarkeringskarta, som dr

120 Intervju Bjorn Jeffery, Good Old, 2006-12-13
2! Foredrag Good Old, 2006-11-30
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produktutvecklad av en anvindare utifran att tekniken bakom Google Maps ér
tillgénglig for anvéndare att experimentera med.

4.5.3 Trender

En annan marknadsforingsmojlighet dn bloggande dr sokoptimering genom att
bygga sajten med algoritmer optimerade for hog ranking vid sokning pa Internets
sokmotorer alternativt kdpa annonsplats pa dessa sokmotorer. Den svenska
marknaden ligger 1 dagslédget efter exempelvis marknaden 1 USA, men forvéntas
explodera det kommande aret.

En trend dr att anvindaren ska kunna gora allt pa samma stille, dvs. att
nirbeslédktade tjdnster/funktioner samlas 1 kluster trots att det &r olika foretag som
star bakom produkterna/tjdnsterna. Relationerna mellan dessa foretag #r ofta av
komplementir karaktir.

En annan trend &r att information och lagring flyttas fran harddisk till Internet, till
exempel att anvdndaren inte behover spara dokument pa sin egen harddisk utan
kan spara dem pa en server pa Internet. Trenden giller dven dataprogram, som
finns tillgidngliga att arbeta med pa Internet. Ett exempel dr Google docs, som &r
en tjanst som levererar motsvarande Office-paketet pa Internet, med mojlighet att
spara dokument pa Internet.

I USA ir trenden att operatorerna ir drivande i Internetutveckling. Exempel pa
detta d&r MySpace och Cingular. Det finns ocksa ett ckande MSN-beteende, att
minniskor kommer att vilja veta deras kontakters status, det vill sdga var de dr
och vad de gor. Ett sitt att ta reda pa deras status dr genom mobilen, precis som
man idag kan genom MSN messenger och Jaiku. Genom att anviandaren kan se i
sin mobil vem mer som &r vaken och tillgdnglig mitt i natten, far operatoren betalt
for ytterligare ett samtal, vilket dr ett incitament for dem att vilja utveckla
tjdnsten.

I framtiden kommer mobilen att bli birare av identitet, sdkerhet och betalning”,
sager Bjorn Jeffery. Han menar vidare att “Overgripande trender dr mobilitet,
transitet och tillginglighet”.

4.5.4 Anvandarens betalningsvilja

Att pa Internet ta betalt av slutanvindaren dr svart men inte omdjligt, menar Bjorn
Jeffery. Det littaste sittet att ta betalt pa nitet dr att ta en del av en existerande
betalningstransaktion genom en sa kallad ”split”. Da upplevs betalningen inte som
en faktisk kostnad for konsumenten, eftersom de redan har accepterat att den
existerande transaktionen kostar och alltsa har betalningsviljan. Ett exempel pa
detta &dr Paypal, som fungerar 1 symbios med EBay. Vid varje
forsdljningstransaktion adderar Paypal sidkerhet vid betalningen, vilket gor att
eBay overhuvudtaget dr en attraktiv marknadsplats for sédljare och kopare.

En mojlig betalningsmodell dr en premiummodell, dir konsumenten, som dven

kan vara ett foretag, betalar for tjdnster och kapacitet 6ver en viss grundniva. Ett
exempel dr www.flickr.com, en sajt didr anvidndaren kan skapa ett socialt
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fotoalbum, det vill sdga spara, soka, sortera och dela med sig av foton. Det
grundldggande anvindarkontot dr gratis, men anvéndaren far betala for att utoka
antal foton som sparas.

4.5.6 Annonsfinansiering

Annonseringen maste vara precis, det vill sdga differentierad for att passa
anvdandarna av sajten, om det ska fungera med en annonsfinansierad sajt. Ett
exempel d&r Amazom.com som visar boktips utifran de bocker du &r intresserad av
baserat pa andra kopares inkopslistor enligt principen ”de som kopt den hir boken
har ocksa kopt foljande”. Bjorn Jeffery menar att det i Mobical.nets fall kan vara
en demografiskt spretig anviandarprofil och det dr svart att samla information om
anvéndaren. Vid demografiskt bred profil vet foretaget mindre om anvéndaren. Da
krivs stor anvidndarvolym for att annonsering ska vara av intresse for
annonserande foretag.

4.5.7 Operatorernas roll

Ett scenario som Bjorn ndmner dr att operatoren skoter anvandarens “mobila
kontor”. Mobical.net bistar i sa fall med teknologi och produktutveckling som
backar upp operatoren. Operatoren betalar Mobical.net for tjanstens utveckling.
Efter en Overgangsperiod etableras en standard for flera operatorer. I det mobila
kontoret skulle det kunna inga backup pa “hela mobilen”, dven bilder, videos,
sms, e-post. Detta dr ett exempel pa var och hur griansen till en premiumtjianst
skulle kunna dras. Maximalt ett antal bilder, videos, sms och e-post kan lagras
gratis och ytterligare lagring av ”info” dr betalningsbelagd. Backup pa dven dessa
funktioner skulle fylla ett behov som ofta uppstar, nimligen en helt s6mlos
overgang fran en mobiltelefon till annan.

4.5.8 Mobical.net

Det finns inget syfte med att sitta en grans mellan tjdnsten som Internet- eller
mobilrelaterad. Trots detta menar Bjorn Jeffery att Mobical.net snarare dr en
webbtjinst eftersom den innebir ett mobilt kontor med lagringsmojlighet.

En malgrupp skulle kunna vara foretag som har anvidndning av att kunna
synkronisera multipla kontakter. Ett forslag pa anviandningsomrade for foretaget
skulle vara ett foretags mojlighet att synkronisera nummerbyte pa ett helt foretag,
sa att dndringen av kontakt sker pa alla foretagstelefoner utan att varje enskild
medarbetare behover #ndra numret manuellt. Aven privatpersoner skulle ha
anvindning av tj'ainsten.122

4.5.9 Innovation och karnprodukt

Det kan vara svart att behalla betatestarens intresse om sajten inte kontinuerligt
levererar spiannande nya héndelser, mindre produktutvecklingslanseringar eller
motsvarande. Det dr ocksa mer attraktivt for en betatestare att se sina egna forslag
till fordndringar pa sajten eller att det finns en mojlighet att en tillrdckligt bra
innovationsidé kan fangas upp av sajtens utvecklare och bli realitet. Det kan vara
ett incitament att ge sidan konstruktiv ovirderlig feedback pa befintliga och

"2 Intervju Bjorn Jeffery, Good Old, 2006-12-13
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nylanserade funktioner. Ett sitt att gora detta ar att gora tekniken som anvinds
tillgéinglig for betatestaren att anvinda via sa kallad open source. Dels kan dennes
kreativitet ge dn bittre idéer till produktutveckling for foretaget, dels kan tekniken
direkt experimenteras med sa att en innovation kan levereras direkt fran
anvindaren till sajten. For foretaget innebir det laga produktutvecklingskostnader,
men & andra sidan en risk att gora tekniken tillgidnglig. Det forsvagar teknikens
konkurrensvirde om den ar tillgéanglig for alla.

Angaende kirnprodukter har en fordndring i forhallningssitt tvingats fram genom
nyskapande anviandning av media. Fram tills for bara nagra ar sedan trodde
Sydsvenskan att de silde en tidning och skivaffdrer att de salde skivor, medan
Sydsvel}%ian egentligen salde nyheter och skivaffiren salde musik, menar Bjorn
Jeffery.

' Foredrag Good Old, 2006-11-30
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Kapitel 5 - Vagledande marknadsundersokning

Marknadsundersokningen dr vigledande for diskussion i utredningens analys och
syftar till att undersoka intresse av produkt och betalningsvilja hos potentiella
anvindare. I kapitlet beskrivs metod for undersokningen samt dess resultat
sammanfattat efter relevans.

5.1 Metod for vagledande marknadsundersokning

Infor och under intervjun namngavs inte Mobical.net. Tjinsten presenterades
anonymt, detta for att inte inkludera en varumirkesvérdering i respondentens svar.
For att respondenterna skulle vara villiga att dela med sig av sin tid, intervjuades
de huvudsakligen under restid pa tag och vintetid i vénthallar. Intervjuaren
presenterade sig initialt med namn och som student pa Ekonomihdgskolan i Lund,
samt att syftet med undersokningen var att inga i en uppsats pa magisterniva.
Detta for att 6ka mojligheten att fa respondenter att vilja delta i undersokningen.

Variablerna, som efterfragades i forsta delen av undersokningen, kartlade
respondenterna demografiskt for att se tendenser till demografiska grupperingar
bland intervjupersonerna. Intervjupersonerna svarade pa fragorna som
privatpersoner, vilket syftar pa deras privata anvidndning av mobiltelefonen,
alternativt utifran pa vilket sitt de anviander mobiltelefonen i arbetet. De personer
som inte anvidnder sin mobiltelefon mycket, vare sig privat eller i arbetet, fanns
det ingen anledning att fraga eftersom undersokningen handlar om pa vilket sitt
mobiltelefonen anvinds. Ddaremot var antalet och andelen tillfraigade som inte
anvinder sin mobiltelefon relevant och antalet antecknas for att vara underlag till
diskussion i uppsatsens analys.

Ambitionen har varit att lika manga respondenter svarar utifran anvindning av
mobiltelefonen privat som i arbetet. Vi har efterstravat en fordelning pa hilften
mén och hilften kvinnor och en spridning i alder, dock med tyngdpunkt pa
intervjupersoner mellan 20 och 45 ar. Sysselséttning &r en variabel som dr svar att
viga in, eftersom den dr svar att tolka. Trots detta inkluderades fragan, da den
skulle kunna vara vigledande genom att generera exempel pa anviandargrupper.

Den andra delen i1 undersokningen startade med en kort, enkel beskrivning av
Mobical.net som forklarar tjinsten for intervjupersonen. Efterfoljande fragor

behandlade mojlig anvédndning av och betalningsvilja for produkten.

Fragan “’Skulle du ha anviandning for den hir tjansten?” syftar till att undersoka
potentiell anvdandning av webbtjidnsten. Intervjuaren karaktdriserar om mojligt
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intervjupersonens svar utifran ”ja”, “nej” eller “kanske”. Om annat svar anges,
antecknas detta.

”Vilken av foljande funktioner skulle du vilja anvidnda dig av?” dr en fraga med
givna svarsalternativ for att fordjupa foregaende fraga om respondenten inte
uppfattat produktens anvindningsomrade alternativt bara dr intresserad av att
anvénda delar av tjidnsten.

Foljande fraga, ”Kan du tidnka dig nagon ytterligare funktion som skulle passa
dig?”, syftar till att ge uppslag och vigledning i vad konsumenten kan ha for
anviandningsomraden som produkten i nuldget inte tdcker. Svaret visar vad
konsumenten virderar hogt och vad som bor utvecklas och prioriteras. Forslag
kan ge nya tankegangar som underlag till uppsatsens analys.

Fragan ”Skulle du vilja testa tjansten om den dr gratis under en testperiod pa en
till tre manader?” syftar till att kartligga om tjdnsten kan hitta en bred
anvindarbas genom att vara gratis i en 6vergangsperiod. Tidsperioden #r angiven
utifran tre aspekter. Det var nodvindigt att ange en precis tidsperiod, da samma
forutsdttningar ska finnas for alla respondenter och en vagare uttryckt tidsperiod
hade kunnat ge storre utrymme for respondentens subjektiva tolkningar. Det tar
nagon manad att komma igang med anvindandet av tjansten, vilket dr ett
argument for att tidsperioden maste vara minst en manad. Samtidigt dr syftet med
att tjansten finns tillgénglig gratis att anvindaren ska fastna for och borja betala
for produkten, vilket innebér att en brytpunkt maste komma nir anvindaren maste
borja betala.

Foljande fraga (3b) avser besvara om en gratis anvindningsperiod kan fa
anvidndare som inte skulle betala for tjdnsten initialt att bli anvéndare och betala
senare om tjdnsten fungerat bra under en testperiod. Om respondenten svarat nej
pa att testa produkten gratis i 3a stills inte denna fraga till honom/henne. Om
respondenten svarat nej pa 3a samt fraga 1 avslutas intervjun har.

Syftet med nidstkommande fraga #r att ett riktmidrke for diskussion kring
betalningsvilja. Denna fraga dr relaterad till efterféljande fraga som avser visa om
hel- eller delfinansiering via annonser paverkar konsumentens anvindningsvilja
genom att bland annat efterfraga vad respondenten foredrar.

Som svar pa fragan “Hur skulle du vilja fa tillgang till tjdnsten?” finns tva givna
alternativ och syftet &r att ta reda pa hur en potentiell konsument helst kommer i
kontakt med tjénsten.

Beroende pa om respondenten svarar pa undersokningen i egenskap av
privatperson eller utifran att tjdnsten erbjuds via ett foretag, stills
undersokningens sista fraga ”Skulle dina svar dndras om tjdnsten erbjods till dig
privat respektive via ditt foretag? I sa fall, pa vilket sétt?”. Syftet med fragan ar att
visa betalningsvilja i forhallande till vilken part som bér utgiften for tjansten.
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Intervjuunderlag for den vigledande marknadsundersokningen utifran om tjédnsten
erbjuds via ett foretag finns 1 bilaga ett. Motsvarande intervjuunderlag for
respondenter som erbjuds tjdnsten i egenskap av privatperson finns i bilaga tva.

5.2 Marknadsundersokningens resultat i sammanfattning

Femtio respondenter har tillfragats om sina mobiltelefonvanor, det vill siga hur
mycket de anvénder sin mobil, hur manga kontakter de har inlagda och hur ofta de
redigerar dessa. Forutom sina mobiltelefonvanor har respondenterna &dven
tillfragats om foljande:
Privat anvindning av en tjdnst som Mobical.net (for definition av tjénsten,
se bilaga ett respektive bilaga tva)
Anvindning i arbetet av en tjdnst som Mobical.net
Vilka funktioner i tjdnsten som respondenterna tror sig ha anvindning av
Om respondenterna skulle vilja testa tjdnsten under en gratis testperiod
Om och hur mycket respondenterna skulle vara beredda att betala for
tjdnsten
Om respondenterna skulle kunna anvénda sig av ett delvis eller helt
annonsfinansierat alternativ
Om respondenterna skulle foredra att tjdnsten var annonsfri och
kostnadsbelagd, delvis annonsfinansierad med en ligre kostnad eller
annonsfinansierad och gratis
Om respondenterna skulle foredra att fa tillgang till tjansten via sin
mobiloperator eller pa egen hand via Internet

Flertalet av respondenterna anvinde inte mobiltelefon i sitt arbete och svarade
darfor pa fragorna i intervjun i egenskap av privatperson

Sammanfattning respondenter som svarade i egenskap av privatpersoner
De anviinder sig, enligt dem sjélva, 1 genomsnitt av sin mobiltelefon tre
och en halv timme i veckan
De har i genomsnitt uppskattningsvis 80 kontakter inlagda i
mobiltelefonens adressbok
Funktionerna backup och redigering av kontakter &dr de funktioner som
privatpersonerna tror sig ha nytt av
Flertalet dr intresserade av att testa tjdnsten om den &r gratis under en
testperiod och manga kan ocksa tdnka sig att betala en mindre summa efter
testperiodens utgang om de tycker sig ha nytta av tjdnsten
Betalningsvilja &r, for dem som alls &r villiga att betala, 23 kronor per
manad
Flertalet foredrar en helt annonsfinansierad och gratis modell
Av respondenterna i gruppen som inte ville anvénda tjdnsten sa var det en
dldre person som inte dgde nagon mobiltelefon, en som endast anvénde sig
av mobiltelefonen i nddfall, en som tyckte att det var krangligt att ga ut pa
Internet och en som inte vill ha sina uppgifter ute pa Internet.
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Sammanfattning respondenter som svarade i egenskap av privatpersoner
och som ar studenter
Funktionerna backup och redigering av kontakter &dr de funktioner som
gruppen tror sig ha nytta av
Flertalet dr inte intresserade av en avgiftsbelagd tjanst men &r intresserade
av att testa tjdnsten under en gratisperiod eller om den ir helt
annonsfinansierad
Den del av studentgruppen som inte &r intresserade dr yngre kvinnor som
har férre kontakter inlagda i sin adressbok dn genomsnittet i gruppen

Sammanfattning respondenter som svarade i egenskap av anstdllda pa
foretag
De anvinder sig, enligt dem sjédlva, av sin mobil i genomsnitt fyra timmar 1
veckan
De har i genomsnitt uppskattningsvis 125 kontakter inlagda i
mobiltelefonens adressbok
Flertalet kunde se sig ha anvindning av backup, redigering av kontakter
och kalender.
Alla som trodde sig ha anviandning av tjdnsten var intresserade att testa
under en gratis testperiod och 1 sin tur néstan alla var intresserade av att
betala for tjansten efter detta om de hade anvindning av den.
Fordelningen mellan dem som foredrog en annonsfri och kostnadsbelagd
tjdnst och dem som foredrog en annonsfinansierad och gratis tjanst var
jamn
Betalningsviljan for tjansten var i genomsnitt 45 kronor per manad
De respondenter som inte hade nagot intresse av tjansten hade redan
synkronisering via Outlook och mobiltelefon
Betalningsviljan blir ldgre privat
Det framkom att vissa foretag redan i dagsldget anvinder sig av nagon typ
av backup-16sning for medarbetarnas lagrade personliga information.

Forslag och kommentarer fran respondenter
Att ha en lagringsfunktion for skickade och mottagna sms pa sajten,
eftersom en mobiltelefon inte har nagon storre lagringskapacitet och man
ibland vill spara dessa
Att ha en funktion for sdker forvaring av olika koder
Att inte inbegripa popup-annonser i annonsfinansieringen
Att inte inbegripa annonsutskick till mobiltelefonen i annonsfinansieringen
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Kapitel 6 - Analys

Analysen presenteras inom ramverket for affarsplanen, med rubriker anpassade
till Mobical.net, for att tydligt och systematiskt gi igenom relevanta omrdden for
en eventuell kommersialisering. Relevanta faktorer och deras pdverkan pd en
eventuell kommersialisering diskuteras med utgingspunkt i bide teori och empiri.
Analysen diskuterar mojliga sitt att kommersialisera Mobical.net, vilket till del
besvarar uppsatsens frigestillning.

6.1 Tactel

En avgorande faktor for hur Mobical.net har vuxit fram och utvecklats inom
Tactel #r dess organisationskultur och sitt att forhalla sig till innovationer. Som
hogteknologiskt och ungt foretag med en hdg andel unga medarbetare varav
manga dr ingenjorer med starkt intresse for teknologi, finns en potential att
generera nya idéer och utveckla dem. Inte helt ovintat dr utvecklingssyftet ibland
ett egensyfte.

Foretaget Tactel har ingen erfarenhet av en direkt relation till slutkonsumenten,
varken inom Mobical.net eller andra produktomraden, vilket kan vara en del av
anledningen till att planerna pa en eventuell kommersialisering av sajten inte
kommit upp tidigare.

Att Tactel dnnu inte har skapat en affarsplan for Mobical.net kan bero pa att
tankarna pa kommersialisering gentemot slutkonsument via sajten inte varit i
ndrheten av att realiseras. Vidare kan det bero pa att foretaget fokuserat pa de
kundanpassade versionerna av Mobical, dir en fungerande affirsmodell skapar
forutséttningar for intdkt. Tidens alternativanvindning har troligen uppfattats som
biattre  anvdndning av  Mobical.nets begrinsade resurser av  den
handlingsorienterade foretagsledningen bestaende av entreprendrer. Att en
affarsplan dnnu inte explicit nedtecknats behover inte bero pa att en plan for
Mobical.net inte existerar. Oavsett hur lang eller kort tid det tar for foretaget att
realisera kommersialiseringen, om sadant beslut tas, kan olika mojliga
kommersialiseringsscenarion redan ha overvigts. Alltsa kan tankar liknande de
for en affarsplan vara formulerade implicit. Om Tactel later bli att skapa en
affiarsplan for Mobical.net dven infor en kommersialisering, finns det enligt
litteraturen inget som sdger att detta faktum inte behdver ha nagot negativt
samband med framgang i kommersialiseringen.
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6.2 Marknadens behov och efterfragan

Marknadens behov och efterfragan av Mobical.net grundar sig i tjdnstens fordelar.
Den funktionella aspekten av innovationen innefattar savil tidsbesparing som
forenkling av funktioner, till exempel blir redigering av kontakt och kalender bade
snabbare och enklare via tjdnsten Mobical.net. Den hedonistiska aspekten av
Mobical.net skulle innebdra en snyggare grafisk design samt nytdnkande och
tilltalande funktioner. Symbolisk blir innovationen Mobical.net nir den far en
social innebord, vilket skulle kunna uppnas genom mdojlighet till personlig
utformning och girna i kombination med mojlighet att interagera med andra
anvidndare via exempelvis en community.

I nulédget dr de funktionella aspekterna pa Mobical.net mest framtriadande, trots att
varken anvédndarvénligheten eller funktionen dr fardigutvecklad. De hedonistiska
och symboliska aspekterna bor utvecklas for att skapa det spektra av fordelar som
morgondagens medvetna anviandare kommer att efterfraga, om inte kriva.

6.2.1 Behov

For Mobical.nets potentiella konsumenter kan det vara svart att artikulera sitt
behov, eftersom tjénsten inte funnits nagon lidngre tid och alltsa inte finns i
medvetandet hos konsumenten pa den breda marknaden. Det kan innebéra
svarigheter for Mobical.net som ddrigenom inte far kunskap om kundens behov.
For att fa veta mer om kundbehov har Mobical.net en existerade betatestingsajt,
men for att fa veta mer om konsumentbehovet pa den breda marknaden behover
denna konsument attraheras till testsajten.

Aven om Mobical.net ursprungligen inte #r en innovation som uppkommit ur ett
uttalat eller ens befintligt kundbehov, finns idag ett behov av en backup pa
mobiltelefonen och av att hantera sin personligt lagrade information pa ett enkelt
sitt. Detta dr tva behov som Mobical.net moter. Samtidigt finns ett behov av att
dela med sig av sin kalender och sin adressbok. Anvindaren soker ocksa grupper
och communities. Det existerar dven ett starkt tryck efter hantering av bilder och
musik, speciellt inom mobiltelefoni, didr varken tekniken eller marknaden &nnu
verkar ha hittat ritt.

Ett uppskattat behov kan vara felaktigt. Speciellt misstinksam mot
framtidsprognoser bor man vara om det dr utvecklaren av produkten som
uttrycker tecken pa det framtida behovet. Men ett tecken pa ett 6kande behov av
en kinsla av sidkerhet, av backup och hantering av Personal Information
Management édr det okande antalet konkurrenter. Detta stods av att funktioner som
flertalet konsumenter trodde sig vilja ha i den mindre marknadsundersokningen
var backup och hantering av Personal Information Management.

Om behov relaterat till prissidttning kan sidgas att om konsumenten kénner ett

behov efter en gratis tjdnst, dr behovet troligen inte storre dn att vissa konsumenter
avstar om tjdnsten inte dr gratis.
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6.2.2 Efterfragan

Det ér svart for konsumenter att veta eller artikulera vad deras efterfragan dr,
eftersom den nya produkten innebir funktioner som de flesta konsumenter @nnu
inte kdnner till. Kanske just darfor bor stor uppmérksamhet vindas mot de
funktioner och tjidnster som konsumenten kan artikulera samt kénner sin egen
efterfraigan pa. Om konsumenten kommunicerar att hantering av bilder eller
hantering och lagring av sms &r viktigt, kommer fordelar att tillskrivas den aktor
pa marknaden som kan leverera denna kundnytta pa ett effektivt sitt.

Att marknadsanpassa innovationen Mobical.net sa att den teknologiska nivan pa
sajten placerar den mellan efterfragan fran den minst krdvande och den mest
krivande kunden, dr avgorande for att na den breda marknaden och samtidigt
forebygga att disruptiva teknologier far mojlighet att utvecklas. Att skapa en
projektplan kan innebira fokus pa att mota den breda marknadens efterfragan och
fa utvecklarna av Mobical.net medvetna om att den breda marknadens behov
skiljer sig starkt fran betatestarnas. Vid en kommersialisering maste alltsa
utvecklingsfokus vara pa Mobical.net som en hallbar innovation som genererar en
ny tjdnst till en existerande och potentiell marknad och dirmed skifta fokus fran
betatestarna.

6.2.3 Fort Knox

Kérnprodukt dr tiankt att vara en kidnsla av Fort Knox-sékerhet. Om kidrnprodukten
verkligen #r en kénsla av sdkerhet, pavisar det en vilja att anvidnda sig av
signaleffekter. Det handlar alltsa inte bara om faktisk sidkerhet, utan dven om i
vilken grad anvédndaren upplever sdkerhet. Paralleller kan dras till det tidigare
resonemanget om kédrnprodukt vad giller tidning och nyheter samt skivor och
musik (se 4.5.9). Det &r alltsa inte sidkerhet i realitet utan en kénsla av sidkerhet
som siljs till Mobical.nets kunder. Det betyder att det behovs en stabil support
och kundtjinst, samt ett trovirdigt utseende pa sajten for att skapa ett varumirke i
linje med kdrnprodukten. Ett samarbete med tidigare kint varumirke som
kommunicerar sidkerhet skulle ocksa kunna bidra med virde.

6.3 Sajten Mobical.net

Mobical.net kan sigas ha passerat den vetenskapliga fasen i och med langt
utvecklade innovation som ligger i mjukvaran Mobical och till viss del i sajten
Mobical.net. For Mobical.net dr utvecklingsfasen inte avslutad, da de fortfarande
arbetar mot den slutgiltiga tjinsten med potentiell hjdlp av betatestarna. I
framtiden, med en eventuell kommersialisering, tar Mobical.net steget in 1
exploateringsfasen, da nytta kan levereras till marknaden.

6.3.1 Hur Mobical.net moter forvantningar

I nulédget finns en troskel for den vanliga anviandaren da Mobical.net framst moter
forvintningarna hos sina betaanvidndare. Detta dr helt naturligt eftersom det dr
deras feedback som fors fram pa det existerande forumet pa sajten. Det behovs
dock en omvilvande forandring for att anpassa tjdnsten till massmarkanden via en
kommersialisering.
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6.3.2 Hur Mobical.net skulle kunna méta forvantningar

Tillgang till konsumentutvirdering av de existerande kundanpassade versionerna
av Mobical-mjukvaran skulle ge en god och vilbehovlig insikt 1 nuvarande och
mojlig anvandning av tjansten. Det skulle troligen leda till o©kad
anvéndarvénlighet da dessa kunder inte dr de teknikintresserade betatestarna som
finns pa Mobical.net, utan har andra behov och foérvintningar pa tjinsten, savil
som mindre forstaelse for smafel i teknisk funktion. Vidare kan mer information
om konsumentens syn pa aspekter som design och communities upplysa
Mobical.nets utvecklare om proportioner pa massanvindarens intressen.

En risk med att ha alltfor brattom med att kommersialisera dr att tjdnsten inte &dr
fardigutvecklad och misslyckas med att motsvara konsumentens forvintningar.
Denna risk foreligger inte 1 Mobical.net eftersom betatestingsajten har funnits
tillgdnglig for anvindare under en lidngre tid. Dock har inte de internationella
geeks som nu anvinder sajten samma behov och forvintningar som den marknad
Mobical.net moéter vid en kommersialisering.

Att mota forvintningar infor och efter ett kopbeslut innebér att mota behovet av
konsumentens support och service, vilket innebir att foretaget undviker ett av
kommersialiseringens mojliga felsteg. Mobical.net hanterar idag support och
service via forum pa sajten och e-post fran anvindare. Framtida mojligheter for
support som motsvarar forvdntningar innefattar att utoka forum eller att ligga
grunden for en community, dir anvdndarna kan besvara varandras
fragestéllningar.

Under forutsittningen att Mobical.net kommer att ta betalt av anvindaren eller via
annonsering, kommer det att krivas en mer direkt och grundldggande support for
att mota forvintningar fran de mindre teknikkunniga konsumenterna. Detta kan
mojliggdras genom exempelvis telefonsupport.

6.4 Anvandaren av Mobical.net

6.4.1 Betatestare som anvandare

Genom tidigare utveckling av kundanpassade versioner av Mobical.net har vissa
larandeeffekter skapats och det finns en viss, om &n begrinsad till
betaanvindarna, forstaelse for och erfarenhet av vad anvindaren vill ha for att
uppleva kundnytta. Utvecklarna av Mobical.net har alltsa haft mycket begrinsad
kontakt med den framtida slutkonsumenten. Aven omfattande feedback fran
operatorskunderna till mjukvaran Mobical verkar ha varit svar att fanga, da de
endast flyktigt engagerat sig i utvecklingsprocessen och inte haft kontinuerlig
uppfoljningskontakt. Det medfér en bristande insikt i vem det dr som behdver
l6sningen Mobical.net. Det finns endast godtycklig demografisk fakta kring
anvindaren av de operatorsanpassade 16sningarna. Samtidigt dr det svart att ha en
uppfattning om den potentiella anvindaren av Mobical.net pa basis av de
anviandare som finns pa sajten idag, eftersom dagens anvéndare dr starkt
teknologiorienterade personer som sannolikt inte har samma behov som den
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genomsnittlige konsumenten. Som en foljd av detta finns det troligtvis en
bristande kunskap hos Mobical.net om anvindaren pa den potentiella marknaden.

6.4.2 Forebyggande av disruptiv konkurrens

Om Mobical.net misstar sig pa vem som &r den potentiella anvindaren skapas ett
utrymme for disruptiv konkurrens. For Mobical.net dr det den konkurrens som
inte forutses, antingen av befintliga aktorer som riknas som konkurrenter eller av
substitut som idag inte anses vara ens inom samma anviandningsomrade. Det finns
en risk i att sajter, som dyker upp och inte anses vara hot eftersom de inte dr
tekniskt lika utvecklade som Mobical.net, forbises som faktisk konkurrens och
avvisas som “for enkla”. I det fall att den information om marknaden som
Mobical.net har inte visar sig stimma, pa grund av att informationen grundats pa
betatestarna, kan konkurrenter hinna etablera sig pa marknaden med disruptiva
teknologier. Detta da den kritiska massans krav pa hogteknologiska finesser ofta
ar laga. Dessa sajter imponerar inte pa utvecklarna av Mobical.net och inte pa
betatestarna, men fungerar oftast utmérkt for den vanliga anvédndaren.

6.4.3 Betatestande och andra verktyg for anvandarinformation

For att ta reda pa vem som behover Mobical.net kan olika verktyg for att samla
information om kunderna anvidndas. Mobical.nets utveckling bygger till stor del
pa att utvecklarna har visioner kring anvindandet, vilket gor att activity-based
planning naturligt faller bort. Men betatesting &r ett sdtt att fa kunskap om
kunderna, som Mobical.net anvinder. Fran betatestingsajten erhalls feedback fran
anviandarna pa de befintliga funktionerna, det vill sdga calls data, men ocksa
forslag pa nya funktioner att utveckla sajten med, en sa kallad wish line. Vissa
idéer blir realitet direkt, andra sparas i en idébank for att anvédndas vid tillfélle,
kanske just vid en kommersialisering. Efter manga ar av betatestande och en
uppbyggd idébank med forslag pa forbittringar borde Mobical.net vara redo for
en kommersialisering, om bara resurser liggs pa att hoja intrycket for den
“vanliga” anvédndaren. Betatestaren dr ndamligen enligt teorin inte den vanliga
anvdandaren, utan snarare just den “internationella geek” som Mobical.nets
utvecklare kinner efter manga ar med testplattformen Mobical.net.

Det ligger en risk 1 att betatestaren dr alltfor tolerant vad giller
anvindarvinligheten och darfor ger alltfor ldttsam kritik mot svarighet att anvinda
en sajt. Detta beror pa att gruppen som testar har en stor forstaelse for tekniken
som anvinds. Det innebér att det kan vara riskfyllt for utvecklarna pa Mobical.net
att ndja sig med betatestarens och dven sitt eget omdome, eftersom det sannolikt
inte kommer att vara detsamma som den kritiska massans. Det finns en
medvetenhet hos utvecklarna av Mobical.net for detta fenomen, men med den
naturligt subjektiva instdllningen som finns till den egenutvecklade produkten,
kan fenomenet dnda tinkas bli en risk. Som exempel kan anvindarvinligheten
ndmnas, att det som framstar som sjdlvklarheter maste forklaras och att
utformningen pa sidan maste guida anviandaren ritt fran forsta stund.

Koncepttestande har Mobical.net egentligen inte gjort, utan ett koncept med viss

gradvis utveckling har varit tillginglig via Mobical.nets portal. Eftersom det nu dr
ont om tid kan det vara tidsméssigt omojligt att testa och utvirdera olika koncept,
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snarare kan det vara sa att ett koncept maste kommersialiseras framgangsrikt for
att na en marknad som annars gar forlorad till konkurrenter och substitut. Conjoint
analysis skulle kunna anvidndas for att ta reda pa kundens uppfattning om
annonsering pa Internetportalen i relation till den egna betalningsviljan.

Genom att anvédnda sig av ledande anviéndare, till exempel ett foretag med
branschspecifik kunskap, kan kvalitativ anvdndarinformation samlas in. Om
Mobical.net systematiskt skulle samla kunskap om foretags behov och 16sningar i
samband med anvindande av tjdnsten, skulle det antagligen ge en solid faktabas
for utveckling av en tjanst som ligger 6ver den kritiska massans ldgsta niva och
under dess hogsta niva av efterfragan. Aspekten att anvindning av ledande
anvidndare &r tidskrdvande gor att detta alternativ kunde ha varit ett givande sitt
att samla information tidigare i tjdnstens historia, men forefaller vara ett alltfor
sent initiativ under till exempel radande konkurrensfrutsattningar.

Genom att skaffa sig information om den potentiella konsumenten kan
Mobical.net astadkomma en effektiv segmentering och diarmed rikta sig mot
attraktiva segment pa marknaden.

6.4.4 Tjanstens adoption och diffusion

Mobical.nets betatestare kan ses som innovators enligt adoptionsprocessens
konsumentgrupperingar. I Mobical.nets fall bidrar inte innovators till intikterna,
utan istdllet med hjdlp till vidareutveckling. Dessutom kan innovators skapa
forutsdttningar for att na de efterfoljande konsumentgrupperingarna i
adoptionsprocessen. Vid en kommersialisering av Mobical.net ligger en utmaning
i att na de efterfoljande konsumentgrupperingarna early adopters och early
majority, vilka vanligtvis #r tva breda konsumentgrupper dir potentiella
anvindare troligen finns. I konsumentgruppen late majority, som dven den ofta dr
bred, finns mojliga konsumenter bland de konsumenter som ir riskaversa och som
déarfor dr intresserade av tjansten pa grund av dess riskreducerande funktioner.
Laggards &r inte en attraktiv konsumentgrupp for Mobical.net da de inte tilltalas
av teknologisk utveckling. Mojligen kan de med tiden bli influerade av anvindare
i deras nérhet, men forst om det visats finnas stora fordelar med tjdnsten.

For att Mobical.net ska uppfattas som en tjanst med dvervigande positiva effekter
vid en kommersialisering dr det av vikt att kommunicera de fordelaktiga
aspekterna av tjinsten. Utifran de centrala paradoxerna vid adoption av
teknologiska innovationer, kan tre faktorer betonas. Den forsta dr kontroll som ska
visa att teknologin skapar ordning istdllet for att stilla till oreda, vilket
Mobical.net gor bland annat genom att konsumenten uppfattar forbittrade
mojligheter att hantera personlig information samt backup. Den andra faktorn dr
effektivitet, vilket ska visa att teknologin minskar tiden som spenderas ineffektivt.
Detta gor Mobical.net genom att kommunicera att tjansten kan motsvara ett
mobilt kontor. Assimilering dr den tredje faktorn, som kommunicerar och skapar
interpersonell samhorighet. Motsatt effekt, alltsa minskad adoption, kan ddremot
uppfattad osdkerhet pa marknaden ge. Om konsumenten har ett stort behov av
larande och information om produkten, vilket &ar fallet for Mobical.net, kan
utbildning ge en hjidlpande effekt, vilket i detta fall innebédr hogre grad av
anvandarvinlighet och support. Det mest onskvirda scenariot for Mobical.net dr
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en snabb adoptionsprocess for att inom snar framtid na diffusion pa marknaden.
Diffusionen paverkas i Mobical.nets fall av risker av prestationsrelaterad,
ekonomisk och social karaktir.

6.4.5 Kopbeslutsprocess

Konsumenten genomgar en kopbeslutsprocess, dven i de fall da tjdnsten &r gratis
for anvindaren, vilket kan vara fallet fér Mobical.net. Under kopbeslutsprocessen
uppticker konsumenten ett behov av exempelvis backup och soker information
for att se om behovet kan moétas av marknadens utbud. Detta kan goras via
exempelvis operatoren for mobilabonnemanget eller Internet, via intryck fran
reklam eller det sdtt pa vilket vianner och bekanta gor backup pa den lagrade
personliga informationen i sin mobiltelefon. Nér ett tillrdckligt antal alternativ
hittats, utvirderar konsumenten dessa utifran f6ljande faktorer.

Relativ fordel

Troligen soker anvindaren efter en backuptjinst utan att tidigare vara anvindare
av en annan, vilket minimerar switching costs. Diaremot finns ett utbildningsbehov
i och med att det dr ett for anvidndaren nytt anvidndningsomrade. Sérskilt om
anvandaren tdnkt anvdnda tjdnster inom Personal Information Management och
tidigare anvént till exempel en papperskalender, kan utbildningsbehovet vindas
till en mojlighet. Genom att tillhandahélla utbildning i form av nyborjartips
utnyttjas den kapacitet som tjansten har pa ett enkelt sitt och anviandaren blir mer
nojd.

Kompatibilitet
En generell trend dr att anvidnda Internet som lagringsplats i och med att
fordelarna med stort utrymme Okar anvindarens upplevelse av kompatibilitet.
Samtidigt dr det ett nytt beteende for konsumenten att ldra sig, att anvinda
Internet som sikerhet. Vidare finns 1 nulédget tekniskt sett kompatibilitet med
Outlook, men detta ir inte dnnu en konkurrensfordel for Mobical.net eftersom
kompatibilitet med fler program eller produkter da krévs.

Komplexitet
Mobical.net dr 1 dagslidget inte en komplex tjdnst. Med sidkerhet som kirnprodukt
bor heller inte de komplexa aspekterna forstirkas.

Forsoksanvandande
Det finns manga sitt att exemplifiera hur Mobical.net kan fa anvéndas pa forsok,
manga fler dn det finns konstruktiva exempel pa hur sajten ska generera intikt,
inte minst illustrerat av betatestingsajten. Ett par exempel dr gratis provmanader
som senare Overgar i ett kostnadsbelagt anvindarabonnemang och en gratis tjanst
1 grunden dér intdkter genereras genom kostnadsbelagda premiumtjinster. Att
forenkla sajten istédllet for att utveckla finesser vidare dr ett sdtt att stinga ute
disruptiv konkurrens eftersom den skara anvidndare som annars forloras till
konkurrenten, attraheras av en enklare sajt. Mojligheten att anvéinda tjénsten pa
forsok dr en vildigt viktig aspekt enligt tillfraigade respondenter i
marknadsundersokningen. Alla respondenter som var intresserade av tjdnsten var
positiva till att testa produkten gratis under en tid. Till och med vissa av
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konsumenterna, som inte trodde sig kunna ha nagon nytta av tjdnsten, var
intresserade av att prova den.

Kommunikationsféormdga av produkiférdelar
Det dr generellt svart att kommunicera hogteknologiska produkters nytta till
potentiella konsumenter, men fér Mobical.net kan nyttan sdgas vara nagot valdigt
grundldggande ndmligen sédkerhet, vilket dr en stor fordel i kommunikationen till
potentiella kunder. En annan nytta dr forenklandet, det vill sidga enkelt att redigera
kontakter, kalender och andra funktioner

Observationsmojligheter av produkifordelar

Viktigt dr att anvindaren faktiskt ska se produktens fordelar och att den &r enkel
att anvianda. Produktens funktioner bor motsvara konsumentens forvintningar, sa
att bilden av produktens nytta inte 6verskuggas av brister i funktion. Att genom
befintliga anvindare kommunicera till potentiella konsumenter att det finns mgjlig
tillgang till stora fordelar kan ge en storre anvindarbas. For Mobical.nets del kan
det vara en mojlighet att anviandarna far bjuda in vdnner for att observera och
eventuellt fa en guidad tur 6ver tjansten med alla dess fordelar.

6.5 Konkurrens

En faktor, som paverkar konsumentens uppfattning och forvintningar och darmed
kan skapa osdkerhet, dr hur linge tekniken dr hogaktuell. Att en konkurrerande
tjanst eller att ett substitut forvéintas introduceras pa marknaden av en aktor med
betydande inflytande, kan fa konsumenten att avvakta med kopbeslut pa grund av
osdkerhet infor eventuella switching costs eller uteblivna komplementéarprodukter.

Mobical.net befinner sig dnnu i de tidigare stadierna av produktlivscykeln. Det
betyder att kvalitet och funktion &ar viktiga konkurrensmedel. Utifran
forteckningen 6ver mojliga konkurrenter och substitut syns skillnader i teknologi
och hur produkterna fungerar som komplement till dagens teknik. Aven
faktorerna bekvamlighet, kundanpassning, pris och flexibilitet kan visa sig vara av
relevans redan nu, trots att teoretiskt stod finns for att de ska vara relevanta forst
senare i produktliveykeln. Det kan bero pa att Internettjdnster pa ett enkelt och
billigt sdtt generellt kan kundanpassas pa individniva. Detta har lett till att
marknadens konsumenter #r vana att stilla sadana krav.

Att konkurrensintensiteten pa senare tid okat kring backup for mobiltelefon
behover inte vara odelat negativt. Via ldrandeeffekter kan foretag uppleva att
attraktiviteten Okar for produkten och dess komplement. Det skulle for
Mobical.net kunna medfora okad kunskap hos anvidndarna men dven storre
sannolikhet att kunna skapa samarbeten med komplementirforetag, som far upp
ogonen for den tjdnst Mobical.net kan erbjuda.

6.5.1 Konkurrenter

For att skapa konkurrensintelligens dr det viktigt att kontinuerligt revidera sin
uppfattning om konkurrenssituationen. Eftersom Mobical.net verkar pa en
hogteknologisk fordnderlig marknad kan det vara svart att Kkartligga
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konkurrenssituationer som kan uppsta fran ovintat hall da konkurrensvolatiliteten
ar hog.

Nedan foljer en Oversikt Over konkurrenter och substitut kompletterad med

tjdnsternas egenskaper i jamforelse med Mobical.nets.
ZYBs webbsida, som ir tilltalande uppbyggd med en enkel och logisk
design, dr anvandarvinlig med sina tydliga instruktioner. Mojligheten for
anvdndarna att dela med sina kontakter och sin kalender gor att sidan
viander sig till communityanvindarna, vilket forutspas bli avgorande i
framtiden. ZYB anser vi vara den storsta konkurrenten till Mobical.net
som kommersialiserad webbtjinst.
O-sync har ocksd en enkel och littforstalig webbsida, men inte lika
tilltalande design. Dessutom saknas det som vi tror blir en av de avgorande
aspekterna, mojligheten till att skapa en community, vilket gor att den i
som nuvarande skick inte kan vara ett storre hot.
MightyPhones hemsida ger ett proffsigt intryck med sin enhetliga design
och firgval, vilket visar att de har lagt resurser pa att fa en kommersiell
sida. Men eftersom hela tjdnsten dr kostnadsbelagd for konsumenten &r det
tveksamt om det dr en konkurrent till en kommersialiserad Mobical.net.
GooSync har precis som Yahoo Mobile potential for att bli stor, da det &r
sammankopplat med Google respektive Yahoo som redan har en stor
anvéndarbas.
ScheduleWorlds webbsida &r direkt trakig och ger svarforstaelig
anvindarinformation. Den fokuserar mer pa de tekniska aspekterna och ar
alltsa ingen konkurrent till Mobical.net.
Mjukvara av typen MobileMaster kan eventuellt ses som ett substitut,
eftersom den ger delvis samma kundnytta men l6ser problemet pa ett
annorlunda och for anvédndaren inte lika anvédndbart sitt. Konsumenten kan
inte komma at att redigera sin information fran andra datorer @n den fran
borjan valda. Dessutom saknas communityaspekten, diar konsumenten kan
interagera med vinner och bekanta, helt. Mjukvaran innebir en kostnad
for konsumenten, vilket med storsta sannolikhet kommer att leda till att
aktoren blir utkonkurrerad av Mobical.net och liknande webbsajter, inte
tvartom. Mobical.net och liknande portaler kan ses som en praktisk och
anviandbar vidareutveckling av dessa alderdomliga mjukvaror.

Den mest nirliggande konkurrenten och hotet mot Mobical.net dr ZYB.com,
eftersom de forutom samma funktioner som Mobical.net dven ger mojlighet for
anvindaren att pa genom en community dela med sig av sin personligt lagrade
information. Pa grund av den enorma anvindarbasen som bade Google och Yahoo
har, innebér en lansering av en tjanst motsvarande Mobical.net ett pataglig hot.
Aven framtida konkurrenter, med potential att lansera disruptiv teknologi, &r
viktiga for Mobical.net att forhalla sig uppdaterade om, for att slippa obehagliga
Overraskningar. Bade Googles initiativ GooSync och Yahoo Mobile har potential
att vara disruptiva konkurrenter, eftersom de troligen utvecklar en tjdnst som ir
mittemellan massmarknadens ldgsta och hogsta krav pa produktutveckling och
tekniska finesser.
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6.6 Marknadspotential

Eftersom Mobical.nets planer pa kommersialisering i dagsldget befinner sig langt
fran att bli realitet, finns stora svarigheter att uppskatta eventuella
marknadsandelar. En exponentiell utveckling av antal anvédndare skulle kunna bli
verklighet med hjédlp av en effektivt implementerad marknadsstrategi. Detta
resonemang bygger pa det vilkdnda faktum att antalet mobiltelefonanvindare i
Sverige dr hogt och att den potentiella marknaden ddrmed &r stor. De nuvarande
20 000 som anvidnder Mobical.net globalt dr inte en representativ siffra for
potentiell marknadsandel. Enligt genomford vigledande marknadsundersokning
finns ett ganska stort intresse av tjdnsten sett i relativa siffror.

Att till marknaden kommunicera Mobical.net som mer &n en tillfillig trend, kan
vara avgorande for att den potentiella marknadens intresse inte ska svalna. Istéllet
bor Mobical.net kommunicera att tjdnsten ar 1 borjan av en ldngre
produktlivscykel.

For att bestimma marknadens potential kan konsumenternas asikter samlas in i
syfte att foretaget ska fa information om konsumenten. Helst ska information fran
potentiella konsumenter folja produktplaneringsprocessen redan fran start. For
Mobical.net #ar det mojligt att gora detta fran och med tidpunkten for ett
kommersialiseringsbeslut, eftersom tidigare delar av produktplaneringsprocessen
ligger bakat i tiden. (For information om hur insamling av konsumenters asikter
kan ske genom olika verktyg, se 6.4.3.)

6.7 Marknadsstrategier

6.7.1 Pris

Benchmarking bland konkurrenter visar pa att tjdnsten maste lanseras som en
gratis-tjanst med mdojliga premiummodeller. Detta stods i med att prissittning
framst bor utga ifran produktens fordelar och konsumentens forvintningar. En
premiummodell kan innebdra utdkad tjdnst vad giller kompatibilitet och
mojligheter till synkronisering med andra tekniska enheter och mjukvaror, som
iPod, iPhone och Outlook. Pris kan ocksa sittas lagt genom
penetrationsprissittning i syfte att etablera tjdnsten som standard, med intentionen
att generera intékt via komplementérvaror.

De motsvarande tjdnster som idr avgiftsbelagda, marknadsfors och distribueras av
mobiltelefonioperatorerna. Gentemot dessa aktorer har konsumenten en redan
existerande betalningsvilja och en betalningsmodell finns att tillga via fakturor
som abonnenten #nda far.

Det finns ingen betalningsvilja for enklare tjinster pa nitet, utan de forutsitts vara
gratis. Alltsd bor en alltfor grundliggande Internetbaserad tjdnst som
slutkonsumenten sjdlv letar upp pa nitet inte kosta nagot. Det kan upplevas som
alltfor hoga switching costs, att engagera sig genom att under en begrinsad tid fa
testa en webbtjédnst gratis for att sedan fa betalningskrav. Om tjdnsten &r gratis tills

68



Kommersialisering? En utredning om Mobical.net
V. Sandberg & C. Trege

vidare, men kan utokas till premium mot betalning, kan ddremot en viss
betalningsvilja finnas.

Annonsering, till forman for att tjdnsten dr gratis, foredrogs av flertalet
respondenter i den vigledande marknadsundersokningen. Detta under
forutséttning att det inte innebdr popup-annonser, vilket troligen dr jimforbart
med sms- eller mmsreklam till mobiltelefonen. Reklam via mobitelefonen
namndes ocksa spontant som exempel pa annonsering som undanbes av nagra
respondenter. Att denna kommentar inte var mer frekvent, kan bero pa att reklam
via mobiltelefonen fortfarande &r 1 uppstartfasen och dirfor inte har borjat irritera
den stora massan av konsumenter.

Vid annonseringsfinansiering av sajten kan betalning-per-click vara en tidnkbar
modell for Mobical.net. Det skulle innebira att intdkter genereras da anviandaren
klickar sig vidare fran sajten till en annonsoér, till exempel via banners. Ju mer
demografisk data Mobical.net kan samla in fran sina anvindare, desto mer riktad
kan annonseringen vara och desto storre intikter genererar sajten. An mer okade
krav pa Mobical.nets mojlighet att samla in demografisk data finns i och med en
annan intdktsmodell, nimligen betalning-per-forséljning, da konsekvensen av att
Mobical.net kan sélja riktade annonser blir 4n storre mojlighet till intékter.

6.7.2 Plats

Det finns olika mojligheter for distribution av en kommersialiserad Mobical.net.
Internet dr sjalvklart det forsta och mest naturliga alternativet, men det finns ocksa
mojlighet att differentiera distributionen mot mobiltelefoni. Genom att anvinda
mobiloperatorer eller andra marknadsaktorer som aterforsiljare eller partners nas
slutkonsumenten pa ett naturligt séitt En attraktiv split kan motivera féretaget och
dess partners till samarbete. Exempelvis bundling kan innebédra fordelar for
Mobical.net. For eventuella partners innebar det en utdkad tjdnst att erbjuda sina
abonnenter eller kunder. Distribution kan innebira en differentiering gentemot de
konkurrenter som tidigare beskrivits.

Pa Internet finns en intensifierad konkurrenssituation. Om slutkonsumenten i
dagslidget ska leta upp tjinsten sjdlv och soker via en sokmotor, kommer inte
Mobical.net upp som ett hogt prioriterat alternativ. Det far istdllet upp
konkurrenter som ZYB. Genom sokoptimering kan denna konkurrensfordel
véndas till Mobical.nets fordel. Men ir det sa enkelt? For att ta plats pa Internet
kridvs kanske andra konkurrensfordelar, som ur traditionellt perspektiv sett inte
har med fysisk plats att gora.

6.7.3 Produkt

Det viktigaste med tjansten dr att den faktiskt fungerar, som Mobical.nets
utvecklare konstaterade. Vi vet att Tactel har potential att gora Mobical.net till en
vil fungerande Internetportal for lagring av personlig information, eftersom de har
utvecklat och anpassat mjukvaran Mobical till operatorskunder pa ett
framgangsrikt och vil fungerande sitt. Men det &r inte i funktionen som de
varaktiga konkurrensfordelarna ligger. Mobical.net fungerar, men den har
fortfarande en bit kvar vad giller anvdndarvénlighet, design och support.

69



Kommersialisering? En utredning om Mobical.net
V. Sandberg & C. Trege

Mobical.net kan som manga av de konkurrerande tjansterna inriktas mot sékerhet,
men for att differentiera sig kan andra strategier och produktattribut diskuteras.
Sikerhet kan fortfarande anses vara kidrnprodukten och konsumentens behov av
Fort Knox-kinsla kan tillgodoses, samtidigt som andra attribut kan vara de som
drar till sig uppmérksamhet och konsumenternas intresse.

Communities dr ett sdtt att attrahera konsumenten med en utokad produkt. Ett
annat sdtt kan vara gratis kommunikation till exempel via sms. For att
differentiera med funktioner for Personal Information Management maste
Mobical.net via design och individuell kundanpassning erbjuda en snyggare
produkt. Om funktionen for att dela med sig av sin personliga information, bland
annat via communities, ska attrahera anvidndare ar det viktigt att de kan gora
denna information mer spannande. En del i den utékade produkten kan ocksa vara
en proaktivt utvecklad samt vil fungerande och snabb supportfunktion.

6.7.4 Paverkan

Namnet Mobical.net kan sdgas kommunicera mobiltelefoni mer 4dn det
kommunicerar Internet, dven om tjdnsten dr en webbtjidnst eller en konvergens
mellan de tva. Namnets kommunikation skulle kunna innebéra en fordel da denna
uppfattning kan leda till en hogre betalningsvilja, men #ven en nackdel da
konsumenter inte dr vana att sjdlv soka upp mobiltjinster, eftersom dessa vanligen
erbjuds via mobiloperatoren. Namnet Mobical.net kommunicerar Personal
Information Management mer @n det kommunicerar sékerhet, vilket kan vara en
forsvarande omstiandighet om Mobical.net vill kommunicera att kirnprodukten &r
sdkerhet eller en kénsla av sdkerhet.

Mobical.net dr visserligen vilkédnt 1 internationella kretsar bland teknologiskt
intresserade pa Internet, men eftersom Mobical.net inte &r ett kidnt varumérke i
allménhet, finns egentligen inga storre fordelar med att kommersialisera mot
slutkonsument under detta egna varumérke. Fordelar skulle kunna komma av att
samarbeta med annat kint foretag, alltsa for att via bundling na de fordelar som ett
kint varumérke medfor.

Det direkta sitt pa vilket virdet 6kar med antalet anvindare i nédtverkseffekter kan
inte sdgas vara applicerbart pa Mobical.net. Daremot kan nitverkseffekter komma
av en utdkad produkt, till exempel att det gar att dela med sig av nagot attraktivt
erbjudande genom viral marketing eller en produkt till andra anvédndare, mojligen
gratistjdnst under en begriansad tid eller motsvarande. Communities &dr
typexemplet pa hur Mobical.net via nitverkseffekter kan utoka anvindarbasen.
Att ha en funktion didr anvidndare kan bjuda in viénner, dr ett sitt att skapa en
snabbt vixande community, men det maste finnas ytterligare motivationsfaktorer.

Signaleringseffekter vid en kommersialisering dr ett sitt att tala om for omvérlden
att produkten ger anvindaren den nytta som efterfragas och som ir attraktiv.
Genom verklig eller uppfattad storlek pa anviandarbasen kan detta kommuniceras,
men #dven genom att lansera en kvalitativ kundsupport i samband med
kommersialiseringen. Detta for att anvidndaren inte ska motas av en
supportfunktion som inte ’vuxit ikapp” produktens image och rykte. Detta kan
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vara en vag att signalera en etablerad standard och skapa storre anvéndarbas,
eftersom potentiella anvindare motiveras att sjilva bli anvidndare utifran
signaleringseffekterna. Aven potentiella samarbetspartners kan medvetet eller
omedvetet virdera signaleringseffekternas paverkan hogt och agera pa dem.
Diarigenom skapas en positiv spiral. Ett annat exempel dr att gora tekniken
tillgénglig for anvindaren, vilket kan ge stora fordelar om foretaget tar tillvara
anvindarens innovationstinkande. Men det ger ocksa ytterligare en dimension,
signaleringseffekten att produkten blir attraktiv for denna viktiga
konsumentgrupp. Sammanfattningsvis kan sdgas om nidtverks- och
signaleringseffekter leder till 6kad adoption pa marknaden och &r verktyg for
Mobical.net att anvinda i byggandet av en storre anvidndarbas.

Ett sdtt att utova paverkan dr att kopa annonser, exempelvis banners, pa Mobile
Crunch eller andra sajter dir potentiella anvédndare kan tinkas befinna sig. Detta
kan vara ett sitt att na den tidiga marknaden, men det dr svart att na den breda
massan genom sa specifik annonsering. Daremot dr det ett sétt att borja bygga en
anviandarbas i den tidiga marknaden som kan vara ett fonster till den efterfoljande
massmarknaden. Nista steg dr att nyttja effektiva marknadsféringsmetoder med
hjdlp av viral marketing och communities (se 3.3.8 respektive 2.4), for en
exponentiell utveckling. Viral marketing skulle kunna bédddas in i1 portalens
funktioner genom att exempelvis anvdndaren kan skicka meddelanden for att be
sina kontakter att uppdatera sin kontaktinformation. Genom detta finns mojlighet
att indirekt marknadsféra sajten och attrahera nya anviandare. Optimering av
sokord pa Mobical.net kan hjdlpa till att ranka sajtens relevans hogre hos
sokmotorer, vilket i sin tur genererar fler besokare pa sajten.

6.8 Organisation av kommersialisering

6.8.1 Affarsmodellen

En fungerande affiarsmodell for Mobical.net skulle bli ytterligare en tillgang for
sajten, men vilken affarsmodell for innovationens kommersialisering som &r den
ritta beror pa de existerande forutsittningarna. Ett integrerande forhallningssitt
till affirsmodellen vid kommersialisering dr inte att foredra for Mobical.net,
eftersom de i nuldget varken har den tidigare erfarenhet eller de organisatoriska
resurser som kridvs. Steget for att bara en kommersialisering av tjdnsten skulle
ddrmed komma langt ifran Tactels Overgripande strategi. Detta kan bli alltfor
riskfyllt, eftersom erfarenhet saknas samtidigt som relativt stora investeringar
maste goras i organisatoriska resurser.

En licensierande affarsmodell skulle for Mobical.nets del tangera verksamheten i
den kundanpassade versionen av mjukvaran Mobical och dirfér inte vara en
innovativ affirsmodell. Via en licensierande affirsmodell for sajten Mobical.net
skulle slutkonsumenten troligen inte nas direkt. Det innebér att malmarknaden
istillet blir foretag eller aterforsiljare, vilket troligen inte skulle ge samma
exponentiella effekt som att vinda sig direkt mot konsumentmarknaden. Déaremot
skulle en konsekvens av att vilja en licensierande affirsmodell kunna vara att
organisatoriska verksamhetsdelar, som i dagsldget saknas hos Tactel, inte behover
utvecklas.
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Genom att istéllet investera 1 mellanorganisatoriska bindningar och dérigenom
skapa en affirsmodell med ett iscensittande forhallningssitt  till
kommersialisering, kan Mobical.net allokera kritiska verksamhetsdelar till
kunniga samarbetspartners. Detta kan skapa ett storre virde for foretaget, men
kréaver trots det mindre finansiella och organisatoriska resurser. En tdnkbar partner
ar aktor med en fungerande betalningsmodell, en annan &dr en partner for tjdnster
som inkluderar kommunikation exempelvis sms. I ett virdenitverk med ett flertal
foretag som drar nytta av varandra, kan Mobical.net hitta verksamhetsdelar som
forsdljning och utokad support. Tillgangen till ett annat foretags varumirke kan
komma Mobical.net till nytta, exempelvis genom bundling, eftersom det skulle
kunna vara ett sidtt att nd utokad anvidndarbas genom det andra varumirkets
troviardighet och tyngd. Ett iscensittande forhallningssitt till innovationens
kommersialisering kan innebdra en modulédr produktionsdesign. Savil flexibilitet i
produktionssystemet som att foretaget inte behOver bidra alla kritiska
verksamhetsdelar internt, dr fordelar av foretagets moduldritet. Samtidigt géller
det att kontrollera de verksamhetsdelar som adderar mest virde, da 1onsamheten
ligger 1 detta.

Ett scenario inom ramen for att sajten kommersialiseras internt skulle vara en
spin-off, alltsa att Mobical.net existerar inom Tactel, men i ett separat bolag. Detta
skulle troligen resultera i en annorlunda resursallokering, da det innebir att
Mobical.net inte skulle stillas som en verksamhetsgren gentemot andra. Vidare
skulle det mojligen innebira storre fokus pa sajten Mobical.net att organisatoriskt
isolera verksamheten. En sadan fordndring kan paverka tjanstens utveckling mot
exempelvis forbittrad anviandarvinlighet, men dven paverka medarbetarnas insats
i en positiv riktning da personella resurser skulle bli mindre splittrade #n idag.

Ytterligare en fordel med Mobical.nets eventuella existens som spin-off &dr
synergier med de kundanpassade versionerna av mjukvaran Mobical, som kan
uppsta vid exempelvis produktutveckling. En nirliggande tdnkbar mojlighet &r att
Mobical.net och de kundanpassade versionerna av mjukvaran Mobical skulle
kunna existera tillsammans i ett separat bolag och dven da skulle mojligheter till
synergi skapas.

6.8.2 Samarbete med mobiloperatorerna

Vad giller kommersialisering mot slutkonsument dr skapandet av joint ventures
med en mobiloperator ett alternativ. Mobical.net kan med fordel ta en drivande
roll dven hir eftersom det inte ligger i operatdrens intresse att driva andra
produktegenskaper dn kapacitet for lagring av bilder och musik. Det beror pa
konsumenternas stora intresse for dessa tjdnster just nu. Genom att skapa en split
som for operatdren fungerar som en attraktiv intdkt i relation till liten operativ
insats, kan Mobical.net sjdlva na en intikt genom bundling. Det handlar om att
skapa ett samarbete som adderar virde till bada parter. Detta angrinsar till redan
nimnda alternativet med en licensierande affirsmodell, men &dven till de
kundanpassade versionerna av mjukvaran Mobical. Samtidigt innebdr det en
signifikant skillnad for Mobical.net och Tactel, bland annat da varumirket
Mobical.net kan komma att fa ett storre utrymme att utvecklas. Operatorens
abonnenter kan alltsa erbjudas Mobical.net som gratis eller tilliggstjdnst, men
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under Mobical.nets varumirke. Forslag pa andra aterforsiljare som Mobical.net
skulle kunna samarbeta med &r exempelvis rikstickande butikskedjor som
7Eleven eller ICA.

Fragan dr om det gar att kombinera kommersialiseringen mot slutkonsument med
att behalla mojligheten for operatorer eller andra aktorer att fa tillgang till en
kundanpassad version av mjukvaran Mobical. Om sa inte dr fallet maste Tactel
overge nagot av dessa affirsomraden. Nyckelpersoner for Mobical.net menar att
det ena alternativet inte maste utesluta det andra och eventuell framgang beror pa
differentieringsgraden av den kommersialiserade tjdnsten Mobical.net i relation
till de kundanpassade versionerna av mjukvaran Mobical, eftersom
mobiloperatorerna inte kommer att tolerera ett inskriankt affarsomrade.

6.8.3 Vardenatverk och konkurrensfordelar for Mobical.net

For att illustrera nuvarande fordelar och tinkbara framtida konkurrensfordelar for
Mobical.net utokas modellen for doméner och komponenter inom ett
viardendtverk. En forutsittning for den utdokade modellen &r att Mobical.nets
tillgangar fortsitter vara konkurrenskraftiga. De angivna tillgangarna &r sajten,
synkronisering, kunskap i utvecklande och hantering samt anvédndare. En
forutsittning for en fungerande sajt dr exempelvis att anvidndarvinligheten dr
anpassad till den breda marknaden, nagot som idag inte har skett. Andra faktorer
ar angivna nedan som tdnkbara konkurrensfordelar men ldgger enligt var
uppfattning grunden for framtida konkurrensfordelar och tjdnar darmed mer som
forutsdttningar 4n som faktisk konkurrensfordel. De tidnkbara framtida
konkurrensfordelar som daremot bor lyftas fram dr markerade i modellen nedan.
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Figur 6 Att samarbeta i ett natverk — en utékad modell
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6.8.4 Tankbara alternativa scenarion

For Tactel ar det inte sjdlvklart att Mobical.net ska kommersialiseras mot
slutkonsument. Det finns andra tdnkbara framtida scenarion. En alternativ
virdekedja skulle kunna utgbras av scenariot att Mobical.net inte
kommersialiseras och att mjukvaran Mobical fortsitter existera och utvecklas i
kundanpassade versioner. Aven om detta scenario inte blir utfallet kan det vara till
fordel for foretaget att i detalj uppskatta véardet av denna virdekedja och stilla det
i relation till en kommersialisering av sajten.

Ett mojligt alternativ som ofta forbises &r en exitplan, det vill sdga att sélja sajten
till en extern aktor. Ofta uppskattas inte alternativet av delaktiga medarbetare,
men kan i vissa fall vara det mest lonsamma alternativet. Det &dr viktigt att
analysera tjansten Mobical.net i relation till omvérlden samt till kundbehov.
Dessutom behover foretaget skapa en medvetenhet om att intern affektion for
innovationen kan generera en missvisande bild av det kommersiella virdet.
Eftersom Mobical.net genom att vidnda sig direkt till slutkonsumenten inte
overensstimmer med Tactels Overgripande strategi, kan en exit vara en l6sning.
Det krivs vid en kommersialiseringen ett flertal organisatoriska delar, exempelvis
support mot slutkonsument och forsidljningsavdelning, som sedan tidigare inte
existerar inom Tactel, vilket kan vara argument for en exit. Svarigheten i en exit
ligger i att hitta ritt aktor och i att gora en sa korrekt virdering som mojligt av
Mobical.net i relation till dess framtida mdjliga intdkter. Om Mobical.net skulle
viarderas hogt av en extern aktor skulle detta kunna vara avgorande for
Mobical.nets framtid om exitplaner finns.

Angaende Tactels eventuella benzdgenhet att gora en exit kan paralleller dras till
att foretagets fokusomraden har minskat starkt i antal de senaste aren. Det &r
explicit uttalat att foretaget arbetar med foretagskunder, men ocksa att
Mobical.net inte passar in i Tactels 6vergripande strategi. Exit dr alltsa ett viktigt
alternativ till att kommersialisera mot slutkonsument.

6.9 Lonsamhet

For att skapa lonsamhet krdvs en initial satsning och historiskt sett har
Mobical.net inte varit mottagare for storre satsningar inom Tactel. Dess historia
av att inte ha varit en av huvudverksamheterna inom Tactel kan komma att
fortsdtta att sidtta kdppar i hjulet for en utveckling internt. Att knoppa av
Mobical.net 1 ett eget bolag skulle kunna vara en mojlighet att omvirdera
resursallokeringen till tjansten och ge den en irlig chans att kommersialiseras
utifran de ritta forutséttningarna for lonsamhet. Det dr ndmligen svart att allokera
resurser till Mobical.net internt i Tactel, eftersom sajten uttalat strider mot
foretagets strategi. Vid en spin-off till eget bolag ses resursallokering annorlunda,
vilket kan vara bade positivt och negativt.

Om Tactel bestimmer sig for att lansera Mobical.net gentemot slutkonsument
kommer resurser som tidigare lagts pa den kundanpassade versionen att riknas
om till att dven vara investering i utveckling av och kunskap kring tjansten. Allt
jobb som lagts ner pa att utforma for kundanpassat tidigare hade ridknats som och

75



Kommersialisering? En utredning om Mobical.net
V. Sandberg & C. Trege

faktiskt varit resurser och erfarenhet till forman for Mobical.net, sa kallade
larandeeffekter.

6.10 Kapitalbehov och finansiering

Utgifter for FoU och kommersialisering innebér kapitalbehov som blir langsiktiga
investeringar for Mobical.net och kommer att ridknas in som balansrikningens
immateriella tillgangar. Sambandet  att = kommersialiserings- och
marknadsforingsinvestering kréavs for att skapa ett virde vid en investering i FoU
innebédr for Mobical.net att sajten inte har ett faktiskt marknadsvirde forridn den
kommersialiseras och borjar generera intdkt. Detta resonemang tar inte hinsyn till
sajtens funktioner for den kundanpassade versionen av Mobical, didr den anvénds i
marknadsforings- och utvecklingssyfte. Mer resurser kommer att krivas for att fa
Mobical.net att bli kommersialiseringsorienterat och diarigenom fa sin innovation
att na den breda marknaden.

Pa vdg mot att na denna marknad bor Tactel analysera resursallokeringen till
Mobical.net, for att mota utmaningar med tillrdckligt stora resurser lagda pa FoU
och kommersialisering. Berdkningar kan dven ske pa investeringarnas framtida
mojligheter till avkastning.

Eventuellt finansieringsbehov vid en kommersialisering bestar for Mobical.nets
del av foljande:

Siljfunktion av annonsplatser pa sajt

Siljfunktion mot aterforséljare

Marknadsforing genom att kpa egna annonsplatser inom specialiserad

media

Marknadsforing mot den breda marknaden

Marknadsforing via branschmedia for att na foretagskunder

Investering 1 storre server

Beroende pa framgang och dirmed intédkter i kommersialiseringen av Mobical.net
kan en diskussion foras angaende de resurser som tidigare allokerats till
mjukvaran Mobical och som nyttjats dven vid kommersialisering av sajten
Mobical.net.

6.11 Tidsperspektiv

For Mobical.net dr det ur de flesta aspekter brattom att kommersialisera, men
eftersom det finns en tendens att marknaden tar lingre dn forvintad tid pa sig att
anamma en innovation, finns det fortfarande mojligheter till framgang pa
marknaden. Om Mobical.net levererar en kvalitativ konkurrenskraftig tjanst till
marknaden kan den trots att viss konkurrens hunnit fa fiste, ga in och ta
marknadsandelar genom adoption och sa smaningom diffusion pa marknaden. For
att fortfarande ha denna mdjlighet kriavs dock agerande mot kommersialisering
inom en mycket snar framtid.
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Kapitel 7 - Slutsats

Kapitlet presenterar den generaliserbara slutsats som utredningen lett fram till,
detta genom att lyfta upp betydande komponenter i kommersialiseringen av en
konvergerad mobiltjinst genom att presentera fyra Key Success Factors utifrin
fallet Mobical.net. Den forsta delen av syftet besvaras i kapitlet, medan den andra
delen som berir det beslutsforberedande underlaget gillande kommersialisering
besvaras i nistkommande kapitel.

7.1 Key Success Factors i en kommersialisering

For en framgangsrik kommersialiseringsprocess krdvs nérvaron av nagra Key
Success Factors. Det finns en grundliggande forutsittning for Key Success
Factors vid en kommersialisering, namligen en kidrnprodukt som adderar virde for
kunden. Detta ligger grunden for att Key Success Factors dverhuvudtaget kan
skapas. Utifran fallet Mobical.net och infor dess eventuella kommersialisering har
foljande Key Success Factors utkristalliserats:

En val fungerande affarsmodell
Den forsta faktorn innebidr mojlighet att ta betalt for innovationen oavsett om
betalningen giller fran konsument eller annonsor. Samtidigt innebdr en vil
fungerande affirsmodell aspekter som ror allt fran kdrnkompetens och interna
resurser till pa vilket sdtt innovationen levereras till marknaden,
konsumentgruppers betalningsvilja och vilka komplementédrprodukter som
existerar.

For att det i det aktuella fallet ska implementeras en vél fungerande affarsmodell
som #r annonsfinansierad kridvs det att anvindaren loggar in frekvent pa sajten
samt att detaljerad demografisk data dr tillgdnglig da dessa parametrar
tillsammans  genererar  intdkter frdn  annonsorerna  exempelvis  via
betalningsmodellen betalning-per-visning. Om det i detta fall i stéllet ska vara en
vil fungerande affirsmodell dér betalning sker via konsumenten stélls dn hogre
krav pa anviandarvinlighet

Stanga ute disruptiv konkurrens
For att konsumenten inte ska vélja en disruptiv teknologi och for att disruptiva
teknologier inte ens ska uppsta, kan foretaget anpassa tjanstens komplexitet for att
leverera i spannet mellan den minst och mest krivande konsumenten.
Konsumentens krav ror frimst variablerna anvéndarvinlighet, attraktiv och
funktionell design samt mojlighet att anpassa tjidnsten till individuella preferenser.

77



Kommersialisering? En utredning om Mobical.net
V. Sandberg & C. Trege

Ett vardeadderande samarbete

I ett samarbete adderas virde, som intdkter eller utokad anvindarbas, antingen
direkt eller indirekt. Direkt sker det via en samarbetspartner genom att denne
hanterar en virdeadderande aktivitet som exempelvis kundsupport, vilket blir en
belastande aktivitet om den tidigare inte funnits i foretaget. Indirekt kan en
samarbetspartner addera virde genom att sidnka kostnaderna for anvidndarna, i
fallet Mobical.net kan en partner exempelvis erbjuda mojligheten att skicka sms
och formanliga priser for detta. Larandeeffekter uppstar i dessa samarbeten och
adderar ytterligare virde. Avgorande dr att vid sadana samarbeten kontrollera
viktiga moment av virdeskapandet, som exempelvis att ta en ledande roll 1 ett
virdendtverkt eller ta kontroll over viktiga lankar i den modulédra vardekedjan.

En kreativ och interaktiv community

En community innebdr att anvdndarna interagerar med varandra och har mojlighet
att dela med sig av personlig information. Syftet med att skapa en community kan
vara att skapa signaleringseffekter som kommunicerar virde fran tidiga till sena
marknaden vid konsumentens utvirdering i kdopbeslutsprocessen. Ett annat syfte
kan vara att generera nitverkseffekter vilket forbittrar konsumentens uppfattade
virde. I forlangningen leder bland annat dessa tva effekter till en kreativ och
interaktiv community, till storre anvédndarbas och ddrigenom en snabbare
diffusion.

7.2 Forslag till vidare forskning

Under utredningens gang uppmirksammades det att det pa omradet
kommersialisering av hogteknologiska innovationer, fanns brist pa tidigare
forskning. En nérliggande intressant synvinkel skulle @ven vara vidare forskning
angaende kommersialisering, men inom andra omraden dn det hogteknologiska.

78



Kommersialisering? En utredning om Mobical.net
V. Sandberg & C. Trege

Kapitel 8 - Mobical.net och kommersialisering

I kapitlet diskuteras en eventuell kommersialisering av Mobical.net for att besvara
den andra delen av uppsatsens syfte, nimligen att presentera ett mojligt
beslutsforberedande underlag.

8.1 En diskussion kring en mojlig affarsmodell

Internetportalen Mobical.net innehaller i detta scenario for kommersialisering
samma mojligheter till backup och hantering av personligt lagrad information som
den gor idag. Anviandaren kommer at lagrad personlig information, oavsett var i
virlden han eller hon befinner sig, via ndrmaste dator med uppkoppling mot
Internet.

Men pa samma sitt som Outlook integrerar de tre funktionerna adressbok,
kalender och e-post som mojlighet till kommunikation, erbjuder Mobical.net
numera en adressbok, kalender, ytterligare nagra tjanster samt mojlighet till en
tidsméssigt mer direkt kommunikation, nimligen att skicka sms.

Ett gratis sms far anvindaren skicka varje dag, vilket sdkrar en frekvent
inloggning. Vid varje inloggning exponeras anvindaren for annonser. Tjdnsten
kan saledes finansieras av annonsering och &r gratis for anvindaren. De
demografiska data, som krivs for ett konto hos portalen, mojliggoér riktad
annonsering. Om anvéndaren klickar pa en annons, kan riktade annonser ge
finansiell utdelning via betalningsmodellen betalning-per-klick. Som incitament
for att navigera pa sajten och bland dess annonsorer finns mojlighet att fa sin sms-
pott pafylld ndr anvdndaren koOper nagot fran en annonsor. Bakomliggande
samarbeten med annonserande foretag gor att synergier mellan foretagen kan
utnyttjas. Det skapar mojligheter for att erbjuda anvéndaren en virdeladdad tjénst.

Det &r viktigt att balansera annonsering mot estetisk och grafisk utformning pa
sajten. For att attrahera anvindare dr det dock avgorande att sajten signalerar att
det dr en kvalitetssajt, bade i funktion och utférande.

Premiummodeller erbjuds mot betalning i minst tva modeller. Den forsta &r en sajt
utan annonsering, for den anvidndare som fOredrar att inte exponeras for
annonsering alls. Den andra modellen innebdr en mojlighet for konsumenten att
skicka ett fast antal sms per manad mot en ldgre fast avgift.
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Forutom det dagliga sms anviandaren kan skicka gratis fran sajten, finns mojlighet
att skicka fler mot betalning. Genom ett samarbete mellan sajten och en partner
erbjuds formanliga priser pa sms. For sajtens anvindare blir det billigare att
kommunicera med sina kontakter med hjédlp av dessa formanligt prissatta sms.
Detta bidrar tillsammans med andra samarbetspartnerns anvédndarbas till att
anvidndarfrekvens 6kar som en konsekvens av samarbetet.

Anvindarbasen vixer snabbt genom exempelvis gratis-sms, som anvidnds for att
tipsa vidnner om sajten och samtidigt lata vidnnerna uppdatera sina
kontaktuppgifter. Att bjuda in en vén som registrerar sig innebér en bonus genom
fler sms, aterigen fylls alltsa anvdndarens pott pa med extra gratis sms. Genom en
sorts viral marketing pa detta sitt, finns mojlighet till nitverkseffekter och en
exponentiell utveckling i anvindarbas och finansiellt.

Ett viktigt inslag i tjdnsten ar mojligheten att dela med sig av information
eftersom det skapar forutsittningar for att en community ska leva och bli kreativ.
Eftersom tjdnsten dven i fortsdttningen har ett behov av att testas, kan en
community kopplad till tjdnsten anvindas for detta. For att underhalla och
uppmuntra till kreativitet vad giller tjdnsten, kan det generera fordelar att gora
vissa delar av teknologin tillginglig for samt erbjuda produktutveckling tidigare
till anvidndaren i denna community.

Inloggningsuppgifter mojliggér identifiering av anvidndaren, vilket motverkar
missbruk av tjansten och okar sidkerheten.

Samarbeten planeras noggrant for att oka kundnyttan och for att Mobical.net ska
kunna vara drivande i nitverket och behalla kontrollen 6ver de viktiga linkarna
mellan modulerna 1 ett eventuellt modulédrt samarbete. Speciellt viktigt dr det att
behalla sin drivande roll i samarbetet gentemot eventuellt medverkande
operatorer, som har lag insats relativt sett i samarbetet, sérskilt i jamforelse med
Mobical.net, och som darfor inte dr lika beroende av samarbetets utfall.

Licensiering tangerar de kundanpassade versionerna av Mobical och dérfor dr
mojligheterna for Mobical.net som kommersialiserad tjdnst mer innovativa i ett
virdenidtverk, som iscensittande eller med moduldr produktionsdesign alternativt
en exit.
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Bilaga 1 - Marknadsundersokning 1
| egenskap av anstdlld pa féretag

(Hej! Mitt namn d&r...)Jag dr student och skriver magisteruppsats inom
foretagsekonomi. Skulle du vilja hjdlpa mig att svara pa nagra fragor for att
kartligga konsumenters intresse av en ny tjdnst? Det tar max 5 minuter.

Del ett — variabler .
1. Kon? Alder? Sysselsittning?

2. Hur manga timmar i veckan anviinder du mobiltelefon i arbetet?
(Om ingen anvindning, stdll fraga 4)

3. Hur manga anstiillda har foretaget du jobbar pa?

(Hoppa over fraga 4 om mobiltelefon anviinds i arbetet!)
4. Hur manga timmar i veckan anviinder du mobiltelefon privat?
(Om ingen anvindning pa ndgot av alternativen — slut pa intervjun héir)

5. Uppskattningsvis
... hur manga kontakter har du inlagda i mobiltelefonens adressbok?

... hur ofta redigerar du nagon kontakt i mobiltelefonens adressbok?

... hur ofta anvinder du dig av en kalender, antingen elektronisk eller
vanlig?

Nu kommer jag att beskriva en internetbaserad tjdnst och efter det stilla nagra
fragor om hur du ser pa den.

Beskrivning av tjinsten:

Tjansten &4r en webbtjanst som du loggar in pa med personliga
inloggningsuppgifter. Pa sajten kan du spara telefonens kontakter som en backup
och samtidigt dr den ett verktyg for att redigera mobilens kontakter, kalender,
anteckningar, “att gora”-lista och bokmaérken till hemsidor. Redigerade uppgifter
synkroniseras sedan automatiskt och tradlost mellan mobilen och Internetsidan, sa
att det du @ndrat pa Internet uppdateras i din mobil och tvértom.

Del tva — anviindning av tjinsten

1. Skulle du ha anvindning for den hir tjinsten?
Ja Nej Kanske Annat antecknas

2a. Vilken av foljande funktioner skulle du vilja anvinda dig av?

Backup Kontakter
Kalender Att gora-lista
Anteckningar Bokmirken till webbsajter
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2b. Kan du tinka dig nagon ytterligare funktion som skulle passa dig?

3a. Skulle du vilja testa tjdnsten om den ir gratis under en testperiod pa 1-3
manader?
Ja Nej Kanske Annat antecknas

(om nej pa fraga 1 och pa fraga 3a avslutas intervjun hdr)
(om nej pa fraga 3a, hoppa dver frdaga 3b)

3b. Om du har anvindning av tjinsten, skulle du kunna betala for tjinsten
efter testperioden?
Ja Nej Kanske Annat antecknas

Del tre - betalningsvilja
4a. Hur mycket skulle du vara beredd att betala for tjinsten?

4b. Skulle du betala 30 kr/man? 25? 20? 15? 10? 5? 3?2 1?

Sa. Kan du tinka dig att anvinda tjinsten om den é&r delvis
annonsfinansierad sa att priset blir liigre?

5b. Kan du tinka dig att anvinda tjinsten om den ir helt annonsfinansierad
sa att tjansten dr gratis?

Sc. Vilket foredrar du?
Inga annonser Delvis annonsfinansierad Helt annonsfinansierad

6. Hur skulle du vilja fa tillgang till tjlinsten?
Via din mobiloperator

Pa egen hand via Internet

7. Skulle dina svar dndras om tjinsten erbjods till dig privat? I sa fall, pa
vilket satt?
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Bilaga 2 - Marknadsundersokning 2
| egenskap av privatperson

(Hej! Mitt namn d&r...)Jag dr student och skriver magisteruppsats inom
foretagsekonomi. Skulle du vilja hjdlpa mig att svara pa nagra fragor for att
kartligga konsumenters intresse av en ny tjdnst? Det tar max 5 minuter.

Del ett — variabler .
1. Kon? Alder? Sysselsittning?

2. Hur manga timmar i veckan anviinder du mobiltelefon privat?
(Om inga timmar, stdll fraga 3, annars ga till fraga 5)

3. Hur manga timmar i veckan anvinder du mobiltelefon i arbetet?
(Om inga timmar pa ndgot av alternativen — slut pa intervjun héir)

4. Hur manga anstillda har foretaget du jobbar pa?

5. Uppskattningsvis
... hur manga kontakter har du inlagda i mobiltelefonens adressbok?

... hur ofta redigerar du nagon kontakt i mobiltelefonens adressbok?

... hur ofta anvinder du dig av en kalender, antingen elektronisk eller
vanlig?

Nu kommer jag att beskriva en Internetbaserad tjdnst och efter det stilla nagra
fragor om hur du ser pa den.

Beskrivning av tjinsten:

Tjansten &dr en webbtjanst som du loggar in pa med personliga
inloggningsuppgifter. Pa sajten kan du spara telefonens kontakter som en backup
och samtidigt dr den ett verktyg for att redigera mobilens kontakter, kalender,
anteckningar, att gora’-lista och bokmaérken till hemsidor. Redigerade uppgifter
synkroniseras sedan automatiskt och tradlost mellan mobilen och Internetsidan, sa
att det du #@ndrat pa Internet uppdateras i din mobil och tvértom.

Del tva — anviindning av tjinsten

1. Skulle du ha anvindning for den hir tjinsten?
Ja Nej Kanske Annat antecknas

2a. Vilken av foljande funktioner skulle du vilja anvinda dig av?

Backup Kontakter
Kalender Att gora-lista
Anteckningar Bokmirken till webbsajter

2b. Kan du tinka dig nagon ytterligare funktion som skulle passa dig?
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3a. Skulle du vilja testa tjinsten om den ir gratis under en testperiod pa 1-3
manader?
Ja Nej Kanske Annat antecknas

(om nej pa fraga 1 och pa fraga 3a avslutas intervjun héir)
(om nej pa fraga 3a, hoppa over frdaga 3b)

3b. Om du har anvindning av tjinsten, skulle du kunna betala for tjinsten
efter testperioden?
Ja Nej Kanske Annat antecknas

Del tre - betalningsvilja
4a. Hur mycket skulle du vara beredd att betala for tjinsten?

4b. Skulle du betala 30 kr/man? 25? 20? 15? 10? 5? 3? 1?

5a. Kan du tinka dig att anvinda tjinsten om den &r delvis
annonsfinansierad sa att priset blir ligre?

Sb. Kan du tinka dig att anvéinda tjinsten om den ir helt annonsfinansierad
sa att tjansten idr gratis?

Sc. Vilket foredrar du?
Inga annonser Delvis annonsfinansierad Helt annonsfinansierad

6. Hur skulle du vilja fa tillgang till tjéinsten?
Via din mobiloperator

Pa egen hand via Internet

7. Skulle dina svar indras om tjinsten erbjods via ditt foretag? I sa fall, pa
vilket sitt?
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