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1. Inledning

“Begin — to begin is half the work, let half stikmain; again begin this, and thou wilt have

finished.” —Decimus Magnus Ausonius (310-395)

1.1 Bakgrund

Det senaste artiondet har informationsteknologih fg@n att vara en del av en bubbla till att i
stor utstrackning etablera sig som en sjalvklariakd flesta organisationers kunskapsmassa.
Faktorer som globalisering, avregleringar och saaleknologiska skift har paskyndat denna
etablering som har satt manga branscher i gunggiegom upplosning av klassiska
branschgréanser (Weaver, 2007b). En bransch somgttygdemplifierar hur IT har kommit att
revolutionera gamla invanda monster ar sakerhatsbhen. For 12 ar sedan lanserades den
forsta natverkskameran, som kan sdgas vara erptiisteknologf. En natverkskamera kan
liknas vid en kombinerad kamera och dator dar dlaming och intelligenta funktioner
samverkar och som genom natverk kan nas var soshihgrlden. Natverkskameran har en
overlagsen bildkvalitet, digitala in- och utgangeh funktioner sormotion detectioroch
power over ethern&t samt innehar integrerbara dppna system som giituftidsningen
flexibel och ger majligheter till stora sakerhetstgyn. Dessa funktioner gor natverkskameran
kostnadseffektiv i och med hog anvandarvanlighatnts minskat behov av kablar och

kopplingar.

Med dessa fordelar torde 6vergangen till digitatardakningslésningar vara lika snabb som
sjalvklar. Det teknologiska skiftet, fran analoly diigital 6vervakning, har dock inte gatt sa
snabbt som IMS Research tidigare beréknat (Axis Z007). En marknad i konvergens ar en
dynamisk process som utvecklas éver tiden. Dentér konstigt att det tar tid att ga fran en
teknologi till en annan, detta &r inte nagot somdad dver en natt (Weaver, 2007a). Ibland

gar det fort ibland tar det langre tid.

! Disruptiv teknologi &r en banbrytande teknologi santingen &r enklare, billigare etc. &n den tidigar
anvanda teknologin, eller som servar nya segmemh@adnaden. Axis natverkskamera servar ett nytings,
eftersom den bidrar med nya funktioner och ett atiéindarsatt. Disruptiva teknologier kanneteckoeksa av
att nya foretag, som tidigare inte varit i bransohéar sig in i ett segment och sedan gradvis tardranschen
(Christensen, 2001).

2 power of ethernet betyder att kameran kan f& siittfémsel via natverkskabeln.



Marknaden bestar inte bara av drivande, utan dvehammande faktorer, vilket ar en av
forklaringarna till att teknologiskiftet tagit sa@rg tid. De hammande faktorerna ar bl.a.
begransningar i bandbredd och minne. Konsulter systemintegratérer pushar fortfarande
for de gamla Iosningarna vilket medfor att de digitfordelarna far svart att na fram till
slutkunden, som till slut ar den som avgor vad ska inhandlas. Pa integratorssidan ar
branschen fragmenterad och kannetecknas av enrsgiadsa for den nya teknologin, som
utmanar nuvarande positioner som t.ex. vaktare.fiDes aven en radsla fdock in dar
manga integratorer inte vagar valja system innanfuiistandig standard har utvecklats
(Lathinen, 2007). Fortfarande har den analogavakgringen 85 % av marknaden med en
tillvaxt pa 10 %. | sakta men séker takt har dagitalia Gvervakningen borjat vidgas och har
idag en tillvaxttakt p4 40 %. Prognoserna har jassener, men fortfarande estimeras den
digitala natverkstekniken ha en marknadsandel pa04% ar 2011 (IMS Research, 2007).

Nar branschen nu har tagit en ny vandning finnshett plotsligt tva aktorer som agerar pa
marknaden, det ar dels de traditionella s&kerhetisigen och dels de hogteknologiska IT-
foretagen. Bada ses som experter pa sin sak, mendkahantera kombinationen av
industrierna? Det uppkommer kunskapsluckor frarald@llen. For sakerhetsforetagen finns
en kunskapslucka dar det handlar om att installecalerna IP system, som involverar
natverk, routrar och servrar. For IT-foretagen réeté gap vid kameraplacering, regler och
forordningar etc. Med en konvergerande marknad @ad konkurrens blir kunskapen den
viktigaste strategiska resursen och det gallesrabbt fylla de kunskapsluckor som uppstatt
(Weaver, 2007b). Eftersom kunderna inte har kunskagm den nya IP teknologin maste

skiftet drivas av systemintegratdrerna och ateégama (Kalling, 2007).

Axis Communications (fortsattningsvis Axis) var $but med att lansera en natverkskamera,
det skedde 1996. Foretaget ar idag varldsledandd B2 % av marknaden for

natverkskameror och har det storsta produktutbidtegetaget ar den drivande kraften bakom
teknologiskiftet fran analog till digital 6vervakmg. Andra drivande faktorer ar den Okade
sékerhetsmedvetenheten och det ekonomiska klinfstet.anses vara marknadsledare tack
vare att de erbjuder gedigen kunskap om produktied@sningar, etablerade saljkanaler, goda
relationer med partners och marknadens bredastkityportfolj (IMS Research, 2007). Som

ett led i att fylla kundernas kunskapsluckor harisAyxalt att starta en utbildning, Axis



Communications’ Academy (fortsattningsvis ACA). Entférligare presentation av

fallforetaget ges i kapitel 4.

1.2 Problemdiskussion

Trots natverksteknikens uppenbara potential hag ggnomslaget varit sa stort som det
tidigare estimerats. Detta beror till stor del pé latister i kunskap som finns hos saval
distributorer som slutkunder (Rundegren, 2008-0{-Kunskapsluckan inom branschen
maste fyllas for att natverkstekniken ska kunnddsgt ACA ar en utbildning for Axis
partners och distributorer, framst tankt for ath dérstaelsen for funktionalitet och teknologi
hos natverkskameror, och Axis tror sig aven kunnigadpa teknologiskiftet ytterligare pa
detta satt.

Eftersom Axis inte sjalva séljer sina kameror gllitkunden maste en tat kontakt hallas med
distributorer, aterforsaljare och systemintegratoBetta ar ytterligare en anledning till att
ACAs betydelse ar stor. P& grund av avstandet méllas och kamerornas slutanvandare ar
det av yttersta vikt att stegen daremellan fungeilfredsstallande, Axis maste kunna
sakerstalla kvaliteten pa de tjanster som utforsdastributorer och systemintegratorer.
Kunskapsbehovet i branschen ar uppenbart och et fnycket att vinna pa att snabbt stalla

om till digital teknik.

Att, som Axis, starta en utbildning for att larapuparknaden om férdelarna med den nya
teknologin och dverlagsenheten i de egna produktérren god gérning och kanske aven en
strategiskt viktig aktion. En investering i ett pgsdande av Overgangen fran analog till

digital teknik, som sker parallellt med marknadsfgrav de egna produkterna borde vara en
god investering for Axis. Problemet ligger dockrdet "borde”, det ar namligen ytterst svart

att sékerstalla vilken avkastning denna typ av siemng genererar. Eftersom det inte har
gjorts nagon riktig utvardering av ACA de senagsenasa finns det som synes en mangd

fragetecken, daribland huruvida ACA ar effektivplagd och om den ar I6nsam?

Worthen (2001) havdar att amerikanska IT-foretdmldér sin personal till en kostnad av 20
miljarder dollar per ar, vilket ar det dubbla berade vardet av den globala
videotvervakningsmarknaden 2011 (IMS Research). Bemlet val investerade pengar?
Enligt radande forskning ar det endast ett fatedthig och organisationer som har nagon som
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helst aning om sa ar fallet, eftersom utvarderingamutbildning ar daliga pa att fanga det
monetara vardet. Bandon Hall, California-baserduldriingskonsult fran Sunnyvale, menar
att utbildning av personal ar den verksamhet indrethg som det spenderas mest pengar pa
utan redovisning av resultat. Utbildningar har Endarat sig undan granskning, men med
okat intresse fran aktieagare och ett okat behastlaildning fran foretag, s& kommer detta att
forandras (Worthen, 2001).

Utbildningar, s& som ACA, bor ses som investerir{§arry, 1996), ett synséatt ocksa fler och
fler foretag valjer att anta. Ett av den finansiebkonomins mer klassiska matt pa en
investerings l6nsamhet ar Return on Investment)(Rm komponenter som utgor Rol ar dels
investeringen och dels avkastningen, att finnaal&esnponenter kan vid en forsta anblick te
sig som en latt uppgift, men utmaningarna ar madgis saljer sina produkter genom en

mangd forsaljningskanaler dar vissa foretag haadeli ACA och vissa inte.

Vad galler tidigare forskning kring Rol pa utbildgi finns det en del olika tankegangar.
Phillips (1996a) menar att Rol-analyser pa utbildar borjade bli mycket viktigt for
managers i mitten av 1990-talet. Vissa HR-manageser dock att det ar omajligt att rakna
fram ett Rol pa utbildning, medan andra forsokerfrian nya metoder for en monetéar
utvardering. Det senaste decenniet har dock tryagetfran ledningen okat pa att fa fram
matbara resultat av utbildningarna och utbildnimgsariga kanner oro for att inte fa fortsatt
finansiering och status om de inte gor monetararderingar (Phillips, 1996a; Rowden,
2005; Gordon, 2007). Som en direkt foljd av detia ket antas, att behovet och intresset for
framtagandet av ett [onsamhetsmatt for utbildnink@mmer att 6ka i framtiden (Phillips,
1996a; Rowden, 2005). Vidare anser Phillips (20ait)det fortfarande idag inte finns nagon
heltackande modell for utvardering av utbildningach att de personer som ska gora
utvarderingen, ute i foretagen, fortfarande intdigt vet hur de ska ga tillvaga. Vi anser
darmed att amnet fortfarande ar hogst aktuellt aitllet behdvs fortsatt forskning for att ta

fram en heltdckande modell, inkluderande flera ktgpeav utbildning.

Merparten av Ovrig forskning inom omradet har varitktad pa undersokningar av foretag
for att ta fram ettbest practice(Kimmerling, 1993; Dixon, 1996; Gordon, 2007), ket i
praktiken oftast inneburit empirisk provning av dedande modellerna framtagna av

Kirkpatrick och Phillips. Gemensamt for forskning&natt den &r helt inriktad pa utbildning



av foretagens egen personal och vi vill genom tiédis utveckla en modell fér utbildning av

extern personal.

Att kunskap ar en vardefull resurs for en orgamsatr val belyst av t.ex. Grant (1996).
Darmed borde 6verférandet av kunskap fran en osgéion till en annan vara vardeskapande,
men forskningen pa mellan- och inomorganisatoriskiskapsoverféring fokuserar i stor
utstrackning framforallt pa kunskapens karaktarttagmrens formaga och det kontext i vilket

kunskapsdverforingen sker (t.ex. Szulanski 199®,08in 1999).

Det spelar egentligen ingen roll for ett foretagasamhet om personalen har uttkat sin
kunskap om de inte anvander den praktiskt i sitet@. Forskningen pa kopplingarna mellan
knowledgeoch performanceédr dock otillracklig och genom att sammanfora ieyo kring
kunskapsoverforing och utbildningsutvardering medn&tt pa avkastning hoppas vi kunna
bidra till att 6verbrygga detta gap. Att enbart dskra pa utbildningens avkastning ger for
liten forstaelse for vad det ar i den kunskap smerfors, som skapar varde. Inte heller ett
rent kunskapssynsatt pa utbildning forklarar tdkiggt val helheten, eftersom risken ar stor
att fastna i filosofiska diskussioner om kunskapgiiidivelse samt dverféring och darmed
missa hur varde skapas. Det ar darfor som vi Haattasammanfora teorier krignowledge
Transfermed utvarderingsteori fran Human Resource Devetmpfiltet och knyta samman

detta med Rol pa utbildningar.

1.3 Forskningsfrdga
Finns det en koppling mellan kunskapsoéverforing aorkastning for ACA och hur

identifierar man en sadan koppling?

1.4 Syfte
Syftet med denna uppsats ar att bidra till teaioihgen kring kopplingarna mellan utbildning

och ldnsamhet.

1.5 Uppsatsen som del i forskningsprojekt

Var uppsats ar en del av ett storre forskningsgt@@ Ekonomihogskolan, LUSAX, som ar

ett samarbete mellan EHL, Axis Communications, 8t Systems och Assa Abloy.
5



LUSAX ar ett fyra ar langtSecurity Informatics Research Prograsom syftar till att
undersOka den konvergens som sker mellan IT- odterisétsbranschen och de nya

forutsattningar som denna konvergens medfor (wvaatiehl.lu.se/en/about).

Var uppsats ar fokuserad pa ACA och dess lonsamheixis synvinkel, arbetet sker
parallellt med ytterligare en uppsatsgrupp bestdendHassan Elsayed, Rasmus Grahn och
Timothy Larsson. Syftet med deras uppsats ar edtrdéra ACA ur kundernas synvinkel. Vad
tjanar kunden pa att delta pA ACA? Detta skiligr s8n vart syfte som utgar fran Axis
synvinkel. Vi har under de 10 veckorna arbetat idetlisammans och genomfért en del

gemensamma intervjuer och enkater.



2. Teoretiskt ramverk

“There is nothing more practical than a good thedry Kurt Lewin (1890-1947)

2.1 Kapitlets uppligg

Har presenteras och diskuteras de teorier somrlighgrund for var analys av det empiriska
materialet. Det teoretiska ramverk som har konsatseiar aven tankt att vara sensiterande, vi
vill skapa ett ramverk som ar tillrackligt flexilbbdbr att kunna foérandras och anpassas under
arbetes gang alltfor att underlatta uppkomst aveayi (for en mer utforlig diskussion om
detta se kap 3.1.3). Vi har tagit fram en egen nhdde att utreda huruvida utbildning ar
lonsamt, samt vilka faktorer som kan tankas pavéskaamheten. Teorierna presenteras i
form av forklaringar till modellens olika faktordforst i kapitlet presenteras dock betydelsen
av kunskap rent allmant, sedan foljer en forklartilgmodellens olika faktorer, som &r

indelade i hur kunskap dverfors, anvands och omadédnsam.

2.2 Kunskap som resurs

Genom Grants identifiering av kunskap som ett &igstabsolut viktigaste resurs (Grant,
1996) har en vidareutveckling skett av Barneys redmserade synsatt (Barney, 1991), med
detta for 6gonen ar det inte svart att forsta bakden till var uppsats. Ar kunskap och, i vart
specifika fall, utbildning verkligen sa viktigt sotrex. Grant havdar? Grant lyfter fram ett
antal egenskaper hos kunskap som &r av vikt fiyakad implementering av kunskap. Ett av
de mer centrala begreppen hos bade Barney och @raesursens rorlighemobility, eller
Overforbarhet,transferability Barney menar att en resurs for att kunna skapakiiga
konkurrensfordelar inte far vara allt for rorlig.efba eftersom rorligheten underlattar
spridning av resursen till konkurrenter. Detsamrideg for resursen kunskap, men dar ar
Overforbarheten en aning mer tvetydig. | begref@petrforbarhet lagger Grant in skillnaden
mellan explicit och implicit tacit) kunskap, hur kunskapen sprids mellan individer,
organisationer och éver rum och tid (Grant, 198@®tta gor kunskapens dverforbarhet till ett
tveeggat svard. A ena sidan efterstravas myckdiogdunskap, som latt och till 1ag kostnad

kan spridas inom organisationen. A andra sidanobganisationen ocksa efterstrava implicit
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kunskap som inte, utan svarighet, kan imiteras @wkirrenter. Anledningen till detta ar att
en resurs skall ha hog specificitet och vara sttdmitera for att vara vardeskapande (Barney,
1991).

2.2.1 Knowledge Ambiguity och Knowledge Transfer

Tatt forknippade med kunskapens Overforbarhet grdppenKnowledge AmbiguityKA),
Stickyness of Knowledgech Inertness of KnowledgéKogut & Zander, 1992; Szulanski,
1996; Simonin, 1999). Dessa begrepp beskriver givaéren i att Overfora kunskap genom det
faktum att det ar svart att uppfatta orsak och aeykput ochoutputochactions and effects
forknippade med teknologisk kunskap. Om ett foretegmpetens/teknologi uppvisar hog KA
kommer den att vara svar att overfora till partoerfag (Simonin, 1999). Enklare uttryckt ar
KA alla karaktaristika hos kunskapen, mottagaraiilak och omgivningen som forsvarar

kunskapsoverforing.

Det faktum att vi har valt att till stor del bases@t ramverk pa Simonin och inte Szulanskis
Stickynes$1996) eller von HippelSticky information(1994), trots deras uppenbara likheter,
beror pa att Simonin, till skillnad fran de andikgncentrerar sin undersokning kring
mellanorganisatorisk kunskapsoéverforing. Gemensé&int de flesta av forskarna inom
kunskapsoverforing ar dock att de identifierar mégter med och forutsattningar for en
lyckad o©verforing och delar in dessa i ett antalergvipande faktorer: Kunskapen,

Mottagaren, Kallan och Kontexten (von Hippel, 1984ulanski 1996; Simonin 1999).

Simonin stéller upp en modell dar gradenkawowledge Ambiguitkorrelerar negativt med
Kunskapsoverforing (KO) mellan partners. Vidarenidféeerar han ett antal faktorer som antas
korrelera positivt med KA: Tacitness, Specificity, Complexity, Experience, tiar
Protectiveness, Cultural Distanaeh Organisational DistancePa sa vis skapar Simonin en
modell som identifierar faktorer som bidrar negatil KO. Det ar kring denna modell som
vi har konstruerat det teoretiska ramverk som ligge grund fér denna uppsats. Nedan
presenteras KUL-modellen, modell fér Kunskapsovanfyy Utvardering och Lonsamhet,
eller KUL-modellen.



2.3 Modell for Kunskapsoverforing, Utvirdering och Lonsamhet (KUL)

Vi ska med KUL-modellen identifiera faktorer somvpékar kunskapsoverforingen mellan
det utbildande foretaget och dess kunder, och daghfidrsoka knyta kunskapsoverforingen
till respektive kunds forsaljningsutveckling/Roltoéven korrelera detta med deltagande pa
utbildningen. Vi har valt att undersdka kunskapsfirengen for saval deltagare som icke-
deltagare for att forsoka spara eventuella skidnadarande mellan dessa. Vi antar att aven
icke-deltagare har ett visst matt av larande fridmrethget och genom att enbart utvardera
deltagarnas syn pa utbildningen finns risken atsmien viktig dimension: Hur skiljer sig
larandet at mellan deltagare och icke-deltagarekoviimer aven att vava in tankar fran
Human Resource DevelopmghtRD), i form av utbildningsutvardering, i KUL-meten.
Utvarderingen undersOker deltagarnas motivationfvéiitningar och kanslomassiga
installning till utbildningen, samt den kunskap sd@werfors via utbildning. Detta matt pa

utbildningens kvalitet kommer sedan att jamforas me@den av Kunskapsoéverféring.

De faktorer som vi har valt att inkludera i KUL-nadén ar: Erfarenhet, Kulturellt avstand,
och Relation. Dessa faktorer beskriver mottagarem férhallandet mellan mottagare och
kalla och undersoks for saval deltagare som ickiagre. Dessutom undersoker vi
utbildningen mer specifikt genom faktorerna: Motiga, Forvantningar, Reaktion, Implicitet
och Specificitet. Dessa atta faktorer tror vi komnagt paverka i vilken utstrackning
kunskapsdverforing sker.

2.3.1 Kunskapsoverforing i utbildning

Vad som avgoér huruvida kunskapsoverforing har skeit ett samlat matt pa hur mycket
mottagarna tycker att de har lart sig av det udinitte foretaget, dels om féretagets produkter
och teknologi och dels om dess marknad i allménBetssutom undersoker vi i vilken
utstrackning mottagaren anvander sig av den kunskap 6verforts. Denna definition av
kunskapsoverforing stammer val dverens med Simodefsition (Simonin, 1996). Fler
forskare (Holton, 1996; Kirkpatrick, 1996) ar inpd samma tanke om att kunskapen inte
bara ska overféras utan att den dessutom mastendawdor att det ska kunna havdas att
kunskapsoverforing har skett. Aven Grant (1996) giir skillnad mellan 6verféring och

integration av kunskap, som féljer samma resonemang



Argote & Ingram (2000) konstaterar att det ar swadrtmata kunskapsoverforing genom att
bara titta pa kunskapen som overforts, de forealdwandning av prestationsbaserade
som beskriver kunskapsoverforing med ett matt psafiningsokning/Rol, vi hoppas genom
denna kombination kunna identifiera sambanden mediektiv kunskapsoverféring och

Idnsambhet.

2.3.2 Paverkande faktorer

Erfarenhet

Mottagarens formaga att ta till sig kunskap spetacentral roll i de flesta forskares modeller
for KO. Vikten av denna fastsl&s av Cohen & Levahti§1990) i deras forskning om
Absorptive capacitydar de havdar att ett foretags formaga att tastdl och anvanda ny
kunskap i mangt och mycket ar en funktion av dieigare kunskap. Ett foretagsbsorptive
capacity beskrivs av Cohen och Levinthal som formagandahtifiera ny kunskaps varde,
inforliva kunskapen och anvanda den kommersieléinia férmaga &r beroende av tidigare
kunskap inom samma omrade eftersom tidigare kunskagerlattar anskaffandet och
anvandningen av ny kunskap. Anledningen till atirféigan att ta till sig ny kunskap ar battre
hos individer (och organisationer) med tidigare skap beror dels pa att kunskap ar
kumulativ till sin natur och dels pa att larandederéttas nar det som lars ut ar nara
forknippat med kunskap som individen (organisatijneedan besitter. Dock ar det inte
optimalt om kunskapen som lars ut ar alltfor likndaligare kunskapen. Den nya kunskapen
bor vara tillrackligt néara relaterad for att undgtd interaktion mellan larare och elev, men
samtidigt tillrackligt olik den tidigare kunskapdir att inte vara en upprepning. Aven
Szulanski (1996) konstaterar att mottagarens foemag en viktig faktor for att forsta
svéarigheterna med KO. Simonin (1999) tydliggor kleta genom att konstatera att ju storre
forforstdelse och mer erfarenhet av kunskapergafréottagaren har desto battre blir KO. For
att en individ (organisation) ska kunna ta till sich implementera ny kunskap ar det viktigt

med en hdg grad av tidigare kunskap inom narliggardraden.

Om erfarenhet och forforstdelse ar stor kommenttéhnebara en battre KO?
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Erfarenhet

Alla |:> Avstand

Relation

Motivation
Forvantningar
Reaktion
Deltagare I:>

Implicitet

Specificitet

Figur 1. KUL-modellen (Modell for Kunskapsoéverfdayjridtvardering och Lonsamhet)
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Kulturellt avstand

| Simonins (1999) modell &r det framst nationelltkuoch sprakforbistringar som avses med
kulturellt avstand, dock for utbildningar som tglliklarar dessa krav, med att t.ex. ha en
tranare for varje land, blir dessa skillnader iaenagon storre vikt. Vad vi amnar undersoka
med det kulturella avstandet ar om foretag ansetiliiiora olika branscher. Detta ar alltsa
snarare en utveckling av det som undersoks i Sinso@rganisational Distanceoch som
handlar om organisatorisk kultur. Vi tror att vi cheenna faktor &ven kommer att kunna
fanga upp det som Szulanski kallar for kunskapaka&lltrovardighet (Szulanski 1996), om
kunder till féretaget anser sig sta nara foretaget galler varderingar och instéllning till ny
teknologi, ar det sannolikt att den uppfattar faget som trovardigare. Vikten av kulturella
likheter diskuteras aven av Grant (1996) som mettaett Common languagenderlattar
kunskapsoverforing. Genom att minimera de kultarelkillnaderna mellan mottagare och
kalla underlattas KO eftersom mindre tid och ktasghover laggas pa att forsoka dverbrygga

avstandet och kan istallet fokuseras pa larandeq@n 1999).

Om det kulturella avstandet mellan utbildande féget och kunden &r stort kommer det att

innebara minskad KO?

Relation

Vilken relation mottagarna av kunskap (kunden)thiaforetaget ar ytterligare en faktor som
vi tror kommer att korrelera med KO, foretag medged relation till det utbildade foretaget
torde uppvisa en hog KO. Szulanski (1996) diskutetkten av en god relation mellan
mottagare och kalla for att underlatta KO. Eftersomerforing av kunskap bygger pa
interaktion mellan individer ar relationen mellaesda av stor vikt for en framgangsrik KO.
En god relation forvantas underlatta kommunikatwh ge upphov till en stdrre intimitet,
nagot som ar av vikt for en framgangsrik KO. Sinmofii999) inkluderar den hér relationen i
sin faktor Organizational distancedar han aven inkluderar storlek, organisatorisiksur
och organisatoriskt forhallande mellan kalla ochttagare. Vi har istéllet valt att, som
Szulanski (1996), renodla och goéra relationeretillegen faktor, detta for att kunna identifiera

den rena relationsaspekten av KO.

En god relation mellan det utbildande foretaget d@etas partners leder till en 6kad KO?
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2.3.3 Utvdrdering av utbildning

Tidigare forskning har betonat vikten av en utvérdeav utbildningen. Kirkpatricks mod2ll
fokuserar framforallt pa utvardering av utbildningesom sedan efter andra forskares
inblandning utvecklats i olika riktningar, t.exngamhetsberakning (Phillips, 1996a). | KUL-
modellen tycker vi att faktorer rérande utvardeyirddir viktigt for att fA helheten av
utbildningen, for vilket vi finner stod i tidigaferskning (Kirkpatrick, 1996; Phillips 1996Db).
Kirkpatricks modell anvands av manga foretag fdruvardera sina utbildningar (Dixon,
1996; Phillips, 2007) och bestar av fyra steg: tieak larande, beteende och resultat.
Kirkpatrick (1996) ger inga direkta direktiv for huarje steg ska utforas, utan modellen &r en
forklaring till hur ledningen kan ga till vaga foatt gora en utvardering. Manga
undersokningar, bade inom HRD (Holton, 1996) ochbminpsykologin (Baldwin & Ford,
1988; Alliger & Janak, 1989; Alliger et al., 199Tgr gjorts i forsok att finna vilka faktorer,
som paverkar de fyra olika stegen. Modellen hatasalen publicerades 1959, blivit standard
for utbildningsutvarderingar (Phillips, 1996a), meet finns dock invandningar pa hur
valarbetad modellen ar. Holton (1996) foreslar gnmodell, som tydligare delar upp
utvarderingen i tva delar, faktorer som utvardetar larande som skett och faktorer som
framjar anvandning, av den intagna kunskapen, iddgtiga arbetet. Denna uppdelning har
aven bl.a. Alliger et. al (1997), men det ar vértpaangtera, att det i KO, i Simonins teorier,
ligger ett matt pa anvandandet. For att utreda \hdaude specifika kunskaperna fran
utbildningen anvands i deltagarnas dagliga arlmeéste vi dock stélla dessa faktorer mot ett
rent matt pa anvandandet. Enligt Kirkpatrick (19@8h Phillips (1996b) ska graden av
larande matas, t.ex. genom kunskapstest, men g ass inte ha mojlighet att utfora sddana
test. Daremot anser vi KO vara ett bra matt pandgaoch som sedan kommer att jamféras

med forsaljning och Rol.

En tydligare uppdelning, i vilka faktorer som p&aar larande respektive anvandandet av
kunskap, tror vi ar onskvart for en battre forstédbr utbildningens kvalitet. | KUL-modellen
har vi modifierat variablerna fran tidigare forskgioch valt faktorerna Forvantningar och

Motivation innan utbildningen for att beskriva ladet. Dessa faktorer stalls mot KO for att

% Vi har valt att anvanda ordet modell istéllet féixonomi for att férenkla for lasaren. Den &r kaoeh
"Kirpatricks four-level evaluation model” och ordémodell” &r mer frekvent anvant an taxonomi. R&sétt
hoppas vi undvika missforstand. Vart ordval ar diéifiget stallningstagande i debatten huruvidadden
modell eller en taxonomi.
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utvardera huruvida dessa faktorer paverkar larand&ra faktorer, som beskriver
anvandningen av kunskapen i det dagliga arbeteMdtivation efter utbildningen och
Reaktioner, vilka stalls mot matt pa anvandandétaDarnas reaktioner kan paverka bade nya
deltagares motivation att lara, samt ha en pavekkaall i deltagarens egna anvandande av
kunskaperna efter utbildningen. Darfor kommer defakdor dven stallas mot KO. Faktorn
Motivation delas darmed upp i tva delar under stosligang, eftersom motivation anses
paverka bade larande och anvandande, men Motivditioiortfarandeen faktor i KUL-
modellen, som paverkar KO. Uppdelningen, underistisdgang, gors for att tydliggora vilka
variabler, som paverkar larandet och vilka som g@areanvandandet och for att testa om vart
antagande, att teorierna frdn Simonin och HRD g&saammanfora i en modell med KO som

gemensam namnare.

Forvantningar

Vi tror att hoga forvantningar pa utbildningen béda till en battre inlarning, vilket det aven
finns stod for i litteraturen. Forskning pa militggersonal av Eden & Ravid (1982) visade att
de som hade hogre forvantningar ocksa presterattee @& utbildningen och Brown &
Seidner anser att det &ar viktigt att deltagarnga@sitivt instéllda till utbildningen annars
kommer de inte vara motiverade att lara sig ochildrtingen kommer saledes inte vara
effektiv (Rowden, 2005). Aven motsatsen, att l&@adntningar leder till samre inlarning har
visats genom studier av Hicks & Klimoski (1987) othannenbaum et al. (1991). Holton
(1996) anser att forvantningar ska ses som enhelrfér motivation till larande. Vi har valt
att dela upp forvantningar och motivation i olikektforer, for att fa en kansligare analys och

for att testa Holtons antagande.

Hogre forvantningar pa utbildningen leder till edghe KO?

Motivation till larande

Simonin (1999) tar endast upp motivation som emofakos kunskapskallan och da i form av
det han kallaiProtectivenessDet syftar till att forklara i vilken utstrackrgnkunskapskallan

ar motiverad att dela med sig av sin kunskap, heskyddande den ar. | det fallet, att
utbildningen sanktionerad och igangsatt av fordtagaser vi det inte vara relevant att
undersoka huruvida féretaget vill dela med sig em #unskapen eller inte. Eftersom detta

stammer in pa vart fall har vi darmed valt att &allenna del av faktorn Motivation, for
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Motivation till larande och vi forsoker fanga i kéin utstrackning deltagarnas motivation och
ambition, rérande utbildningen, paverkar KO. Szskar{1996) menar att motvilja att ta till
sig kunskap utifran leder till passivitet, ellet avstandstagande till att anvanda sig av det
som larts ut. Holton (1996) ser motivationen somaertre faktorer, som bidrar till larande
tilsammans med larandeklimat och forutsattnindairandeklimatet innefattar deltagarnas
reaktioner pa utbildningen, som enligt den kogaitfarskningen kan paverka byggandet av
intresse och uppmarksamhet, samt motivation, dacin fDixon att det ar valdigt liten
korrelation mellan reaktion och larande medan W&rBunce fann ingen signifikant
korrelation (Holton, 1996). Detta &r en av de faétp som Holton menar paverkar bade
larande och anvandandet av kunskaperna och vi &dbrdvalt att ta upp deltagarnas
reaktioner som en egen faktor, for att kunna utrddss betydelse for bade larande och
anvandande. Holton menar att forutsattningar hanata deltagarens tidigare erfarenheter
och kunskaper, vilket paminner mycket om Simonmissorptive capacity vilket vi

undersoker med hjalp av faktorerna erfarenhet gstéad.

Motivationen delas sedan upp i fyra variabler sa@mvdntas paverka viljan att lara. Forsta
variabeln berdor ifall deltagarna har valmojlighetdt ga eller inte ga utbildningen, vilket
Hicks & Klimoski (1987) visade i sin studie paverkaotivationen att lara. De studerade
foretagen hade som norm, att deltagande i utbitgir@r frivilliga och Hicks & Klimoski
(1987) staller sig fragande till om samma slutggts att dra for organisationer med andra
normer. Den andra variabeln, attityd till arbeti@t,en variabel dar Noe & Smith fann ett
signifikant samband, medan Mathieu et al. inte dgodet (Holton, 1996). Deltagarens
personlighet &r den tredje variabeln och den hsait\sig forklara en viss del av variansen i
prestation under utbildningen. Den fjarde variak@inmotivationen att anvanda kunskapen i
det dagliga arbetet (Holton, 1996). Av dessa fyasiabler har vi valt att anvanda oss av
valmaijligheter att delta i utbildningen, som vaealibr motivation att l&ara och motivationen
att anvanda kunskaperna forklarar vi narmre i fi@ avsnitt. Vi anser, att deltagarnas
personlighet innefattar for manga variabler fordst ska vara mojligt for oss att utvardera,
samt att deltagarnas attityd till arbetet framstktuellt for utbildningar som ar riktade till

kunskapskallans egen personal.

En hogre motivation innan utbildningen genereranégre KO?
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Motivation till anvandande

Kirkpatrick (1996) menar att en person kan vara wédveten teoretiskt, men anda inte
applicera kunskaperna i verkligheten. Efter deltalgai utbildningen maste den nya
kunskapen anvandas i deltagarnas verksamhet ftimstimhet ska uppsta. Den andra delen
av motivation anvander vi darfor for att undersdkauvida deltagarna anvander sig av det
som larts under utbildningen. Holton (1996) defamiotivationen att anvanda kunskapen i tre
faktorer: forvantansuppfyllelse, utbildningsresultach attityd till arbetet/arbetsplatsen.
Dessutom ansag han att graden av larande har emdsgkpaverkan pa motivationen att
anvanda kunskaperna, samt en primar paverkan pandamdet. Aven Baldwin & Ford
(1988) instammer i att deltagare, som har lart sigr, kommer att anvanda sig av

kunskaperna i hogre utstrackning.

Hicks & Klimoski (1987) foreslar, att graden avvantningsuppfyllande har en stor paverkan
pa attityden till kunskapen efter utbildningen odnnenbaum et. al (1991) genomforde en
studie som visade pa vikten av forvantningsuppfgl&afor forstaelsen for motivationen. Noe
& Schmitt fann att de som var mer involverade pgébgt & mer motiverade att anvanda de
nya kunskaperna Baldwin & Ford (1988). | vart agbleeror vi inte deltagarnas instéllning till

sitt arbete eller sin arbetsplats, eftersom vi arett dessa framst ar foérklarande for
utbildningar som halls inom det egna foretaget.ildtingsresultatet har vi vavt in i KO och

blir sdledes ingen egen faktor.

En hdg motivation efter utbildningen leder till kagre KO?

Reaktion

Enligt Kirkpatrick ar reaktion det forsta steget aindersoka vad deltagarna anser om
utbildningen angaende innehall, utbildningsledasehema osv. Det ar viktigt darfor att

utbildningar ofta utvecklas efter deltagarnas syiger och att det ar viktigt att se till att

deltagarna ar motiverade och intresserade avratslg (Kirkpatrick, 1996). Invandningar har

yttrats rérande den emotionellt baserade asiktawy keaktioner. Flera forskare bl.a. Alliger

& Janak (1989) foreslar att matandet av reaktiorsemn direkt fragar deltagaren om

Overforbarheten eller nyttan av tréningen, ska veatamre relaterade till andra kriterier an
matandet som fragar om gillande eller uppskattaridétitydteoretiker”, som Eagly &

Chaiken, bekraftar skillnaden mellan kanslobasem@cl® mer beteendebaserade reaktioner
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(Alliger et al., 1997). Warr & Bunce foreslar eedelad uppdelning av reaktioemjoyment

of training, usefulness of trainingch difficulty of training (Alliger et al., 1997). KUL-
modellen kommer att mata kanslobaserad reaktiottamyav traningen och formagan att
uppta kunskap av traningen. Holton (1996) ansedeitagarnas reaktioner enbart paverkar
larandet och Miles fann att personliga aspekter h#tde nagon direkt effekt pa anvandandet
av kunskaperna (Baldwin & Ford, 1988) medan enistas Faerman & Carolyn (1993)

visade pa mattlig effekt.

En positiv reaktion pa utbildningen medfoér en hoige?

Implicitet

Implicitet ar ett matt pa hur enkelt kunskapen kadlifieras, uttryckas och spridas genom
kommunikation. Kunskap som ar implicit kan, i massall den som ar explicit, inte spridas
via ren kommunikation utan sprids och skapas gehearning by Doing(Nonaka, 1994;
Grant 1996). Graden av implicitet paverkar kunskapgoringen negativt, ju mer implicit
kunskapen &r desto svarare ar den att lara ut esto cstorre ar risken att ett forsok till
kunskapsoverforing spolieras (Simonin 1999). Memtg#igt har vi tidigare konstaterat att
impliciteten ar en viktig egenskap hos vardeskapakdnskap. Kan det vara sa att den

kunskap som ar explicit nog for att 6verforas @teillréckligt implicit for att skapa varde?

Om kunskapen som lars ut pa utbildningen ar fodicitkommer det leda till en férsamrad
KO?

Specificitet

Denna faktor forklarar i vilken utstrackning kunpka som lars ut pa utbildningen &r
tillampningsbar inom andra omraden, dvs. finnsasetandning fér kunskapen vid arbetandet
med konkurrenters produkter och teknologier. Dettgé. att téanka sig, att kunskap om ett
foretags teknologi latt kan appliceras vid instadia av en kamera fran konkurrenterna. En
hog specificitet kommer enligt Simonin (1999) fdisxy kunskapsoverforing, men
specificiteten ar precis som impliciteten direkpgtat till kunskapens vardeskapande (Barney
1990; Grant 1996). Kan det vara sa att kunskaplatirkan 6verforas inte har tillrackligt hog
specificitet for att skapa véarde for det utbildafigetaget? Om mottagarna (kunderna)
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anvander sin kunskap med konkurrenters produktgieskunskapsoverforingen kunna vara

direkt vardeforstérande for det utbildande féretage

Om kunskapen som lars ut pa utbildningen ar forciikekommer det att leda till en

forsamrad KO?

2.4 Return on Investment, Rol

Réantabilitet &r ett Ionsamhetsmatt, men det aralitiel klart vad som menas med rantabilitet
och hur det skilier sig fran Ionsamhet. Arvidssdnak (2006) definierar lonsamhet som

resultat i relation till t.ex. omséattning, kapitler antal anstallda. Med réantabilitet menar de

endast resultat stallt i relation till kapital.

Det finns manga olika séatt att rakna ut Rol, mamgden ar:

Total nytta
investerat kapital

Rol =

Om Rol motsvarar den interna kapitalkostnaden skasteringen godkdnnas och genomféras
(Arnold, 2005). Den interna kapitalkostnaden brugas som de vagda kostnaderna for eget
kapital och frammande kapital (WACC) och genom jathféra utbildningens Rol med
kapitalkostnaden for det egna kapitalet (ROE) ka skikerstdllas att rantabiliteten pa
utbildningen ar hogre an den interna kapitalkostnadRoE &r generellt hbgre an foretagets
WACC nar foretaget har frammande kapital, eftersmkastningskravet ar hogre fran dgarna

an fran langivarna.

For att anpassa mattet fér anvandning av analy&eitigldningars I6nsamhet menar Phillips
(1996a) att det gar att anvanda antingaost/Benefit Ratio analyé€CBR) eller Rol. CBR

raknas fram genom att dividera den totala nyttad deetotala kostnaderna. Rol-utrdkningen
skiljer sig fran CBR genom att kostnaderna subtia@hé&an nyttan, vilket da blir nettonyttan,
som sedan divideras med kostnaderna. Skillnaderalit$é att Rol ger ett nettoresultat och
resultatet kan antingen skrivas som ett procemttal som hur stor avkastningen blir per

investerad krona (Phillips, 1996a).
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Vi kommer att anvéanda oss av foljande uppstéallning:

Intakter — kostnader

Rol =
0 kostnader

2.5 Teorikritik

| vart moderna, ldnsamhetsfixerade samhélle skargitas i monetara varden. Christensen et
al. (2008) betonar att manga ekonomiska modellexx. t DCF-modeller, EPS, och
aktieagarvarde, systematiskt motarbetar innovatéenom att bade ha en matematisk modell
samt tillféra mjuka faktorer i resonemanget kringgéen inlasning och missbedémning av
avkastningsberékningarna. Teoribyggandet runt derérgar av utbildningar ar fortfarande
inte komplett och mestadels grundat pa filosofisksonemang och antaganden. Vi har i
storsta mojliga man anvant oss av teorier, sometenskapligt undersokta. Gemensamt for
forskningen kring kunskapsoverforing och HRD at,i atort sett inget har tillforts sedan det

forra decenniet.

2.6 Avgrdnsningar i teorin

Vi har valt att inte presenterar allt inom de teama vi anvant som forklaring till modellens
faktorer. Inom teorin kring kunskapsoéverforing athardering av utbildningen, har vi valt att
ta med de faktorer, som vi anser kan forklara ldgriest for utbildningar, dar kunskapskalla
och utbildningsdeltagare kommer fran olika foretagmt som fér oss aven ar mojliga att

undersdka genom en fallstudie.

2.7 Sammanfattning av teorier

Vart teoretiska ramverk ar uppdelat i tre delarngkapsoverforing, Utvardering och Rol. De
faktorer som anses paverka KO &r Erfarenhet, AdstRelation, Férvantningar, Motivation,
Reaktion, Implicitet och Specificitet. Det ar medttd ramverk for égonen som vi har
genomfort den studie som presenteras nedan, unaierss gang har ramverket och modellen
kommit att utvecklas, de tillagg som gjorts ochkdissionen kring dessa aterfinns i kapitel
4.9,5.50ch 6.1
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3. Metod

"If Edison had a needle to find in a haystack, heuld proceed at once with the diligence of
the bee to examine straw after straw until he fothedobject of his search... | was a sorry
witness of such doings, knowing that a little tlyeand calculation would have saved him
ninety per cent of his labor.” Nikola Tesla (1856-1943)

3.1 Tillvigagdngssitt

3.1.1 Val av dmne

Anledningen till att vi har valt att utvardera AX@mmunications’ Academy ar for att Axis
ror sig i en nyetablerad och snabbvaxande markoad&s ett dynamiskt och forhallandevis
outforskat omrade. Det senaste aret har vi folgistarprogramme€orporate and Financial
Management och under kursen Strategisk Ledning genomfort dutregar kring
sakerhetsbranschen, samtidigt har hela kursenfblafs pa IT-branschen. Studien av IT-
sakerhet &ar saledes en logisk fortsattning av vdigare utbildning. Med en
finansieringsinriktning har vi under studietidertt fBerakna avkastning och resultat pa det
mesta, att ha ett ekonomiskt synséatt pa alla etdifar varit centralt. Att applicera detta pa ett,
for oss, forhallandevis outforskat omrade som dthilg har varit en mycket intressant
utmaning. Axis har sitt huvudkontor i Lund och retdn till foretaget har underlattat vart
arbete och medfort att vi har kunnat gora en miarimerad utvardering. Det finns ocksa ett
forskningssamarbete mellan Axis och EkonomihdgskoldJSAX, som vi har varit en del
av. Detta har inneburit ett stort utbyte av tanien idéer med forskare inom samma omrade,

som har varit ytterst vardefullt.

3.1.2 Undersdkningsdesign

Var undersokning har genomforts som en enfallstadidCA. En fallstudie ar att fordra nar

fragestalliningen innehaller hur och/eller varfoin(Y1994). Fallstudier har flera styrkor nar

det kommer till att bygga modeller och teorier,niférallt & det stérre sannolikhet att

generera nya teorier, pga. sammanstallningen a& stéangder intryck och data. Detta gor det
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enklare att vara kreativ och se nya monster (Eeselth 1989). Fallstudien kan rymma
forklarande faktorer for att komplettera de dedkrg eller explorativa faktorerna till en
handelse (Yin, 1994). En annan styrka &ar att uppdgk teorier har testats under
undersokningens gang genom att vi varvat datairisgndch analys. Teorin blir starkt

empiriskt bevisad genom hela undersékningen (Eeethh1989).

Fallstudier har som alla metoder nackdelar, atemd&karpa i undersokningen lyfts av Yin
(1994) som en svarhet. Detta torde bero pa storaydei kvalitativ data och svarigheter att
sammanstalla pa ratt satt, men da vi har beartiatati systematiska processer och genom att
vi ar tre personer som tillsammans har granskat delh varandra har vi férsokt undvika att
lata skevheter paverka resultat och slutsatsearieina kritik mot metoden ar svarigheten att
generalisera utifrdn undersokning, speciellt eftersvi har anvant oss av en enfallstudie.
Dock ger det ett stérre djup som ger en stabil griégm KUL-modellen. Vi forlorar nagot i
generaliserbarhet, men modellen kan med modifieingpecifika forutsattningar anvandas
generellt. En tredje kritik ligger i att en fallslie tar lang tid och resulterar i langa, olasliga
rapporter (Yin, 1994). Vi har genomfért denna faitse under begransad tid och har gjort

urval och avgransningar utifran var tidsram pavéokor.

Valet av en fallstudie motiveras framst genom attger en narhet till materialet, i och med
bristen pa existerande teorier ger det battre giiglier att bidra till forskningen med nya

teorier.

3.1.3 Ansats

Var forskningsansats ar inte bara ute efter attategr teoretiska modell genom
hypotesprévning, som en deduktiv ansats skulle,gitem dven anvénda en induktiv ansats
och komplettera nuvarande teori utifran vart ensgaimaterial. | vart tillvagagangssatt gar vi
mot en induktiv ansats med inslag av abduktion, séivesson & Skdldberg (2004)
framhaller som den framsta metoden vid fallstudieenskilda fall.

Syftet med studien har varit att, ur empiri medds&y en teoretisk referensram, skapa en
modell, dvs. ny teori. | vart arbete har det fusrétt nara samband mellan datainsamling,
analys och den resulterande teorin, vilket gar tankarna om grundad teori (Eisenhardt,
1989; Strauss & Corbin, 1998). Materialet har asalgts systematiskt under
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undersokningens gang, datainsamling och analysskett parallellt vilket resulterat i en
vaxelverkan mellan dem (Strauss & Corbin, 1998)oriT@ch empiri har matchats mot
varandra, nagot som beskrivs av Yin (2006) smttern matchingvilket har gett méjlighet

till det teoretiska ramverket att utvidgas unddyesets gang.

Det rader delade meningar bland forskare angaendeebri skapas, om jamférande med
existerande teorier ar nédvandigt eller inte. Hisedt (1989) och Yin (1994) havdar dock att
uppdykande teori ska jamféras med existerandeeeddr att kunna generaliseras, genom
pattern matchingDet ar utifrdn detta synsatt var slutsats haitipograts. Den abduktiva
ansatsen stammer val Overens med studiens frdgasidlom att skapa ny teori kring
avkastningsberakning péa utbildning (Yin, 1994).

3.2 Datainsamling

Datainsamlingen for fallstudien har fokuserats p@AAoch Axis kunder. Vi har sjalva
deltagit och gjort observationer pa ACA, samt Hhfttalet informella samtal med insatta
personer inom Axis, framforallt med programkoordamarna Jenny Nordell och Runar Asly.
Vi har tagit del av en stor del kvantitativ datamskompletterats med enkater och intervjuer.
Kvalitativ metod utgar fran studiesubjektets pekspeoch gor att dessa kommer att paverka
vilka dimensioner och kategorier som ska sta ircemt Detta skiljer sig fran om vi hade valt
en kvantitativ metod dar vi sjdlva mer kunnat aegiinfallsvinklar (Alvesson & Skdldberg,
1994), vilket i en fallstudie inte &r optimalt. War forsokt halla oss neutrala till de kvalitativa

data i stérsta man genom att félja samma malldaidaamlingsprocessen (Halvorsen, 1992).

3.2.1 Kunskapsdverforing och utvirdering av utbildning

Vi har valt att utga fran flertalet datakallor undstudien; enkater, intervjuer och en

observation.

Enkéater
Phillips (1996b) rekommenderar enkater och utfragai som metod for att fa data fran de

mjuka faktorerna, som t.ex. beteende, som sedangkaen uppfattning om utbildningens

Idnsamhet. Enkéater ar dessutom en bra insamlingshiiét att na ett stort antal respondenter.
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Valet av Internetbaserade enkater ar en fordekeddkdn fyllas i av respondenten, narhelst det
passar, utan tidspress (Ejlertsson, 2005). GenonBAX$ smidiga enkatsystem har
datahanteringen underlattats, eftersom svaren hétt kunnat Overforas till Excel. Da
enkaterna i flera fall beror personliga asikter nkédsliga fragor har det passat battre med
enkat istallet for intervju da de tillfragandes apmitet kan garanteras i storre utstrackning
(Trost, 2001). Tva enkater har anvants i fallstndiér frdgorna utformats for att motsvara de

olika delarna i var teoretiska modell.

Forsta enkateiQuestionnaire for trainergbilaga 5) distribuerades den 5 maj 2008, via e-
mail, till de fem tranarna pa de olika marknadeoeh vi erholl svar fran samtliga. Enkéater
var att foredra for att fA en grundlaggande fotsgech underlattar i och med de sprak- och
avstandshinder som finns. Forsta delen av enk&er@mnad for ROI-berékningarna, vilka
berérs i avsnitt 3.3. Andra delen bertérde de mjulearna och trdnarnas subjektiva
bedémningar av vad en deltagare far ut av ACA. Retel bestod av dppna fragor dar det

fanns utrymme for mer ingadende svar.

Andra enkatermAxis Customer Survey, 20(@Bilaga 3) distribuerades genom Axis till dess
partners pa alla de fem marknaderna. En Internethdsenkat som gick ut genom
massutskick till 16 000 foretag. Pga. problem meskiok och tidsbrist var svarstiden fyra
dagar vilket gav oss 108 svar. Trots lag svarsfakvhar vi kunnat genomfora statistiskt
sakerstallda korrelationer. Enkéaten inleddes medesrerell bakgrund for respondenten for
att kunna jamfora svar med olika grupper. Forstardav enkéaten, fraga 1-8, var stallda till
samtliga respondenter och motsvarade framforalit fdesta delen av KUL-modellen, KO-
delen. Med dessa atta fragor ville vi fanga detride, som kan ténkas tillforts alla kunder och
som sdledes inte beror pa ACA, samt finna skillnadellan deltagare och icke-deltagare.
Fragorna 9-30 berorde ACA och stélldes enbartdédfitagare under 2005-2007. Av dessa
motsvarade fragorna 9-24 utvarderingsdelen av Kldellen och fragorna 25-30 var mer
faktabaserade rérande asikter angaende okningemneithskning i forsaljning. Fragorna 31-
35 riktades till icke-deltagare for att fa en fékhg till varfor de inte deltagit i ACA.

Intervjuer
Vi har genomfort tva formella intervjuer under st gang. Enkaterna till tranarna gav oss

svar pa Axis kostnader for ACA och tranarnas tankang hur ACA paverkar Axis
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forsaljning. For att fa en djupare forstaelse far ACA paverkar kunskapsoverforningen,
gjorde vi aven en intervju med Anders Rundegreéndre pa Axis for den nordiska
marknaden. Genom vart deltagande pa ACA hade wainrellapat en kontakt med Rundegren
och fatt hans medgivande att medverka i en intemijliet ar en av orsakerna till varfor vi
valde att intervjua honom. Den geografiska narhetgijliggjorde dessutom en personlig
intervju, vilket ar att foredra framfor telefonimigu. Dessutom kunde intervjun genomforas
pa Axis huvudkontor i Lund, vilket underlattade rkgtfor oss. En intervju ar alltid enklast,
for bada parter, att utféra pA modersmal och bel®@a sprakliga brister framstod intervjuer

med tranarna fran Storbritannien, Tyskland, Framkdch Spanien, som samre alternativ.

Fragemallen sammanstalldes dels utefter var tekeeteferensram och dels efter den empiri,
vi vid tillfallet, samlat in och bestod av tolv apm fragor. P& sa satt fick vi en tranares tankar
kring varfér empirin ser ut som den goér och demfarmation kunde vi sedan stalla mot de
enkatsvar, som vi fatt in fran féretagen. Fragoskickades inte ut till intervjuobjektet i
forvag, men da fradgorna i mangt och mycket ber@demma amnen som den tidigare
utskickade enkaten, anser vi att detta inte paveikrvjuns kvalitet namnvart. Efter

godkannande fran Rundegren spelades hela inteirvjipch transkriberades direkt efterat.

Den andra intervjun genomfordes som en telefonipuaned tyska tranaren Jorg Rech den 5
juni 2008, som tidigare deltagit i tranarenkateryft&& med intervjun var att finna
kompletterande information om den tyska marknadem sarit avvikande i manga fall.
Fragorna var val forberedda och eftersom Rech rditigare var insatt i var studie
underlattades informationsflodet. Intervjun genom&s med en intervjuare och en person
som antecknade da telefonintervjun var pa hogaléfan. Intervjuerna folide de flesta

metodologiska dvervagandena framstéallda av Lun&leBkéarvad (1992) och Wallén (1996).

Observationer

Den 7 april 2008 deltog en av oss vid ACA, levgddlAxis i Lund. Det gav mojligheter att
knyta kontakter och fa en bra bild av hur utbildygn fungerar innan vi startade pa allvar med
uppsatsarbetet.

Sammanlagt var det tio deltagare fran sex olikatiy pa ACA denna dag. For att ge en bild

av detta ges nedan en kort presentation av degdefta som observationen fokuserade pa. Vi
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har valt att inte lamna ut foretagens namn och ddrfor enkelhetens skulle gett dem egna

namn.

Deltagare Adam &r ett mindre konsultforetag. De sfimldningen som en modjlighet att
utveckla sitt anvandande av natverkskameror, dédimre anvant sig av dessa kameror (i ca
sex manader), men inte hade tillracklig kunskapatienfunktioner.

Deltagare Bertil & en medelstor IT-konsult sormfsé sysslar med radgivning av produkter.
De skoter alltsa ingen installation eller inkpkamerorna utan enbart rekommendationer till
kunderna. De tva deltagande personerna var nyhsstith ansag ACA intressant eftersom
det gav tips om kamerornas funktioner och anvamgduimraden. Deltagare 2 ar aven partner
med en av Axis huvudkonkurrenter och anvander diaaseror flitigt, de har dock ingen

information om andra medarbetar har fatt nagoridnlig dar.

Deltagare Ceasar ar en stor multinationell aktGdgratraditionella sakerhetsmarknaden. Med
en anstalld narvarande denna dag har de dockimientatt |ata Axis ha eén-house-training
inom snar framtid. Deltagare 3 har tidigare arbetsd analoga, CCTV kameror och
ledningen ansag de viktigt att utbildas inom dagitdia tekniken omgaende.

Sekundéardata

Lejonparten av vara sekundardata bestar av artddhr bocker, som vi har inhamtat fran
Lunds olika bibliotek och databasen ELIN. Dessaftekrhar varit en viktig byggsten i vart
skapande av det teoretiska ramverket och for vatdélse foér den empiri vi inhamtat. Manga
av artiklarna rérande utvardering av utbildningar hhdmtats ur den ledande tidskriften i
amnet, Training and Developmé&nDen andra uppsatsgruppen genomforde i maj 2G908 tr
intervjuer med kunder till Axis. De tre intervjugenerna deltog alla vid ACA den 7 april
2008. Detta medfor ett kombinerat inslag av fakth benamns i foregdende avsnitt som
Deltagare Adam, Bertil och Ceasar, for att skifaimtervju och observation kommer personer
refereras till som Respondent Adam, Bertil och @easd intervjufakta. Se Elsayed et al.

(2008) for en utforligare beskrivning av metod @chpiri rorande dessa intervjuer.

* Tidskriften hette tidigardournal for the American Society of Training Direst
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3.2.2 Return on Investment, Rol

Forsaljningsstatistik

Vi har erhdllit forsaljningsstatistik fran Axis d@dtas. Statistiken omfattar alla
forsaljningstransaktioner som &gt rum p& marknad®orden, Tyskland, Storbritannién
Frankrike och Spanien under 2005, 2006 och 200ketwwmfattar ca 50 000 transaktioner for
ca 13 500 foretag. Eftersom Axis sjalva inte skdtesaljningen galler det férsaljning fran
distributorer till aterforsaljare och systemintagrar, vi kan anta att det har ett 1:1
forhallande. Tillvagagangssattet vid behandlingerfaasaljningsstatistiken har rort sig mot
en kvantitativ metod dar data i stérsta man kodifie for att utlasa relevanta variabler i
slutmodellen (Bryman, 2002). Statistiken innehdlietagens inkdp per manad, som vi har

sorterat halvarsvis per foretag, dar vi ocksa kit pa vilket land foretaget kommer ifran.

Vi har aven erhallit deltagarlistor frAn Axis daetdspecificeras vilka foretag som deltagit pa
ACA pa de olika nivaerna (level 1 och level 2) satatum for deltagandet. Dessa data har
ocksa kodifierats in halvarsvis. Darigenom har vinkat jamfora forsaljning mot antal
utbildningsdagar for foretagen. Information anga@e®paniens deltagare under 2005 fanns
inte tillgangliga och darmed har analysen av deeita fatt revideras och enbart tacka 2006-
2007.

3.2.3 Isoleringseffekter

Vid bearbetning av forséljningsstatistiken har datit viktigt att isolera de effekter som
utbildningen haft pa forsaljningen, alltsa hur sdet av férandringen i férsaljningen som kan
krediteras ACA. De faktorer som ska medréknas i efied bestar av bade harddata och
mjukdata som, beteenden, arbetsklimat, attityd inithativ. Vi har haft tillgang till saljdata

for bade de som deltagit i ACA och de som inte pmrt det och darmed har vi en
kontrollgrupp. Denna uppdelning mojliggor ocksa leortrensning av makroekonomiska
effekter, som branschtillvaxt och konjunktursvamgyair, eftersom dessa borde paverkar bada

® Inkluderar landerna Sverige, Norge, Finland ochrbark

% Inkluderar aven Irland
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grupper relativt lika. Enligt Phillips (1996b) kdast av och intervjuer med personalen ge
vardefull information i isolerandet av utbildnindfeikterna pa forséaljningen. Dessa metoder
ar anpassade for utbildning av egen personal oghdrypa att mindre grupper utbildas. ACA
fungerar helt annorlunda, beroende pa att det ésopal frAn andra foretag, som utbildas,
vilket avsevart forsvarat vart arbete. Enligt Rpdl(1996b) skulle vi behéva utfora test pa hur
mycket deltagarna lart sig, vilket for oss inte ivaealistiskt genomforbart, eller fraga
deltagarna hur mycket de har lart sig och hur myaker de har salt beroende pa
utbildningen. Vi anser att det ar oerhort svart, é deltagare, att uppskatta hur mycket
kunskaperna fran ACA har Okat forsaljningen, sahai nojt oss med att enbart fraga
deltagarna och tranarna huruvida ACA har bidraljien okad forséljning. Korreleringarna
med de mjuka faktorerna utreder sedan om ACA kapples till en férandring i
forsaljningen. Genom att anvanda kontrollgruppllstéagor till deltagarna och tranarna har

vi anvant oss av tre av Phillips satt att isolataldningens effekter (Phillips, 1996b).

3.3 Rol-metod

For att berékna ett Rol har vi genom enkaternaréiharna fatt landsspecifika intakter och
kostnader. | enlighet med det teoretiska ramvebetiknar vi avkastningen genom det
investerade kapitalet for ACA. Intdkterna omfatkarrsavgifter samt férsaljningsékningen

relaterat till de deltagande foretagen, den hatsallrensats for den genomsnittliga
forsaljningstillvaxten som rader hos de icke uthild foretagen. Forséaljningsokningen
multipliceras med Axis marginaler for att i monet&éarden framstalla en ren intakt. Pga. att
Axis marginaler ar konfidentiella kunde vi inte &ila de verkliga marginalerna for

forsaljningen, darmed berdknade vi utifran konceémsredovisning den genomsnittliga
forsaljningsmarginalen under aren 2005-2007 (55DP&nhna bekraftas ocksa av information

fran Axis Arsstamma (Axis Arsstamma, 2007).

Kostnaderna inkluderar I6ner for tranare, lokatgiyor i samband med utbildningen samt
matkostnader. Har medrdknades &aven de Overgriparatbninistrations- och
samordningskostnaderna, som vi beraknar till tvlidstjanster. Den kostnaden &r dock
utspridd for hela varlden och har fordelats genomalautbildningsdagar for varje marknad.
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3.4 Urval och Avgrinsning

Avgransningar har gjorts i och med att vi fokusgrarett enda féretag, Axis. Inom Axis har
foljande urval gjorts. Vi har valt att granska a@905-2007 och utifrdn de deltagarlistor och
forsaljningssiffror som finns tillgangliga pa Axisinan dess existerar inte samma noggranna
dokumentation av deltagande pa ACA och eftersowmilikunna se utvecklingen ur ett langre

perspektiv blir en trearsperiod en passande tidsram

Eftersom Axis verkar 6ver hela varlden i varieramhefattning k&nns de stérsta, och mest
utvecklade, marknaderna mest rattvist att unders#@ manga andra marknader har
utbildningen knappt existerat fram till nu och d@mom skulle det inte vara mdjligt att

genomféra en heltdckande studie. Dock var vi tvangtt exkludera USA, eftersom dess
sdljstatistik ligger i en annan databas och desswioav annat format. Detta innebar att vi
valt att studera Tyskland, Frankrike, Spanien, I8ttamnien och Norden. Angaende

forsaljningsstatistiken har vi alla féretag medr dét géaller de mjuka delarna som vi nar
genom enkéatenAxis Customer Survey, 2008ygransar vi oss till Axis partnerféretag pga.
begransningar av kontaktinformation. Detta sernte isom ett problem, da i stort sett alla

kunder ar partners.

Vi har valt att halla en intervju, som en fordjupmiav enkaterna och en intervju for att uttka
vara kunskaper om den tyska marknaden. Anlednitifieatt vi inte har hallit fler intervjuer

beror dels pa tidsaspekten och dels pa att dertervjin gav oss bekréftelse pa manga av
enkatsvaren. Det fanns, enligt oss, ingen anledaintyo att svaren fran évriga tranare skulle
avvika radikalt. Dessutom ar tranaren, i egenskagem som lagger upp utbildningen, den
person som har storst insyn och paverkan pa uthiddimnehallet och tranaren ar den enda
personen, fran Axis, som traffar deltagarna. Vallega@nkaterna, sa valde vi tranarna och
partnerforetagen som malgrupper. Med enkaterna vilfanga kundernas syn pa Axis samt
ACA och stélla detta mot tranarnas synpunkter. &etessa malgrupper som har storst insyn

och som ger oss mest relevant information kring AGCA dess betydelse fér Ionsamheten.

Trots tydliga indikationer om kundtjanstens fordetaed utbildningen har det inte varit
mojligt att studera kundtjanst betydelse narmarteredm kundtjanst inte har nagon
information rérande deltagarstatus for foretag smmer support. Efter forsok far vi darmed
med tanke pa var tidsram lagga denna aspekt at.sida
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Att ha en tydlig fokusering blir en avgorande faktcen fallstudie da det handlar om att
granska en specifik foreteelse (Merriam, 1994). Medavgransat system kan vi ga pa djupet

i fallet och pa sa satt skapa en mer korrekt modell

3.5 Kritik

3.5.1 Validitet och Reliabilitet

Validiteten ar ett matt pa hur val man undersolatrsbm ska undersokas, i vart fall om den
teoretiska modellen motsvarar de viktigaste faktaefor att avgbra lonsamhet for en
utbildning. Den interna validiteten beskriver hudas de slutsatser som dragits i fallet &r
trovardiga eller inte. Det tas i beaktning genomtidforlitig undersokning dar det rader
medvetenhet kring den sociala kontexten. Tillamgemblir framst aktuell i analysen av vara
data dar vi jdAmfor monster, bygger upp forklaringah anvander logiska modeller. Den
statistiska analysen gor den interna validiteteg (Bryman & Bell, 2005). Med den externa
validiteten menas huruvida slutsatserna ar geserafra dvs. huruvida slutmodellen ar
overforbar pa andra foretag. | forskningsdesigneisasy ocksa att vi har klara
teorianknytningar, vilket 6kar den externa valitbte(Yin, 1994). En annan bidragande faktor
till den externa validiteten ar att var urvalsmetodefattar Axis storsta marknaderna. Vi ar
medvetna om att KUL-modellen kommer att vara béastpad fér Axis, dock anvander vi

variabler for att Overférbarheten ska bli hogre applicerandet av en allman modell.

Reliabiliteten for en fallstudie ar trovardigheténempirin. For att na hog reliabilitet

krossrefererar vi kallor, dvs. anvander flera eekatintervjupersoner och datakallor.
Reliabiliteten blir framst aktuell i datainsamliigsen och tillAmpas genom att anvanda
existerande regelverk for fallstudier som Yin ochsehardt. Palitigheten motsvarar
reliabiliteten i en kvalitativ undersokning, genoait vi anvander harddata i form av

forsaljningssiffror anser vi palitligheten vara h@@rymané& Bell, 2005).

3.5.2 Metod-/Kallkritik
Kallan till de kvantitativa data som utgors av #ijsingssiffrorna ar Axis. Trots risk for
subjektivitet ar dessa data konfidentiell och dehg ingen anledning att den skulle vara
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felaktig. Det ligger i allas intresse att ratt infmtion anvands for att astadkomma ett

rattvisande resultat.

Trots antagande om rattvis data finns risk for ekiyitet i enkaterna. Nar vi pratar med
personer pa Axis finns det personer som ar extgaggrade i projektet och som har stort
intresse i att visa en fordelaktig bild av sitt el Med enkater som har bade 6ppna och
slutna fragor riskerar vi framforallt i de 6ppnadorna att fa en stor subjektivitet i svaren.
Vissa av fragorna ar av den karaktar, att det kpsia prestigebias, detta nar respondenterna
vill framsta som béattre an vad de ar. Men med kréakligt hog svarsfrekvens, sa kan vi ha
en godtagbar felmarginal. Dock galler det att séadidera ett frageformular till den grad att

alla intervjuobjekt blir utsatta féor samma behangllunder intervjusessionen.
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4. Empiri

“Nothing shocks me. I'm a scientist.”lrdiana Jones

4.1 Presentation av fallféretag — Axis Communications

4.1.1 Axis Communications

Axis ar ett globalt IT-féretag som erbjuder natwikleoldsningar fér professionella
installationer. Deras videolosningar fokuserar pakeshetsovervakning ochremote
monitoring Foretaget vill tillféra intelligens till dvervakmgen, och med natverkskameror

finns en enorm potential.

Axis grundades 1984 av Mikael Karlsson och Martireic Bada sag otroliga mojligheter
inom natverksteknik. Gren, som studerade datatelg@ik LTH var den som stod for

utvecklandet och Karlsson for det affarsméassiga eedexamen fran Handelshdgskolan i
Stockholm. De borjade med att utveckla nétverkgiaase scanner och skrivare
(www.axis.com/corporate/about/history.htm). 1996 nskerade Axis vérldens forsta
natverkskamera och har kommit att ta platsen sovamhle part i det teknologiska skiftet fran
analog till digital 6vervakning. Axis ses som leglarden teknologiska utvecklingen och har
den bredaste produktportféljen. Med huvudkontoreumnd &r de idag varldsledande inom
natverksvideor med en marknadsandel pa 34 %. AxisvArksamhet i 18 lander och 600

anstallda (PowerPoint-Presentation Axis, 2008).

Axis har idag tre produktomraden med 93 % av fgms@den i natverksvideo, 6 % skrivare
och scanner, resten beréknas vara processoreillbehdr. Axis fokuserar pa lésningar for
sex kundsegmentBanking & Finance, Education, Government, IndustriRetail och
Transportation Axis affarsmodell innebér forsaljning via disuiorer till aterforsaljare och
systemintegratdrer, som sedan erbjuder kunden fstisiisningar. Axis har darmed sjalva
ingen kontakt med slutkunden utan maste Overfarasgn genom dessa tva led. De storsta
distributérerna ar Ingram Micro, TechData och Aaixtoch bland aterférséljare och
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systemintegratorer méarks Honeywell, Johnssons GlsnffAC, Securitas Systems och IBM
(Axis AR, 2007).

Axis affarsmodell kraver en mer komplicerad infotimasspridning till slutkunden, detta gor
Axis framfOrallt genom sitt partnerprogra@hannel Partner ProgranFor narvarande har de
dver 17 000 partnerféretag, som erhdller formaoen battre marginaler, kundsupport, PR
etc. Programmet har tre steg (Authorised Partnelytisn Silver och Solution Gold) och
partnerstatus ar beroende av forsaljningsmal, samtepresentanter fran foretaget genomgatt
utbildning pa ACA. Genom partnerprogrammet vill Axskapa lojalitet kring sina produkter,
men Axis har aven framgangsrika samarbeten for yktotveckling genomArchitect &
Engineering(A & E) samt Application Development PrograrfADP). A & E riktas till
konsulter som vill erbjuda kompletta |6sningar. Gen ADP samarbetar Axis med
applikationsutvecklare, dar de deltagande foretagertillgang till Axis teknologi for att
utveckla komplementprodukter och applikationsmjukvat Axis. ADP-programmet omfattar
idag 6ver 450 foretag, bland annat Milestone ocheBe (Axis AR, 2007).

Den forsta natverkskameran lanserades 1996, meradette forran 2002 som néatverksvideo
fick ett erkdnnande pa sakerhetsmarknaden. Tra@naiarvanlighet och manga fordelar sker
ett skifte inte i en handvandning (Weaver, 200®lutkunden maste bli medveten om
fordelarna med natverksvideo. Partnerprogrammen ACA &ar ett steg | detta, men
teknologiskiftet fordrojs eftersom det finns hammean faktorer som konservativa

systemintegratdrer (Weaver, 2007b).

Den senaste manaden har Axis ingatt ett samarbeteSony och Bosch som syftar till att
utveckla ett standardiserat granssnitt for natyaddukter, detta galler en standard avseende
operativsystem/applikationsniva (www.axis.com/cogpe/press/pressrelease). Hittills har
natverksvideo haft oppen standard vilket medférvath som helst kan utveckla liknande
produkter och komplementéarprodukter. Att vara meditveckla en standard pa en marknad
ar ett viktigt steg i strategiarbetet och kan vakaorande for framtiden med tanke pa

konkurrensfordelar och kundbas.
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4.1.2 Natverkskameror

En natverkskamera fran Axis beskrivs pa hemsidam 'm kombinerad kamera och dator i

en enda intelligent enhet” (http://www.axis.comgsetukter/camera_servers.htm). Den
digitala ©vervakningen har stora fordelar i jamfee med de analoga systemen.
Natverkskameran ar uppkopplad 6ver ett IP-natvieAd\( intranéat eller Internet) som gor det

mojligt att na kameran var som helst i varlden gemm vanlig natverksansluten dator. Det ar
aven sa att kameran fungerar som en sjalvstandigtesch kraver inte anslutning mot en
dator, utan enbart uppkoppling mot ett natverk wiégverkskabel eller tradlost natverk.

Sjalvklart finns ordentliga krypteringslosninga@d att inte vem som helst ska kunna fa
tillgang till det inspelade materialet. Strémf6ijsimg via Ethernet reducerar antalet kablar till
en enda kabel, vilket underlattar installationes. édatverksuppkopplingen férenklar aven

lagring av bilder som kan ske antingen pa en fifjkad dator eller pa en server pa Internet.
Med progressiv scan och megapixel-upplosning esbjuiigsta bildkvaliteten och kameran

har bade digitala in- och utgangar, som kan kopeftes kundens behov. Digitala ingangar
kan kopplas till larmanordningar eller sensoregangar gor det mojligt, att vid larm stéanga
eller 6ppna dorrar, belysning eller andra anordaing

4.2 Presentation Axis Communications’ Academy

2004 startades ACA, som ar designad for att 6kas Assirtners kunskap och sjalvfértroende
angaende Axis natverksvideolosningar och teknikv@®oint-presentataion ACA, 2008). De
forsta tre aren har runt 7 000 personer utbildatsilbar det aven flera stérre féretag som har
haft in-house-training Axis tror sig aven kunna driva pa teknologiskifggterligare pa detta

satt.

Utbildningen &r upplagd lite olika, men i de flesémderna bestar ACA av tva nivaer med
niva 1, bastraning, och niva 2, systemutvecklingd#® nivaerna ar endagskurser som brukar
folja varandra. Under dag ett ges information angéeAxis som foretag, marknaden och
produkterna. Det ges tips om anvandningsomradenesafiten workshop dar alla far testa pa
hur en natverkskamera fungerar. Under dag tva géinermer utforliga workshops. De
storsta marknaderna har egna tranare som underp&atandets sprak. Utanfor vart
undersokningsomrade utmarker sig USA som har twigkgrser som ar mer socialt

betonade och Osteuropa som har lagt ut sin utbiddpé entreprenad. Alla tranare har gatt
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utbildning hos Axis i Lund och har forhallandevisikda regler om vad som ska beroras pa
kursen. Svenska tranaren Rundegren (2008-05-23)gperé@r ocksa att det uppifran finns en
klar och tydlig ram for hur ACA ska genomforas. faetes mest som en grund, da tranarna i
respektive land i viss man formar sin egna ACA.t®skapar en splittring och det marks att
lararna inte ar fullt néjda med presentationsmaletj nagot som de hoppas pa ska forandras
genom den omstrukturering som kommer att aga rshatét av detta ar (Nordell, 2008-04-
07).

Axis framhaller fordelar med utbildningen som agindska skapa intresse och kunskap om
Axis produkter for att aterforsaljare och systemgmatorer ska kunna erbjuda slutanvandarna
de basta losningarna (Rundegren, 2008-05-23). GeiGr hoppas Axis kunna fa direkt
feedback av kunderna, vilket ger ett unikt tillgafior utbyte av idéer och information. Dock
har ingen utvardering eller uppféljning agt rum senaste tiden (Nordell, 2008-04-07) och
den mesta kommunikation gar envags i lektionss@rservation, 2008-04-07). En av de
framsta fordelarna ar den relation som byggs umeuACA. Foretagen ké&nner lojalitet mot
Axis och att de blir en del av deras kultur. Dettlella gapet ar ett av tre hinder i det
teknologiska skiftet (Weaver, 2007b).

Axis genomfor aven en déh-house-trainingsute hos kunder. Det ror sig oftast om ett par
timmar och under den tiden diskuteras mer specffiigor, som uppstatt under kundernas
arbete. Saledes gar det inte att jamféra med AQAn wet handlar mer om en kort

skraddarsydd utbildning, eftersom de redan kamubstta om produkterna och teknologierna.

— "De som vi traffar ute pa foretagen hade suttit sotit sig igenom 90 % av ACA. Da
ar det battre att ta med sig 10 % ut till dem, samlar ihop alla och sen diskuterar vi
deras problem. Pa& s& satt kortar vi ner tidenh. det har ar férhoppningsvis nagot

som genererar mer forsaljning.” (Rundegren, 2002-86

En omstrukturering av ACA haller pa att utarbet@sdtt kunna tillgodose kundernas behov
pa ett battre satt. | och med den kunskapslucka skitjer IP foretag och traditionella
sakerhetsforetag behovs olika inriktningar pa AQ4&skland har varit en pilotmarknad for
nya systemet och enligt Rech (2008-06-05) hojs atdrgenom mera skraddarsydda
utbildningar. Han framhaller omstruktureringen a@Asom problemldsaren nar det kommer
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till skillnader i erfarenhet och regleringar angdernvem pa ett foretag som ska genomga
ACA.

4.3 Bearbetning av data

4.3.1 Kundenkat

KUL-modellen d&mnar mata huruvida de som deltagd WCA har en stérre grad av
kunskapsoverforing an de som inte deltagit samkavifaktorer rérande kunskapen,
mottagaren och kontexten som paverkar kunskapsireedet. Korrelationsberakningar av
enkatsvaren ger oss svar pa detta. Viktigt att keijge dock att en korrelation inte avslojar
nagot om kausaliteten mellan faktorerna, den nmeibart riktning och styrka pa sambandet.
Ett svarsantal pd 108 motsvarar 106 frinetsgradér lodver att r = 0,195 for enstjarnig
signifikans, r = 0,254 for tvastjarnig signifikameh r = 0,321 for trestjarnig signifikans.
Enkaten beror frAdgor pa den vanstra delen, dvs. d6D utvardering. Forvantningar,
motivation till larande, motivation till anvandandpecificitet och implicitet korreleras mot
KO, frdga 6, 7 och 8, for att kunna se hur starngpting de har till larande. Motivation efter
ACA samt reaktionerna pa utbildningen korreleras frima 11, anvandandet av kunskapen i
det dagliga arbetet, som darmed motsvarar KO iadiedls Vi anvander frdga 11, som métt pa
KO for de tva faktorerna for att kunna sakerstaimbanden med just overforing av
kunskapen. P& sa satt hoppas vi kunna visa attkéaasta av bade larande och anvandande
och att de bada teorierna darmed gar att sammaretavar 43 ACA-deltagare som svarade
pa enkaten angaende deltagande i ACA, vilket moasvél frihetsgrader. 41 frihetsgrader
kraver r = 0,304 for enstjarnig signifikans, r 3@3 for tvastjarnig signifikans och r = 0,490

for trestjarnig signifikans. For en signifikanstiise bilaga 3.

4.3.2 Forsdljningsstatistik

For att analysera data behdvs en for-analys medribemgen av kopplingarna mellan
forsaljning och utbildning. Utifran deltagande p&A har foretagen i vara forsaljningsdata
delats upp i tva grupper, en dar deltagare fran A@y&r (607 st.) och en dar icke-deltagare
ingar (12 763 st.). Vi har undersokt fordelningegriipperna och forsokt utrona huruvida
vissa foretag borde uteslutas ur analysen.
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Gruppen med deltagare

D& gruppen med deltagare ar i klar minoritet (603t &2 763) har vi valt att behalla denna
grupp sa intakt som mojligt. Urvalet baseras paamkorning av de deltagarlistor och de
forsaljningsdata vi erhallit fran Axis. Foretag s@terfinns i saval forsaljningsstatistik som
deltagarlistor har inkluderats, ett antal foretagnsdeltagit pa ACA, men som saknas i

forsaljningsstatistiken har saledes exkluderatsrigt ar denna grupp intakt.

Gruppen med icke-deltagare

Gruppen med icke-deltagare ar valdigt omfattande et stor del av foretagen gér mycket
sma inkdp under perioden. En for-analys gav odingervisning om att denna grupp hade en
valdigt hog forsaljning och tillvaxt i forhalland#l antalet féretag med lag forsaljning. Tidigt
identifierades tva extrema foretag med en sammdnfégsaljning lika stor som de 8
foretagen narmast bakom ihop. Genom Kolmogorov+smns test kan vi klargora att var data
inte ar normalférdelad, men genom att testa kwartdunde vi identifiera och exkludera
uteliggare. Det tyder pa en extremt skev populafittp://www.his.se/upload/40664/fs.PDF),
vilket visas genom att det ar ett fatal foretag nhég forsaljning som i stor utstrackning
bidrar till det hoga medelvardet. 86,5 % av foretadnar en forsaljning som ar lagre an

medelvardet.

Denna skevhet ar ett motiv till att revidera depgrer som presenterats ovan. Genom att
exkludera de tvad mest extrema foretagen ges enrateisande bild. For att ytterligare
utjamna fordelningen och kunna gora sa rattvisdgestser som mojligt, mellan grupperna
exkluderas aven de 220 foretag som salt for unde®@GEunder trearsperioden. Efter denna

omarbetning av gruppen med ickedeltagare atergtée1 foretag i den gruppen.

Forsaljningstillvaxt

En korrelation mellan variablerna totalférsaljniogh totalt antal utbildningsdagar, éver hela
tredrsperioden, ger en tydlig indikation pa att fiehs ett samband mellan storleken pa
forsaljning och antalet utbildningsdagar (r = OJl7Baremot ar det svart att genom
korrelationsberékningar identifiera ett samband lanel antalet utbildningsdagar och

forsaljningstillvaxt. Detta beror formodligen péat daktum att forsaljningen i stor utstrackning
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ar projektdriven vilket gor det svart att identifietydliga trender Over trearsperioden for

enskilda foretag.

Vi har istallet fokuserat pa att jamfora forsalgem mellan gruppen deltagare och icke-
deltagare for de respektive marknaderna for atnauspara skillnader i forsaljningstillvaxt
over tredrsperioden. Under sista halvaret 2007vsen kraftigt avtagande forsaljning i
Spanien och UK, detta foranledde beslutet att eéf@afora marknaderna fran forsta halvaret
2005 till forsta halvaret 2007.

_ (Forséljning. 2007 1) - (Forsaljning 2005 1)

AIVE 4 . Tillvaxt
Tillvaxten berdknas som: Forsalining 2005 1

Resultatet av jamforelsen mellan de tva gruppetoiada tillvaxt éver tredrsperioden visar att
det finns en skillnad mellan den grupp som deltegi€A under de tre aren och de som inte
gjort det, for deltagarna ar tillvaxten 167 % mediem for icke-deltagare ar 115 %. Samma

utréakningar har gjorts for varje marknad vi undé&tsich resultatet presenteras i diagram 1.

Forsaljningstillvaxt 2005 1-2007-1

140%
m Deltagare
90% |
m Icke-deltagare
40% |

Diagram 1. Forsaljningstillvéxt 2005 1-2007 1

For att ytterligare tydliggora ACAs effekt pa foljgéngen har vi undersokt det totala antalet
utbildningsdagar i forhallande till det totala datdoretag pa varje marknad.
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Utbildningsratio 2005 1-2007 1
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0,00

Norden Frankrike Tyskland Spanien  UK*

Diagram 2. Utbildningsratio 2005 1-2007 1

En jamforelse med forsaljningstillvaxten for vaigad i Diagram 2, ger oss en indikation pa
att lander med hog utbildningsprocent ocksa harst@mre skillnad i forsaljning mellan
grupperna. Aven i denna jamforelse missgynnas $pamiv att vi darifrdn saknar

deltagarlistor for 2005. Deras "riktiga” uthildnisigitio bor saledes ligga aningen hogre.

Ett korrelationstest mellan parametrarna Utbildsdepar/totalt antal féretag och Differens i
forsaljningstillvaxt mellan deltagare och icke-aglare ger ett positivt samband som i det
narmaste ar signifikant (0,792). Ju fler utbildrédggar per totalt antal féretag en marknad

har, desto stdrre ar skillnaden mellan deltagaomaicke-deltagarna.

4.4 Kunskapsoverforing i utbildning

Kunskapsoverforing ar ett sammantaget matt pa tyeket ett foretag anser sig ha lart sig av
Axis och i vilken utstrackning den kunskapen angind far en enstjarnig signifikans mellan

deltagande p& ACA och KO (r = 0,215), vilket tydligpkraftar vara misstankar, deltagare pa
ACA kan mer om Axis produkter, IP-video i allmanloeth anvander det i sitt arbete i storre

utstrackning an icke-deltagare. Vilka faktorer &t da som &r viktigast for att forklara KO?
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4.4.1 Erfarenhet

Kundenkéat

En hog grad av erfarenhet av och kunskap om Akisdiegi och produkter bér enligt teorin

ocksa innebara en hog grad av KO. Erfarenhet mats\av fraga 3 & 4. Detta samband har i
var undersokning en trestjarnig signifikans (r 38%). Aven sambandet mellan erfarenhet
och deltagande pa ACA ar uppenbart, deltagaretbaeserfarenhet av och kunskap om Axis
teknologi och produkter (r = 0,242). Erfarenhetemrélerar aven med avstand och relation (r
= 0,274 respektive 0,289). Det vill sdga, foretamn klassar sig sjalva mer som IP-féretag an
sakerhetsforetag har storre erfarenhet och kunskapAxis teknologi och produkter. Det

samma galler aven relationen med Axis, desto bétation desto storre erfarenhet.

Tranarenkéat

Fran tranarenkaten framkommer att majoriteten ameserstorsta nackdelen ar den klyfta som
finns i kunskapen hos deltagarna, vilket aven koimpai tal flertalet ganger vid besok pa
Axis. Vissa ar renodlade IT foretag och andra tiadeélla sékerhetsforetag, gapet ligger bade
i teknisk bakgrund samt nuvarande aktiviteter. @Raren menar att vissa kunder som tillhér
den traditionella sakerhetsbranschen deltar erfbaratt fa lite latt information om deras

konkurrenter, tillskillnad fran hungriga IT-foretagom ar sugna att boérja arbeta med

natverksvideo.

Ett annat problem tréanarna lyfter fram ar att dée i&r reglerat vilka personer som ska delta i
utbildningen. | fallet att det deltagande foretagiituppna hogre status kan de skicka vilken

person som helst, t.ex. administrativ personal Belhsaknar insikt i natverkskameror.

Djupintervju

Rundegren (2008-05-23) menar, att de som gar AG#sbbara behover fa lite grundkunskap
och nar denna ar inforskaffad brukar det 6ka isee$ir vidare larande. Erfarenheter skulle
alltsd oka motivationen. De foretag, som darem&haagrundkunskaperna, far svarare att
bygga vidare kunskaper och darmed nar de inte iligika stora kunskaper. Han anser aven
att grundkunskaperna spelar in vid hur férsaljnmger ut fore och efter utbildningen. Dels

tror han att deltagarna kan ha ett stort projekn) sle behover ytterligare kunskaper kring for
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att kunna genomfora och dels kan deltagandet b&rattpdeltagarna kanner att de behover

storre kunskaper for att fa in nya projekt.

Angaende deltagarnas spridda nivaer i forkunskapser han att detta skapar stora problem
under utbildningen. Vissa deltagare har aldrigislpg en dator i hela sitt liv och andra gor
fardigt laborationerna pa tio minuter och stér sedariga deltagare genom att leka med de
olika komponenterna. Rundegren anser, att de aadler bakgrunderna ar hans absolut storsta
utmaning, eftersom det blir svart att {4 med sig aeltagarna. Vidare anser han, att de
personer, som har lite samre grundkunskaper beljdgivea mer, fysiskt, med produkterna for

att lara sig.

4.4.2 Avstand

Kundenkéat

Huruvida man véljer att klassa sitt foretag som iReeller mer sakerhet har vi valt att kalla
for avstand, dvs. hur langt bort, kulturellt, befim sig foretaget fran Axis, som i mangt och
mycket kan sagas vara ett IP-foretag. Enligt vaoardkationsberakningar finns det ett
samband mellan avstandet och KO, ju mer IP etttdgranser sig vara (i férhallande till
sakerhet) desto battre KO har det (r = 0,214). &wdet har daremot ingen signifikant
korrelation med deltagande pa kursen eller relatiaiil Axis (0,016 resp.0,128).

4.4.3 Relation

Kundenkét

Den storsta signifikansen i kundenkéatsvaren fine#lan relation och KO (r = 0,598). Om ett
foretag anser sig ha en god relation med Axis dasd&O hdg. Daremot finns ingen
signifikans mellan relation och deltagande pad AGA=(0,071). Saval foretag med god

relation som féretag med mindre god relation tiissgar ACA.

Djupintervju

| intervjun séger Rundegren, att han ar helt Ogadyom att en god relation forbattrar
forsaljningen, dessutom tror han att de kunder, goas har en god relation med, inte
behover salja samre bara for att de inte har gaf A
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4.5 Utvdrdering av utbildning

Folijande empiri har genom studiens gang funnitande KUL-modellens utvardering av

utbildning.

4.5.1 Forvantningar

Kundenkéat

| enkaten svarar fraga 12 pa hur héga forvantnidgitagarna hade pa ACA. Ett medel pa
5,58 sager oss att deltagarna hade en hdg forvaataitbildningen. Det ar endast en person,
som ansag att férvantningarna inte var hoga ocpdrsoner, som tyckte varken eller. Hoga
forvantningar ska ge ett battre larande, vilketsackekraftas genom en trestjarnig signifikans
(r=0,658).

4.,5.2 Motivation till larande

Kundenkéat

Fraga 24 svarar pa om deltagarna hade en hog riotivanan utbildningen och fraga 23 var
menad att indikera l1ag motivation. Ett starkt medgde pa fraga 23 borde leda till ett 1agt
svar pa fraga 24. Dock kunde vi se att fragornadkerade med enstjarnig signifikans, saledes
visade det sig, att de inte var varandras motsatdler utom tre personer medgav att de hade
en hoég motivation innan ACA och alla utom sex peesosvarade, att det framst var
ledningen som var intresserade av en 6kad kunskap IP. En h6ég motivation ska innebéra
ett battre larande, vilket bekraftas med en trastjasignifikans (r = 0,649). Fraga 23

korrelerade med KO med enstjarnig signifikans (;308).

Djupintervju

Motivationen &r ocksa valdigt olika bland deltagaranligt Rundegren (2008-05-23). Det &ar
alltid en eller flera, som ar mycket engagerad@géstallande och diskussioner, medan andra
visar sitt engagemang efter utbildningen genom dirdgch uppskattande kommentarer.
Rundegren anser aven, att grundkunskaperna paverstvationen i form av, att de som
tycker att det ar svart inte blir lika engagerad@ots stora anstrangningar, att gora
utbildningen pedagogisk, tycker han inte, att hiftiddar med sig alla deltagarna. Aven om

inte alla deltagarna hanger med i allt, som larsnater utbildningen, anser dock Rundegren,
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att de flesta deltagarna verkar nojda efter utloigen. Vidare berattar han, att han lagger
storst vikt vid distributérerna, eftersom dessaasedkan Overféra kunskaperna nerat i
vardekedjan till integratdrerna och aterforsaljaiatta ar aven nagot, som han ser som en av
utbildningens basta sidor, vid sidan av ACAs priangyfte, att formedla kunskaper om Axis

produkter och teknologier.

4.5.3 Motivation till anvandande

Kundenkéat

Motivationen forvantas ocksa bidra till ett 6kavandande av kunskaperna efter utbildningen
och fraga 13 svarar pa denna indikation. Ett mpdeb,23 indikerar att utbildningen stod sig
bra mot forvantningarna och det var endast ett sear indikerade motsatsen. Korrelationen
mellan motivationen efter ACA och anvandandet auskaperna i det dagliga arbetet var

0,585, vilket innebar en trestjarnig signifikans.

Intervjuer (Sekundardata)

Respondent Adam (2008-05-19) anser sig ha fatt fnantningar pa ACA uppfyllda,
samtidigt staller han sig positiv till utbildningesom han anser har givit en battre relation till
Axis, samt en forsaljningsokning. Aven responderertiB (2008-05-21) fick ett hogt
forvantningsuppfyllande och anser att han hardi@rtmycket av ACA angaende produkterna

och teknologin.

4.5.4 Reaktion

Kundenkéat

Fragorna 9, 10, 20 och 21 svarar pa huruvida daftaglamnade ACA med en positiv kansla.
For att alla frdgorna ska kunna anvandas i koireglen mot anvandandet av kunskaperna i
det dagliga arbetet, krdvs en inbordes korrelathdla korrelerar med trestjarnig signifikans
forutom fragorna 9 och 20, som har en tvastjarnigiikans. Detta medger att vi kan
anvanda alla fyra frdgorna som indikering pa resih pa utbildningen. Medel péa fragorna
var mellan 5,5 och 5,9 och saledes lamnade dettagAiCA med en positiv bild och

korrelationen mot anvandandet gav en korrelatiod tresstjarnig signifikans (r = 0,617).
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Intervjuer (sekundardata)

Respondent Adam (2008-05-19) ser relationsskap&hdéxis som en férdel som gav en
positiv reaktion pa ACA. Respondent Bertil (2008205 bekraftar en positiv installning till
ACA genom anvandbarheten i utbildningsmaterialetdél observationen (2008-04-07) var
de dock mycket néjda med tips angaende nya funétiooh ansag att de efter utbildningen
skulle kunna erbjuda sina kunder battre losningir,de till stor del sjalva skraddarsyr
I6sningar. Eftersom vi sjdlva enbart narvarandeeurdvel 1, kan vi inte uttala oss om
huruvida forvantningarna pa workshop-6vningarnay sie uttryckte infor level 2, uppfylldes.
Under intervjuerna (2008-05-19; 2008-05-21) beladdt respondenterna ocksa sin positiva
installning till ACA.

4.5.5 Implicitet

Kundenkéat

| enkaten till deltagarna stallde vi tva motsaigfna(fraga 1 och 2), som teoretiskt sett borde
ha en negativ korrelation. Det tedde sig darfor kiigir att dessa fragor fick en positiv
korrelation som ar statistiskt sakerstalld. Vi ks@ ett ganska hogt medelvarde pa bada
svaren. Resultatet tyder pa att féretagen antagligissforstatt fragorna eller i alla fall inte
satt dessa i relation till varandra. Dock ser gen korrelation (r = 0,134) mellan fraga 2 och
KO, till skillnad mot frdga 1 som har en positivrkaation med KO (r = 0,195) och blir var
fokus for variabeln implicitet. Pga. forvirringendessa svar, visar det hdga medelvardet i
fraga 1 pa en ganska lag implicitet och det hogdeivérdet i fraga 2 (5,37) pa en relativt hdg

implicitet.

De foretag som anser att Axis teknologi ar latsstara sig genortearning-by-doinghar ett
hogre matt av KO. Daremot korrelerar inte grademadicitet med deltagande p& ACA (r =
0,027), det finns alltsa ingen skillnad rérande huplicit deltagarna och icke-deltagare
uppfattar att Axis teknologi ar. Impliciteten kdeear med erfarenhet, men inte med det

kulturella avstandet eller relationen mellan Axihaleras partners.
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Djupintervju

Enligt Rundegren (2008-05-23) skiljer sig formagai ta till sig information at bland
deltagarna. For de utan forkunskap blir impliciteteédg och det &r enklare med utlarningen
genom hands orjobba med produkterna for att forstd” (dvs. iarning-by-doing. Men har
rader skillnader mellan personligheter etc. sosvara att utvardera.

Intervjuer (sekundardata)

Respondent Bertil (2006-05-21) anser natverkstalgio] speciellt den av avancerade teknisk
karaktar, ar lattast att lasa sig till. Dock ski@gigas att de inte ansag att ACA gick tillrackligt
pa djupet angaende teknologin. Respondent Adam8¢2Bal9) anser daremot att Axis
teknologi var lattast att lara sig gendearning-by-doingMen som vi fatt bekraftat genom
var enkat ar det svart att avgora impliciteten genatt fraga deltagare, eftersom

inlarningsformaga ar varierande och sattet att ggagunskap skiljer sig at.

4.5.6 Specificitet

Kundenkét

| kundenkaten svarar fraga 16 pa specificiteten hosskaperna som férmedlas pa ACA.
Medlet var relativt lagt 4,77 och darmed ansagageltna att kunskapen kan anvandas med

andra foretags teknologier. Korreleringen mot KO aen signifikans (r = 0,159).

Tranarenkéat

Fran tranarna framkommer oro om att ACA-deltagarevdader andra marken efter
utbildningen. Enligt tranarenkaten finns det erkrigtt utbildningen ar fordelaktig for
konkurrenterna, Axis ar vad vi vet den enda sontehélliknande utbildningsprogram. Men
eftersom det inte finns nagot krav pa att saljafuss produkter, kan deltagarna senare vélja

att sdlja konkurrenternas kameror.

Djupintervju
Dock &r inte allt pa ACA av generell karaktar, utdris produktsortiment marknadsfors
ocksa starkt pa utbildningen. Rundegren har anadlé tanken, att en del av deltagarna gar

ACA for att f& den generella kunskapen, for attasedalja ett annat kameramarke. Han tror
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att detta framst galler de deltagare, som kan ntyakemarknaden och pa sa satt kan jamfora
de olika markena. En deltagare, som inte har arlpe¢al IP-kameror tidigare och som har
gjort ett aktivt val att g& utbildningen hos Axigmmer antagligen att vélja Axis kameror i
framtiden.

Observation

Under observationen pa ACA (2008-04-07) fick vidaninformella samtal, information om
att en av deltagarna, deltagare 2, aven var pahiogren av Axis storsta konkurrenter och
formedlade aven dess produkter. Dock fanns ingemiion att delta vid nagon utbildning vid
detta foretag, utan det rackte att ga hos Axis.

Intervjuer (sekundérdata)

Vidare sager respondent Bertil i intervjun (2008215 sig inte vara speciellt
varumarkesbundna och anvander sig av de flestartihrna. Det framkom &ven i intervjun
att respondent Ceasar (2008-05-20) samarbetadeemadnan av Axis huvudkonkurrenter.
Deltagaren fran detta foretag sag bade de geneieiana och de mer Axis-specifika delarna

av utbildningen, som bra.

4.6 Samband mellan faktorerna

En viktig aspekt av denna uppsats ar att forsokskrba hur utvarderingen skiljer sig at
mellan olika typer av deltagare. Genom att koreel@varderingsaspekterna med erfarenhet,

avstand och relation kan vi avgora vilken sortsadglre som tycker vad om ACA.

4.6.1 Forvantningar

Kopplingen mellan férvantningarna och mottagareyenskaper ar uppenbar, foretag som har
mycket erfarenhet har dven hoga forvantningar pa A&/en relationen med Axis korrelerar
med de stallda forvantningarna, ju battre relatdmitagarna har med Axis desto hogre
forvantningar har dem pa ACA. Daremot finns deteingjgnifikant samband mellan avstand

och férvantningar.
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4.6.2 Motivation till larande
Korrelationen mellan motivation och vara egenskagabler foljer samma mdnster som
forvantningarna. Det finns alltsd ett samband mekaval erfarenhet som relation och

motivation, men inte mellan motivation och avstand.

4.6.3 Motivation till anvindande

Géllande forvantningarnas infriande &r det baratimien som uppvisar en korrelation.
Varken avstand eller erfarenhet paverkar alltsaida deltagarna far sina forvantningar pa
utbildningen uppfyllda.

| vilken utstrackning deltagarna implementerar kapen fran ACA (fraga 11) korrelerar
enbart med relation, det spelar saledes ingenf@olimplementeringen av kunskapen om
deltagaren har stor erfarenhet eller kommer ifthitiPe eller sékerhetsféretag. Detta ter sig en
smula underligt med tanke pa att det finns en katicen mellan dessa variabler och fraga 8
som aven den ar ett matt pa implementeringen askam Skillnaden ar att vi i fraga 8 inte
fragar om implementering av kunskap specifikt fAGDA.

4.6.4 Reaktion

Deltagarnas reaktion pa utbildningen varierar eh lwEroende pa deras bakgrund och
egenskaper, avstand korrelerar med hur vardefithghrna tyckte att ACA var (9), men inte
med de fragor som ror reaktionerna pa tranarenZ@021). Daremot korrelerar graden av
kunskap om Axis teknologi och produkter med uppfagien om lararens kunskaper och
relationen med denne. Noterbart ar dock att gramererfarenhet av Axis teknologi och

produkter inte uppvisar samma korrelation. Darerkotrelerar relation med alla fyra

reaktionsfragor.

4.6.5 Implicitet

Impliciteten uppvisar inget samband med avstarfdremhet eller relation, det tycks saledes
inte spela nagon roll for hur latt deltagarna tycie Axis teknologi och produkter ar att ta till
sig genomlearning-by-doing(fraga 2) och hur mycket dem kan sedan tidigabBgremot
finns det ett samband mellan hur latt man tycker d@eatt uttrycka Axis kunskap om
teknologi och produkter i skriftliga instruktionech graden av férkunskap, erfarenhet och
relation.
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4.6.6 Specificitet

Vad galler specificiteten finns det ingen korredatimed avstand och erfarenhet, men daremot
med relationen med Axis. Uppfattningen om huruvkdaskapen pa ACA med latthet kan
anvandas med konkurrenters produkter ar sdledesarme av erfarenhet och avstand. Dock
ar det faktum att specificiteten korrelerar medtien nagot markligt, ju battre relation med
Axis desto lattare tycker deltagarna att ACA-kumeka ar att anvanda med andra

konkurrenters produkter.

4.7 Samband mellan forsiljningsokning och faktorer

24 av 43 foretag (55,8 %) anser att deltagande @A Fedde till en 6kad forsaljning, ett
foretag anser att deltagandet foljdes av minskagéaffing, de Ovriga 18 menar att
forsaljningen har varit oférandrad.

For att kunna forsta vilka faktorer som lederdifl 6kad forsaljning efter deltagande vid ACA
delar vi in respondenterna i tva grupper, en grgpm anser att de har haft en okad
forsaljning efter ACA och en grupp som inte ansgrha haft en 6kning. Skillnaderna mellan
dessa gruppers svar, pa de 6vriga frigorna, amayyseed ett t-test for att spara vilka

variabler som skiljer sig &t mellan de tva gruppern

Enkatsvaren visade, att de foretag som har hafikax forsaljning efter ACA, klassar sig
sjalva som IP-foretag i storre utstrackning anala ste har det. 5,75 vs 4,33 pa en sjugradig
skala dar 1 ar sakerhet och 7 ar IP. De tva gruapskiljer sig aven i vilken utstrackning de
anvander sig av vad de lart sig av Axis i sitt éelffraga 8), det bor poangteras att detta inte
ar fraga om huruvida de anvander den kunskap ddl@rlvia ACA utan kunskap fran Axis i

allmanhet. De som séljer mer anvander sig mer as #&knologier.

Aven for vad som anses vara det primara syftet dettdgande pa ACA skiljer sig grupperna
at. Deltagarna som har en forsaljningsokning ef&A har som primart syfte med
utbildningen inte att lara sig mer om IP-kameroarudeltar istallet framst for att knyta

kontakter inom branschen. Det motsatta géller &tagare med oférandrad forsaljning.
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Bada grupperna svarar lagt pa fraga 17, om ded@mmte kunskap gjorde det svart att lara sig
om IP-kameror, vilket indikerar att ingen av grup@ehar nagra svarigheter att ta till sig av
innehallet pa utbildningen. Noterbart &r daremdt,gauppen med okad forsaljning, som i
hogre grad klassar sig som IP i forhallande tilkeshet och som i storre utstrackning
anvander sig av kunskap fran Axis, i sitt arbetgemomsnitt svarar 2,5, medan den andra
gruppen svarar 1,5. Detta indikerar att IP-foretagtsa har nagot svarare att ta till sig
kunskaperna pa ACA. Vi har vidare funnit att detatghre som marker av en okad forsaljning
i hogre utstrackning deltar pa ACA for att deraswder kraver en okad kunskap om IP-

kameror.

4.8 Rol

Var slutgiltiga del av modellen ar att beraknareturn on investmerpa ACA. Utifran det
teoretiska ramverket och den empirin som insanlatker arbetets gang har Rol beréaknats for
ACA. Rol berakningarna ar gjorda fér perioden 26i056rsta halvaret 2007. Med undantag
fran Spanien dar deltagarlistor ej fanns dokumex@runder 2005, varav detta ar ej ar
medréknat. Detta medfor att summeringen av land@mett ndgot missvisande resultat varav

vi valt att presentera ett avkastningsresultatSgamien exkluderas.

Empirin som anvants fér berdkningarna nedan ai@lmiagsstatistik och deltagarlistor, dar
har vi utront en utbildningsrelaterad forsaljniided utbildningsrelaterad férséljning avser vi
den extra forséljningen som ACA-deltagare har hdtirhallande till de féretag som inte
genomgatt ACA (se diagram 1 i kapitel 4.3.2 forsalysdata). Vidare har vi anvant oss av
marginaler som har beraknats utifran Axis arsrestuagar och delarsrapporter mellan 2005-
2007, vilket aven har avstamts av mot Axis egnadlbeng av bruttomarginalen till
arsstamman (Axis Arsstamma, 2007). Intakter ochiniemter relaterade till utbildningen har
erhallits fran respektive lands tranare, i de @t det funnits brister i informationen har vi
valt att generalisera och berdknat ett genomswittaal de Ovriga landerna har fér varden,
t.ex. har l6nen for tranarna inte angetts i trefeam fall, vilket lett till att vi applicerat de tva
andras genomsnittliga lonekostnader. Dessa vadddiva landerna mycket lika, vilket inte
ledde till ndgon storre tveksamheter kring genseaingen. Vi vill aven poangtera att det har
funnits tydliga indikationer pa att det genom ACKulle uppkomma kostnadsbesparingar i

kundtjanstsupporten (SP-tranare, FR-trAnare, N@atei genom enkat). Detta eftersom
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kunderna under ACA far mojlighet till personlig gapt och har mdjlighet att stélla fragor
under utbildningen om det rader nagra oklarhetéier kontakt med Rachel Taylor, Corien
Thulin och Sara Quarantelli pa kundtjanst sa hafrdenkommit att det inte ar majligt, eller
snarare valdigt svart, att uppskatta dessa kodteagaringar. Detta beror framst pa att

kundtjanst inte vet vilka foretag som har deltagiCA
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Diagram 4. ROI berakningar enbart med ACA specifilkakts- och kostnadsposter

Vi vill férst presentera den Rol-berdkning dar eiréknar den direkta avkastningen pa ACA,
dvs. deltagaravgiften minus kostnaderna for ACAlt&mravgiften tacker inte kostnaderna,
men detta ar inte heller andamalet for ACA. Intéhkaear olika beroende pa land, t.ex. har
Frankrike ingen avgift da detta inte ar tillatetlignlag (Nordell, 2008-04-07). De flesta
regionerna, som Norden, har en avgift enbart avsadka kostnaden for den kamera som
deltagarna erhdller nar de gar pd ACA (Rundegré08®5-07). SP-tranare beskriver att
avgiften inte existerar pga. vinstintresse utandatt finns till for tva anledningar. For det
forsta ger en avgift intrycket av seriositet, villekapar varde for kunden, men bidrar ocksa
till att de foretag som deltar i ACA verkligen arresserade av att arbeta med Axis och
natverksvideo. FOr det andra ar det for att tackatrkaderna forknippade med ACA.
Kostnaderna skiljer sig mycket mellan de olika Emé och det beror framst pa huruvida
lokalkostnaden ar medraknad eller inte, i vissaddifinns en traningslokal att tillga pa Axis,

i andra maste utbildningen forlaggas till externafierenscentrum.
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Diagram 5. Rol-berékningar med utbildningsrelateffédsaljning och egen berdknade marginaler

Diagram 5 visar avkastningen pa ACA nér vi berakder utbildningsrelaterade forsaljningen

som en intakt for ACA. Denna férsaljning har vi aednultiplicerat med vinstmarginalen.

Anledningen till att det blir intressant att berdkatt Rol for alla utom Tyskland ar pga.
skevheterna i landets tillvaxt. De icke-deltagatiederna har en hogre tillvaxt tre av fyra
halvar, trots en marginell skillnad bidrog det titt hela Rol berdkningen blir negativ.
Forklarningarna gar mot att Tyskland &ar det omraded lagst andel utbildade och att
utbildningsverksamheten (se diagram 2 i 4.3.2)stik del bestar awm-house-training vilket
inte registreras i deltagarlistorna. Detta tordeelpéra att de inte far med lika manga av de
framgangsrika foretagen bland kategorin ACA-deltagaftersom det framst &r storforetagen
som far denna typ av utbildningar. Néar vi grans#@n generella tillvaxten i omradet ligger
den lagst av de i undersokningsomradet, det ar éaeatt Tyskland ar det omrade med klart
flest transaktioner och med det félier manga snaastktioner. Vi valde att inte ta den
negativa forsédljningen som en kostnad utan istalétta den utbildningsrelaterade
forsaljningen till noll. Eftersom Tysklands Rol dé&d kan anses missvisande vdljer vi att
ocksa visa ett Rol utan Tyskland.
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Diagram 6. Rol berakningar gjorda som rena intékisidigar utan hansyn till marginaler.

| diagram 6 ovan har vi berdknat Rol som ren omsigsokning pa utbildning, eftersom vi
inte har haft maojligheten att ta del av Axis magrdar utan enbart sjalva estimerat dessa sa
kan detta Rol ocksa vara ett matt att jamfora. ®ljer att bortse fran marginalerna och
darmed rdkna hela den omsattningen som vi funnétemad till ACA som en intakt.
Anledningen till detta ar att det ar svart for astsavgora vilken marginal som bor anvandas
pa omsattningsokningen som tillskrivs ACA. Genomt atdovisa ett matt pa
(omsattningsokning + intakter fran ACA)/investerian vi atminstone visa hur stor den rena

intéktsbkningen &ar per investerad €.

4.9 Empirisk analys

Under studiens gang har det framkommit uppgiften $ér oss att anta, att utbildningar kan
ha ytterligare effekter, pa forsaljningen, som ratitsta sannolikhet ar vardeskapande utover
kunskapsoverforing. Darfor presenterar vi i dettanitt teorier som fran borjan inte fanns

med i vart teoretiska ramverk men som vi anda shuilja fora fram.

| dagens samhadlle star natverkstankande i foku$pmettag har ensamt svart att hantera alla

intryck och konkurrenssituationer. Edvinsson (20f0&8mhaver behovet av kunskapsnatverk

dar foretag genom generativa relationer tillsamnraad andra kan skapa varde. Eneroth och

Malm (2001) framhaller behovet av delade visiomerfroduktiva relationer i ett natverk eller
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sakallatknowledge webDetta ar ett resonemang som styrker vara empirnigptackter dar

foretag som anser sig ha nara relation till Axisérahdg KO vilket leder till fordelar for bade
kunden och Axis, alltsa ar en generativ relationkah tanka oss att Axis far en intaktsokning
fran kunden samt far tillskott av idéer etc., kumdan, i sin tur, erbjuda battre l6sningar till

sina kunder och darmed 6ka sin Idbnsamhet.

Det nya natverkstankandet kraver inte att allakstyfinns inom foretaget utan kan finnas i ett
natverk, genom allianser eller partnerférhalland&ten avChannel Partner Program, ADP-
ochA & E-programmet framhélls av flera insatta personexisANordell, 2008-04-07; Asly
2008-04-07; Thot, 2008-04-11), och Eneroth & Malmsonemang tyder pa att de har rétt i
sina antagande. Kompetensen styr foretagets franutideckling, dar aven kompetens fran
andra kan hjalpa foretag till konkurrensfordelang¢Eoth & Malm, 2001). Rundegren (2008-
05-23) framhaller fordelarna med att fa teknisldaitta kunder som ges mojligheten att testa
produkterna och dess funktioner.

— "Nar man beréttar lite mer ingaende tekniskt om eagbrodukt klarar av, sa ligger det
val lite i manniskans natur att hitta grejer deteiklarar av. Det finns ju manniskor,
som ar valdigt duktiga pa det har, som fragar: kiam gora det? Och ni har

konkurrenter som kan gora si eller sa.” (Rundeg2608-05-23)

Deltagarnas kunskap kan, om denna feedback ateiflofsis, underlatta vilket fokus FoU
ska ha. Att tillsammans med kunder och partneremgea idéer och innovation. Prahalad &
Ramaswany (2003) beskriver hur man tillsammans kwedler och partners kan generera
idéer och innovation i nagot de kallapen innovationGenom interaktion med kunder ses
produkten ur deras perspektiv och ger mojlighettentaeckla produkten ratt.

En annan aspekt ar en kombination av natverkandé&dmtiden ochopen innovationSP-
tranaren anser att samarbete med Universitet digivikch han ar medveten om att manga
andra foretag anvander denna strategi for att naadfidra just sina produkter fér hungriga
studenter. Denna aspekt ar i och for sig mer rikihdAxis som helhet och vi har fatt
uppfattningen att Axis, i alla fall i Lund, ett taamarbete med bade Tekniska Hogskolan och

Ekonomihdgskolan.

| inledningen klassificerade vi natverksvideo samdesruptiv teknologi, vi har under studiens

gang fatt implikationer som tyder pa att IP-kunskagag leder till tilltagande
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marginalavkastning (Arthur, 1994). Detta beror ffarallt pa att marknaden har en stor
tillvaxt och att sa lite kunskap om den nya tekgoloexisterar. Kunskap fran ACA verkar
leda till en okad forsaljning, samtidigt far Axigittre marginaler vid stérre bestallningar, en
nytta som delas pa bade Axis och kunderna. Dockkamtanka sig att det rader en grans for
graden av kunskap dar marginalavkastningen avtauldget kan ACA ses som en stark
konkurrensfordel, men om nagra ar kommer IP/sékekbepetens att vara sa utbredd, att det
inte gar att generera dveravkastning pa bara kpngka kommer antagligen andra faktorer

att spela en storre roll, som t.dixense to operate.

Ovanstaende diskussion leder vidare till en rekontaton for vad som kan tankas viktigt
infor vidare forskning, dar utbildning kan underaékur perspektiv som natverkstédnkande och

open innovation
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5. Analys

"The most exciting phrase to hear in science, the that heralds new discoveries, is not
‘Euerkal’, but ‘that’s funny...” —Isaac Asimov (1920-1992)

5.1 KUL-modellen

Genom hela uppsatsarbetet har vi utgatt ifran e@retiska modell for att fanga de
variablerna som ar passande for att mata I6nsamhede utbildning. | empirikapitlet

presenterade vi vara resultat fran enkater, obSena, intervjuer och forsaljningsstatistik,
samtidigt som vi analyserade dessa resultat utifiénteoretiska ramverket. | detta kapitel
kommer vi utifrdn empirin analysera vart teoretiskanverk och darmed KUL-modellen.
Som vi namnt i metodkapitlet &r det inte mojligt mted en fallstudie forkasta faktorer i en
modell, dock kan vi visa vilka som ar mer eller dvia viktiga, samt gora tillagg i ramverket
utifrdn var analys av empirin. KUL-modellen bestir tre delar, dar vi borjar analysera
betydelsen for faktorerna i KO-delen, sedan garidare till utvardering av utbildningen for

att sedan analysera de Rol som beréknats i undengf@n. Slutligen presenterar vi de tillagg

som under studiens gang framstatt som viktiga, seeminte innefattas av vart ramverk.

5.2 Kunskapsoverforing i utbildning

Forsta delen i KUL-modellen avser kunskapséverfigmoch da till alla féretag, inte bara de
som deltagit i utbildningen. Eftersom vi anser atet bor finnas en grad av
kunskapsdverforing for alla foretag. Vi antar datkkunskapsoverforingen torde vara storre
bland de foretag som deltagit i ACA, darmed jam¥drdeltagande mot icke-deltagande
foretag. Utifran enkatsvaren har vi genom korrelaberakningar sett ett statistiskt sakerstallt
att ACA-deltagarna har en hogre grad av KO tillllskid frdn icke-utbildade foretag.
Dessutom har vi kunnat konstatera att de deltagane anser sig ha en forséljningsékning
efter ACA anvander sig av kunskap fran Axis i digigliga arbete i storre utstrackning. Man
bor ha i atanke att detta kan bero pa att foretag anvander natverksvideo mycket i sitt

arbete ar samma foretag som ar intresserade ga pi ACA.
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5.2.1 Erfarenhet

Faktorn erfarenhet har ett starkt samband med K&etvinnebar att féretag med stor

erfarenhet av IP-teknologi och Axis har en hogre. Kllika bakgrunder hos deltagarna

innebar ocksa en stor utmaning for tranaren, sorsvi@rt att fa med sig alla. Detta borde vara
nagot som drar ner kvaliteten pa ACA, beroendetpfamndet inte kommer att maximeras
for alla. | intervjun med Rundegren (2008-05-23nikom &ven, att det behdvs en viss
erfarenhet, for att kunna tillgodogdra sig kunskapélket styrker detta resonemang. Vid

observationen (2008-04-07) framgick dessa skillnagttligt, da vissa deltagare aldrig sett en
natverkskamera, medan andra deltagare arbetat ateerkskameror i flera ar.

Axis som ror sig pa en konvergerande marknad firinem problem med forkunskap da
foretagen som kommer till ACA har verkat pa olikarknader tidigare. De traditionella
sakerhetsforetagen ar val inforstadda med placariagh regler medan de nya IP-féretagen
har battre kunskap pa det tekniska planet. Avetadetde forsvara KO, vilket far medhall

fran flera hall, bade fran tranare och fran prodtaondinatorer.

Genom var studie framgar att erfarenhet ar engifaktor for att forstd vad som paverkar
KO. Detta stammer val éverens med saval Cohen &ntleals (1991) som Simonins (1999)
resonemang om att forforstdelse och erfarenhetvastar vikt KO. Vi bekréaftar saledes

tidigare forskning som med stor enighet understryiiden av erfarenhet for KO.

5.2.2 Avstand

Desto narmre féretagen anser sig sjalv vara Axastalstorre borde de kulturella likheterna
vara, nagot som enligt teorin ska paverka KO pgasiGrant 1996, Szulanski 1996, Simonin
1999). Det ar inte bara KO som korrelerar med anbtdtan dven det uppfattade vardet av
ACA, IP-foretag anser i allménhet att ACA ar vardieire an sakerhetsforetag. Detta innebar
for Axis del att storre vikt bor laggas vid, atttiagen, forsoka minska avstandet fill
sakerhetsforetagen, eller renodla ACA och goramen anpassad till enbart IP. Dessa tva
alternativ visar tydligt pa svarigheten med ACA.nGm att anpassa ACA an mer till IP-
foretagen kan antagligen de mest omedelbara remults@s. KO till dessa foretag ar storre
och det ar dessutom dessa foretag som i stormé@ckaing anser sig ha en forsaljningsokning

efter ACA. Detta maste dock ses i relation till krmaden, som i mangt och mycket, ar
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beroende av att sakerhetsforetagen inser fordelaeth IP-kameror for att kunna véaxa. Att
utbilda sdkerhetsforetagen ger antagligen inte sammedelbara avkastning som att utbilda
IP-foretagen, men det ar av stor strategisk viktAgis att pa langre sikt att knyta de nu
analoga 85 % av sakerhetskamerabranschen tilVsigan ocksa spekulera i att de foretag
som ar intresserade av att samarbeta med Axistakirgoker minska avstandet, detta

engagemang bor leda till 6kad KO.

Genom att vi later faktorn avstand beteckna kulliuagstand gar till viss del utanfor tidigare
forsknings resonemang. Var teoretiska modell fokstav var studie och vi ser kulturellt
avstand som en faktor att utvardera vid lonsamkeedéiningar av utbildning. Att var studie
visar pa ett samband mellan avstand och KO karsd uistrackning forklaras i termer av
erfarenhet och forkunskaper, foretag som ansest&igarmre kunskapskallan har ocksa storre
kunskap. Vidare visar var studie att tidigare enfdweter och kunskaper har ett mycket
starkare samband med varandra, an med avstand.eBaisar vi att tidigare erfarenhet och
kunskap inte behover bero pa branschtillhérighgtfdljd av detta anser vi att en uppdelning

av faktorerna, erfarenhet och avstand, ger en exeitév utvardering.

5.2.3 Relation

Denna faktor ar, aven den, av stor betydelse foL#ddellen, foretag med god relation till
Axis har hogre KO och anser dessutom att ACA arsture varde for dem. Detta
understryker att ACAs roll inte bara ar att utbjldaéan aven att skapa goda relationer och
kontakter bade mellan deltagarna och till Axis.tBéir nagot som saval tranare som deltagare
papekat i intervjuer och som aven tydliggors avfdktum, att foretag, som anser sig ha en
forsaljningsokning efter ACA, deltar for att |ang ®m teknologin och for att knyta kontakter

i lika stor utstrackning. Dessutom visar resultaagt var kundenkat att de foretag som
upplever det storsta vardet med ACA ocksa ar detdgrsom har en god relation med Axis.

Saval Simonins (1999) som Szulanskis (1996) bidithgar teoretiska modell har alltsa ett

sakerstallt samband och ar en viktig del i KO.
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5.3 Utvirdering av utbildning

Eftersom det tidigt framkom att en utvardering a&vildningen ar en viktig del fér att avgora
Ionsamheten var det en given del av KUL-modellerdMtommen i HRD-teori och flera
infallsvinklar fran Simonin, Szulanski, Alliger nh.ffoll valet pa faktorerna; Foérvantningar,
Motivation’, Reaktion, Implicitet och Specificitet. Genom latindenkaten &r riktad till Axis

partnerféretag kunde vi direkt fraga utbildningsagarna om deras uppfattningar om ACA,

vi har aven kunnat urskilja resultat ur observatiooch intervjuer.

5.3.1 Forvantningar

Enkéatsvaren visar att de som hade hdga forvantniogesa anser sig ha tagit till sig mer
kunskaper. Infor ACA kan deltagarna lasa om uthilgan pa Axis hemsida och i broschyrer
fran Axis. For dem som ar de forsta fran sitt fageatt narvara pa ACA, ar detta kanske den
enda information de fatt om ACA innan deltagandnna information torde vara av stor
betydelse for de nya deltagarnas forvantningardioimed ocksa viktigt for Axis. En av de
grundlaggande omstandigheterna bor dock vara deke rAxis har i branschen, som
marknadsledare inom natverksvideor har Axis ettt ktasprang och en inarbetad respekt och
trovardighet. Bade kundenkaten och intervjuer meliadarna visar att deltagarna over lag
har stora forvantningar pa ACA, vilket innebar/tis har lyckats skapa en positiv bild kring
ACA. De deltagare, som kommer fran foretag dar takaemrater tidigare deltagit i ACA kan
aven fa information fran dessa personers reaktip@eutbildningen och detta analyseras
vidare i avsnitt 5.3.4.

Forvantningar ar alltsd en viktig aspekt inom ufleding av utbildningar och darmed
bekraftar vi tidigare forskning av Brown & SeidnéRowden, 2005). Fdérvantningar pa
utbildningen och motivationen till larande kan ansem lika foreteelser, vilket kundenkéten
ocksa kraftigt pavisar genom ett starkt sambandamehktorerna och ger darfor stod till
Holtons (1996) antaganden om att forvantningar lkeavandas, som en variabel for
motivationen att lara. Annu ett styrkande av argotagonen om en sammanslagning av
faktorerna ar, att de foljer samma sambandsmontertom att forvantningar inte har ett

samband med valmadjligheten till deltagande. N&ammanfor férvantningar och motivation

" Faktorn motivation &r aven i detta kapitel uppdélmotivation till larandeochmotivation till anvandandér
en tydligare analys.
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till larande, till en faktor, s& forsvinner docknsldandet, vilket kommer diskuteras mer i nasta

avsnitt.

5.3.2 Motivation till larande

Kundenkaten var menad att identifiera i vilken gradmaojlighet till deltagande paverkar

larandet. Vi trodde att deltagarna skulle vara menthotiverade om de var tvingade av
ledningen att deltaga. Att resultatet blev olikirtvantagande kan dock bero pa att fragor
tolkats olika, men observationen fran ACA (2008d1-visar samtidigt, att just VDn i vissa

fall deltar i utbildningen. Utifran observationeR008-04-07) verkar dock normen vara att
ledningen tar initiativ och beslut angaende demdtagande pa utbildningar. Detta behdver
anmalan till utbildningen kan ocksa ses som enaetitlit och satsning pa deltagaren i fraga,

vilket da skulle kunna ses som positivt av denne.

Kundenkaten visar att deltagarna &r motiveraddedta i ACA. Precis som diskussionen i det
forra avsnittet visar, s kan detta anses ha ettbsad med att de ocksa har stora

forvantningar och att Axis har ett starkt och pesitykte pa marknaden.

Motivationen att lara forvantades ge en hogre Kilket enkaten ocksa visar och darmed
stddjer vi antagandena av Holton (1996). Daremsarvkundenkaten och intervjuerna att vi
inte kan stodja studien av Hicks & Klimoski (1983}t brist pa valmojlighet leder till ett
samre larande. Vi fann, tvartom, att brist pa valigidet leder till en hogre KO, men vi vill
inte helt forkasta fynden av Hicks & Klimoski, eftem vi inte kan styrka att deltagarna helt
motsatte sig ett deltagande. Saledes menar vi@tk#h paverkas olika av valmojligheterna
beroende pa foretagets normer. Darmed kan foretgmanciper for valmojligheterna att

deltaga vid en utbildning ses som en variabel fétivationen att lara.

5.3.3 Motivation till anvindande

ACA uppfyller till stor del deltagarnas forvantnargoch visar dessutom samband med
forvantningar innan utbildningen, vilket betydet dé som hade hdga forvantningar ocksa
fick dem uppfyllda. Det ar darfor viktigt for Axiatt avlasa deltagarnas forvantningar pa
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utbildningen for att kunna bemota dessa pa bastaviéiet ater igen visar pa betydelsen att
dela upp ACA efter deltagarnas tidigare erfarenhdiakaten visar att de som fick sina
forvantningar uppfyllda ocksa har en god relatioedmi\xis och forvantade att lara sig nagot
nytt under ACA.

Enligt deltagarnas svar pa enkaten var det 6kadsKkaper om produkter och teknologier som
var de viktigaste lardomarna fran ACA for okad fidjsing. Dessa personer svarade ocksa
generellt att utbildningsmaterialet var vardeftitit dem och att deras forvantningar uppfylits.
Det var endast en person som ansag att battrektontad Axis var det viktigaste med ACA
for Okad forsaljning. Dock visar kundenkaten attsden upplevt 6kad forsaljning, efter ACA,
gick utbildningen for att knyta kontakter. Dessuta®itar gruppen med okad férsaljning
framst for att deras kunder kraver stérre kunskapl®-kameror. Med denna nagot splittrade
bild ar det svart att saga vad som verkligen mativeeltagarna att efter ACA anvanda sig av
Axis produkter, detta torde bero pa ett antal fetaitanfér Axis paverkan. Dock tyder flera
kallor pa att deltagarna kan marknadsfora prodnktdxattre samt ge battre helhetslésningar
till slutkunderna. Utifran Axis presentation av AGka utbildningen hoja sjalvfortroendet om

Axis teknologi och produkter for deltagarna.

Vi ser ett starkt samband mellan férvantningsupafde och anvandande, vilket stodjer
Hicks & Klimoskis (1987) antaganden om att forvangsuppfyllelse paverkar anvandande
av kunskaperna och studien av Tannenbaum et al91j19som visade att
forvantningsuppfyllelse ar en variabel for motieaigen att anvanda kunskaperna. Dessutom
kan vi stddja Holton (1996) i hans antaganden attivationen till anvadndande har ett

samband med graden av larande.

5.3.4 Reaktion

Kundenkéaten visar ett samband mellan deltagarreddioa och anvandandet av kunskaperna
efter utbildningen, vilket ocksa bekraftas i samaed deltagarna under var observation av
ACA. Deltagare som ansdag att utbildningsinnehaibat vardefullt, att tranarna formedlade
utbildningsinnehallet val och som hade en god imianed tranarna, anvande sig i storre grad
av kunskaperna. Detta visar pa tranarnas viktidafoo i viken utstrackning deltagarna
kommer att anvanda sig av det som lars ut. Detogk dorvanande att lararens kunskaper
inom IP-teknologi inte visar ett starkt samband raadandande eller larande (visar ocksa ett
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lagre samband med KO). Detta tyder paledirning-by-doinghar en storre betydelse for
larandet &n det teoretiska innehdllet. De hoga madkena i svaren visar vidare, att
deltagarna har fatt en positiv bild av ACA, vilkkar betydelse for framtida deltagares

motivation att lara, vilket har diskuterats i 4.8dh 4.3.2.

Genom att vi sammanforde alla fyra frdgorna sonmbéar for reaktion gar vi emot tidigare
forskning av Alliger & Janak (1989) och Eagly & Gken (Alliger et al., 1997), som foreslar
en uppdelning av kanslo- och beteendebaseradeiaeakt Var studie visar darmed, att
reaktion ar en faktor att inkludera i KUL-modelleoh att en uppdelning av fragorna inte ar
nodvandig. Vidare kan vi ocksa visa att deltagarmeaktioner paverkar deltagarnas
anvandande av kunskaperna efter utbildningen, tvitk@tsager studien av Miles (Baldwin &
Ford, 1988), men stddjer Faerman & Carolyn (198@xmed kan deltagarnas reaktioner ses

som en faktor for bade larande och anvandandsdalkt som vi benamner KO.

5.3.5 Implicitet

| deltagarenkaten stallde vi tva motsatsfragor, deoretiskt sett borde ha ett negativt
samband. Det tedde sig darfor markligt att des&gofr fick en positiv korrelation som &r
statistiskt sakerstalld. Vi kan se ett relativt higedelvarde pa bada svaren, vilket tyder pa att
foretagen antagligen missforstatt fragorna elldta fall inte satt dessa i relation till varandra.
Darmed visar studien att ACA bade har hog och haglicitet, vilket ocksa kan betyda, att
kunderna anser Axis teknologi ar latt att ta tiff ade via inlasning och viearning-by-

doing Vi kan heller inte se ndgot samband mellan inielien och KO.

Enligt intervjuer med Rundegren (2008-05-23) skifjig férmagan att ta till sig information
at bland deltagarna. For de utan forkunskap blipliciteten hog och det ar enklare med
utlarningen genomHands onjobba med produkterna for att forsta” (dvs. léarning-by-
doing. Samtalen med deltagarna bekraftar detta, mear vizven att de med stérre
grundkunskaper lattare kunde lasa sig till kunskagpeDarmed rader det skillnader mellan
personligheter och forkunskaper, vilket visar at dr viktigt att dela upp deltagarna efter
erfarenhet.

Vi kan darmed inte genom var studie bekrafta initgiens varde for KO, men pga. vart
tillvagagangssatt genom en fallstudie kan vi iretien forkasta tidigare forskares antaganden.
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Genom indikationer av tranare och deltagare kamoek anta att ju mer implicit kunskapen
som lars ut ar desto svarare ar den att ta tillGignt (1996) konstaterar att implicit kunskap,
genom att vara svarare att imitera, ar mer vargeside an explicit kunskap, detta innebar att

Axis maste gora en avvagning mellan att underk&@eoch lara ut vardeskapande kunskap.

5.3.6 Specificitet

Risken vi ser har ar, att deltagarna gar ACA, menspecificiteten i utbildningen ar lag, kan
de lika garna sélja konkurrenternas produkter. Renskuppfattning kommer aven fram i
tranarenkaten och intervjun med en av tranarnarien bekraftas i samtal med en av
deltagarna, som sager att hans foretag inte areskwkdet och att utbildningsmaterialet till
stora delar kan tillampas med konkurrerande IP-kam®etta ar dock en risk, som Axis far
rakna med, da det kravs grundlaggande generel@m&kunskaper for att kunna anvanda sig
av IP-kameror. Vi kan inte i var studie se att delativt laga specificiteten har bidragit till

okat larande.

En hog specificitet i utbildningen skulle enligin®&inin (1990) forsvara KO. Vi kan genom

var studie inte faststélla specificitetens betyeléis KO.

5.4 Rol

Genom en ren avkastningsberakning av ACA, diagrarkad det vara svart att forsta det
monetéara syftet med att erbjuda denna utbildnihgunderna. Framforallt da for Frankrikes
del, som 6verhuvudtaget inte erhdller nagra intg&ACA, men det & som namnts inte det
framsta syftet med avgifterna. Darmed vénder vi dd#s diagram 5 dar den
utbildningsrelaterade forsaljningsvinsten har mkdads. Resultatet visar pa en avkastning
runt 20 %. Tyskland drar ner resultatet avsevaen genom att exkludera omradet har vi en
Rol pa 23 %. Det ar alltsa val investerade pengaAkis att satsa pa en utbildningeturn

on equityar anvandbar som en jamférande schablon for dimniam kapitalkostnaden och
darmed ocksa ett bra matt pa avkastningskraves Bai en genomsnittlig rantabilitet pa eget
kapital p& 24,8 % de senaste fem aren (AR 2007mBé ligger Rol berékningarna i linje
med Axis Ovriga verksamheter. Nar vi ser till diaagr 6 visar denna intéaktsokning per

investerad €.
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Vi ar dock inte helt forblindade av ACAs effekt garetagens ink6p utan har under
undersokningens gang fatt implikationer om att arfdktorer kan spela in. Vi kan anta att de
foretag som har en stor tillvaxt och som vill sgiganatverksvideor gar utbildningen for att
spetsa sin kompetens. Det ar dessa som har mestratpa en bra kontakt med Axis och en
hojd partnerskapsstatus. Det finns implikationeragtaen forsaljningsokning foranleder ett
deltagande i ACA. Med det menar vi absolut inteA&tiAs betydelse &r obefintlig, vi kan anta
att dessa expansiva foretag hade sokt sig till méyoAxis konkurrenter ifall dessa kunde
erbjuda liknande utbildningsmojligheter. Det hamtigen kommit till var kannedom att

konkurrenterna inte erbjuder kunderna utbildningspénma satt. Nar da aterforséljare och
systemintegratorer valjer att delta pa ACA far Axa#t ovarderligt forsprdng genom

mojligheterna att marknadsféra sina produkter.

Samtal med deltagare visar pa tron om forhojd kaenseoch att de efter ACA har vunnit
konkurrenskraft eller i alla fall kan erbjuda sikander battre sakerhetslosningar. Nu verkar
det som att slutanvandarna inte har den sanna kenmgen att utvardera vilka konsulter och
systemintegratorer som ar bast. Det finns dockdmihg att tro, i och med den véxande
digitala sakerhetsmarknaden, att kunderna blir @sermer medvetna, och om de inte redan
har gjort det, inom snar framtid kommer att stéligre krav, samt i storre utstrackning anlita
de mest kompetenta féretagen. Da kommer ACA-uhbitdforetag sta hogt pa listan, ty det ar
statistiskt sakerstallt utifran vara enkatunderstdar att de féretag som deltagit i ACA har

mer kunskap om Axis produkter och om natverksvidatméanhet.

Om deltagarna kan behallas som kunder kommer Axisrhalla stor avkastning pa dessa i
framtiden. Samtidigt finns det anledning att trd kbnkurrenterna, som tills nu atnjutit
fordelarna av valutbildade kunder genom Axis, gahil starta utbildningar for att verkligen
ta del av de storsta fordelarna. Det &r darmedravgi@ att hela tiden utveckla och forbattra

ACA for att ligga i framkant.

5.5 KUL-modellen (modifierad)
Vi presenterar nedan en modifiering av den modell kenstruerade i teorikapitlet,
modifieringen grundar sig, dels pa analysen avlika daktorerna och dels pa den empiriska

analys som forts i avsnitt 4.9. Vi har valt att arstryka vikten av ett antal av vara
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grundfaktorer (dessa ar markerade med svart tembdellen) dessutom presenterar vi de

tillagg som gjorts (rodfargade i modellen).
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Deltagare I:>

Figur 2. KUL-modellen modifierad

Implicitet

Specificitet

Open Innovation

Natverkseffekter
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6. Slutsats

"Ju mer man tanker, ju mer inser man att det int@$ nagot enkelt svar” Nalle Puh

Syftet med denna studie har vaait bidra till teoribildningen kring kopplingarna etlan
utbildning och I6nsamheGenom att sammanfdra teorier fran kunskapsovarfaach HRD-
teori tillsammans med Rol-berdkningar har vi utifémpiriska fynd konstruerat en ny modell

som vi valt att kalla Var modifierade modell. Demprasenterades i 5.5.

Detta kapitel ar uppdelat i tva delar, i den fordeden,teoretisk slutsatsdrar vi slutsatser
kring KUL-modellen och de teorier som vi anvéant assl den andra delen, Implikationer for

Axis, diskuteras forslag till forbattringar och atkling av ACA utifran var studie.

6.1 Teoretisk slutsats

Utifran vart teoretiska ramverk baserat pa ettlasitka forskningsinriktningar konstruerade
vi en modell som under studiens gang modifieratgehbart &ar att 6 av vara ursprungliga 8
faktorer har lyfts fram som extra viktiga for KOessa ar Erfarenhet, Avstand, Relation,
Forvantningar, Motivation, och Reaktion, medan efkav Implicitet och Specificitet for KO
tonas ned eftersom vi med var enkat inte kan styakabanden med KO. Med detta inte sagt
att implicitet och specificitet inte bor tas medyaket av den tidigare KO-forskningen har

visat att ett samband finns.

Erfarenhetéar viktig for KO eftersom forkunskap gor att méttdre kan ta till sig ny kunskap.
Avstand ar viktigt eftersom en liknande kultur mellan nagtare och kalla underlattar
interaktionen dem emellan och saledes ocksaRebationar av stor vikt i KUL-modellen da
vi har visat att en god relation mellan mottagach &élla underlattar KO. Vi har valt att
integrera faktorernaForvantningar och Motivation eftersom vara studier visar pa att
forvantningar snarare bor ses som en variabel éiagarnas motivation att lara. Genom att
fora samman olika typer av reaktioner i en fakReaktion far vi ett 6vergripande matt pa
deltagarnas reaktioner som valdigt val forklarailken utstrackning deltagarna anvéander sig

av sina nyvunna kunskaper.
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Roérande de tillagg som gjorts i KUL-modellen vill #6rja med att forklara den nya
kopplingen fran Specificitet till forsaljning, datér en koppling som vi tror kan komma att
paverka kunskapskallan negativt. Att foretag gdvildmingar for att inhdmta generella
kunskaper och sedan anvander dessa med produktekifnskapskallans konkurrenter, ar ett
reellt hot som bor minimeras. Sambandet mellaniBpiéet och forséljning grundar sig dock
inte pa statistisk analys av vara enkatsvar, utardgot som kommit fram under intervjuerna

med tranare och deltagare.

De kanske intressantaste fynden i var studie &ridtan fora in ytterligare tva teorier i vart
teoretiska ramverkppen innovationoch natverkseffekter, som tidigare inte diskuterat

samband med KO och utbildningsutvardering. De twé mestdndsdelarna, som inte
omfattades av vart existerande ramverk, har tillkdhur analysen av var empiri. Genom att
skapa generativa relationekmowledge webgor vi att en utbildning kan skapa varde, for
bade kalla och mottagare, som gar utanfor en res@lfaingsokning. Detsamma galler for
Open Innovationssom kan forklara hur det nara samarbetet med kukdar leda till

forbattringar och utveckling av befintliga produkteh tjanster.

Utgangspunkten med denna modell var att kunna kmywden av KO direkt mot
forsaljningsckning, men da forsaljningen i vart Iftaletag ar projektdriven och av
sdllankopskaraktar, ar ett enskilt foretags forms@djstillvaxt svar att identifiera.
Forsaljningsékningen ar dock identifierad om vi skéhela marknader, och genom att fora in
Open Innovationsoch Natverkseffekter till vart ursprungliga ramveskser vi att denna

forsaljningsokning kan forklaras pa ett fullgotttsa

6.2 Implikationer for Axis

| det inledande kapitlet stallde vi forskningsfrAgaFinns det en koppling mellan
kunskapso6verforing och avkastning fér ACA och dentifierar man en sadan kopplingy?
har analyserat ACA genom KUL-modellen och i detialee diskuterar vi forskningsfragan

samt forslag till forbattringar och utveckling axCA.

Att deltagarna pd ACA har ett hogre métt av KO a@imdke ingen sensation, men det ar dock
en viktig bekraftelse pa att utbildningen fyllert etyfte. Vi kan inte sla fast att det ar
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utbildningen som leder till hogre KO, men att Akisyter till sig foretag med stor kunskap
om IP och digital video ar ett sjalvandamal oaveattkunskapen kommer fran ACA eller e;j.
Analysen av faktorn Erfarenhet leder oss till s@mde slutsatser, som aven bekréftar det som
saval deltagare som tranare lyft fram som ett gmblAtt erfarenhet och forkunskap har stor
betydelse for KO ar fastslaget och det borde inreebfi Axis genom en anpassning av ACA
till deltagarnas forkunskap borde f& en an batite K

Analysen av ACA genom KUL-modellen har inte lett tdentifiering av nagra direkta
kopplingar mellan ett enskilt foretags utbildninghoavkastning, mestadels pa grund av
karaktaren pa forsaljningen som till stor del aojgktdriven och av sallankopskaraktar.
Daremot ar kopplingen uppenbar om vi ser till alrknader och langre tidsperspektiv. Var
Rol-berakning visar att ACA ger en avkastning sawvel upp till avkastningskraven inom
Axis. Daremot ar det inte sjalvklart att all avkaeg beror pa okad kunskap hos deltagarna,
ett antal andra faktorer spelar férmodligen in g@m.open innovationsch natverkseffekter.

Vi kan allts& konstatera att ACA skapar varde f&@sAmen vi kan inte direkt hanfora varje
enskild kunds forséljningsokning till utbildningebet narmaste vi kommer den kopplingen
ar genom enkatsvaren och dar deltagare pa kurééra sjppskattar om de haft en okad

forsaljning efter genomgangen utbildning.

| den analysen star det klart att det inte racked ratt bara narvara under ACA for att man
automatiskt ska uppleva en forséljningsokningastal faktorer ar typiska fér de féretag som
uppvisar en hog forsaljning efter genomférd uthihdp Forst och framst ar de féretag som
saljer mer IP-foretag vilket borde innebara atdéattre rustade att ta till sig av utbildningen
an sakerhetsforetag, ndgot som aven bekraftagewijimer och observationer, som alla pekar
mot det faktum att de stora diskrepanserna i féskap ar svara att hantera. Dessutom
anvander de sig mer av kunskap fran Axis i siteerbDessa bada faktorer verkar innebéara att
foéretag som redan innan utbildningen har goda kaeskom IP-teknologi lattare kan ta till
sig utbildningen och omvandla den till férséljnidgaing. Detta stammer aven dverens med
det faktum att de inte enbart gar pd ACA for attal&ig teknologin, utan i lika stor
utstrackning narvarar for att knyta kontakter. Béit intressant och stdds dessutom av den

nordiska tranarens uppfattning om kontaktskaparate en viktig del av ACA. Han é&r
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dessutom av den asikten att han kan utbilda dettagad mer séljande aspekter t.ex. olika
funktioner etc. nar grundkunskaperna ar pa plats.

Det verkar heller inte racka att bara utbilda distiorer, integratorer och aterforséljare, det
kravs aven slutkunder som har forstatt fortrafitghn med IP-kameror for att ett ordentligt
genombrott pa marknaden ska kunna ske. Denna nitigdehdver inte ske i Axis regi, men
genom att trycka pa vikten av utbildning av sluttema under exempelvis ACA torde Axis
kunna sprida en stor del av kunskapen om IP-kam@taoslutkunderna via distributorer,

aterforsaljare och integratorer.

ACA tycks alltsa inte, i sin nuvarande form, vaéi#t forum for att skynda pa 6vergangen fran
analogt till digitalt. Daremot ar det en ypperligojighet for Axis att knyta kontakter med

foretag som redan besitter goda IP-kunskaper dufdatdessa pa Axis produkter. Vad som
kravs ar antagligen en renodling och uppdelning\@A i tva helt separata delar, en enbart
anpassad for analoga foretag som valdigt schemapisésenterar fordelarna med IP-
teknologin, och en mer salj- och funktionsinriktael for vana IP-foretag. En sadan

uppdelning skulle férmodligen gora den finansieN&astningen an storre.

Viktigt for Axis att tanka pa ar aven graden avdafieitet pa kunskapen som lars ut pa ACA,
manga deltagare anser att specificiteten ar lagletta kan pa sikt innebéara att Axis utbildar
kunder som anvander sin nyvunna kunskap med koerkiens produkter. Detta bér &ven ses i
ljuset av diskussionen om implicitet och speci@tsom forts i teorikapitlet. Teorin séger att
kunskap som har hog specificitet ar svarare attforee men Axis maste samtidigt skydda sig
fran att utbilda kunder som med latthet kan garédidl konkurrenter, ett faktum som skapar

ett hellerskt moment 22.

Vi har i och med denna studie konstruerat en mateth vi anser vara val anpassad for att
undersoka en utbildnings effektivitet och lonsamhetodellen har utvecklats for att
undersoka ACA, men vi anser att KUL-modellens ghigradteoretiska forankring ger den en
hog grad av generaliserbarhet, detta innebar att-Kiddellen med storsta sannolikhet aven
ar lamplig for att genomfdra liknande studier adranutbildningar.
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6.3 Forslag pd vidare forskning
Huruvida Axis kan, via ACA eller pa annat satt, sty pa det teknologiska skiftet fran
analog till digital 6vervakning har inte varit vayfte att undersoka, dock ar det en intressant

fragestallining som vi kan lamna som forslag tilasie forskning.

Var studie visar att ACA drar till sig foretag methrk tillvaxt och det vore intressant att
undersoka vidare vilka faktorer som skapar lojaliteellan mottagare och kalla i

kundutbildningar.

Vidare skulle var kunskapsoverforings- och avkasisinodell behova testas ytterligare
genom fler fallstudier pa andra foretag. Om dessarvsamma statistiska signifikans kan

detta bli en modell verkligen véard att anvandaa@kastningsberakningar for foretag.
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la. SPSS output Group Statistics fran t-test mellagrupperna "6kad

forsaljning” och "oférandrad férsaljning”

Group Statistics

Std.
VAR00027 Mean Std. Deviation | ErrorMean
SAK/IP 1,00 24 5,7500 1,51083 ,30840
,00 18 4,3333 1,84710 ,43536
1 1,00 24 5,1667 1,20386 ,24574
,00 18 5,5556 ,98352 ,23182
2 1,00 24 5,1250 1,51263 ,30876
,00 18 5,7778 1,11437 , 26266
3 1,00 24 5,6667 1,34056 , 27364
,00 18 5,5556 1,09664 ,25848
4 1,00 24 5,5833 1,24819 25479
,00 18 5,3889 1,37793 32478
5 1,00 24 5,6667 1,55106 ,31661
,00 18 5,5556 1,19913 ,28264
6 1,00 24 5,1250 1,42379 ,29063
,00 18 51111 1,52966 ,36055
7 1,00 24 5,5833 1,47196 ,30046
,00 18 5,7778 1,26284 , 29765
8 1,00 24 5,4583 1,35066 , 27570
,00 18 4,3333 1,13759 ,26813
9 1,00 24 5,5417 1,31807 ,26905
,00 18 5,4444 1,42343 ,33550
10 1,00 24 5,7917 1,44400 ,29476
,00 18 5,8889 1,27827 ,30129
11 1,00 24 5,3750 1,49819 ,30582
,00 18 47778 1,30859 ,30844
12 1,00 24 5,6250 1,34528 ,27460
,00 18 5,6667 ,84017 ,19803
13 1,00 24 5,2500 1,35935 27748
,00 18 5,1667 1,58114 ,37268
14 1,00 24 4,9583 1,48848 ,30384
,00 18 51111 1,49071 ,35136
15 1,00 24 3,5417 1,61458 ,32958
,00 18 3,0000 1,84710 ,43536
16 1,00 24 4,6250 1,34528 ,27460
,00 18 5,0556 1,34917 ,31800
17 1,00 24 2,5417 1,88770 ,38532
,00 18 1,5556 ,85559 ,20166
18 1,00 23 4,9565 1,52191 31734
,00 18 5,9444 1,25895 , 29674
19 1,00 24 4,7917 1,64129 ,33503
,00 18 3,6111 1,85151 ,43641
20 1,00 24 5,6667 1,60615 ,32785
,00 18 6,3889 1,33456 ,31456
21 1,00 24 5,5417 1,71893 ,35087
,00 18 5,8333 1,24853 ,29428
22 1,00 24 4,7500 1,59483 ,32554
,00 18 3,7222 1,90373 44871
23 1,00 23 4,9130 1,72977 ,36068
,00 18 42778 1,90373 44871
24 1,00 24 5,7917 1,69344 ,34567
,00 18 6,1667 1,29479 ,30518
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1b. SPSS output fran T-test mellan grupperna "6kadorsaljning” och

"oférandrad forsaljning”

Independent Samples Test

Levene's Test for
Equality of Variances t-test for Equality of Means
95% Confidence
Interval of the
Mean Std. Error Difference
F Sig. t df Sig. (2-tailed) Difference Difference Lower Upper
SAKIP aEgSuua,‘n‘g”anceS 1,766 191 2,734 40 009 1,41667 51824 136926 2,46408
ng :;:S%i"dces 2,655 32,325 012 1,41667 53353 33034 2,50300
! Sg;ua,‘n‘g;”ances ,008 928 1,118 40 270 -,38889 34783 -1,09189 31411
ng :‘SZS:T‘,T;ES 1,151 39,658 257 -,38889 33783 -1,07184 20407
2 Sg;ua,‘n‘g;”ances 206 652 1,542 40 131 -65278 42334 -1,50839 20283
ng :;;’S,Tl"dces 1,610 39,996 115 -65278 40537 -1,47207 16651
8 Sg;ua,‘n‘g;”ances ,160 691 287 40 776 11111 38750 -67205 89427
ng :;;’S,Tl"dces 295 39,649 769 111111 37642 -,64987 87209
4 Sg;ua,‘n‘g;”ances 586 449 478 40 635 ,19444 40688 -62788 1,01677
ng :;;’S,Tl"dces 471 34,660 641 119444 41279 -,64386 1,03275
° Sg;ua,‘n‘g;”ances 337 565 252 40 802 11111 44035 -,77886 1,00108
ng :‘SZS:T‘,T;ES 262 30,944 795 111111 42441 -,74669 96892
6 Eg:ua,‘ng‘a"ws 144 706 030 40 976 ,01389 45826 -91230 94008
Ej},“ :‘S;Imzndces 030 35,265 976 ,01389 46310 -,92599 95377
! Eg:ua,‘ng‘a"ws 174 679 -450 40 655 -19444 43246 -1,06847 67958
Ef,‘f :‘s:j,',i"dces -460 39,207 648 -19444 42294 -1,04977 66088
8 §§:j"‘,vj,”a"ces 821 370 2,853 40 007 1,12500 39428 32814 1,92186
Ef,‘f :‘s:s,',i"dces 2,925 39,398 006 1,12500 38459 34735 1,90265
9 Eg:ua"n‘g”a"ces 427 517 229 40 820 109722 42525 - 76225 195669
Ef,‘f :‘s:j,',i"dces 226 35,151 822 09722 43006 77571 97016
10 Eg:ua"n‘g”a"ces 1959 333 -227 40 822 -09722 142905 -,96436 76991
Ef,‘f :‘s:j,',i"dces -231 38,826 819 -09722 42150 -,94990 75545
u Eg:ua"n‘g”a"ces 1,157 289 1,348 40 185 59722 44298 -,29808 1,49252
Ef,‘f :‘s:s,',i"dces 1,375 38,997 177 59722 43435 -,28133 147578
12 Eg:ua"n‘g”a"ces 1,744 194 -115 40 1909 -04167 136102 77132 168799
ng :;:S%i"dces -123 38,907 903 -04167 33856 -,72652 64319
13 aEgS“u"""n‘g’[‘j”a"C“ 495 486 183 20 855 108333 45453 -,83531 1,00197
ng :;:S%i"dces 179 33,470 859 ,08333 46463 -86146 1,02813
1 Sg;ua,‘n‘g;”ances 369 547 -329 40 744 -15278 46441 -1,09139 78583
ng :‘SZS:T‘,T;ES -329 36,744 744 -15278 46451 -1,09419 78864
15 Eg:u""r‘n‘;";”a"ces 142 708 1,012 20 318 54167 53545 -54051 1,62385
ng :;;’S,Tl"dces 992 33,850 328 54167 54604 -56821 1,65154
1 Sg;ua,‘n‘g;”ances 111 740 -1,025 40 311 -43056 41998 -1,27937 41826
ng :;;’S,Tl"dces -1,025 36,716 312 -43056 42016 -1,28210 42099
v Sg;ua,‘n‘;‘;”ances 7,906 008 2,059 40 046 98611 47901 ,01799 1,95423
ng :;;’S,Tl"dces 2,267 33,886 030 ,98611 43491 110217 1,87006
1 Sg;ua,‘n‘g;”ances 204 654 2,221 39 032 -,98792 44477 -1,88755 -,08830
ng :;;’S,Tl"dces 2,274 38,852 029 -,98792 43446 -1,86681 -,10903
1 Sg;ua,‘n‘g;”ances 550 463 2,184 40 035 1,18056 54059 ,08798 2,27313
Ej},“ :\S;li:indces 2,146 34,170 039 1,18056 55018 06267 2,20844
2 Eg:ua,‘n\g”a"ws 1,029 317 -1,548 40 130 -72222 46670 -1,66545 22100
Ef,‘f :‘s:s,',i"dces -1,590 39,523 120 -72222 45435 -1,64085 119640
21 Eg:ua"n‘g”a"ces 418 522 -,609 20 546 -29167 47915 -1,26007 67673
Ef,‘f :‘s:j,',i"dces -,637 39,976 528 -,29167 45795 -1,21723 63389
22 Eg:ua"n‘g”a"ces 930 341 1,902 40 064 1,02778 54031 -06423 2,11979
Ef,‘f :‘s:s,',i"dces 1,854 32,874 073 1,02778 55437 -10025 2,15581
23 Eg:ua"n‘g”a"ces 015 904 1117 39 271 63527 56886 -51537 1,78590
Ef,‘f :‘s:s,',i"dces 1,103 34,829 277 63527 57570 -53368 1,80421
24 Eg:ua"n‘g”a"ces 419 521 -,783 40 438 -37500 47915 -1,34340 59340
Ef,‘f :‘s:j,',i"dces -813 39,972 421 -37500 46111 -1,30697 55697
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2a. SPSS output Group Statistics fran t-test mellagrupperna "Deltagare”
och "Icke-deltagare”

Group Statistics

Std.
UTB Mean Std. Deviation | ErrorMean
IP/SAK 1,00 43 5,1628 1,77187 ,27021
,00 64 5,1094 1,49196 ,18649
1 1,00 43 5,3023 1,12408 17142
,00 64 5,3281 1,09913 ,13739
2 1,00 43 5,3721 1,38053 ,21053
,00 64 5,2969 1,37644 ,17206
3 1,00 43 5,6047 1,21772 ,18570
,00 64 5,0781 1,41763 ,17720
4 1,00 43 5,5116 1,27936 ,19510
,00 64 4,7500 1,58365 ,19796
5 1,00 43 5,6279 1,38053 ,21053
,00 64 5,4375 1,28329 ,16041
6 1,00 43 5,1395 1,44059 ,21969
,00 64 4,5156 1,64261 ,20533
7 1,00 43 5,6279 1,38053 ,21053
,00 64 5,0469 1,41903 ,17738
8 1,00 43 4,9767 1,35380 ,20645
,00 64 4,5313 1,49038 ,18630
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2b. SPSS output fran T-test mellan grupperna "Deltgare” och "Icke-
deltagare”
Independent Samples Test
Levene's Test for
Equality of Variances t-test for Equality of Means
95% Confidence
Interval of the
Mean Std. Error Difference
_ F Sig. t df Sig. (2-tailed) | Difference | Difference Lower Upper
IPISAK Equal variances 3,466 065 168 105 867 05342 31742 | -57507 | 68280
Eg{' :é:j,r:]aer:fes 163 | 79,516 871 05342 32832 | 60002 | 70685
! Eg:frln\giances 067 796 -118 105 906 | -,02580 21871 | -45046 | 40786
Efjt“ :;:j;ae':fes 117 | 88,849 907 | -,02580 21069 | -46232 | 41072
2 Eg:jrln‘gjﬂa"ces 088 768 277 105 782 07522 27173 | -46358 | 61401
Efjt“ :;:j;ae':fes 277 | 90,057 783 07522 27189 | -46494 | 61538
3 Eg:j;‘gia"ces 173 678 1,991 105 049 52653 26447 | 00213 | 1,05002
Efjt“ :L:j;ae':fes 2051 | 98735 043 52653 25668 | 01720 | 1,03586
4 Eg:jr:]\;ad"ances 2,761 100 2,628 105 010 76163 28976 | 18708 | 1,33617
Egt“ :é:j:,aer:fes 2,740 | 101,368 007 76163 27794 | 21020 | 131296
° Faual variances 279 598 730 105 467 19041 26088 | -32687 | 70768
Egt“ :é:j:,aer:fes 719 | 85,672 474 10041 26468 | -33578 | 71660
6 Eg:jr'n‘fd"ances 1412 237 2,022 105 046 62391 30858 | 01206 | 1,23576
Eg{' :é:j,r:z:fes 2075 | 97,716 041 62301 30070 | 02715 | 1,22066
! Eg:jrln‘gjﬂa"ces 014 906 2,099 105 038 58103 27680 | 03220 | 1,12987
Efjt“ :;:j;ae':fes 2111 | 91,915 038 58103 27520 | 08427 | 112779
8 Eg:jrln‘gjﬂa"ces 994 321 1572 105 119 44549 28341 | -11646 | 1,00745
Efjt“ :;:j;ae':fes 1602 | 95870 112 44549 27808 | -,10650 | 99749
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3. Axis Customer Survey 2008

Axis Customer Survey, 2008 http:/fwww lusax sefaxis/axis_survey html

lav3

®
SCHOOL OF ECONOMICS
AND MANAGEMENT ‘

Lund University COMMUNICATIONS

Axis Customer Survey, 2008

General Background

a. Company Name: (This information will be kept separate from
your answers for everyone except the researchers)

b. We have operations in the following country(-ies): (please write
name of each country separated by a comma sign)

c. Your current amount of employees (approx.):
d Your company Turnover (€):

e. My year of birth:

f. Your main function is? ¢ Installer © Sales? Service/Maintenance ¢ Marketing ©” Other

g. Our Axis Partnership Status is ... © Solution Gold © Solution Silver ° Authorized ¢ None ©
Do not know

h. To the following degree we consider ourselves being a security or IT/IP-company
Fullsecurity © 10 29 30 40 50 61 7 Full IT/IP

Survey gquestions
(1) Disagree completely ---— (7) Agree completely

1. Axis' technology is easy to express in written instructions

F10 207304050617

2. Axis' technology is easiest to learn via leaming-by-doing
10203040 5C687

3. We have much knowledge of Axis and their technology and products
T 203040750617

< 4. We have much experience of Axis and their technology and products
C1C 20304050 687

5. We have a good relationship with Axis

F1C 28304050687

6. We have learnt a lot from Axis about IP technology and digital video in general
CQU 203040506107

7. We have learnt a lot from Axis about their products

C10 20304050617

8. We use what we learnt from Axis in our daily operations

10203040 5C687

If you have attended the Axis Communications’ Academy (the academy) in 2005, 2006 or 2007 please
proceed answering the following questions (9-30) and then continue to possible feedback in question
36.

If you have not attended the Axis Communications' Academy, please proceed to questions 31-36 and
then click the 'Submit’ button at the end of the page

08-05-24 17.37
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Axis Customer Survey, 2008

2avi

9. The activities included in the training were valuable to me
C10 2030 4C50 607

10. The teachers mediated the content well

G0 203C4C 50607

11. The education has been useful in our daily operations

C1C20304C 50607

12. My expectations of the academy were high

Q20 3CAaC 5 g7

13. Axis Communications’ Academy delivered according to my expectations
C10 20304050607

4. The academy provided me with knowledge | hadn't expected to learn about
C102C304C 50607

5. The academy didn't provide me with knowledge | had expected to learn about
CqCaCal g 5rglTy

16. The content of the education can easily be used with other companies' technologies
CqCa203C a5 7

17. My previous knowledge made it difficult to learn about IP-cameras

C1C 20304050607

18. The main purpose to attend the academy was to increase my knowledge about IP cameras
C1C2C3C 4 C 5" 7

19. The main purpose to attend the academy was to create new contacts and get to know people
within the business

C1C 20304050607

20. The trainers had satisfactory knowledge within the area of IP-products
102030 4C 507

21. My relation with the trainer were good

C10 20304050607

22 1t is mainly my customers that demand better knowledge in IP-cameras
1023030 A4Cs50060C7

23. It is mainly my management that demand better knowledge In IP-cameras
C1C 20304050607

24| was motivated to participate in the academy

CYCo3CqC 50687

25 We first attended the Axis Academy in .. © 20057 20067 2007 ¢ Other year

26. We attended . ¢ Level 1 " Level 2¢ Both

27. Attending Axis Communications' Academy lead to . " anincrease in sales (" a decrease in
sales © unchanged sales

28. Attending Axis Communications’ Academy followed . " anincrease in sales { a decrease in

sales © unchanged sales
29. Which part of the content in the Academy was most important to the (potential) change in sales

30. Besides the content of the Academy, what is the most important trigger to a change in sales?

Questions (31-35) for the ones that did NOT take part in the Axis Academy

31. We did not participate because of cost reasons

C1C20304C 50607

32. We did not participate because lack of interest

CYCo 30 C 506187

33. We did not participate because we already had sufficient knowledge within the field
Cqla€3040 50587

http:/fwww lusax se/axis/axis_survey. html

08-05-24 17.37
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Axis Customer Survey, 2008 http:/fwww . lusax.se/axis/axis_survey.html

34. We did not participate because we could not spare the personal resources
20304050607

35. We did not participate because we have worked with Axis products in the past
Q304050507

36. Additional comments / Feedback

Submit survey

Jav3i 08-05-24 17.37
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4. Korrelationsmatris av Axis Customer Survey 2008

Sec/IT 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24

Sec/IT 1

1 0,14206 1

2 0,052516 0,416754 1

3 0,339518 0,611225 0,231221 1

4 0,487547 0,436234 0,226663 0,698401 1

5 0,48283 0,549844 0,199303 0,50526 0,474331 1

6 0,317361 0,399721 0,152851 0,249357 0,412495 0,517576 1

7 0,258958 0,47313 0,224288 0,349466 0,379966 0,737653 0,421801 1

8 0,398645 0,255062 -0,05896 0,297587 0,350704 0,555793 0,428993 0,568533 1

9 0,345489 0,344103 0,185799 0,186751 0,203374 0,592717 0,504009 0,669292 0,695824 1

10 0,271818 0,430287 0,408601 0,272886 0,332208 0,677535 0,491237 0,741425 0,596972 0,805708 1

11 0,106804 0,263914 0,151125 0,117511 0,090631 0,452812 0,537572 0,356182 0,653958 0,69274 0,626924 1

12 0,279201 0,466784 0,355003 0,405501 0,391012 0,608052 0,33764 0,694296 0,565517 0,578156 0,700579 0,537482 1

13 0,191669 0,147958 0,244879 0,026743 0,128788 0,552101 0,365729 0,600402 0,458477 0,732142 0,776405 0,584578 0,433294 1

14 0,146873 0,173635 0,235634 0,013357 0,15256 0,388796 0,620978 0,471268 0,372444 0,589771 0,61459 0,569562 0,447343 0,660513 1

15 -0,01801 -0,2022 -0,14412 -0,18933 -0,18784 -0,08916 -0,05787 -0,25144 0,096452 -0,17109 -0,10784 0,046067 0,021711 -0,16917 -0,22957 1

16 0,025967 0,249568 0,440333 0,130068 -0,01209 0,295227 0,041265 0,206452 0,13925 0,397116 0,416905 0,293427 0,303713 0,273677 0,251165 -0,07974 1

17 -0,11018 -0,35841 -0,31861 -0,34447 -0,21579 -0,25178 -0,13383 -0,38093 -0,03114 -0,21171 -0,28288 -0,10042 -0,43426 -0,07935 -0,03045 0,198523 -0,14609 1

18 0,099189 0,302836 0,331609 0,075511 -0,00663 0,348851 0,065639 0,551973 0,136804 0,319709  0,3602 0,040877 0,394589 0,205241 0,24903 -0,37047  0,2484 -0,26654 1

19 0,240502 0,158187 -0,15859 0,324807 0,320759 0,245284 0,123003 0,129698 0,297411 0,240284 0,238743 0,241054 0,155414 0,25333 0,154427 -0,16349 0,144625 0,216129 -0,17628 1

20 -0,01324 0,371606 0,293685 0,41834 0,176374 0,426014 0,306252 0,572202 0,274416 0,487045 0,591691 0,307468 0,462482 0,420631 0,487841 -0,23759 0,334507 -0,45058 0,41713 -0,08812 1

21 0,128445 0,524541 0,462278 0,392545 0,136252 0,519768 0,272948 0,474616 0,34104 0,593211 0,727647 0529193 0,575384 0,607962 0,51008 -0,03474 0,41572 -0,33447 0,361089 0,108486 0,730393 1

22 -0,04769 -0,23027 -0,21652 -0,02725 -0,04379 -0,0857 -0,11168 -0,15394 0,082769 0,044702 0,025973 0,223373  -0,024 -0,02126 -0,13791 0,043072 0,091603 0,25801 -0,18966 0,444185 -0,07041 -0,05982 1

23 0,058182 0,233798 0,139673 0,08299 0,070592 0,18595 0,240889 0,276401 0,226302 0,150641 0,307887 0,27863 0,214677 0,23301 0,341211 -0,01827 0,03075 0,181211 0,170494 0,13656 0,232896 0,217053 0,328306 1

24 0,267423 0,525479 0,520574 0,348084 0,399316 0,588022 0,49962 0,65521 0,410023 0,604713 0,83905 0,437102 0,725709 0,572912 0,601954 -0,06998 0,35319 -0,33135 0,408175 0,078709 0,531416 0,672963 -0,18961 0,325436 1
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4. Questionnaire to trainers

The questions are asked in term of per training o&sion/academy event.
What would you estimate the salary cost for thmémato be?

What would you estimate the cost for the premislesre/the training is held, and can or are
the premises used for other activities than thedaoay?

Are there any other costs that are connected ttrdireng such as giveaways (cameras,
brochures, toolkits etc), serving of food, hotedtso transports, etc? Can you estimate the
costs? Is there any revenue on behalf of Axis @s®utthe academies?

If there is a fee for the participants; how mucthis fee and does it cover the costs for the
training?

To explain why, or if, the Academy is profitable weed to understand if Axis gains more
than just the improvements in sales. One way thx& éould gain from the Academy is
through valuable input from the participants. Fatance: according to some researchers,
companies are letting their customers take pattetlevelopment and innovation of new
products. But there might also be opportunitiesAris, in conjunction with the academies,
to use them as vehicles to impose standards aretajgnestablishing good relations to
customers.

Have you received any feedback from the particgparg. in form of improvements for
cameras, or any other kind of input/improvemends tould add value for Axis?

Do you think that the Academy enhances the salesver for Axis?
Do you think that the Academy enhances the prafitalfor Axis?

Which, in your opinion, are the Success and Faflaceors behind the academy? l.e. what are
the strengths and weaknesses of the academy, fropoion?

Our thesis is a part of the LUSAX-project, and tbsult will be presented to Axis at the end
of this semester. Your participation is vital ta oesearch and we thank you for setting off
time to help us answer this questionnaire.
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