VSaaS: Drivkrafter for
betalningsvilja




Forord

Detta examensarbete har skrivits under viren 2012 i samarbete med
avdelningen New Business pa Axis Communications AB, och markerar slutet
pa vir civilingenjérsutbildning 1 Industriell Ekonomi. Arbetet innebar férutom
slutet pd en fem ar ling resa en annars missad vinskapsrelation mellan
forfattarna.

Att ha fatt gora detta arbete pa Axis har varit valdigt givande och gett oss en
insikt 1 att hur det dr att jobba med affirsutveckling. Dessutom har vi
uppskattat att fa vara en del av gemenskapen pa avdelningen New Business.

Dirfor vill vi tacka alla de personer pa Axis som gjort detta mojligt, sarskilt
Magnus Ohlin, Ola Jénsson och Peter Lindstrém som under processens gang
hela tiden stallt upp for oss till hundra procent. Vi vill 4ven passa pa att tacka
var handledare vid institutionen f6r produktionsekonomi pa LTH, Carl-Johan
Asplund, som alltid kommer med kloka fragor som fir en att ifragasitta vad
man egentligen héller pa med. Utan er hade inte detta examensarbete varit
moijligt.

Till sist vill vi tacka familj och vinner fér allt ovirderligt stod vi fatt under
studietiden. Resan har varit ling och krokig, men nu vintar en spinnande
framtid!

Lund, augusti 2012

Stefan Paulin Jonas Ytterfors



Sammanfattning

Titel:
V8§aaS — Drivkrafter f6r betalningsvilja

Forfattare:
Stefan Paulin
Jonas Ytterfors

Handledare:
Carl-Johan Asplund, Institutionen fér produktionsekonomi, Lunds Tekniska
Hogskola

Magnus Ohlin, Axis Communications AB
Ola Jonsson, Axis Communications AB

Bakgrund:

De senaste dren har molnbaserade tjinster och begreppet “Software as a
Service” (SaaS) slagit igenom med storm i IT-virlden. Dirfér dr det inte
férvanande att konceptet dven har natt sikerhetsbranschen och marknaden for
kameradvervakning, dir begreppet ”Video Surveillance as a Service” (VSaaS)
har blivit ett modeord. Detta frimst tack vare nya mojligheter att silja
tilliggstjanster och forenklad hantering av kamerorna. Axis Communications
AB ir virldsledande inom nitverksbaserad kameradvervakning och har gett sig
in pa denna nya marknad med sin tjanst Axis Video Hosting System (AVHS).

Problemformulering:

Det finns mycket som tyder pa att VSaaS har en stor potential att bli
framgangsrikt. Men de tillvixtsiffror som finns har inte natt upp till branschens
héga forhoppningar.

Nagonstans foreligger siledes en ovilja hos slutkunderna att ta till sig och
betala f6r konceptet med videodvervakning som en tjanst. En annan
nyckelfaktor fér att VSaaS skall na framging dr att alla de parter som
tillsammans tillhandahaller tjansten 6verkommer de barridrer som finns.

Ar det bara priset som ir slutkunden ser som ett problem eller ligger
problemet i att det saknas funktionalitet eller att den som erbjuds inte matchar
slutkundernas behov? Och vilka dr de barridrer parterna i virdekedjan behover
6verkomma, och skiljer de sig mellan de olika aktérerna i ledet och vad ir
mojliga vigar for att 6verkomma dem?

Avgrinsningar:

For att skapa en VSaaS-tjanst krivs att fysisk hardvara kopplas thop med
mjukvara, och sedan paketerar ithop det hir till en slutgiltig tjdnst som kan
levereras till och installeras hos slutkunden. Nir det giller uppdelningen av
vem som gor vad i virdekedjan, dr en avgrinsning att halla sig till Axis
affirsmodell. Arbetet syftar inte till att kvantifiera betalningsviljan eller

II



undersoka den finansiella I6nsamheten. Slutkunder dr avgrinsade till segmentet
detaljhandeln.

Syfte:

Syftet med detta examensarbete ér att undersoka vad som driver betalningsvilja
t6r molnbaserade video6vervakning i respektive led 1 affirsmodellen samt hos
slutkunderna.

Metod:

Examensarbetet har genomférts som en fallstudie hos Axis Communication
AB. Studie baseras pa 1 huvudsak pé interna dokument och kvalitativa interna
och externa intervju med olika intressenter involverade 1 att leverera en VSaaS-
16sning till en slutanvindare.

Slutsatser:
Enligt teorin kan betalningsvilja ses som den upplevda nyttan slutkunden ser
med en vara eller tjinst. Eftersom VSaaS byggs upp av flera aktorer i ett
ckosystem krivs dessutom att alla dessa aktérer ocksa ser nyttan med att ta till
sig tjansten.

Resultatet av de intervjuer som gjordes var att det finns ett antal hinder i varje
del av ekosystemet, vilka maste Gvervinnas for att kunna 6ka betalningsviljan.
De storsta hindren handlar om att det dr svart f6r VSP att ta betalt for tjansten
av slutkunden, da de i regel utver att vara priskdnsliga dven har problem att se
nyttan med videotvervakning i molnet. Utover det ses infrastrukturen Gverlag
som ett stort hinder. Dessutom finns det integratorer som viljer att inte ta till
sig konceptet da de hellre siljer traditionella 16sningar eftersom de har battre
marginal pa dem.

Prisanalysen visade att priset bade kan ses som ett hinder och en fordel,
beroende pa vilket segment i detaljhandeln som studeras. Det dr alltsa inte
priset 1 sig orsaken till oviljan att ta till sig VSaaS.

Slutsatsen ar darfor att det inte dr enskilda funktioner eller priset i sig som
avgor betalningsviljan. Det dr snarare en rad faktorer som paverkar varandra,
och dessutom hos flera olika aktorer 1 ekosystemet.

Nyckelord:
V§aaS, molnbaserade tjinster, betalningsvilja
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Background:

Cloud based services known as ”Software as a Service” has in the past few
years become very popular in the I'T industry. Hence it is not surprising that
the concept also has reached the security industry and the market for camera
surveillance, where the concept ”Video Surveillance as a Service” (VSaaS) has
become a buzzword. This is much because of new business opportunities for
the vendors and easier camera management for the customer. Axis
Communications AB is the world-leading provider of network based camera
surveillance has entered this market with their service Axis Video Hosting
System (AVHS).

Problem definition:

There are good reasons to believe that VSaaS has the potential of being a
successful commercial service. But yet the growth of this market has not
reached the hopes of the industry.

This means that there is a resistance among the end customers to embrace and
pay for the concept of video surveillance as a service. Another key factor for
VSaaS to be successful is for all the participants in the value system that
together creates the VSaaS service to overcome any barriers.

Is it simply the price that the end customer sees as an issue or can it be that the
service lacks any functionality, or that the existing functionality does not match
the needs of the end customer? And which barriers in the value chain are there
to be overcome, and what possibilities are there to solve these barriers?

Delimitations:

To create the VSaaS service physical hardware needs to be connected to
software, and then packaged to a final service that can be delivered and
installed to the end customer. The decision of what which each part of the
value chain will contribute with will follow Axis’ current business model. This
master thesis does not aim to quantify how much the end customers are willing
to pay or to look at the profitability. End customers are restricted to retail.
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Purpose:

The purpose with this master thesis is to examine the driving forces behind the
incentives to pay for this service among all the parties in the value chain as well
as the end customer.

Method:

This master thesis is conducted as a case study at Axis Communications AB.
The study is based on internal documentation and qualitative internal and
external interviews with different stakeholders involved in delivering VSaaS to
an end-user.

Thesis conclusions:

According to the theory the incentives to pay could be described as the
perceived value of a good or service. Since VSaaS is combined effort by several
parties in ecosystem every member of that system must also see their benefit to
embrace the service.

Response from the interviewees revealed that there exist several barriers both
for end customers to buy VSaaS and VSP’s willingness to sell it, and for them
to accept the idea of selling surveillance as a service. The main barriers are for
end customers to accept to pay for video surveillance as a service,
infrastructure, lack the need of advanced functionality, and that some VSP’s
prefer to sell other products with better margins.

Further a price analysis revealed that the price is a problem in the low-end
segment of the market, but is in line with or below similar solutions sold by
system integrators. The conclusion of this is that the price alone is not an issue.

The conclusion is thus that the price or a specific feature alone is not what will
determine the end customer’s incentive to pay for this service. Instead there
are several factors that affects each other, and across the whole ecosystem.

Key words:
V8aa8, cloud based services, incentives to pay



Begreppsordlista

ACC

ACS
ADP
AVHS

DVR

Edge Storage
Hosted Video
IP-kamera
Managed Video

Molnet
NAS

SaaS

Systemintegrator

VCA

Hosting Provider
Video Service Provider

VMS

VSaaS

VSP

Axis Camera Companion. Edge-storage 16sning for
video6vervakning.

Axis Camera Station. Mjukvara for videohantering.
Application Development Partners

Axis Video Hosting System. Axis plattform for att
moijligedra VSaaS.

Digital Video Recorder. Lagrar video fran kamera
och kan dven spela upp videon, kan dven innehalla
VMS-mjukvara. En nitverksbaserad DVR benimns
Network Video Recorder (NVR).

Lagringen av videon sker i kameran pa ett
minneskort.

Video lagras och hanteras via molnet.

Digital, nitverksbaserad videokamera. Skickar ut en
digital signal via natverket. Alla Axis kameror ér av
denna typ.

Overvakad video, videon lagras lokalt men hanteras
via molnet av leverantotren.

Metafor for Internet.

Network Attached Storage. Anvinds till exempel
for att lagra video fran IP-kameror.

Software as a Service. Mjukvaran finns i molnet och
ar tillgénglig on-demand.

Paketerar thop tjanster, star for forsiljning och
installation av kamerautrustningen till slutkund.

Video Content Analysis, eller videoanalys pa
svenska.

Hanterar mjukvaruplattformen och tillhandahaller
lagring, anpassning och underhall till VSP.

Systemintegrator som paketerar och levererar
V§SaaS-16sningen till slutkund.

Video Management Software. Mjukvara som
anvinds for att hantera 6vervakningskameror och
titta pa inspelat material.

Video Surveillance as a Service, videoovervakning
som en tjanst. Kan vara Hosted Video, Managed
Video eller en kombination.

Se Video Setvice Provider.
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1 Inledning

— ”Knowing you have a hit on your hand is one thing,

knowing what to do with it is quite another”
Ron Adner, Wide Lens

Rapportens forsta kapitel ger lisaren en bakgrund till dmnesomradet och
utifran detta en forstdelse till den problematik forfattarna har valt att belysa, ge
en kontext till i vilket ssmmanhang arbetet skrivits samt studiens syfte.

1.1 Bakgrund

De senaste dren har molnbaserade tjinster och begreppet “Software as a
Service”, forkortat SaaS, slagit igenom med storm 1 IT-virlden med tjinster
som Spotify, Google Docs och Icloud som framgangsrika exempel. Denna
utveckling har skett tack vare moijligheter till kostnadsbesparingar, att
tjansterna dr enkla att hantera och att nigon annan skoter underhallet —
konceptet att ha wynkvara som en tianst.

Dirfor dr det inte férvanande att konceptet dven har natt sikerhetsbranschen
och marknaden f6r kameradvervakning. (Brandel, 2010). Begreppet
molnbaserad videoGvervakning har seglat upp som ett modeord under de
senaste aren 1 branschen och har beskrivits som “the next big thing”
(Honovich, 2012). Detta tack ligre investerings- och underhallskostnader for
slutkunden samt en mdjlighet till nya intaktsstrommar f6r videoleverantoren
(IMS Research, 2010; Brandel, 2010). Men vad innebir egentligen detta

begrepp?

1.11  Molnbaserad video6vervakning

Vad som menas med videoGvervakning i molnet dr inte helt sjilvklart, bade
begrepp och definitioner kan skilja sig at beroende pa vem som fragas. VSaaS
(Video Surveillance as a Service) dr det begrepp som édr mest etablerat och
fungerar som ett samlingsbegrepp foér videotjanster i molnet (IMS Research,
2010). En vanlig definition dr att videomaterialet lagras och hanteras av
mjukvara frin en annan fysisk plats dn dir kamerorna dr uppsatta. Alternativt

att videostrommen 6vervakas av en tredje part, eller en kombination av dessa
(Brandel, 2010).

1.1.2  Jamfort med traditionell 16sning

En traditionell 16sning skiljer sig frain en VSaaS-16sning sett till systemets
uppsittning och funktion. Figur 1 visar en traditionell 16sning dér all hardvara
och mjukvara finns decentraliserat pa respektive site. Systemet fungerar sa att
kamerorna lagrar materialet pa en lokal inspelningsutrustning (DVR) som
forsetts med en VMS-mjukvara (Video Monitoring Software) for att hantera
videomaterial och monitor for att kunna se och granska det. Bide hantering
och underhall sker /lokalt pa siten.



Site for kameradvervakningssystem

Kameror

Mjukvara pa
DVR/PC

Figur 1. Uppsittning av ett traditionellt kameradvervakningssystem

I en VSaaS 16sning hanteras och lagras videomaterialet pa distans, se Figur 2.
Kamerorna skickar istillet upp materialet genom molnet upp till en
tjansteleverantér som tillhandahaller mjukvara for lagring och styrning av
kameran. Tillgang till och hantering av videomaterial sker genom en webbsida
som gar att komma 4t pa alla enheter som har méjlighet att surfa pa nitet, var
som helst i virlden och nir som helst.

Site for kameradvervakningssystem

Kameror
PC eller annan enhet
med internetatkomst
PC eller annan enhet

Internet

med internetatkomst

Figur 2. Uppsittning av ett VSaaS-system

1.1.3  Mojligheter med VSaa$S

Att videomaterialet lagras 1 molnet betyder att kunden slipper ha
lagringsutrustning pa plats, vilket innebar minskade investeringskostnader och
reducerat behov av 16pande underhall. Det blir heller inte mojligt f6r nagon att
gora sig av med inspelat material genom att stjila eller ta s6nder utrustningen.
Slutar nagon komponent att fungera dyker det upp som en varning i systemet,
till skillnad fran ett traditionellt system dir problem riskerar att bli oupptickta
forran materialet beh6vs och det inses att det inte finns dar.



Eftersom videomaterialet strémmas till molnet innebidr det dven att den
exempelvis gar att koppla till en larmtjinst. Ett 6vervakningsforetag kan da
anvinda detta for att verifiera larm, och sparar dirmed pengar genom att slippa
kostnader f6r onddiga viktaruttryckningar.

Med VSaaS gar det dven att anvinda kameran och videomaterialet till annat dn
6vervakning. Ett exempel dr molnbaserad analys av videomaterial (VCA) som
kan ge information som dr affirsrelaterad som komplement, eller istillet for,
enbart sakerhetsskal.

Att ha videoGvervakning som en tjanst innebdr att leverantdren skoter
installation och underhall av systemet, vanligen mot en manadsavgift.
Slutkunden limnar alltsi ansvaret pa att videoGvervakningen fungerar till
videoleverantéren och kan dirmed fokusera mer resurser pa sin
kirnverksamhet.

VSaa8 skulle dirfér kunna vara den nya teknik som gor det méjligt f6r kontor,
detaljhandel och andra kommersiella lokaler inom sma och medelstora foretag
med behov av ett mindre antal kameror att ta till sig nitverksbaserad
kameradvervakning. Ett segment som hittills inte tagit till sig detta pa grund av
begrinsade IT-kunskaper och hdga investeringskostnader for ett traditionellt
system. Idag domineras detta segment istillet av billiga analoga l6sningar eller
ingen kameraévervakning alls.

1.14  Marknadspotential

Utifrin de fordelar som tidigare nimndes med VSaaS och de mdjligheter som
det ger branschen, dr det inte konstigt att konceptet har kommit att bli nagot
av en ype (Honovich, 2012). Infér varje ar spekuleras det i om detta dr aret da
VSaa8 dntligen kommer sld igenom (IMS Research, 2010). Men tillvaxtsiffrorna
tor VSaaS har hittills inte imponerat utan férvantas under de kommande aren
vara 1 niva med tillvixten for IP-kameror som helhet (IMS Research, 2011;
IMS Research, 2012).

Asikterna kring varfor tillvixten inte 4r hégre 4n sa ir manga. Aterkommande
anledningar som dyker upp ir bandbreddsbegrinsningar, héga kostnader,
avsaknad av integration med andra system samt brist pd nya molnbaserade
applikationer. Ligg dir till aspekten acceptans, bade f6r molnet som sadant
och acceptansen for konceptet bland alla inblandade leverantérer 1
tillhandahallandet av VSaaS (Russell, 2011; Ace, 2011).

Samtidigt pekar de som dr mer optimistiska pa att branschen i sig ar
konservativ. De menar pa att problemet inte ligger 1 VSaaS som koncept utan
att det moéter samma kritik som nitverkskameror gjorde en gang i tiden, och att
det snarare ér en fraga om tid och timing i instillning till molnbaserade tjdnster.
For nitverkskamerorna tog det exempelvis 6ver ett artionde att na den stora
massan (Honovich, 2012).



1.2 Kontexten for detta examensarbete

1.21  Axis och avdelningen New Business

Detta examensarbete dr gjort i samarbete med Axis Communications AB
(hiarefter Axis) pa avdelningen New Business. Foretaget lanserade 1996
virldens forsta nitverkskamera och har sedan dess drivit utvecklingen fran
analoga Overvakningskameror till digitala, nitverksbaserade Overvaknings-
kameror, ett omrade de idag ir virldsledande pa. New Business dr den interna
avdelningen som jobbar med att ta fram nya produkter baserat pa foretagets
kirnkompetens, digital kommunikation.

1.2.2  Axis Video Hosting System, AVHS

Axis forstod tidigt potentialen med VSaaS och var tidigt ute med sin
molnbaserade tjanst. Med denna tjinst insags en mojlighet att na ut till de
minsta och enklaste systemen pd marknaden. Ett segment som tidigare inte
tagit till sig nidtverksbaserad kameradvervakning pa grund av begrinsade IT-
kunskaper och de hoga investeringskostnader som da gillde for andra IP-
baserade system. Axis verktyg for att astadkomma detta dr Axis Video Hosting
System (AVHS) som lanserades 1 sitt forsta utférande redan 2006. Hur AVHS
fungerar beskrivs utforligt i senare kapitel.

1.3 Problembeskrivning

Det finns mycket som tyder att VSaaS med de foérdelar som finns med att
hantera videoGvervakning via molnet har en stor potential att bli framgangsrikt.
Oavsett asikt om tillvixtsiffrorna verkar branschen 6verens om att konceptet
innu inte har natt upp till sin fulla potential.

Nagonstans foreligger siledes en ovilja hos slutkunderna att ta till sig och
betala f6r konceptet med videodvervakning som en tjinst. I branschen
forekommer manga asikter om vilka barridrer som maste Overvinnas for att
indra pa detta. En aterkommande barriir 1 diskussionen ér prissittningen och
att det dr en priskinslig marknad. Ar det bara priset som slutkunden ser som
ett problem eller ligger problemet snarare i att det saknas funktionalitet eller att
den som erbjuds inte matchar slutkundernas behov? Eller ir det egentligen
bara en fraga om att marknaden inte 4r mogen dnnu?

En annan nyckelfaktor f6r att VSaaS skall na framgang ar att alla de parter som
tillsammans tillhandahaller tjinsten éverkommer de barridrer som finns. Men
vilka dr dessa barridrer, skiljer de sig mellan de olika aktérerna 1 ledet och vad
ir mojliga vigar for att 6verkomma dem? Hur kan en leverantér av VSaaS
skapa ett exceptionellt virdeerbjudande med tillrickliga incitament for alla
parter?

Dirfor stiller sig forfattarna fragan: vad dr det som for respektive aktor i
virdekedjan samt hos slutkunden driver betalningsvilja f6r VSaaS?

1.4 Syfte

Syftet med detta examensarbete ér att undersoka vad som driver betalningsvilja
f6r molnbaserade video6vervakning. Delsyften f6r att uppna detta ar

- Forsta vad som efterfragas i respektive led i affirsmodellen

- Forsta vilka hinder respektive led 1 affirsmodellen upplever med dagens

erbjudande



- Utifran hur marknaden ser ut forsta vilka begrinsningar och méjligheter
som finns till f6rindring

141 Mal

Genom att besvara de syften och delsyften som definierats ovan dr malen med

detta examensarbete att

- Deskriptivt forklara vad som driver betalningsvilja och vilka hinder som
foreligger

- Vara normativt, bygga pa teorier och litteratur

- Ge rekommendationer till Axis f6r hur de kan omsitta resultaten i en
strategi

1.4.2  Leveranser
Examensarbetet kommer 1 enlighet med de krav som stills pa ett
examensarbete vid en civilingenjérsutbildning att levereras som en skriftlig
rapport, en presentation pa LTH med opponering samt en kortare,
populirvetenskaplig artikel. Utéver detta kommer examensarbetet dven att
presenteras pa Axis.

1.5 Malgrupp

Detta examensarbete vinder sig i férsta hand till akademin och féretaget som
arbetet utforts pa. Inom akademin ar malgruppen andra civilingenjorsstudenter
som dr i slutfasen av sin utbildning och som har ett intresse fOr strategi- och
affirsutveckling. De kan se detta arbete bide som inspiration f6r hur de kan
anvinda sina kunskaper i arbetslivet men ocksa som ett uppslag for idéer till
sitt eget examensarbete.

For Axis dr mélgruppen frimst personer inom avdelningen New Business som
kan ha detta examensarbete som ett underlag for att fatta beslut i fragan hur de
skall forindra tjansten AVHS f6r att na fler kunder. Forhoppningen ir att
foretaget dven kan ha nytta av arbetet f6r kommande produktlanseringar.

Vidare anser forfattarna att marknaden for molnbaserade tjanster kommer att
vixa inom manga olika omraden och att arbetet dirmed ér av intresse for de
som pa nagot sitt ar involverade 1 utvecklingen av en sadan tjinst.

1.6 Avgrinsningar och fokus

Fokus for detta examensarbete ligger i att hitta de bakomliggande drivkrafter
som kan generera betalningsvilja fér VSaaS hos de olika aktorerna i
virdekedjan samt hos slutkunden.

For att skapa en VSaaS-tjanst krivs att fysisk hardvara kopplas thop med
mjukvara, och sedan paketerar ithop det hir till en slutgiltig tjdnst som kan
levereras till och installeras hos slutkunden. Nir det giller uppdelningen av
vem som gor vad i virdekedjan, dr en avgrinsning att halla sig till Axis
affirsmodell. Arbetet syftar alltsa inte till att ta reda pa hur denna kan
férindras, utan hur erbjudandet i borjan av ledet kan anpassas for att gora det
attraktivt genom hela kedjan av existerande aktorer.

Arbetet syftar inte till att kvantifiera betalningsviljan eller underséka den
finansiella l6nsamheten.



2 Metodik

Detta andra kapitel redogér olika typer av metodiker f6r genomférandet av en
vetenskaplig studie, med sirskilt fokus pd examensarbete inom ramen for
civilingenjorsutbildningen. Strategier, metoder och tekniker f6r genomforandet
som skrivs har valts efter relevans for undersékningen. Tillsammans med den
teoretiska referensramen 1 kapitel 3 mynnar detta ut i arbetsgingen som
beskrivs 1 kapitel 4.

2.1 Strategi for undersékning

Metodik syftar till det 6vergripande arbetssittet f6r examensarbete och bor ses
som en guide for att strukturerat ga fran Overgripande malsittning till 6kad
kunskap. Det finns flera typer av strategier for genomférandet av
undersokningar och studier, alla med olika limplighet, som i detta fall beror pa
examensarbetets mal och fokus (Host, Regnell, & Runesson, 2006). Val av
strategi dr vanligen starkt kopplat till redan tillginglig och existerande kunskap
inom dmnesomradet (Bjorklund & Paulsson, 2003). Vanligen kan arbetssittet
delas in i fyra olika strategier f6r undersékning (explorativ, deskriptiv,
explanativ och normativ) beroende pa studiens syfte.

2.1.1  Deskriptiva studier

Beskrivande studier som 1 huvudsak syftar till att ta reda pd och beskriva hur
nagot fungerar eller utférs (Host, Regnell, & Runesson, 2006). Anvinds déd det
tinns grundliggande kunskap och férstielse inom ett omrade och malet ar att
beskriva, inte forklara, relationer (Bjérklund & Paulsson, 2003).

2.1.2  Explorativa studier

Malet dr undersdkande eller utforskande studier for att pa djupet forsta hur
nagot fungerar eller utférs (Host, Regnell, & Runesson, 2006). Den hir typen
av strategi kan dven anvindas for att skapa en grundliggande forstaelse inom
ett omrade som det finns lite kunskap om (Bjérklund & Paulsson, 2003).

2.1.3 Explanativa studier

Studier som efterséker djupare kunskap och forstielse inom ett omrade, och
till skillnad fran deskriptiva, bade beskriver och forklarar (Bjorklund &
Paulsson, 2003). Jimfért med explorativa studier handlar explanativa,
forklarande, studier om att s6ka orsakssamband for att forklara, inte bara
forsta, hur nagot fungerar eller utférs.

2.1.4 Normativa studier

Normativa studier dr en problemlésande strategi som, per definition, syftar till
att hitta en 16sning till identifierat problem (Host, Regnell, & Runesson, 20006).
En sadan strategi kan anvindas nir det finns viss kunskap och forstaelse inom
omradet och malet ir att kunna ge vigledning och féresla atgirder (Bjorklund
& Paulsson, 2003).

Val av en viss strategi behdver inte utesluta en annan. Studiens karaktir kan
motivera att parallellt arbeta med olika strategier, eller att separata delstudier
med separata syften identifieras under arbetets gang. En deskriptiv eller
explorativ delstudie kan vara grund f6r identifiering av ett problem som senare
16ses 1 en normativ, problemlésande, delstudie.



2.2 Metoder fér undersékning

Precis som med strategi for en undersokning finns det flera mojliga val av
metoder for att gbra en undersokning. Fére genomforandet av sin studie bor
en limplig metod viljas, eller en kombination av metoder, som stimmer
6verens med den valda strategin och examensarbetes syfte, mal och fokus.
Genom att kombinera olika metoder samt olika typer av data och personer
som undersoks skapas goda fOrutsittningar fOr att ge en sa heltickande bild
som mojligt, si kallat triangulering. Relevanta och vanligen anvinda metoder
for ett examensarbete inom tillimpade vetenskapsomraden, och dirmed
relevanta for detta examensarbete, dr surveyundersokning, fallstudie och
komparativ studie (Host, Regnell, & Runesson, 20006). Detta da syfte, mal och
fokus dr av mer forklarande och problemlésande karaktir. De tre metoderna
beskrivs nirmare nedan.

2.21  Surveyunders6kning (Tvirsnittsstudie)

Nir syftet dr att beskriva en foreteelse, som vid deskriptiva studier, ar
surveyunderstkning en  limplig metod. Ett sitt att  beskriva
surveyundersOkning pa dr “stckprovsmdssig frageundersokning med i firsta hand
beskrivande men ocksi forklarande syfte” (Host, Regnell, & Runesson, 20006). Pa sa
vis gir det att skapa en sammanstillning som beskriver nuliget for det
studerade objektet eller fenomenet. Oftast syftar surveyunderstkningen till att
beskriva en bred fraga (Host, Regnell, & Runesson, 2000).

Surveyundersékning anvinds ofta synonymt med tvirsnittsunderstkning, men
da manga menar att surveyundersOkningar i néstan varje fall likstdlls med
enkidter och strukturerade intervjuer dr den mer generella termen
tvarsnittsstudie bittre att anvinda (Bryman & Bell, 2005). Enligt den mer
generella definitionen fér vad som karaktiriserar en tvirsnittsstudie dr att det
t6r sig om mer dn et fall, vid en speciell tidpunkt, gillande kvantitativa eller
kvantifierbara data £6r studier av sambandsminster.

De tre forsta kiannetecknen dr mer sjilvférklarande medan den sista,
sambandsmoénster, syftar till att det bara gar att finna relationer mellan
variabler, inte deras tidsmissiga relation, eftersom data samlas in vid en
specifik tidpunkt. (Bryman & Bell, 2005). I princip innebér en siadan studie att
samma fragor stills till alla undersokta da det vid en sidan ansats dven ar
intressant att se den bakomliggande population som de undersdkta enheterna
representeras av (Lekvall & Wahlbin, 2001). Detta gér surveyundersokningar
limpade for deskriptiva undersokningar men kan édven anvindas vid en
explorativ inriktning.

2.2.2  Fallstudie

En fallstudie syftar att pa djupet beskriva ett specifikt fall som ofta viljs med
ett specifikt syfte och anvinds for att studera samtida fenomen (Host, Regnell,
& Runesson, 2000). Detta gora att en fallstudie inte dr direkt generaliserbar till
andra fall. Aven om det finns flera likartade fall som det sannolikt gir att dra
liknande slutsatser fran gar det inte att visa pa nagra statiskt sikerhetsstillda
resultat eftersom wurval inte dr gjort slumpmissigt och 1 en tillricklig
omfattning. Diremot ger ansatsen mojligheter att uppticka férhillanden allt
eftersom studien genomférs och gor det mojligt att ga tillbaka och underséka
intressanta omraden djupare. Vidare kinnetecknas fallstudie av att den, till



skillnad fran surveyundersOkningar, inte dr intresserad av att dra djupgiende
slutsatser om en bakomliggande malpopulation (Lekvall & Wahlbin, 2001).

Siledes limpar sig fallstudie for undersokningar av mer explorativ karaktir
men 4r vanligast tillimpade 1 deskriptiva eller explanativa studier da
beskrivningen eller férklaringen syftar att ga pa djupet i det enskilda fallet.
(Lekvall & Wahlbin, 2001)

2.2.3 Komparativ studie

Komparativa studier bygger pa méjligheten att kunna gora jaimfoérelser och kan
kvalitativt genomforas som en multipel fallstudie men ér dven tillimpbar for
kvalitativa studier genom att jimfora data f6r olika observationer. Grunden for
en sadan studie dr att anvinda de sirskiljande dragen hos de olika fallen som
utgangspunkt for att gora teoretiska reflektioner och pa sa sitt underlitta
teoriutvecklingen (Bryman & Bell, 2005). Pa sd vis gar det att se en komparativ
studie som en hybrid da den kvantitativt anvind utgdr en férlingningen av en
tvarsnittsstudie och kvalitativt anvind en forlingning av fallstudier (Bryman &
Bell, 2005).

Sett till den komparativa studiens karaktir dr det en anvindbar metod for flera
olika strategier f6r undersékning. Dess praktiska tillimpning beror i h6g grad
péa underskarens utgangspunkt i att angripa studien. Men oavsett angreppssitt
innebir en komparativ studie ofta betydligt mer omfattande och tidskrivande
arbete med anledning av att just flera olika fall ska jaimforas.

2.3 Tekniker for datainsamling

Datainsamling kan ske pa en mingd olika sitt och valet av teknik for
datainsamlingen ir till viss del beroende och begrinsad av vilken strategi och
metod som anvinds fér undersékningen. Det dr darfor limpligt att fundera
vilken typ av data och information som dr intressant att soka och samla in for
att fa en sa effektiv datainsamling som méjligt (Bjorklund & Paulsson, 2003).
Med effektiv datainsamling menas att ta detta 1 beaktande for att inte riskera att
datainsamling blir for sniv, utan att samla in irrelevant data som senare inte
behovs i analysen. Nedan beskrivs vanliga insamlingstekniker som forfattarna
identifiera som relevanta utifrin studiens syfte i kombination med valda
strategier och metoder f6r examensarbetet.

2.3.1 Litteraturstudier

Litteraturstudier syftar till all form av skriftligt material sa som bdcker,
broschyrer och tidskrifter (Bjorklund & Paulsson, 2003). Dessa syftar frimst
till rent vetenskapliga killor men givetvis inkluderar litteraturstudier dven killor
sa som journalistisk material, webbsidor och foretagsintern information.
Sarskilt viktigt gillande de sistndimnda dr att reda ut killans trovirdighet,
kvalitet och relevans for sammanhanget, vilket ber6rs nirmare nedan (Host,
Regnell, & Runesson, 20006).

Att studera litteratur dr en viktig del i ett examensarbete did det utgdr en
grundbult i god vetenskaplig metodik. Gedigna litteraturstudier gor det méjligt
att bygga vidare pa befintlig kunskap inom omradet samt att det dr ett sitt att
minimera risken for att missa redan gjorda lirdomar. Att analysera befintlig
kunskap inom omradet utgdr ett viktigt bidrag i sig genom att skapa en
helhetsuppfattning av ofta flera relaterade studier med olika metodik och



resultat (H6st, Regnell, & Runesson, 2006). Genom att dessutom redovisa
killorna Oppet ges oberoende granskare moijlighet att férsta utgangspunkten
samtidigt som det dr mojligt att bade anvinda och bygga vidare pa resultaten.

Centralt for litteraturstudier dr att granska och virdera killans trovirdighet
genom att ifragasitta om materialet dr granskat och av vem, vem som star
bakom det, undersékningsmetodik som anvints for att komma fram till
resultaten och om resultaten lett till erkidnnande eller blivit refererade tll i
andra trovirdiga sammanhang (Host, Regnell, & Runesson, 2006).

Att succesivt virdera insamlat material frin litteraturstudier tillsammans med
att det fran borjan inte till fullo gar att faststilla vilken litteratur som skall
studeras gor litteraturstudierna till en iterativ process, dir forfattarna efterhand
tar ga tillbaka dels for att f6lja upp oklarheter men ocksd undersoka intressanta
spar som upptickts lings vigen. Uttryck 1 en s6kprocess syftar det till att
(Hést, Regnell, & Runesson, 2006):

Soka brett utifran samtal med handledare, nyckelordssokning i artikeldatabaser
och dven inkludera angrinsade relaterade imnen.

Vilja ut baserat pa Oversiktlig lisning for att sedan studera de mest relevanta
killorna djupare utifrin den forstielse som fir genom detta géra en férdjupad
s6kning.

Soka djupt dels genom den forstdelse for bade dmne och terminologi som fas
inom dmnet men dven utgd fran forfattare som visar sig vara sirskilt aktiva
inom imnet.

2.3.2 Enkiter

Enkiter dr skriftliga formulir med standardiserade och pa férhand bestimda
fragor eller svarsalternativ. Svarsalternativen kan vara allt ifran helt binira, till
exempel 7ja” eller ’nej”, till 6ppna dir respondenten ges mojlighet att svara
fritt i textform (Bjorklund & Paulsson, 2003). Som med alla andra tekniker
tinns det flera f6r- och nackdelar med att anvinda sig av enkdter. En férdel
med enkiter dr att det ger undersOkaren mojlighet att med en relativt liten
arbetsinsats fa fram ett stort underlag av primir data som dessutom ér specifik
for just detta dndamal. A andra sidan Skar risken f6r misstolkningar eftersom
det inte finns nigon maijlighet att stilla fragor eller gora fértydliganden, varken
som respondent eller som undersokare (Bjorklund & Paulsson, 2003). Med
hinsyn till detta bor enkdter 6vergripande utformas enligt foljande (Bryman &
Bell, 2005):

Fa dppna frager. En sluten fraga ar littare att besvara samtidigt som att en 6ppen
fraga innebir att den som samlar in data maste behandla varje svar enskilt och

att gbra en mer omfattande analys pa en storre mingd data forsvaras da
(Lekvall & Wahlbin, 2001).

Enkla och litta att fofja. Inte hel ovanligt anvinds filterfragor i enkiter for att
dels sdkerhetsstilla att det dr ritt respondent men ocksa for att helt enkelt leda
respondenten genom enkiten beroende pa hur denne svarat. Med enkla och
tydliga enkiter minskar risken att respondenten “gar vilse” eller missar att
besvara en viss fraga.



Korta och foncisa. Fraga efter det som studien berér, varken mer eller mindre.
Risken ér annars stor att datamangd som aldrig anvinds samlas in, vilket bara
ir sloseri med tid men framfor allt kan det komma att paverka kvaliteten 1 den
insamlade data. Langa och alltfér uttémmande enkiter Okar risken for
“enkdttrotthet” hos respondenten vilket 1 vérsta fall leder till att enkiten inte
besvaras Overhuvudtaget (Bryman & Bell, 2005).

2.3.3 Intervjuer

Datainsamlingstekniken intervju inkluderar i stort sett alla former av
utfragningar, dven en konversation via e-post eller sms kan kategoriseras som
en intervju (Bjorklund & Paulsson, 2003). Intervjuer ger i princip obegrinsade
mojligheter att samla in data genom att stilla fragor pa olika sitt 1 olika forum
dir den enklaste formen kan ses som en intervjuare som stiller fragor, utifrin
ett fordefinierat formulir, som besvaras av en respondent till mer avancerade
och kreativa intervjutekniker dir bilder och illustrationer inkluderas och
respondenten lats ta en mer interagerande och aktiv roll under intervjun,
antingen enskilt eller i grupp (Lekvall & Wahlbin, 2001). Samtidigt staller olika
typer av intervjuer olika krav pa intervjuaren gillande bade forberedelse och
agerade under sjilva intervjun (Lekvall & Wahlbin, 2001). Darfor att det klokt
att pa forhand tinka igenom valet av intervjuform och valet av och antalet
respondenter relaterat till studies syfte. Som en hjilp 1 detta kan tre
huvudstrukturer for intervjuer urskiljas (Host, Regnell, & Runesson, 2000):

Strukturerade intervjuer

Baseras pa en fordefinierad fragelista och ordningsfoljd och ér att likstdlla med
en muntlig enkdt (H6st, Regnell, & Runesson, 2006). Genom att intervjun
foljer ett forutbestimt schema som dr samma for alla intervjuerna ir det en
limplig metod nir syftet dr att insamla data som dr jimférbara da varje
respondent méter samma fragestimuli (Bryman & Bell, 2005).

Semi-strukturerade interviuer

Utgar fran férutbestimda dmnesomraden och fragor viljs och stills efter hand
som intervjuaren anser det limpligt, baserat pa respondentens svar och
reaktion (Bjorklund & Paulsson, 2003). Denna intervjuform ger storre
mojligheter for att utforska ett omrade men stiller ocksa storre krav pa
intervjuaren att leda intervjun genom valet av fragestillningar for att fa den
information och data som édr 6nskvird (Host, Regnell, & Runesson, 20006).

Oppet riktade intervjuer

Aven kallat ostrukturerade interyjuer, hat i princip formen av ett vanligt samtal dir
traigor uppkommer efterhand (Bjérklund & Paulsson, 2003). Det som skiljer
intervjun fran ett samtal dr att det finns en styrning i form av fragor och

respons for att sdkerhetsstilla att intervjun haller sig inom dmnesomradet
(Host, Regnell, & Runesson, 20006).

Oavsett intervjuform kan frigorna vara mer eller mindre ledande, nagot som
ofta dr limpligast att undvika eftersom det paverkar respondentens svar och
reaktion vilket 1 sin tur kan leda till att giltigheten hos insamlad data kan
ifragasittas (Bjorklund & Paulsson, 2003). Valet att anvinda sig av intervjuer
bér grunda sig 1 syftet att inférskaffa data f6r en mer djupgaende undersokning
medan valet av specifik intervjuform dr en avvigning mellan krav pa
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jaimforbarhet av data, maoijlighet till att efterhand uppticka och félja upp nya
spar under intervjun, tidsatgang och tillgang av limpliga respondenter.

2.4 Olika typer av data

Hittills har detta kapitlet redogjort f6r vad som av forfattarna uppfattas som
limpliga strategier, metoder och tekniker f&r examensarbetet och dess
datainsamling. Men beroende pa tillginglighet och val av tillvigagangssitt
anvinds olika typer av data och det dr viktigt att bade sirskilja och virdera
vilken typ av data som anvinds. En forsta indelningen skiljer pa om data
samlas in specifikt f6r dndamadlet, primdirdata, eller anvinder sig av redan
tillednglig data, sekundirdata. Bada dessa datatyper kan 1 sin tur vara antingen
kvantitativa eller kvalitativa.

2.41  Primir- och sekundirdata

Nir nagon sjilv samlar in data fran grundkillan handlar det om insamling av
primirdata (Lekvall & Wahlbin, 2001). Data som hdrstammar frin
faltunders6kningar, enkiter och intervjuer dr typiska exempel pa primirdata.
Gemensamt for all primardata dr den tagits fram i syfte for den specifika
undersokningen. Sekundir data diremot dr sidana data som redan finns
insamlade och sammanstillda i ett annat sammanhang och har tagits fram 1 ett
annat syfte 4n den aktuella studien (Lekvall & Wahlbin, 2001).
Litteraturstudier, skrivbordsundersékningar, befintlig statisk och tidigare
undersokningar dr typiska exempel péd sekundirdata.

Terminologin primir-/sekundirdata siger dock ingenting om kvaliteten och
ska inte forvixlas med prima- och sekundainformation (Lekvall & Wahlbin,
2001). Sekundirdata kan vara minst lika bra och till och med battre dn
primardata som undersékaren sjilv behover ta fram. Dirfor dr det vid olika
undersokningar, inte minst vid ett examensarbete, vanligt att anvinda sig av en
kombination. Sekundirdata kan vara ypperligt att anvinda for att skapa en
uppfattning om ett damnesomrade och for att Gverhuvudtaget mojliggora
insamlandet av egen primirdata. Dessutom kan tillginglig sekundédrdata vara
betydligt mer omfattande dn vad som hade varit méjligt att samla in primart
(Lekvall & Wahlbin, 2001). Samtidigt dr det viktigt att vara medveten om att
sekundirdata dr insamlad i ett annat syfte och pa sa vis kan vara vinklad eller
inte heltickande. Sékrutiner och sokord utgdr ocksa en risk till att insamlad
data blir ofullstindig (Bjorklund & Paulsson, 2003). Dirfér ska virdet och
behovet av att samla in egen primardata vigas mot arbetsinsatsen och bidraget
fran sekundirdata.

2.4.2  Kvalitativ och kvantitativ data

Skillnaden mellan kvalitativ och kvantitativ data baseras inte heller pa kvaliteten
hos data. Grunden i vilket typ av data det r6r sig om beror pia (Lekvall &
Wahlbin, 2001):

- Hur data uttrycks; kodad i sifferform eller uttryckt i form av ord.

- Hur analys gors; berikningar och statistiska sammanstillningar eller verbala
resonemang och tankefigurer.

Uttryckt 1 termerna ovan syftar kvantitativ data till information som kan métas
och virderas numeriskt (Bjorklund & Paulsson, 2003) medan kvalitativ data
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utgdrs av ord och beskrivningar vilket mojliggér mer detaljer och nyanser 1
analysen (Host, Regnell, & Runesson, 20006).

Valet av data 4r som i fallet med primir-/sekundirdata inte entydigt utan styrs
av studiens syfte och en kombination av dem béda ér inte ovanligt. Sett till
metoder dr intervjuer exempel pa kvalitativ data och enkiter pa kvantitativ.
Men i slutindan ér det tillvigagangssittet som avgor vilken information som
tas (Bjorklund & Paulsson, 2003). Siledes kan en studie som dr kvalitativ 1 sin
karaktir ber6ra insamlande och analys av bade kvantitativ och kvalitativ data.

2.5 Induktion, deduktion och abduktion

Under pagdende studie r6r sig ett arbete mellan olika abstraktionsnivaer, dar
ytterligheterna eller dndpunkterna dr det generella 1 form av teori och det
konkreta i form av empiri (Bjorklund & Paulsson, 2003). Induktion, deduktion
och abduktion beskriver var och en olika vigar mellan dessa indpunkter. Aven
om deduktion dr den absolut vanligaste vigen mellan teori och empiri da
induktion och deduktion stills mot varandra (Bryman & Bell, 2005) sd innebir
studier ofta att den ena formen behovs for att stédja den andra vilket da syftar
till abduktion (Bjorklund & Paulsson, 2003). Nedan beskrivs de olika
angreppssitten och i Figur 3Error! Reference source not found. askadliggors
agen mellan teori och empiri.

- Induktion innebir att starta i verkligheten fOr att uppticka monster. Vid en
sadan ansatts kan ett dmne studeras utan inldsning av existerande teori
(Bjorklund & Paulsson, 2003). Teorin formuleras utifrin empirin och ir
resultatet av studien (Bryman & Bell, 2005).

- Deduktion startar i existerande teori och utifran den gors forutsigelser av
empirin som sedan verifieras genom insamlad data. I ett sidant fall dras da
slutsatser ur befintlig teori (Bjorklund & Paulsson, 2003).

- Abduktion syftar till nir det inte enbart ror sig om induktion eller deduktion
utan nivavandringen r6r sig fram och tillbaka mellan de olika
abstraktionsnivaerna (Bjorklund & Paulsson, 2003), alltsa bade induktion
och deduktion.
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Figur 3 Férhallandet mellan induktion, deduktion och abduktion (omarbetad efter
Bryman & Bell, 2005 med komplettering av abduktion enligt Bjérklund & Paulsson,
2003)

2.6 Giltighet

Giltigheten i en studie syftar till olika kriterier for att granska studiens kvalitet
och hur dessa beaktats under studiens genomférande. En studie kan vara giltig
i flera olika avseenden och traditionellt anvindas mitt som validitet, reliabilitet
och objektivitet (Bjorklund & Paulsson, 2003). Flera ytterligare matt ar
térekommande men forfattarna viljer att inledningsvis halla sig till dessa. Dock
menar forskare att de frimst dr tillimpbara for att bedoma giltigheten for
kvantitativt inriktade studier och att matt sa som #rovdrdighet och dkthet ir bittre
limpade for kvalitativa studier. De olika matten svarar vil mot varandra och
ddrfér menar andra att detta dr onddigt da det kan rdcka att omtolka de
traditionella matten for ett kvalitativt sammanhang. (Bryman & Bell, 2005)
Tidigare redogor forfattarna for att oavsett om studien har ett kvantitativ eller
kvalitativt syfte har bdda vanligen inslag av bade kvantitativ och kvalitativ data
varfor forfattarna hdr viljer att redogora for bada sidorna av begreppet
giltighet och senare hur dessa bor arbetas med under studiens genomférande.

2.6.1 Validitet, reliabilitet och objektivitet

Validitet dr ett matt pa om huruvida det som maits verkligen dr det som avses
att mita och ir en beddmning av om slutsatser fran undersékningen hinger
thop eller inte (Bryman & Bell, 2005). Vad begreppet konkret berér dr brett
varfor mattet vanligen delas in 1 flera olika typer av validitet. Inte helt ovanligt
urskiljs zntern och extern validitet. Intern validitet syftar till om kausalitet rader,
alltsi om det verkligen riader ett samband mellan orsak och verkan,
orsakssamband, och extern validitet ber6ér frigor om studiens resultat kan
generaliseras utéver den specifika studien (Bryman & Bell, 2005).

Reliabilitet kan uttryckas som tillforlitlighet i datainsamlingen (Host, Regnell, &
Runesson, 2006). Praktiskt handlar reliabilitet om huruvida studien blir
densamma om den skulle genomfdras igen och hur stor inverkan
slumpmassiga variationer och tillfilligheter har (Bryman & Bell, 2005).

Olbyjektivitet beror 1 vilken utstrackning virderingar paverkar studien och fragor
kring hur vl val motiveras och vilken méjlighet lisaren ges att sjilv ta stillning
till resultaten. (Bjorklund & Paulsson, 2003)

2.6.2 Trovirdighet och Akthet

Trovérdighet bestar precis som validitet av flera delmatt eller delkriterier och ar
aktuella for studien da de alla har en motsvarighet 1 matt som frimst limpar sig
for kvantitativa studier (Bryman & Bell, 2005):

Tillforlitlighet svarar mot intern validitet och syftar till att det finns flera olika

beskrivningar av en verklighet och tillforlitligheten beror pa 1 vilken
utstrickning en “rittvisande” uppskattning har skapats.

- Overforbarhet svarar mot extern validitet och berér frigan kring om
resultaten dr direkt Overforbara till ett annat sammanhang dn det som
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specifikt studerats pa djupet. I en kvalitativ studie dr det sillan fallet men
studien kan fortfarande vara 6verfoérbar 1 viss utstrickning for ett liknande
sammanhang och dir ge likdanande resultat.

- Pdlitlighet svarar mot reliabilitet och har som innebérd att studien ska ha ett
granskande synsitt genom att tydligt redogéra f6r undersékningsprocessen
och sedan lata kollegor fungera som granskare. Dock ir detta en extremt
tidskravande teknik att genomfora till fullo.

- Mdjlighet att styrka och fonfirmera svarar mot objektivitet men med skillnaden
att det i kvalitativt inriktade undersGkningar dr i princip omojligt att na
fullstindig objektivitet. Istillet handlar det om att sikerhetsstilla att
undersokaren inte medvetet latit varken egna virderingar eller teoretisk
inriktning paverkar paverka slutsatserna.

Akthet eller autenticitet r6r som helhet mer generella fragor kring
undersokningens konsekvenser i allmianhet. Precis som trovirdighet bestar
dkthet av flera delkriterier men kan sammanfattas och askadliggdras i ett antal
fragestillningar gillande undersékningens bidrag (Bryman & Bell, 2005):

- Ger det en rittvis bild av olika asikter och uppfattningar hos intressenter?

- Nir intressenter en bittre forstaelse for situationen?

- Far intressenter en bittre uppfattning om hur andra upplever situationen?

- Ar det mojligt for intressenter att forindra situationen och fir de bittre
mojlighet att vidta de atgirder som krivs?
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3 Praktiskt genomférande

— “An idea can be as flawless as can be,

but its execution will always be full of mistakes”
Brent Scowcroft

Syftet med detta avsnitt dr att ge ldsaren en beskrivning 6ver hur det praktiska
genomférandet av arbetet gatt till, vilka metoder och vilken teori som anvints i
arbetets olika skeden. Genomférande beskrivs utifrin en arbetsgang vilken
beskriver hur tidigare beskrivna metoder och teorier anvints for att samla data,
samt en analysmodell vilket 4r en beskrivning 6ver hur analysen har
genomforts. Syftet dr att ge en forstaelse for vald omfattning pa data och
angreppssitt 1 analysen. Detta dr ocksd ett sitt att 6ka transparensen och

dirmed férhoppningsvis dven Oka giltigheten for arbetet.

3.1 Arbetsmodell

Arbetsmodellen dr en modell dir metodik och teori har integrerats for hur
arbetet genomforts. Val och studie av metodik gjordes i samrad med
institutionens handledare vilket ledde fram till teoriavsnittet. Naturligtvis har
det varit en iterativ process som forindrats under arbetets gang, allt efter att ny
kunskap har inhidmtats. Den iterativa process kan jimforas med det som
beskrivs som abduktion i kapitel 2. Detta da det handlar om sa vil induktion
genom att fOretaget och dess omvirld studerats parallellt och iterativt med
teori. Strategin fOr arbetet har varit att deskriptivt forklara och beskriva teori,
samt situationen branschen befinner sig i, for att sedan explanativt beskriva
och férklara vad som driver betalningsvilja. Sjilva genomférande har gjorts om
en fallstudie hos virdforetaget.

Utifran teori om betalningsvilja och kundnytta, hur den ger sig uttryck i
virdeerbjudandet och hur olika delar av ekosystemet paverkar och paverkas av
detta, identifierades behov av data. Detta innefattade hur branschen fungerar,
Axis ekosystem, affirsmodell och virdeerbjudande. Data samlades in med
hjalp av en kombination av Oppna intervjuer med relevant personal hos Axis
och en forskare pa omradet, litteratursokning i form av fOretagsinterna
dokument, artiklar i branschspecifik media och rapporter frin analysforetag.

Valet av kvalitativa intervjuer gjordes fOr att fi den djupa fOrstdelse och
kunskap som har varit malet och for att kunna fanga upp de spar som dék upp
efter hand. Uppligget for intervjuerna dr konceptuellt himtade fran Tabell 3
och tankesittet att bade utifran olika parametrar och olika delar 1 anvindandet
undersdka var kundnytta eller hinder fér kundnytta uppstir. Tillsammans
resulterade detta 1 att de olika aktOrerna i ekosystemet kunde kartliggas enligt
Adner (2012), att virdeerbjudandet kunde delas in i olika nyttor enligt Mohr et
al (2010), marknadsfaktorer identifierades som paverkar och ger méjligheter
tor virdeerbjudandet enligt Kim & Mauborgne (2007) samt en kartliggning av
priset for liknande virderbjudanden. Utéver detta anvindes informationen for
att ta fram en intervjuguide samt kontakter hos de olika aktorerna i Axis
affirsmodell. I samband med detta genomférdes intervjuer med ett fatal
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butiker som ér utvalda av Axis fOr att testa eller redan testar AVHS. Detta som
ett test av intervjumetod och om dmnesomradena i intervjuguiderna var av
tillfredstillande omfattning.

I nista steg 1 datainsamlingen genomfdordes kvalitativa intervjuer med olika
aktorerna i virdekedjan samt slutkunder. Fragorna, eller diskussionsunderlaget,
1 intervjuguiden utgick fran hur Kim & Mauborgne (2007) beskriver hur hinder
tor kundnytta kan identifieras men modifierades och utékades utifran de
testintervjuer som genomforts samt de hos Axis genomférda interna
intervjuerna.

3.2 Analysmodell

Analysmodellen ir det verktyg som anvints fOr att analysera det material som
framkommit under datainsamlingen utifran teorin. Litteraturen beskriver olika
sitt att definiera nyttor och hur de kopplas mot virdeerbjudandet. Dock ar
manga av dessa Overlappande och i analysen har forfattarna anvint foljande
modell som slir ithop nyttodefinitionerna av Mohr et al (2010) och Kim &
Mauborgne (2007) tillsammans med de olika element som bygger upp ett
virdeerbjudande enligt Osterwalder & Pigneur (2010).

.. Kim & Mauborgne Osterwalder & Pigneur
Forfattarnas Mohr et al (2010) (2007) (2010)
Funktionell Funktionell Enkelhet Prestanda
Bekvamlighet Kundanpassning
Operationell Operationell Produktivitet ”Fa det gjort”
Finansiell Finansiell Risk (finansiell) Kostnadsreduktion
Pris
Ovriga Personlig Risk (trygghet) Nyhet
Design
Varumarke

Tabell 1. Analysmodell

De nyttor, existerande eller saknade, som framkommit under intervjuerna samt
priset jimfordes med dagens virdeerbjudande dér varje aktor i kedjan inklusive
slutkunder bedémdes om deras status var gron, gul eller r6d for respektive
nytta och priset. Bedémningen baseras pa en av foérfattarna anpassad version
av Adners (2012) bedomningskriterier enligt foljande:

*  Gron: Aktoren ser fordelar med dagens virdeerbjudande och dr dirfor
villiga att ta till sig det

*  Gul: Ser ingen nytta, eller ser mindre problem, men hindrar dem inte fran
att ta till sig virdeerbjudandet

* Rod: Allvarliga hinder férekommer som dr av den grad att de antingen tar
avstand fran virdeerbjudandet, eller att de riskerar att gora det i framtiden

Av naturliga skil kommer en sidan bedémning att vara subjektiv da kvalitativ
data anvints. Resultatet av denna analys anvindes for att hitta de faktorer som
kan Okas, skapas, elimineras eller reduceras enligt Kim & Mauborgne (2007).
Slutligen har forsék gjorts att dra slutsatser kring hur de olika hindren for
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kundnytta kan 6verkommas och hur betalningsviljan pa sd vis kan Okas.
Utifran dessa slutsatser ger forfattarna sina rekommendationer kring konkreta
atgirder.
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4 Teoretiskt ramverk: Virdeskapande i ekosystemet

Detta kapitel beskriver relevant teori for detta examensarbete. Teorin har valts
1 linje med problematiseringen och fragestillningen som kretsar kring
betalningsvilja och hur nytta skapas genom hela virdekedjan, hir kallat
ckosystemet. Forfattarna har haft for avsikt att férdjupa sig i teorier fran
modernare litteratur med en férhoppning om att ldsaren efter att ha list denna
teorisammanstillning ska ha en god bild av den moderna synen pa hur

virdeskapande uppstir som drivkraft for betalningsvilja.

4.1 Betalningsvilja ir kundnytta

For att kunna ta reda pa vad som driver betalningsviljan, dr det rimligt att fOrst
stilla sig fraigan vad som menas med Dbetalningsvilja. Sett ur ett
mikroekonomiskt perspektiv och utifran priset for en vara eller tjinst,
definieras betalningsvilja som det maximala priset en kund dr beredd att betala
tor en viss vara eller tjanst (Krugman & Wells, 2005). Det som bestimmer
storleken pa betalningsviljan, det maximala priset, dr nyttan av varan eller
tjansten. Nyttan kan pa sia vis ses som den underliggande drivkraften for
betalningsviljan och som maste 6verstiga kostnaderna for varan eller tjdnsten
om ett kop skall genomféras. Kostnader 1 sin tur bestir inte enbart av
monetira kostnader i form av priset som betalas eller kostnaderna for att
anvinda den. Ickemonetira kostnader ar ur kundens perspektiv lika viktig delar
och ber6r kostnader for att byta, risk att nuvarande utrustning blir obsolet eller
att den nya utrustningen blir obsolet, upplirning och sa vidare. (Mohrt,
Sengupta, & Slater, 2010). Den sammantagna kostnaden, monetira och
ickemonetira, virderas mot det upplevda virdet av varan eller tjainsten och
vilken nytta den generar f6r kunden.

Drivkraften for betalningsvilja dr alltsa nyttan och den maste 6verviga kundens
sammantagna kostnader for att denne ska kopa varan eller tjansten. Nytta 1 sig
ar ett vitt begrepp och innefattar en rad olika aspekter. Fyra olika typer av nytta

ar funktionell, operationell, finansiell, och personlig nytta, vilka férklaras nirmare 1
Tabell 2.

Funktionell nytta Operationell nytta

Funktioner hos produkten som attraherar. Produktens tillforlitlighet, hallbarhet och
mojlighet att forbattra effektiviteten for
kunden.

Finansiell nytta Personlig nytta

Bade finansieringsmajligheter och om Nytta pa personligt plan som uppstar

produkten hjalper kunden att oka sina intakter.  exempelvis fran att vara early adopter, att fa
berém pa grund av ett bra inkop eller pa annat
satt bidrar till en psykologisk tillfredsstallelse.

Tabell 2. Fyra typer av kundnytta (Mohr, Sengupta, & Slater, 2010; Shaprio & Jackson,
1978)

Vad som innefattas 1 dessa nyttor kan vara olika beroende pa vilken aktér som
avses. Fran ett fOretags perspektiv ses nyttan som vad varan eller tjansten
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faktiskt tillhandahaller, den absoluta nyttan som levereras till kund. Medan
kunden didremot ser det i1 termer av adderat virde, den relativa nyttan jamfort
med tillgingliga alternativ (Adner, 2012).

Pa samma sitt skiljer sig synen pa kostnaderna. Genom att se det fran kundens
perspektiv inses att varken kostnaden for att leverera eller utveckla produkten
ar viktigt for hur kunden upplever nyttan (Adner, 2012; Mohr, Sengupta, &
Slater, 2010). Foretaget fokus ér att leverera nytta som &verstiger priset for
kunden och ser det som kundens kostnad, medan det som teorin tidigare visat
dven involvera icke-monetira kostnader och risker ur kundens perspektiv.
Figur 4 askadliggor dessa skillnader i uppfattning om nytta och kostnader. For
att kunden ska ta till sig varan eller tjdnsten maste den relativa nyttan 6verskrida
den fotala kostnaden for att byta till den nya varan eller tjdnsten.

Foretagets perspektiv: Kunders perspektiv:
Relativ __ _'
nytta ODS-
Inkps- : InkSps
. L pris
pris
Totala
nyttan

Andra kostnader
(risker)

Ny Gammal Ny
produkt produkt produkt

Figur 4. Olika uppfattning om nytta och kostnader (Adner, 2012)

Sammanfattningsvis dr det som driver betalningsviljan att den relativa nyttan
kunden upplever Overstiger dennes totala kostnader for att kunna ta till sig
produkten eller tjansten.

4.2 Att identifiera hinder f6r kundnytta

Att det dr noédvandigt att bedéma vilken nytta kunder kan ha av ett erbjudande
ir givetvis ingen nyhet, samtidigt dr det inte en sjilvklarhet att lyckas leverera
exceptionell nytta. En inte ovanlig filla att hamna i ér ett allt £for starkt fokus pa
nyhetsvirde eller tekniken i1 en vara eller tjanst. For att undvika detta menar
Kim & Mauborgne (2007) att varan eller tjinsten i mindre utstrickning ska
vara en funktion av dessa tekniska mojligheter och mer en funktion av
anvindbarhet och nytta for képarna. For att studera denna fraga, att identifiera
hinder f6r kundnytta, bor varan eller tjansten dels studeras utifran hur nytta
kan levereras till kunderna och dels vilka olika upplevelser denna ger till
kunden i olika skeden i kundens anvindande av produkten. Kim & Mauborgne
(2007) uttrycker det i sex nyttoparametrar som de hévstinger ett foretag kan
anvinda for att leverera kundnytta, samt sex stadier i kundens upplevelsecykel
for att forsta kundens hela anvindande. Upplevelserna baseras pa i vilket steg
av anvindandet varan eller tjinsten studeras ur kundens perspektiv.
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Nyttoparametrarna kundproduktivitet, enkelhet, bekvimlighet, risk, humor och
bildsprik, samt miljévinlighet syftar som sagt till olika atgirder fér hur
foretaget kan leverera kundnytta. Genom att stimma av ett vardeerbjudande
utifrin dessa nyttoparametrar genom hela upplevelsecykeln kan de omraden
dir hinder f6r kundnytta existerar identifieras. Kim & Mauborgne (2007)
askadligg6r detta schematiskt enligt Tabell 3. Genom att precisera sitt
erbjudande enligt denna tabell, och stilla dem mot existerande erbjudanden
och hur kunder upplever nytta, kan foretaget identifiera om och i sa fall hur
erbjudandet skapar speciella nyttoeffekter.

Inkép | Leverans | Anvindning | Tilligg | Underhall Skrotning
Kundproduktivitet Var finns de storsta hindren for kundproduktivitet?
Enkelhet Var finns de storsta hindren for enkelhet?
Bekvamlighet Var finns de storsta hindren for bekvamlighet?
Risk Var finns de storsta hindren for att minska riskerna?
Humor och bildsprak Var finns de storsta hindren for humor och bildsprak?
Miljovanlighet Var finns de storsta hindren for miljovanlighet?

Tabell 3. Hinder f6r kundnytta

Syftet med att anvinda schemat pa detta sitt ér att belysa skillnader mellan vad
som verkligen skapar exceptionell nytta och vad som i grunden bara ir
modifieringar eller tekniska genombrott som inte har nagot egentligt virde for
kunden. Malet dr att kontrollera vad nyttan dr och ta reda pa hur
virdeerbjudandet behéver forbittras. (Kim & Mauborgne, 2007).

Kims & Mauborgnes (2007) uppdelning av nyttoparametrar skiljer sig nagot
fran hur kundnytta tidigare har definierats. Oavsett vilken indelning som viljs
ar forfattarnas uppfattning att principen fér hur hinder fér kundnyttan kan
identifieras dr tillimpbar.

4.3 Virdeerbjudandet dr produktens samlade nytta

De olika typerna av nytta uttrycker sig pa olika sitt for kunden men det ér
helheten som dr av betydelse. Adner (2012) askddliggoér detta genom den
relativa nyttan enligt tidigare. Osterwalder & Pigneur (2010) anvinder sig av
begreppet vdirdeerbjudandet och beskriver det som paketeringen av en vara eller
tjanst som tillfredsstiller en kunds behov. Varje virdeerbjudande av en vara
eller tjinst bestar av en vald paketering som tillgodoser en specifik typ av kund
och i den meningen menar Osterwalder & Pigneur (2010) att virdeerbjudandet
ir den samlade nyttan som varan eller tjansten erbjuder kunden. Genom att
svara mot de olika nyttorna byggs virdeerbjudandet upp, vilket ger sig uttryck i
de element som kan sorteras enligt f6ljande:

Nybhet
Tillfredsstiller en helt ny typ av behov till f6ljd av att ndgot sadant erbjudande
inte tidigare existerat. Ar ofta, men inte alltid, teknologi-relaterat.

Prestanda

Okad prestanda ir en vanlig vig for att 6ka virdet men har begrinsningar. Att
bara fortsatt Oka prestandan svarar sillan mot tillvixt i efterfrigan hos kund.
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Kundanpassning

Att skriddarsy erbjudandet efter specifika kundgrupper. Massanpassning har
pé senare ar blivit ett vanligare begrepp dir fordelar med specifik anpassning
och stordriftstérdelar kombineras.

"Fa det gjort”
Nir varan eller tjansten hjilper kunden med nagot specifikt sa att denne kan
fokusera pa nagot viktigare.

Design
Beroende pa kund kan utseendet vara en av de viktigaste aspekterna. Men det
ar ocksa ett av de svaraste elementen att mita.

Varumirke
Varumirket 1 sig kan leverera nytta genom hur det upplevs.

Pris

Om produkten ger samma virde for ligre kostnad. Men virde genom ett lagt
pris dr sillan ensamt det element som skapar ett hallbart virde. Snarare dr det
sa att kraven pa vad som erbjuds per krona idr hogre f6r en kund som tilltalas
av detta.

Rostnadsreducering
Hjilper kunden att reducera sina egna kostnader genom att anvanda varan eller
tjansten.

Riskreducering
Syftar till att de risker som ett kop innebir f6r kunden kan reduceras genom en
viss typ av paketering av virdeerbjudandet.

Tillganglighet
Att ge kunder tillgang till varor och tjanster som inte tidigare varit tillgingliga
for dem.

Bekvimlighet
Okad bekvimlighet eller annat i anvindandet som skapar ett f6rhojt virde f6r
kunden.

4.4 Virdeerbjudandet skapas av hela ekosystemet

Ett foretag opererar sillan helt sjdlva, utan ir 1 de flesta fall beroende av en rad
andra aktorer for att kunna producera sina varor eller tjanster. Porter (1985)
kallar en sadan kedja av leverantorer dir varje del bidrar med virdeskapande
tor ett vardesystem. Moore (1993) myntade uttrycket affarsekosystens dir begreppet
vidgades och definierades som en ekonomisk gemenskap mellan alla ingidende
aktorer som behovs for att skapa en vara eller tjanst, som 6ver tiden forindras
tillsammans och tenderar att utvecklas i en gemensam riktning som sitts av ett
eller flera ledande foretag i detta ekosystem. Detta sa kallade ekosystem skapar
alltsa tillsammans virdeerbjudandet kunden erbjuds. Adner (2012) ger en
uppdaterad bild av begreppet och beskriver bland annat olika typer av risker
som kan uppstd 1 ett ekosystem.
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4.41 Risker som uppstar i ett ekosystem

Nir ett foretag pa detta sitt ir beroende av sitt ekosystem racker det inte med
att bara titta pa den egna organisationens operationella formaga, det vill siga
att sjilv gora ritt sak pa ritt sitt. Aven om foretaget sjilv lyckas med att gora
ratt sak vid ritt tid och har intresserade kunder, krivs det att alla aktorer i
ckosystemet lyckas med sin del. I ett sadant ekosystem finns det tva risker som
kan uppsta, co-znnovation risk och adoption-chain risk.

Co-innovation risk

Handlar om till vilken grad ens innovation idr beroende av att andra aktorer
lyckas med sina innovationer for att lyckas. For att minska denna risk giller det
att inte bara stilla fragan oz det dr maoijligt att ta fram en viss produkt, utan zar
det 4r moijligt, och ta reda pd vilka bitar som maste vara redo eller falla pa plats
genom andra aktorer.

Adoption-chain risk

Handlar om till vilken grad ett féretags partner maste anpassa sig till foretagets
innovation innan slutkunderna far full nytta av produkten. Alla aktérer som ar
mellan foretaget och dess slutkund maste se vilket nytta de far av produkten
for att den skall lyckas na ut till slutkunden. Adoption-chain handlar alltsa om
att identifiera och forsta alla aktorer innan slutkunden och vilka incitament de
har for att ta till sig innovationen.

Det ricker med att en del av kedjan inte vill vara med f6r att hela kedjan skall
falla, och detta oavsett vad de andra aktérerna tjdnar pa det. (Adner, The Wide
Lens, 2012).

4.4.2 Att kartligga ekosystemet

For att forsta var dessa risker kan komma att uppstd giller det att forsta hur
foretagets ekosystem ser ut och se bortom den linjira process som allmint
benimns virdekedjan, och dven inkludera de underliggande processer som
krivs for att fOretagets innovation skall lyckas (Adner, 2012). Detta kan goras
genom att:

* Identifiera kunden, vem dr det som ska ta till sig innovationen for att den
ska anses vara lyckad

* Identifiera vad foretaget sjilv behover lyckas med
* Identifiera leverantorer
* Identifiera aktérer som innovation passerar fran foretaget till kunden

* Identifiera de komplement som aktérer mellan foretaget och kunden ir
beroende av

* Identifiera riskerna i hela ekosystemet som identifierats av ovan punkter

Det intressant dr inte att enbart identifiera riskerna utan att ocksd virdera dem
och agera utifran den. Att virdera och mita gar gbra pa i princip hur manga
olika sitt som helst, Adner (2012) foéreslar en enkel metod genom att virdera
riskerna som gron, gul eller r6d enligt féljande innebord:

Virdering av co-innovation risk
e  Gron: Redo
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*  Gul: Inte redo, men har en plan for att bli det
* Rod: Finns ingen plan

Virdering av adoption-chain risk

*  Gron: Partner vill ta till sig innovationen eftersom de ser fordelar f6r dem

* Gul: Ser inga direkta fordelar, men 4r heller inte negativa. Gar att fa med
sig

* Rod: De vill inte ta till sig innovationen eftersom den nuvarande
situationen dr mer fordelaktig f6r dem

Utifran denna virdering av partners och risker maste sedan fOretaget ta reda pa
det underliggande problemet f6r de som inte dr gréna och agera utifran det.

4.4.3 Olika roller i ekosystemet

Inom ekosystemet krivs att det dr niagon som leder och driver ekosystemet,
dven om ekosystemet bygger pa ett 6msesidigt samarbete. Ledaren dr den aktor
som skall se till att alla hinder i form av co-innovation och adoption-chain
problem kan 16sas. Ledaren maste se till att hela kedjan tjanar tillrickligt pa
innovationen for att de skall vilja delta, samtidigt som den ser till att det till slut
finns tillrdckligt med virde kvar till sig sjalv. Men det virdet kan fOrst realiseras
efter att investeringar gjorts for att fa hela ekosystemet att fungera. Ledaren
maste dirfor sjilv tjana tillrickligt for att det skall vara virt att investera i att
l6sa de problem som finns hos de andra aktorerna i ekosystemet. Hir
aterkommer Adner (2012) till den relativa nyttan som tidigare beskrivits och
menar att det vilken aktdr 1 kedjan som bor vara den som ledare beror pa
respektive relativa nytta. Inte enbart storst vinning i monetira virden.

4.4.4  Gora saker i ritt ordning i ekosystemet

Att bygga och utveckla ett ekosystem ar ett projekt som kan ta tid, och dirfor
ir en bra strategi ofta att gora det gradvis (Adner, 2012). Utover att kartligga
ckosystemet och ta reda pd zi/ka problem som maste 16sas, behévs dven en
plan £0r 7 vilken ordning de skall 16sas. Adners (2012) tre principer f6r det bygger
pé att borja smatt och sedan 6ka genom att utdka ekosystemet och dra férdel
av redan befintligt ekosystem. De tre stegen bendmns:

1. Minsta hallbara forstasteg (Minimum 1 iable Footstep, MT'F)

Den minsta sammansittningen av innovationen som fortfarande ger ett
kommersiellt virde. Genom att starta med ett MVF dr det mojligt att 16sa de
problem som dr enklast att 19sa, och se till att foretaget dr bittre positionerat
att 10sa problem senare i expansionen.

2. Stegvis excpansion (Staged Expansion)

I vilken ordning saker skall liggas till i ekosystemet sa att varje sak som liggs
till drar nytta av tidigare ekosystem och ser till att skapa nytta for framtida
tillige. Genom att redan ha ett fungerande MVF ir det littare att fa med sig
nya partners eftersom det redan finns en kommersiellt fungerande produkt.
Det blir dé littare f6r dem att se vilket potentiellt virde det har f6r dem att
vara med i ekosystemet. Nyckeln till en lyckad stegvis expansion ir att varje del
som ldggs till ger ett direkt virde, samtidigt som det Oppnar upp for nya
mojligheter i framtiden.
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3. Overforing av ekosystem (Ecosystem Carryover)

En process for att ta med sig det som lyckades i ett tidigare ekosystembygge till
ett nytt. Tanken 4r att ta med sig kunder och partners som sag nyttan med det
torra ekosystemet till det nya. Denna Overforing syftar inte till att skrota ett
redan befintligt ekosystem till f6rman for ett nytt utan att dra fordel del av
redan existerande ekosystem ndr nya innovationer gor att ckosystemet
expanderar.

4.5 Att forandra viardeerbjudandet for att 6ka eller skapa nytta

4.5.1 Att bryta relationen kostnad/pris genom virdeinnovation

Hittills har teorin beskrivit hur betalningsviljan drivs av nyttan, vad som ar
nytta och hur det gor sig uttryck i virdeerbjudandet. Direfter har perspektivet
lyfts till att inkludera hela ekosystemet och dess paverkan. Detta dr centrala
omraden att fOrstd for att kunna skapa eller forbittra ett redan befintligt
virdeerbjudande. Ett vanligt sitt att forindra detta erbjudande ér att anvinda
traditionell féretagsstrategi, som utgar fran att vardeerbjudandet skapas pa en
redan existerande marknad och hanterar konkurrenter genom att bygga en
position inom existerande branschordning. Kim & Mauborgne (2007) har
genom egen forskning tagit en annan inriktning for att skapa eller foérindra
virdeerbjudandet enligt ndgot de beskriver som en strategi f6r bl oceaner.

Namnet dr en metafor till traditionell foretagsstrategi dir konkurrensen sker
“head-to-head” med andra féretag i en ocean som dr firgad rod, blodig av
konkurrensen. Istillet giller det att fokusera pa att hitta outnyttjat
marknadsomrdde dir vattnet dr ofirgat, de bla oceanerna. Utan att vidare
utvirdera metaforen beskrivs tankesittet genom en jaimforelse mellan réda och
bla oceaner i Tabell 4.

RoOd ocean-strategi Bla ocean-strategi
Konkurrera pa existerande marknadsutrymme Skapa ett nytt marknadsutrymme
Vinna over konkurrenterna Gora konkurrenterna irrelevanta
Exploatera existerande efterfragan Skapa och behilla ny efterfragan
Okade/minskade kostnader ger hogre/ligre Bryta sambandet varde/kostnad
varden
Anpassa foretagets hela system av aktiviteter till ~ Anpassa foretagets hela system av aktiviteter
dess strategiska val och strava efter bade differentiering och laga

kostnader

Tabell 4. R6d ocean-strategi vs. bla ocean-strategi (Kim & Mauborgne, 2007)

Hornstenen i teorin ar vardeinnovation som innebir att istéillet for att inrikta sig
pé att besegra konkurrenterna gor dem irrelevanta genom att skapa ett sprang 1
virde for képarna och dirmed det egna foretaget. Genom virdeinnovationen
kan ett outnyttjat marknadsutrymme Gppnas upp. Kim & Mauborgne (2007)
betonar hir virde och innovation lika mycket och menar att virde for sig sjilv
innebir fokusering pa stegvis virdeskapande. Det férbattrar virdet men inte
tillrdckligt for att utmirka sig pa marknaden. P4 samma sitt tenderar
innovation for sig sjilv att vara teknikdrivet, att vara forst pa marknaden eller
futuristisk, och att da erbjuda nagot som kunderna inte 4r mogna att acceptera
eller villiga att betala for.
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4.5.2  Fyra atgirder for att na virdeinnovation

For att uppna virdeinnovation maste kopplingen mellan virde och kostnader
brytas, niagot som kan ses som det mest accepterade inom fOretagsstrategi
(Kim & Mauborgne, 2007). Allmint anses det att fOretag kan skapa storre
virde for kunder till h6gre kostnader, samt vice versa, och att det dirfor blir ett
val mellan differentiering och lig kostnad. Virdeinnovation syftar till att gora
bada samtidigt. Genom ett agerande som bade positivt paverkar fOretagets
kostnadsstruktur och virdet f6r koparna skapas det omrade, Figur 5, som Kim
& Mauborgne (2007) bendmner som virdeinnovation. Som Osterwalder &
Pigneur (2010) beskriver virdeerbjudandet menar de att ett exceptionellt
virdeerbjudande svarar mot omradet dir virdeinnovation uppstar.

Kostnader

Varde-
innovation

Koparvarde

Figur 5. Virdeinnovation (Kim & Mauborgne, 2007)

Att férandra sitt virdeerbjudande pé ett sadant sitt att virdeinnovation uppstar
kan gbras genom att stilla fyra nyckelfrigor (Kim & Mauborgne, 2007):

Vilka av de faktorer som branschen tar £6r givna bor elimineras?
Vilka faktorer bor reduceras langt under branschstandard?

Vilka faktorer bor dkas langt 6ver branschstandard?

Vilka faktorer som branschen aldrig har erbjudit bor skapas?

i e

Tanken bakom de fyra friagorna ir att géra det maoijligt att hitta nya tidigare
outforskade mojligheter 1 en bransch, istillet for att ldsa in sig i en avvigning
mellan en differentieringsstrategi eller en strategi for lag kostnad. De forsta tva
fragorna handlar om att ta till sig insikter om hur ett foretag kan sinka sin
kostnadsstruktur genom att eliminera och reducera faktorer. De sista frigorna
ar istillet kopplade till den andra sidan av virdeinnovationen, att 6ka virdet,
genom att skapa och 6ka faktorer.

Forsta fragan handlar om att fundera kring vilka faktorer som en bransch linge
konkurrerat med men som kan elimineras, vilka 4r de faktorer som existerar
trots att de egentligen inte tillfér ndgot virde for kunden. Den andra fragan
handlar om utformningen av varan eller tjansten. Ifall traditionell strategi f6ljts
och bara mer av samma faktorer tillférts for att sld konkurrenterna ar risken att
varan eller tjanstens kostnadsstruktur 6kat utan att kunden upplever att nyttan
okat. Den tredje fragan syftar till att synliggora faktorer som i branschen skapar
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oklarheter och genom att 6ka dessa tydliggbra virdeerbjudandet for att 6ka
nyttan. Slutligen dr den fjirde fragan en hjilp till att uppticka nya killor till
virde och dirmed skapa ny efterfrigan och dndra den strategiska
prissattningen. Den strategiska prissittningen fordjupas i 4.7. Arbetet med
dessa fragestillningar benimner Kim & Mauborgne (2007) som de fyra
atgarderna och syftet dr att ge kunderna mer av den nytta de faktiskt ar
intresserade av samtidigt som kostnaderna for foretaget minskar, se Figur 6.

Forandrat
varde-
erbjudande

Figur 6. De fyra atgirderna (Kim & Mauborgne, 2007)

4.6 Extern paverkan pa virdeerbjudandet

4.6.1 Marknadens och omvirldens inverkan

Virdeerbjudandet mojliggdrs och beror av en rad faktorer som dr knutna till
foretaget och dess affirsmodell. Dessa paverkas dven externt av marknaden
som helhet. De fyra atgirderna siger att branschen maste studeras fran ett nytt
perspektiv for att hitta de faktorer som gor det méjligt att minska kostnaderna
och samtidigt hoja virdet f6r kunden. Kim & Mauborgne (2007) pekar pa sex
olika omraden att studera fOr att skaffa sig underlag for att hitta dessa faktorer
som kan foérindra virdeerbjudandet for att dirigenom na omradet for
virdeinnovation.

Alternativa branscher

I praktiken konkurrerar ett féretag inte bara med andra fOretag inom sin
bransch utan dven mot andra branscher som konkurrerar om samma budget,
vars produkter kan fungera som ersdttningsvaror eller ersdttningstianster. Det vill
siga varor med en annan form, men som ger samma funktionalitet eller
kirnvirde. Det giller alltsa att forsta att kdparna viger alternativ mot varandra
inte bara inom samma bransch, utan dven mot andra produkter i andra
branscher. Att forsta vilka alternativa branscher som utgér konkurrens och
varfor vissa kunder prioriterar dem ger insikt i vad som behéver férindras for
att na en bredare malgrupp. (Kim & Mauborgne, 2007).

Strategiska grupper

En strategisk grupp kan ses som en del av branschen som riktar sig mot en
specifik kundgrupp. Genom att ta reda pa vilka dessa grupper dr och vilka
typer av kunder som attraheras till denna grupp gar det att ta reda pa vilka
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faktorer som dr intressanta fOr just denna typ av kunder. Att studera detta
omrade syftar till att forsta varfor kunder byter upp eller ner sig mellan olika
strategiska grupper. De strategiska grupperna rankas allmint baserat pa de tva
dimensionerna pris och prestanda sa till vida att varje prissteg medfor
motsvarande steg i prestandadimensioner. Dirfor konkurrerar foretag inom en
strategisk grupp genom att Gvertriffa varandra baserat pa ovan dimensioner.
Utifrain denna insikt giller det att skapa ett virdeerbjudande tvirs &ver
existerande grupper baserat pa varfér kunder byter upp eller ner sig mellan
grupperna. (Kim & Mauborgne, 2007).

Kapargrupp/ Kedjan av kipare

I praktiken dr det ofta sa att det dr en kedja av intressenter som paverkar ett
kopbeslut. Den som képer in och betalar f6r varan, inkdparen, kan skilja sig fran
anvandaren av den. Genom att fOrstd vilka som dr involverade i en képprocess
blir det méjligt att anpassa sitt erbjudande sa att det attraherar hela kedjan, och
ddrmed blir littare att silja in. Beroende pa hur utvecklad inkdpsprocessen ir
kan det spinna sig fran att en och samma person skoter allt till att det ar
uppdelat pa anvindare, paverkare, kopare, beslutsfattare mera. (Kim &
Mauborgne, 2007; van Weele, 2010). Kedjan av kopare innefattar inte bara
kedjan internt hos kunden, Adner (2012) pekar pa hela ekosystemet och att det
finns kopare inom alla aktorer i ekosystemet som dr del av skapandet av
virdeerbjudandet mot kund. Brister det nagonstans i ekosystemet spelar det
ingen roll hur bra de andra delarna fungerar. Genom att applicera Adners
(2012), Kim & Mauborgne (2007) och van Weeles (2010) beskrivning av
kedjan av kopare fortydligats att vikten av att bredda tanken av vilka som
behover acceptera och ta till sig virdeerbjudande i kombination med att vara
del av att skapa det.

Kompletterande varor och tianster

De flesta varor och tjanster anvinds tillsammans med andra varor och tjdnster,
vilka kan paverka varandra. Genom att definiera och undersdka den totala
l6sning som kunden efterséker gir det att finna outnyttjade virden i
kompletterande tjanster och erbjudanden. Detta syftar inte enbart till att vara
eller tjansten kriver komplement fOr att fungera i sig utan att dven en
fungerande helhetslosning inte anvinds i ett vakuum. Komplementen kan
bestda av varor och tjinsten som anvinds parallellt med varandra som didrmed
skapar en ytterligare nytta for kunden. Genom att forsta dessa aspekter kan ett
virdeerbjudande skapas som svarar mot en helhet som inte erbjuds idag men
som kunderna sjilva ”plockar thop” f6r att de har ett behov eller for att det ar
ett krav for att kunna nyttja den vara eller tjinst som branschen idag baserar
sitt virdeerbjudande pa. Genom att forsta denna totala losning kunden
efterfrigar 1 sitt anvindande gar det att identifiera tidigare dolda och
outnyttjade virden. (Kim & Mauborgne, 2007).

Funtktionell kontra emotionell orientering

Vissa branscher konkurrerar huvudsakligen med vilka funktioner som erbjuds
till ett visst pris, de vidjar till férnuftet. Andra branscher anvinder istillet
emotionella kopargument och erbjuder siledes element som héjer priset men
inte funktionaliteten. Men attraktionen hos produkter eller tjanster dr sillan
nagot som dr givet en gang for alla utan ofta ett resultat av vad branschen
tidigare har erbjudit. Att ga ifran det som dr standard f6r branschen och istillet
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erbjuda mer emotionella element 1 en funktionstyngd bransch, eller tvirtom
erbjuda mer funktioner till ldgre pris i en emotionell, kan skapa en ny
efterfragan. (Kim & Mauborgne, 2007).

Aven om teorin hittills inte sirskilier pd produkt och tjinst dr det i detta
avseende intressant att sirskilja dem. En produkt dr per definition greppbar
och enklare att uppfatta och utvirdera fére anvindandet medan en tjdnst ar
immateriell och nyttan dr darfor svarare att skapa sig en uppfattning om fore
inforskaffandet och anvindandet (Armstrong & Kotler, 2009). Det ar dock
inte analogt med att produkter dr funktionella och tjinster emotionella. Men
det upplevda virdet kan vara mer funktionellt eller emotionellt grundat. En
funktion hos en produkt ir enklare att utvirdera i f6rvag vilket gor att en tjanst
mer handlar om den emotionella uppfattningen.

For den som tillhandahaller en vara eller tjdnst handlar det om att foérsta
skillnaden mellan funktionella och emotionella funktioner och hur de framhalls
1 erbjudandet mot kunden. Genom en inriktning mot det ena eller andra kan
erbjudandet antingen konkurrera i linje med 6vriga konkurrenter alternativt
attrahera en annan, eller till och med helt ny, typ av kunder. Samtidigt kan det
innebira att erbjudandet inte alls far nagot gehdr, inte pa grund av vilken nytta
den faktiskt skapar f6r kunden, utan pa grund av att kunden pa férhand viljer
bort alternativet eftersom denne inte forstar det. (Armstrong & Kotler, 2009;
Kim & Mauborgne, 2007)

Trender over tiden

Externa trender paverkar alla slags branscher, men de flesta féretag anpassar
sig passivt till dem. Ett bittre forhallningssitt dr att vara mer aktiv och na
insikter om hur en trend kommer att dndra kundnyttan och didrmed proaktivt
indra virdeerbjudandet. Att férutspa trender dr naturligtvis oméjligt, men det
gar att dra slutsatser med ledning av de trender som dr observerbara idag.
Genom att studera en trend Gver tid gar det att analysera hur marknaden kan
utvecklas om trenden utvecklas till sin logiska slutpunkt. For att en trend skall
vara relevant giller att den uppfyller tre saker: den skall vara avgorande for
foretagets egen verksamhet, den skall vara irreversibel och den maste ha en
tydlig utvecklingskurva. (Kim & Mauborgne, 2007).

4.6.2 Inverkan av begreppet dominant design

En kund viljer nédvindigtvis inte en vara eller en tjanst framfér en annan till
foljd av vilka nya funktioner som erbjuds utan istillet pa grund av det ligre
priset for motsvarande nytta (Adner, 2002). Men som teorin tidigare har visat
och som sammanfaller med Adners (2002) syn dr det inte priset i monetira
termer utan den totala kostnaden. Om en kund ir tillrickligt tillfredsstilld med
funktionella krav betraktas alternativ med skillnader i den totala kostnaden
framfor skillnader i termer av pris/prestanda (Adner, 2002). Att kunden redan
ar tillfredsstalld ndr det kommer till funktioner kan forklaras av att behovet
faktiskt inte d4r ndgot annat dn just den befintliga 16sningen. Teorin om
dominant design kan ytterligare forklara detta.

Nir en enskild produkt eller 16sning skaffar sig en marknadsdominans genom
att vara sittet som produkten eller I6sningen ska se ut pa benimns det
dominant design. Den exakta definitionen baseras ofta pa hur den dominanta
designen uppstar och finns 1 flera varianter genom historien. Mer eller mindre
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gemensamt dr dock definitionen av vad som karaktiriserar en dominant design,
just att ett enskilt sdtt att gbéra saker pa har fitt en accepterad
marknadsdominans. Det kan rora sig om hur en produkt rent tekniskt ér
uppbyggd men ocksa hur kompletterande design dr utformad. (Srinivasan,
Lilien, & Rangaswamy, 2000). Vid en existerande dominant design maste
konkurrenter och innovatorer forhalla sig till denna for att fa en acceptans pa

marknaden och produkten ska mottas av kunderna (Christensen, Utterback, &
Suaréz, 1998).

Kim & Mauborgne (2007) fokuserar pa att 6verkomma konkurrens genom att
leverera varor och tjinster som ger en ny form av nytta for slutkunden pa ett
sitt som tidigare inte existerat, utan att prata i termer av dominant design.
Dirfor menar forfattarna att fenomenet dominant design ar en aspekt som bor
beaktas och kan vara svar att 6verkomma. Om en aktér pa marknaden kan
skapa en dominant design utifrin det egna erbjudandet dr det sa klart
fordelaktigt och teorin ticker vil omraden om hur dominanta designer uppstar
och varfor aktérer som dr sena in pa en siadan marknad manga ganger
misslyckas (Srinivasan, Lilien, & Rangaswamy, 2000). Diremot dr férfattarnas
uppfattning att teorin dr tunnare gillande hur det ir mojligt att hantera och
lyckas 1 en sadan miljé utan folja den dominanta designen, om det ens ir
mojligt. Men vetskapen och forstdelsen for det torde vara en foérutsittning for
att ta sig an problemet.

4.7 Prissittning av virdeerbjudandet

Enligt tidigare definierades betalningsviljan som den relativa nyttan kunden
upplever jimfort med det totala priset for produkten eller tjansten. Vid
prissattning maste alltsa alla dessa aspekter beaktas. Teorin benimner det som
kundorienterad prissittning i tre steg enligt nedan (Mohr, Sengupta, & Slater,
2010):

1. Forsta kundens syfte med varan eller tjansten
2. Fokusera pa nyttan for kunden med att anvinda varan eller tjansten
3. Beakta kundernas alla kostnader, dven ickemonetira

En implikation av detta dr att kunder i olika segment virderar nyttan av samma
vara eller tjdnst olika. En liknande ansats svarar dven mot Kims & Mauborgnes
(2007) virdeinnovation pa sa sitt att bade virde och kostnad fér kunden
behéver beaktas. Nir det kommer till prissittningen poidngterar de vikten av
att inte hoppa direkt till priset utan lata den vara en del av en strategisk
ordningsféljd; nytta, pris, kostnad och tillimpning. Forst nir det formulerade
erbjudandet ger speciell nyttan fér kunden kan det moijliga priset beaktas.
Vidare beskriver de att varje steg i den strategiska ordningsféljden behover
vara pa plats innan foretaget gar vidare till nésta, vilket askadliggors i Figur 7.
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DA
Erbjuds speciell nytta?
Nej — Tank om
Ar priset dverkomligt E
for den stora massan? Nej — Tink om
Gar kostnadsmal och E
vinstmal att na? Nej — Ténk om
Finns hinder for att E
aktualisera affarsidé? Nej — Tink om

Figur 7. Strategisk ordningsféljd (Kim & Mauborgne, 2007)

Priset kan dérefter sittas pa tva sitt, antingen utifran féretagets kostnader for
produkten med tilligg for vinst eller tvirtom utga fran vad kunden dr beredd
att betala. Det senare anses som ett mer fordelaktigt angreppssitt med hinsyn
kundfokus och att nd den stora massan (Mohr, Sengupta, & Slater, 2010). Men
att utga fran kunden ar inte att likstilla med att fraga kunden vad den vill betala
utan handlar precis som med nyttan om att forsta kundens behov.

Analogt med att nyttan péaverkas av alternativa varor och tjanster bor priset
beaktas utifran alternativa varor och tjinster. Figur 8 visar hur Kim &
Mauborgne (2007) pekar pa tre typer av alternativ; samma form, samma form med
samma funktion och olika form och funktion med samma madl. Steg ett dr att utifran
detta identifiera en priskorridor, det prisspann som den stora massan dr beredd
att betala for varor och tjanster som for nirvarande ir tillgingliga. Genom att
titta bredare 4n de som konkurrerar med enbart samma form kan nya typer av
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kunder ocksa inkluderas. Steg tva i figuren syftar till att specificera den prisniva
inom priskorridoren foretaget ska ligga sig inom, vilket beror pa moijligheten
tor andra aktOrer att imitera fOretagets produkt eller tjanst. Ju hégre juridiskt
eller resursmissigt skydd varan eller tjinsten har, desto hogre skikt i1
priskorridoren kan priset sittas. Men juridiskt eller resursmassigt skydd ar inte
den enda aspekten som pekar pa vilket skikt priset bor ligga i. Hoga fasta
kostnader, om attraktionskraften beror pa yttre nitverksfaktorer eller om
kostnadsstrukturen drar nytta av skalférdelar kan gora att det dr bittre att
placera priset i det ldgre skiktet. Detta da ndmnda aspekter medfor
kostnadsférdelar genom volym, varfér siadan prissittning dr mer relevant.
Dessa ingangsvirden ger det som bendmns det strategiska priset.

Steg I: Identifiera massans Steg 2: Specificera prisniva
priskorridor inom korridoren:

Alternativa varor/tjanster:

Olika form
Samma Olika form,  och funktion,
form  Samma funktion samma mal
Hog grad av
S juridiskt/resursmassigt skydd.
Prissattning Svér att imitera.
ovre skikeet
Massans Prissattning i Viss grad av
priskorridor mellanskiktet juridiskt/resursmassigt skydd
for’i‘s.g"l.
/ag,.e l‘n,‘,,g ) Lag grad av
s/("/rtet ! juridiskt/resursmassigt skydd.

Latt att imitera

Storleken pd cirklarna motsvarar antalet
kopare som varanltjdnsten attraherar

Figur 8. Priskorridoren (Kim & Mauborgne, 2007)

Att sitta priset pa detta sitt skiljer sig fran den vanligare palidggsprissittningen
dir utgangspunkten dr kostnaden och en fix procentsats adderas fOr att fa fram
priset mot kund (van Weele, 2010). Prissittning enligt det strategiska priset
liknar det som benimns som virdeprissittning eller kundorienterad
prissattning déir det utgés fran vilket pris marknaden kan bdra och vilken nytta
varan eller tjansten har f6r kunden och anpassar kostnaderna for att na det pris
(van Weele, 2010; Mohr, Sengupta, & Slater, 2010). Kim & Mauborgne utgar
pa samma sitt frin kunden och marknaden med priskorridoren och det
strategiska priset fOr att darefter sitta vinstmalet. Pa sd vis har en malkostnad
att arbeta utifran framtagits. Hela forfarandet askadliggérs i Figur 9 och
beskrivs ytterligare nedan.

De ser arbetet med att na malkostnaden pa ett sitt som inte bara involverar
rationalisering utan dven med hjilp av partnerskap. Rationaliseringar handlar
om att inventera det som ir viardeadderade aktiviteter for att se huruvida dessa
svarar mot kostnaderna fér dem, och pa si sitt reducera eller eliminera de
aktiviteter som har ligre virde dn kostnad. Men férutom att strémlinjeforma
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verksamheten och gora traditionella kostnadsbesparingar dr partnerskap en lika
viktig aspekt.

Dessa tva delar dr inga revolutionerande handgrepp men manga ganger
tillrickliga, men nar det inte ricker till finns det en tredje hivstang att ta till f6r
att na malkostnaden. Kim & Mauborgne (2007) benimner det som
prissattningsinnovation och beskriver det som ett sitt att dndra prissittnings-
modellen. Det innebdr att ha en prissittningsmodell som skiljer sig fran
branschen i Ovrigt, exempelvis genom att 6verga fran forsaljning till uthyrning.
Modellen 1 sig behéver inte wvara sdrskilt revolutionerande, en
prissattningsinnovation i en bransch dr formodligen standard i en annan
bransch (Kim & Mauborgne, 2007).

Figur 9. Vinstmodellen (Kim & Mauborgne, 2007)

Sammanfattningsvis bor ett pris sittas genom att forst se till att erbjudandet
ger kunden en sirskild nytta, och sedan anvinda den strategiska prissittningen
tor att ta reda pa malkostnaden. Pa si sitt uppstir virdeinnovation.
Malkostnaden kan nas antingen genom rationaliseringar, partnerskap eller
prisinnovationer. Férdelen med en sidan approach ir att bade foretaget och
koparen vinner pa det. (Kim & Mauborgne, 2007).
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5 Axis och VSaaS

Detta kapitel forklarar hur Axis VSaaS-tjinst AVHS fungerar och ir uppbyggt,
Axis affirsmodell och dess syfte samt hur den férindrades for att inkludera
AVHS. Affirsmodellen dr en del av och mojliggérs av Axis storre ekosystem
vilket dven den redovisas. Slutligen presenteras det nuvarande
virdeerbjudandet uppdelat efter hur teorin beskriver olika nyttor. Syftet ar att
forsta tjansten, hur den dr uppbyged och vilken nytta den kan skapa i de olika

leden.

5.1 AVHS uppbyggnad och funktion

AVHS ir en mjukvaruplattform som mojligeér VSaaS-tjanster med Axis egna
kameraprodukter. Huvudsyftet med AVHS dr att Oka fOrsiljningen av
nitverkskameror genom att vara ett komplement som kan ersitta mindre
analoga installationer. Sett ur ett mer tekniskt perspektiv dr AVHS en
systemmjukvara som installeras pa en extern server i molnet, varifrin all
hantering av kameran samt all lagring av videomaterialet sker. Kameran kan
sedan med speciell AVHS-mjukvara koppla upp sig mot servern.

5.2 Axis affirsmodell

En viktig del 1 Axis strategi dr den internt sa kallade affarsmodellen som beskriver
den indirekta siljkanalen, se Figur 10, dar Axis sjilva aldrig siljer direkt till
slutkund. Affirsmodellen ar tinkt att skapa lojala och lingsiktiga samarbeten
med en skalbarhet i siljorganisationen. Forsiljningen sker istillet via en
handfull distributorer i varje land som lagerfér produkterna och levererar dem
till systemintegratérer och aterférsiljare. Dessa skoter forsiljningen till
slutkund, bade gillande helhetslosningar och enskilda produkter som kameror,
encoders och tillbehor. Samtidigt arbetar Axis sdljorganisation 1 nira samarbete
med alla leden med kompetensoverféring och stéd i siljprojekt gentemot
slutkunder. (Axis, 2011). Detta dr en strategi som har 16pt som en rod trad
inom Axis sedan foretaget grundades 1984. Aven om produkter och
marknadsfokus med dren har dndrats har affirsmodellen f6ljt med, Axis menar
att det dr en central och viktig del i deras strategi som bidragit till deras
framgang (Lindstrém, 2012).

AXISa

COMMUNICATIONS

Figur 10. AXIS Affirsmodell (Axis, 2011)
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Inférandet av VSaaS-plattformen AVHS innebar nya utmaningar med
affirsmodellen. Eftersom AVHS bara dr en mjukvaruplattform och inte en
komplett produkt krivs ytterligare foradlingar innan VSaaS-l6sningen nar
slutkunden. Mjukvaran maste fOrst installeras pa en central server och niagon
skall std for tjanstedelen i form av installation och underhall, samt silja in
systemet hos slutkunder.

5.2.1 Roller i affirsmodellen

For detta krivdes en anpassning av affirsmodellen dir Axis ville utnyttja det
som varit styrkan i den tidigare. Resultatet blev ett tresidigt samarbete dir Axis
tillhandahaller systemmjukvara, Hosting Providers hanterar
mjukvaruplattformen och tillhandahaller lagring, anpassning och underhall till
Video Service Providers (VSP) som i sin tur paketerar och tillhandahaller
tjansten till slutkund. Axis levererar kameror och annan fysisk hardvara genom
den gamla affirsmodellen. Hosting Providers agerar pa en distributérsniva och
VSP aterfinns bland systemintegratérerna. AVHS liering med affirsmodellen
askadliggors 1 Figur 11.

AXISa

COMMUNICATIONS

I |
Hosting Providers
]
1

Systemintegratorer och

Video Service Provider

Figur 11. Affirsmodellen med AVHS (Axis, 2011)

AVHS erbjudandet mot respektive led idag uttryckt i de fyra olika typerna av
nytta redovisas i Tabell 5. Viktigt att podngtera ir att sjilva forsiljningen sker
strikt genom siljkanalen dven om Axis édr involverade i alla leden vad giller
information, forstaelse och kunskapsinhimtning.
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5.2.2  Affirsmodellen ir en del av Axis ekosystem

For att mojliggora affirsmodellen och erbjuda slutkunden anpassade 16sningar
arbetar Axis med olika typer av partners med olika kompetensomraden vilka
samlas 1 Axis sa kallade ekosystem. Olika delar av ekosystemet involveras i
olika typer av l6sningar som levereras genom affirsmodellen. Figur 12 visar
Axis uttalade ekosystem ddr distributdrer, systemintegratorer och hosting
providers dr de som frimst dr kopplade till AVHS.

Distributorer

System-
integratorer &
aterforsiljare

Teknologi-
leverantorer

Software
developers

Hosting
providers

Figur 12. AXIS uttalade ekosystem (Axis, 2011)

Beroende vilken typ partner i eckosystemet tillhandahéller Axis olika
partnerprogram:

CPP

Channel Partner Program. For de olika aktérerna i affirsmodellen som
levererar Axis produkter och l6sningar genom kanalen. Hir kvalificerar sig
partners pa olika nivder avseende férmaner, siljstod, marknadsféring, teknisk
stod och produktutbildning.

Applikation Development Partners. Program foér foretag som utvecklar
applikationsmjukvaror som komplement till egna Axis mjukvaror. Genom
programmet far mjukvaruutvecklare mojlighet att integrera mjukvarulésningar
till slutkund i Axis kameror.

ASE

Architecture & Engineering. Program f6r konsulter som designar och
specificerar IP-baserade sikerhetssystem. Ges tillging till verktyg och
utbildning for att ha sa goda kunskaper om nitverksvideo som maijligt.

1PP

Technology Partner Program. Knyter samman de &vriga programmen.
Innefattar industriledande infrastrukturféretag och syftar till att sdkerhetsstilla
kompabilitet i sikerhetsinstallationer for slutanvindare.
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Vilken niva i affirsmodellen olika partners dr aktiva pa beror pa vilket typ av
bidrag de tillfér. Det Overgripande syftet med partnerprogrammen dr att
erbjuda slutkunden bra och attraktiva erbjudanden.

5.3 AVHS positionering inom Axis

AVHS 1 sig klassas som en mjukvarulésning tillsammans med ett antal andra
mjukvaruldsningar som Axis ar leverantor av. I dagslaget dr de fyra alternativen
AVHS, Axis Camera Companion (ACC), Axis Camera Station (ACS) samt
mjukvaruldsningar som utvecklas av Application Development Partners
(ADP). De olika 16sningarna grundar sig i olika behov beroende pa typ av
system. De fyra beskrivs nedan och sammanfattas 1 Figur 13.

Kameror/site

A

1000 —

100

»
>

| | | | .
| 10 100 1000 Antal siter

Figur 13. Positionering av Axis mjukvarulésningar

AVHS

En tll flera siter med firre dn 16 kameror. Molnbaserad mjukvara dir dven
lagring sker i molnet. AVHS idr en betaltjinst och kraver AVHS-kompatibla
Axis-kameror.

ACC

Enskilda siter med firre 4n 16 kameror. Klientbaserad mjukvara och konceptet
som helhet innebér att en mindre site enbart behdver kameror med edge-
storage. Atkomst till kameran sker antingen éver nitverket eller Gver internet
fran en PC eller annan enhet med en sirskild ACC-mjukvara installerad.
Mjukvaran dr gratis, men kriver en ACC-kompatibel Axis-kamera.

ACS

Enskilda siter med firre dn 100 kameror. En mer avancerad mjukvara for
hantering av kameror och inspelning av videomaterial. Installeras pa PC och ir
licensbaserad mjukvara som kostar pengar.

ADP

Flera siter med stort antal kameror. Avser speciallésningar som anpassas efter
den specifika kundens behov med hjilp av Axis ndtverk av Applikation
Development Partners (ADP). Alltsa ingen standardlésning, utan utformning
och kostnad efter varje kunds behov.
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6 Marknadsstrukturer i branschen

Enligt teorin dr en del i att forstd hur ett virdeerbjudande kan matcha
kundernas nytta att forsta hur marknaden dr uppbyggd. Detta kapitel tar upp
faktorer pa marknaden som paverkar vilka mojligheter och grinser det finns
nir det kommer till att skapa eller férindra sitt virdeerbjudande inom
branschen. Resultaten ligger sedan som en grund f6r analysdelen.

6.1 Alternativ till VSaaS

Kirnvirdet f6r videoovervakning, i vilken bransch VSaaS ir en undergrupp,
kan sdgas utgbras av de tva delarna sidkerhet och affirsutveckling. Dessa delar
kan i sin tur delas in flera undergrupper, se Figur 14. Som ett verktyg for
affirsutveckling kan kameror anvindas tillsammans med bildanalys for
verksamhetsutveckling och effektivisering. Men grundsyftet till att en butik
viljer att skaffa kameradvervakning ir sikerheten (Medved, 2012; Akesson,
2012). Som sikerhetslosning skapar video trygghet fOr personal, avskricker
fran rin och inbrott samt ger en mojlighet att reda ut stolder och snatterier.

Kirnvirdet sakerhet uppfylls till viss del dven av andra l6sningar som 1
branschen delas in i de fyra omrddena kameradvervakning, larm, brandlarm,
tilltrideskontroll  (Holmqvist, 2012). Pa likande sitt delas kirnvirdet
affirsutveckling inom detaljhandel in i tre omréaden; (1) att minska svinn (bade
internt och externt), (2) kartligga beteende och fléden av personer i lokalen,
som att rikna kunder, for att till exempel hantera kéer och personaltillsittning
eller koppla mot andra nyckeltal (3) i marknadstoringssyfte genom att f6lja upp
kampanjer och skyltning.

Figur 14. Kirnvirde video6vervakning (férfattarnas egna)

Jamftérs VSaaS mot kameraGvervakning Overlag dr alternativen antingen ingen
kameradvervakning alls eller en traditionell 16sning. Hir finns det en rad
alternativ som liknar VSaaS pa sa sitt att de innehaller ndgon av de funktioner
som fas med VSaaS, men pilagt i en traditionell I6sning. Exempel pa detta ar
fjarratkomst till videomaterial, daven om det ar lagrat lokalt. Om det ir ett
tullgott alternativ beror pa syfte och behov for slutkunden.

Utover att viga olika alternativ f6r VSaaS dr det dven en prioriteringsfraga att
6verhuvudtaget ha video6vervakning. Larm och tilltradeskontroll, dven i dess
enklaste utférande som en klassisk nyckel, dr alltid hogre prioriterat och mer
strategiskt da det tillhor det yttre skalskyddet (Hansson L. , 2012). Vidare
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prioriteras utrustning som kassasystem och inredning hégre eftersom det krivs
for att fa verksamheten att fungera. Hur prioriterad videodvervakning kan bero
av vardet av varorna och hur enkla de ir att silja pa andrahandsmarknaden
(Lusax Security Informatics, 2011).

Prioriteringen mellan olika alternativ baseras dven pa vetskapen att det faktiskt
finns alternativ. Nir det giller videoanalys dr en anledning att alternativ viljs,
som traditionella kundriknare, att kunderna inte kinner till méjligheten att ha
det integrerat i kameran (Hansson L. , 2012).

6.2 Strategiska grupper pa marknaden

En strategisk grupp kan ses frin tva perspektiv. Antingen som en del av
branschen som riktar sig mot en specifik kundgrupp, eller omvint, olika
segment av kunder som dr av strategiskt intresse for branschen. Strategiska
grupper sett som del av branschen idr de aktorer som svarar mot de olika
kirnvirden som redogjorts tidigare. Sett fran det andra perspektivet dr det
olika segment av kunder, vilket dr det perspektiv som forfattarna har valt att
undersoka.

Om marknaden delas in efter systemstorlek har nitverkskameror fatt starkt
fiste 1 storre installationer medan mindre installationer domineras av 19sningar
baserad pd analoga kameror, eller inga kameror alls. Axis, och
nitverkskamerors, marknadsandel minskar nir systemstorleken minskar, se
Figur 15. Forklaringen till att 6vergangen till ndtverkskameror har slagit
igenom mera 1 storre system dr att ddr blir fordelarna mer uppenbara,
framforallt relativt kostnaden (Weaver, 2012).

I linje med Axis O&vergripande strategi att driva marknaden mot
nitverkskameror ses VSaaS och AVHS som en méjlighet att na ut till mindre
system, definierade som firre 4n 16 kameror per site, men som kan vara
utspridda till flertalet geografiska platser (Axis, 2011). Ett av Axis identifierat
segment pa denna marknad ér detaljhandeln. Dock ir detaljhandeln intressant
eftersom att det dir finns goda mdijligheter att anvinda kameran till mer dn
bara video. Dirmed kan kameran uppfylla de kirnvirden som stricker sig
utanfor sikerhet. (Medved, 2012; Akesson, 2012; Moberg, 2012).
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>32 kameror
majoritet for nitverksvideo

<|6 kameror

analog video helt dominerande \

Figur 15. Marknadsandelar for nitverkskameror i olika systemstorlekar (Axis, 2012)

I detta segment kan AVHS ses som en nisch f6r mer avancerade kunder som
efterfragar funktionalitet som central atkomst av videomaterialet (Weaver,
2012). Detaljhandeln i Sverige kan delas in efter hur butikerna dgs vilket
péaverkar intresset och medvetenhet f6r kameraévervakning.

Typ av kedja Intresse av video for overvakning

Centralt agda Hogst. Mer en prioritetsfraga an prisfraga.

Franchise och Fri Mellan. Pris ar ett hinder, beslut fattas oftast pa lokal niva, vissa har tillgang
fackkedja till central sakerhetsavdelning.

Enskilda butiker Lagst. Ekonomi och brist pa kunskap hindrar, dock svara att generalisera.

”Gor det sjilv’-system forekommer.

Tabell 6. Typ av detaljhandel och intresse f6r kameradvervakning, baserat pa
kirnvirdet sikerhet (Lusax Security Informatics, 2011; Weaver, 2012).

6.3 Inkoépare av kameradvervakning

Inkoparen av kameradvervakning féljer ett visst samband med de olika
kirnvirdena for anvindning av kameran. For detaljhandeln kan det beskrivas
som att det finns fyra 7dorrar” som  symboliserar de olika
anvindningsomradena till vilka det gar att silja in video6vervakning. Sikerhet
ir den forsta dorren, dér allt som har med verksamhetens fysiska sikerhet
ingar. De andra tre dorrarna dr de tidigare beskrivna olika kidrnvirdena inom
affirsutveckling; svinn, marknadsforing och kontroll av kundfléden. Vanligen
ir detta funktioner som skots av olika avdelningar med skilda budgetar och
med lag grad av samverkan sinsemellan.

Det finns exempel pa foretag som har tva helt separata kamerasystem, ett for
sikerhet och Gvervakning och ett annat for affirsanalys. Till stor del hade det
kunnat I6sas med ett och samma system som dirmed tillgodosett flera
anvindningsomraden. Det hade kunnat ge synergieffekter, och att trots att ett
gemensamt system skulle bli mindre och didrmed billigare gett férdelen att

6vervakningskamerorna skulle kunna anvindas f6r affirsanalys och vice versa.
(Akesson, 2012).
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Vem som koper in systemet och av vem, beror frimst pa vilken typ av
dgandeskap butiken har. Tabell 7 visar denna uppdelning, baserat pa att det ar
kirnvirdet sikerhet som svarar mot kameradvervakning. Med ett kdrnvirde
som stricker sig bortom sikerhet dr kunskapen om nitverkskameror och
VSaaS som ett alternativ ldg, samtidigt som det bidrar till en betydlig
komplexare kedja av kdpare genom att flera personer och flera budgetar
involveras i samma beslut (Hansson L. , 2012; Akesson, 2012; Holmqvist,
2012; Weaver, 2012).

L . . Sakerhetsmedvetenhet/
Typisk inkopare Typisk leverantor . .
Okanslighet for pris
Centralt agd Central Nationell integrator ~ Hog
sakerhetsavdelning
Franchise Franchisetagare med Lokal installator Mellan-Hog
support av central eller regional
sakerhetsavdelning integrator
Oberoende/fri Butiksagaren, Lokal installator Mellan
fackkedja eventuellt stodd av
central
sakerhetsansvarig
Enskild butik Butiksagaren Gor det sjilv eller Lag

lokal installator

Tabell 7. Olika typer av inképare, leverantérer och medvetenhet (Lusax Security
Informatics, 2011)

6.4 Behov av kompletterande varor och tjanster

For att kunna anvinda en molnbaserad videol6sning krivs férutom kameran
en internetuppkoppling med tillricklig kapacitet, samt nagon form av enhet f6r
itkomst av videomaterialet, exempelvis en dator eller surfplatta. Aven om en
butik har en internetuppkoppling dr det inte sikert att den dr tillginglig,
eftersom det inte 4r ovanligt att den 4r dedikerad till kassasystemet. (Akesson,
2012; Lusax Security Informatics, 2011). Att bredbandstickningen stindigt blir
bittre och att hastigheterna kontinuerligt forbittras  betyder alltsa
nédvandigtvis inte att det finns tillgdangligt hos slutkunden. Det kan didrmed
innebira att en till internetuppkoppling miste infOrskaffas som darmed
innebidr ytterligare en kostnad fér att kunna infGrskaffa ett VSaaS-system
(Weaver, 2012). Vidare spelar internetuppkopplingen roll 1 systemets
redundans. Om uppkopplingen drabbas av driftstorningar kan det innebira att
videomaterial helt kan undgatt att lagrats eller att anvindaren inte har dtkomst
till materialet, bade lagrat material och realtidsvisning. En NAS Ioser den typen
av problem men innebir 4 andra sidan ytterligare en kostnad. (Akesson, 2012;
Hansson L. , 2012; Haraldsson, 2012; Weaver, 2012; Medved, 2012).

Att en anvindare inom detaljhandelssegmentet har tillging till en dator eller
surfplatta ar inte heller alltid sjdlvklart, och dven om det finns dr det inte
omoiligt att den delas med annat anvindande. En problematik kan uppsta 1 att
anvindaren har ett behov av en skirm dedikerad enbart for video eller att
enhetens placering inte sammanfaller med dir videomaterialet anvinds. Detta
skiljer sig fran en traditionell kameralésning dir det finns en dedikerad
monitor. Ett exempel ér att de datorer som finns dr placerade i kassalinjen men
realtidsvisningen behover ske i ett bakre utrymme, eller att realtidsvisning inte

42



ir mojlig eftersom att enheten anvinds till annat. (Weaver, 2012; Lusax
Security Informatics, 2011).

6.5 Funktionellt kontra emotionell orientering

Kameraovervakning och inte minst nitverkskameror dr idag wvildigt
teknikfokuserade och siljargumenten dr i hog grad av funktionell karaktir.
Framfor allt da ndtverkskameror fitt ett genomslag bland storre system genom
sina funktionella férdelar (Weaver, 2012).

Aven en tjinst kan argumenteras for i funktionella termer. Men de frimsta
argumenten bland tjinster som Software as a Service, beror 1 stor utstrickning
den emotionella sidan i termer av mwzndre huvudbry och nagon annan garanterar att
det fungerar (Dubey & Wagle, 2007). Det engelska uttrycket peace-of-mind, vilket
péa svenska ungefir betyder simesfrid, anspelar pa just sidana aspekter. VSaaS
kan sigas ge sinnesfrid pa tva sitt. Det fOrsta 4r mojligheten att alltid kunna
koppla upp sig och dirmed i realtid se till det som 6vervakas (IMS Research,
2012), alltsa peace-of-mind genom anviandandet av kameradvervakningen. Den
andra inneborden av peace-of-mind kan jimforas analogt med nédgra av
huvudargumenten fér SaaS, att nagon annan ser till att det fungerar, ar
uppdaterat, skoter underhall och drift med mera. Alltsa skiljer férfattarna hir
pé peace-of-mind som argument i vilket syftet anvindandet sker och peace-of-
mind Over systemets funktionalitet och driftsdkerhet.

6.6 Trender 6ver tiden

Tre externa trender har identifierats vilka paverkar VSaaS genom bade
mojligheter och begrinsningar i hur virderbjudandet f6r VSaaS kan utformas.
Nedan beskrivs hur de tre trenderna frastrukturens wutveckling, acceptansen for
molnbaserade tianster och sdkerhetsbranschens konvergens med I'T-branschen ser ut och
varfor de dr relevanta for VSaaS.

6.6.1 Infrastrukturens utveckling

En forutsittning for molnbaserade lagringstjanster ér att det finns infrastruktur
som mojlige6r att stromma data 1 molnet med adekvat hastighet. Sdrskilt nar
det giller videostrémmar Okar kraven pa hastigheten da det ar stora méingder
data, sirskilt om det dr héga krav pa bildupplésning och uppdateringsfrekvens.
Dessutom Okar kraven pa uppkopplingshastigheten linjiart med antalet kameror
vilket kan bli ett problem f6r stérre system.

Utbyggnaden av hoghastighetsinternetuppkopplingar 1 Sverige gar framat och
operatorerna satsade under 2011 cirka 8,5 miljarder pa bredbandsinfrastruktur.
I oktober 2011 hade 49 procent av alla svenska hushall och féretag tillgang till
bredbandsuppkoppling med en hastighet pd minst 100 Mbit/s, och yttetligare
11 procent befinner sig inom 350 meter fran en fiberansluten fastighet. Den
faktiska genomsnittshastigheten lig pa 21,5 Mbit/s. Regeringens strategi 4t att
andelen hushall och foretag som har tillgang till minst 100 Mbit/s skall uppga
till 80-90 procent till ar 2020. En viktig del for att na det malet ar att
utbyggnaden av LTE fortsitter att 6ka. (Post- och telestyrelsen, 2012).
Europeiska radet antog 2010 en strategi for Europa dir malet dr att 100
procent av. EU-medborgarna skall ha tillging till minst 30 Mbit/s, och 50
procent bor ha minst 100 Mbit/s senast 2020. EU har 6ronmarkt pengar i syfte
att bygga ut bredband. (Naringsdepartementet, 2010).
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Viirt att notera dr att dessa hastigheter ar #erstroms, medan det ir lika viktigt for
VSaaS med hastigheten #ppstrims. Tillgangen pa statistik for den typen av data
ar bristfillig men utvecklingstakten kan antas folja den fOr nerstroms.
Diremot dr hastigheten uppstréoms vanligen avsevirt ligre dn for den
nedstroms. Trenden gar i en fordelaktig riktning men mojliggdr dn sa linge inte
en ren molnbaserad 16sning fullt ut med krav pa bildkvalitet och redundans 1
systemet utan kriver ndgon form av lokal lagring ocksa om det skall finnas
redundans. (Akesson, 2012; Medved, 2012; Haraldsson, 2012; Hansson L. ,
2012). Dessutom ir det stora geografiska skillnader i hur val infrastrukturen
fungerar (Medved, 2012; Hansson L. , 2012). Som tidigare nimnts finns det
dven en problematik att den bredbandsuppkoppling som finns skall delas med
annat, eller om den till och med dr dedikerad till exempel kassasystem
(Akesson, 2012; Weaver, 2012).

6.6.2  Acceptansen for molnbaserade tjinster

Detta kan ses fran tva aspekter, dels acceptansen 6verlag f6r molnbaserade IT-
tjanster (Cloud Computing) och dels konkret acceptansen fér molnbaserade
tjanster for kameraévervakning,.

Nir det giller molnbaserade IT-tjinster som helhet 6kar anvindningen bade
bland privata foretag och bland offentlig sektor, bade till foljd av att fler
verksamheter tar till sig dessa tjinster samtidigt som de som anvinder
molntjanster gor det 1 storre utstrickning (CIO Sweden, 2012). Datasakerhet
och integritet anses vara det som oroar med molnbaserad lagring, kinslig
information om personal och finansiell data dr det foretag dr inte vill lagra i
molnet (Fair, 2011). Banker och myndigheter dr exempel branscher som inte
accepterar att materialet limnar den fysiska lokalen, 1 detta fall av sikerhetsskal.
Men ett exempel pa att acceptansen 6kar dven hir dr Salems kommun som har
flyttat sina I'T-tjanster till Google Apps. De sag dels kostnadsfordelar och dels
fordelar med att slippa skota driften och istillet kunna fokusera pa

kommunens kirnverksamhet samtidigt som sdkerhet anses vara hég nog
(MyNewsDesk, 2011).

Opverlag ir trenden att acceptansen for molnbaserade tjinster 6kar och borjar
nid ett erkinnande bland den stora massan dven affirsmissigt. (Gens,
Mahowald, Villars, Bradshaw, & Morris, 2009; Eftekhari, 2009).

6.6.3 Sikerhetsbranschens konvergens mot IT-branschen

For att forsta problemen kring acceptansen av molnbaserad kamera-
overvakning dr det viktigt att forst fOrsta att det hir dr ett system som fungerar
tvirtemot traditionell CCTV, Closed Circuit TV, som precis som namnet
avslojar dr ett stingt system. Anda sedan videodvervakning bérjade anvindas
har uppbyggnaden av systemet sett likadant ut, en kamera dr kopplad till en
inspelningsenhet som i sin tur ir kopplad till en monitor. Overgingen frin de
problematiska VHS-banden till digitala inspelningsboxar (DVR) gick smartfritt
just eftersom det inte utmanande denna dominant design, som en VSaaS-16sning
gor (Weaver, 2009). Skillnaden mot IT-virlden ér att dir har saker kopplats
upp mot molnet efterhand (Weaver, 2012). Dessutom maste kunderna
acceptera att ha videomaterialet sparat utanfor den egna butiken.

Sikerhetsbranschen har av tradition jobbat med analoga 16sningar. Det dr forst
pé senare ar branschen gatt mot att ha blivit mer I'T-baserad, och det ir en trog
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bransch dven om 6vergangen till IT i hogsta grad pagar. Bland aktérerna rader
det delade meningar i anammandet av IT och pa flera hall finns ett stort
motstand att ga 6ver mot digital teknik eftersom manga inte vill ldra sig den
nya tekniken. (Salomon & Larsson, 2012).

6.7 Pris for alternativa kameralésningar

Aven om avsikten inte ir att konkurrera med priset eller med samma argument
som konkurrenter med skillnaden vi dr battre eftersom ...” dr det som teorin
tidigare foreslar av vikt att studera de alternativ som erbjuder samma
grundsyfte. Detta for att undersoka hur det gar att positionera sig prismissigt
och fa en uppfattning om vilket spelrum som finns i betalningsvilja uttryckt 1
monetira virden.

Alternativa kameralosningar kan vara komplext att definiera och samla data
kring eftersom varje 16sning har sin uppsittning och sin egen differentiering.
And3 ir det dessa alternativ som vigs mot varandra av slutkunder samt av de
som tillhandahédller 16sningen. Gemensamt fo6r samtliga 16sningars
prisuppgifter nedan dr att kameror, lagring och mjukvara fér hantering av
videomaterialet inkluderas.

6.7.1 Traditionella 16sningar

Traditionella 16sningar stricker sig fran analoga DIY-16sningar till det som
klassas som mer kvalitativ integratOrsinstallationer baserat pa nitverksteknik.
Det medfor ett stort prisspann fordelat pa flera typer av verksamheter och
grupper inom detaljhandel. I Tabell 8 askadliggérs hur prisbilden for ett
traditionellt 4-kamerasystem for detaljhandeln ser ut pa den svenska
marknaden.

Typ av kameralosning Typisk prisbild

Gor det sjalv 4 000 SEK

Enkla analoga (i princip icke-existerande marknad) -

Enkel integratorslosning 25 000 SEK
Kvalitativ integratorslosning (IP-baserad) 35 000-60 000 SEK

Tabell 8 Prisbild f6r 4-kamerasystem, Sverige (Lusax Security Informatics, 2011)

Prisuppgifter f6r den amerikanska marknaden inkluderas for att fa med en
storre datamingd och for att fa en uppfattning om den svenska marknaden
skiljer sig avsevirt mot den amerikanska, som dr en stor marknad for
kameradvervakning. Noterbart dr att pa den svenska marknaden ar IP-
penetrationen hog i alla typer av losningar medan analoga lOsningar ar
dominanta 1 USA 1 intervallet $300-5000 (Lusax Security Informatics, 2011).
Tabell 9 redogdr f6r samma prisuppdelning f6r den Amerikanska marknaden.
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Typ av kameralosning Typisk prisbild

Gor det sjalv $300

Enkla I6sningar salda via s.k "Trunk slammers” $800-1000
Integrator mid-end $1800-3000
Kvalitetslosningar fran integrator (IP/analog) $5000-7000

Tabell 9 Prisbild f6r 4-kamerasystem, USA (Lusax Security Informatics, 2011)

6.7.2  VSaaS-l6sningar

Prisstrukturen f6r VSaaS-16sningar skiljer sig fran traditionella 16sningar, fraimst
till £6ljd av dess definition att det dr en tjanst dér standarden pa marknaden ar
en abonnemangsmodell. For att kunna samla data om dessa olika alternativ har
en jaimforbar enhet f6r VSaaS-16sningar definierats som:

* 4-kamerasystem

*  Mojlighet till realtidsvisning

* Mojlighet till inspelning av material

*  Mjukvara f6r hantering som en molntjinst

* Firritkomst till bade inspelat material och realtidsvisning

Detta baseras pia vad som gir att utréna som minsta gemensam nimnare
mellan det som pa marknaden presenteras som en VSaaS-l6sning.
Funktionalitet, teknisk bakomliggande 16sning, typ av kamera, manadsavgiften
och vad som inkluderas vid olika nivaer kan skilja sig at mellan de olika VSaaS-
l6sningarna pa flera olika sitt:

* Fjirranslutning fran annan enhet dn PC

*  Mojlighet till on- eller off-site lagring

* Lagringstid

* Bindningstid

* Nitverksmissig sikerhet

*  Hur kompetent/sofistikerad Video Management mjukvaran ir
*  Mojlighet till integration med andra system

* Mojlighet att testa tjainsten utan kostnad

*  Mojlighet att vixla mellan olika tjanste-nivaer”

* Typ av hardvara utdver kamera som krivs

Detta har inneburit vissa uppskattningar for att fa en prisbild som ligger
nirmast den jimforbara enheten. Prisspannet for identifierade VSaaS-16sningar
ar sett 6ver en 5- respektive 10-ars period Dessa perioder har valts dels pa
grund av att en vanlig avskrivningstid dr 5 ar samt att utbytescykeln for en
kameral6sning kan vara sa lang som 10 ar (Weaver, 2009). Prisspannet visas i
Tabell 10 och i Bilaga A redovisas priserna for respektive leverantr av VSaaS-
16sning, uppdelade i méanadsavgift for tjansten och kostnad for hardvara som
krivs for att svara mot en jimfoérbar enhet. Kostnaden for hardvara inkluderar
inte enhet f6r att hantera videomaterialet utan syftar till om det krivs
exempelvis en lokal NAS eller annan 16sningsspecifik hardvara samt kameran.
Kostnad for en eventuell extra internetuppkoppling ir inte heller inkluderad.
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5ar 10 ar 5ar 10 ar

Sverige (SEK) 43000 77000 29 000-54 000 48 000—102 000
USA (USD) 4300 7700 2 000-8 000 320015 200
AVHS (USD) 5 800 10 600 - -

Tabell 10 Livscykelpriser for VSaaS i Sverige respektive USA (forfattarnas egna
sammanstillning)
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7 Siljkanalens syn pa kameradvervakning och VSaaS

Detta kapitel redogdr resultatet av kvalitativa intervjuer som hallits med
Hosting Providers, VSP och slutkunder. Eftersom dessa har varit av éppen
karaktir presenteras de inte individuellt utan som en enhet dir varje avsnitt ger
den samlade bilden utifran fran samtliga intervjuer inom respektive grupp.
Dirfor skall meningarna inom citationstecken i bada delarna inte ses som citat 1
dess egentliga mening, utan som nagot som det har tryckts pa extra mycket och
som dirmed sammanfattar den allminna synen. Syftet med detta avsnitt ar att
ge lisaren en forstaelse f6r de olika aktorernas syn pa kameraévervakning och
detta relaterat till VSaaS. Informationen fran intervjuerna ir uppdelade efter de

olika aktorna.

7.1 Hosting Providers och VSP:s syn pa kameradvervakning och
VSaaS

Hir beskrivs synen pa kameradvervakning utifrain aktérer mellan Axis och
slutkund, VSP och Hosting Providers. Dessa bada led presenteras samlat pa
grund av att de har ett ndra samarbete och att fokus pa bland intervjuobjekten
legat pa VSP. Intervjuguide, 1 form av diskussionsimnen, dterfinns i Bilaga C.
Intervjuobjekten omfattar olika typer av VSP och innefattar dels aktorer som
idag har ett VSaaS erbjudande respektive de som inte har det, dock begrinsat
till VSaaS baserat pa AVHS. Totalt har fem djupintervjuer genomférts med en
internationell systemintegrator, en nationell systemintegrator, en skandinavisk
larmoperator samt en systemintegrator som inte har sitt ursprung i sikerhet.

7.11 Anvindning
"V SaaS ger larmoperatirer goda mijligheter att effektivisera sin verksambet”

For VSP av typen larmoperatorer finns det en tydlig nytta med att kunna fa en
videostrom. Dirmed har de en helt annan mdjlighet till att verifiera larm och
dirmed bedéma vilken atgird som skall vidtas, vilket effektiviserar deras
arbete. For dessa dr det viktigt att systemet gar att implementera pa ett enkelt
sitt 1 deras interna system, sa att systemen gar att samkora med deras andra.
Annars dr det svart att uppnd denna typ av effektivisering. Produkter viljs da
utifran hur enkla de dr att implementera.

"Det saknas en forstaelse for bur systemet anvinds i praktiken”

Andra typer av VSP jobbar med att hjilpa sina kunder att plocka ut material,
eftersom de inte har kunskap om videosystemet. Vid denna typ av anvindning
ar det viktiga att det fran en central plats enkelt gar att hantera en stor miangd
kameror pa olika platser. Exempelvis saknas gruppolicys och att kunna himta
konfigurationer fran molnet nir en kamera ersitts.

7.1.2  Infrastruktur
“Infrastrukturen dr ett storre problem dn vilka funktioner som ingdar”

Det som anses vara det storsta hindret mot VSaaS-tjanster dr bristen pa
infrastruktur, sdrskilt utanfér Sverige. Skall det spelas in i HD-kvalitet kriver
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det sa pass mycket bandbredd att en lokal lagring i praktiken ar ett krav, sarskilt
nér systemet kommer upp 1 storlek over ett par kameror. Dirmed forsvinner
en stor del av konceptet, det vill siga mindre utrustning pa plats. Ett annat
problem detta medfor dr att det dr svarare att silja, eftersom det inte gar att
silja in ett komplett erbjudande. Kunden sjilv maste se till att bredband finns,
och om det inte gor det eller att den dr reserverad for andra tjanster innebir det
dessutom en ytterligare kostnad.

Dirfor efterfragas losningar som gor det moijligt att leverera en komplett
VSaaS-16sning dir uppkopplingen inte édr ett problem. Stéd for alternativa
uppkopplingar och 6kad redundans i systemet, utan att addera héirdvara, ses
som bade behov och alternativa 16sningar. Detta exemplifieras 1 form av stod
for edge-storage och 3G/4G uppkoppling.

En larmoperator 16ser detta genom att Gverhuvudtaget inte lagra materialet 1
molnet, utan bara strémma videon till larmcentralen i hindelse av ett larm
triggas. Eftersom videon bara anvinds for att bedéma vilken atgird som skall
vidtas dr kraven pa bildkvaliteten inte hoga och didrmed reduceras kravet pa
uppkopplingshastigheten.

7.1.3 Integration med andra system
"Kan kameran ersdtta en annan produkt ger det ett mervirde for slutkunden”

Det som ger funktioner utéver videodelen ett virde fér slutkunden édr nir
kameran kan ersitta en annan produkt. Idag dr det manga slutkunder som
tycker att bildanalys blir f6r kostsamt. Ett aterkommande exempel ar bildanalys
1 form av kundriknare, men ndgot som talar emot detta ar att for att detta skall
fungera optimalt kriver det att kameran dr monterad sa att den i praktiken inte
fungerar for 6vervakning. Aven speciell mjukvara maste inforskaffas och da
forloras mycket av den potentiella synergieffekten.

Aven larm nimns som en funktion som kan ersittas eller i alla fall
kompletteras av kameran. Pa sikt dr det mojligt att kameror med
rérelsedetektion kommer att ersitta vanliga larmsystem. Bade storre slutkunder
och larmoperatorer dr intresserade av att integrera olika tekniska system 1
samma plattform, och det betyder ocksa att kunden blir mer last till en
leverant6r. Det blir dven littare att silja in det som en hel sikerhetstjinst och
inte bara en kamera och da 6kar betalningsviljan.

"Kameran kan gora mycket men det ar svart att addera mjukvara i praktiken”

Integratorer dr vil medvetna om nitverkskamerors mojlighet till att géra mer
in bara finga video men menar att det inte gar att realisera f6r mindre system
da det dr en kostsam anpassning for slutkunden. Om kunden ges méjlighet att
pé ett enkelt sitt addera applikationer eller mer lagring genom portalen kan ett
sadant grundsystem siljas till en ldgre kostnad och integratér ser moijlighet att
silja mervardestjdnster utan att behova skicka ut tekniker och skapa intikter
genom detta. Genom att differentiera sig pa detta sitt menar integratorer att de
kan nd mindre system som idag viljer bort méjligheter bortom video.
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7.1.4  Kostnader och tjinstekoncept

"For de slutkunder som endast vill ha overvakning miste systemet vara billigt, men har
kunden identifierat ett behov, och darmed ser att de kan fa tillbaks investeringen, blir det en
helt annan sak”

Det som 6verlag anses vara problemet med att silja in videoGvervakning ar att
det dr svart att pavisa nyttan med det, for manga anvinds det endast for
6vervakning och da dr det svart att pavisa ROIL Vissa slutkunder vill inte ha
mer 4n skirm att std vid och trycka play. Ar kraven laga ir det svért att ta
betalt. Ar mailet att nd en sidan marknad maste systemet vara billigare in
alternativen. Kunder med storre krav, exempelvis videoanalys eller storre
kedjor som vill koppla ihop sina siter, har sjilva identifierat att de har en nytta
som gor att de far tillbaka investeringen vilket direkt 6kar betalningsviljan.

Larmoperatérer ser en finansiell nytta i och med de effektiviseringar de kan
gora nir de kan verifiera larm med hjilp av video. Det som ér hinder for att
silja systemet till slutkund dr framfor allt kostnaden, dr syftet bara att ha en
overvakning vill kunden inte betala mer dn nédvindigt. Rent krass resulterar
inte tryggare personal i mer intikter. Aterkommande méinadsbetalningar
upplevs som ett hinder, sirskilt for butikskedjor som ser kostnaden
multiplicerat med antal butiker. Men kombinerat med larm sa bryter det inte
det tidigare monstret da abonnenter av larmtjdnster dr vana vid den typen av
betalningar.

" Att sélja servrar ger en god fortjanst”

Traditionella leverantérer av videoldsningar ser ett hot med VSaaS, i form av
att deras kassako ir att silja utrustning i form av exempelvis servrar som de har
god marginal pa, och de vill siledes hellre bygga systemen sjilva. Skall de bérja
med VSaaS-l6sningar maste de antingen goéra stora investeringar 1 sin
infrastruktur, eller ta in en firdig l6sning men som de dd far simre marginaler
pa. Péslagen i I'T-branschen ar dessutom ldgre och dirfér aktar de sig for att bli
en IT-leverantor.

Integratorer med sitt ursprung 1 sikerhet som inte ser hotet ser istillet
mojlighet att na en kundgrupp som de 1 dagslaget inte nar, mindre installationer
typiskt inom detaljhandeln. Mojligheten att nd dem baseras pd att
molnbaserade 16sningar kriver mindre kostsam hardvara och mindre
licensavgifter som annars liggs pa slutkunden. Dock dr det svart att leverera en
16sning som ir tillrickligt attraktiv for den kostnaden som 4nda krivs. Aven att
néd nya kunder med nya erbjudanden nischade utanfér video6vervakningen i sig
bérjar ses som en mojlighet fran olika hall.

7.1.5  Ansvar och roller i kanalen

"Plattformen skall vara stabil och vdl fungerande och ga att bygga pa med virdeadderande
funktioner, systemintegratirer vill inte behiva utveckla det grundliggande med sin Hosting
Providers”

Det finns en rad funktioner som efterfrigas men vem som skall ligga till dem
ar en kinslig fraga. Att forbattra systemet med funktioner och anpassa det till
slutkund 4r nagot som ses som bra maojligheter att tjina mer pengar. Da ér det
inte lika intressant att det finns med fran borjan. Det som istillet dr viktigt dr
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att systemet i grunden fungerar vil, det vill sdga att de ar skalbart, hanterbart
och mojligt att serva. Exempel pa detta ar att kamerakonfigurationer lagras 1
molnet sa att det gar att byta ut kameror smidigt och att det finns mojlighet att
fa en Overblick Over statusen for pa samtliga siter samtidigt eller gora
grupperingar av kameror. Att grundliggande funktioner fungerar pa ett
tillfredsstillande sitt 4r mycket viktigare dn att Axis exempelvis tillhandahaller
en kundriknare. Oavsett dr det viktigt att Axis dr tydliga i sin kommunikation
med vad som kommer att liggas till sa att VSP och Hosting Providers vet att
de sjilva inte behover ligga resurser pa den funktionen. Problematiken giller
dven mellan Hosting Providers och VSP eftersom de sistnimnda maéste ga via
Hosting Providers for att exempelvis kunna anpassa ett system specifikt for en
slutkund.

" Avsaknaden av globala Hosting Providers dr ett problem”

Vissa av dessa aktorer dr verksamma i flera linder och ett stort problem de ser
ir avsaknaden av globala Hosting Providers. Eftersom de enligt Axis
affirsmodell inte far 16sa hostingdelen sjilva, maste de anlita lokala Hosting
Providers. Det betyder att det system som exempelvis dr uppbyggt 1 Sverige
inte gar att anvinda 1 nagot annat land de haller till 1 utan maste byggas upp
och utvecklas igen med respektive Hosting Providers, vilket uppfattas som en
stor nackdel, eftersom det blir bade ineffektivt och dyrt. Alternativet vore att
Axis stod for en storre del av utvecklandet av portalen. Det finns férvisso de
som kringgatt detta genom att anvinda holding-bolag och pa sé sitt skapat ett
eget Hosting Provider-bolag, men detta ses av andra VSP och Hosting
Providers som nagot som ger dem specifika konkurrensférdelar och som
skadar relationerna med Axis.

"Hur paverkas vart erbjudande nar intressanta komponenter i plattform erbjuds fritt?”

One click-komponenten ér riktigt bra och ses som den stora férdelen med
AVHS, den férenklar installationen och hur integratoren hanterar sin VSaaS-
l6sning. Diremot finns det funderingar kring varfér komponenten erbjuds
fritt till ADP:er och hur det paverkar framtiden f6r AVHS.

" Axis verkar inte riktigt veta vad de skall gira med AVHS och da dr det svart for oss att
satsa pa det”

Aktorer som idag anvinder AVHS upplever att Axis formedlar vilken riktning
de vill ta med AVHS. De anser att kommunikationen med sina partners maste
bli tydligare, exempelvis vilka unika férdelar AVHS har och till vem det riktar
sig. Det papekas att det inte kidnns som att det sker niagon utveckling med
AVHS, eller ir tydlig vem som ska sta for utvecklingen.

Aktorerna pekar pa att med Axis affirsmodell uppstir det vissa typer av
beroenden i kedjan. VSP ir beroende av att Hosting Providers kan klara av att
anpassa systemet, Hosting Providers gbr stora investeringar och dr didrmed
beroende av att Axis haller pa sin affirsmodell och inte later exempelvis VSP
sta for lagringen sjilva. Dirfor anser de att det ér viktigt med klara besked 6ver
vem som skall géra vad och for att veta att det finns en tillforlitlig plattform att
satsa pd.
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Integratorer virderar hogt att en stabil aktor stair bakom plattformen da
tjansten kraver kontinuerligt underhall och uppdatering av plattform.

7.1.6  Molnet
"Mindre butiker struntar i bur det fungerar, stirre butikskedjor med IT-avdelningar kan
vara kinkiga pd att oppna upp sitt ndtverk’”

Mindre butiker kanske inte forstar vad det innebir att lagra data i molnet men
4 andra sidan 4r de inte sirskilt intresserade att veta heller, de vill bara att
systemet skall fungera och struntar i hur. Storre organisationer har ofta en IT-
avdelning sa de forstar dtminstone vad det innebir att lagra data i molnet, men
de kan stilla sig tveksamma till att skicka data frin deras egna lokaler, sirskilt
om det innebdr att de maste Oppna upp sitt IT-system for extern
kommunikation. Men det ér inte kameraspecifikt utan sammankopplat med
organisationens allminna instillning till I'T 1 molnet. Det som nimns som
skulle kunna paverka utvecklingen i fel riktning dr om det sker en incident dar
kinsliga bilder licker ut till exempel till media. En VSP nidmner att det finns
legala oklarheter med att Overvaka fran annan plats 1 realtid och att de dirfor
slutat marknadsféra sadana tjdnster.

7.1.7  Forslag pa funktioner frain Hosting Providers/VSP

Nedan redovisas forslag och idéer pa funktioner som uppkommit fran Hosting
Providers/VSP och som enligt dem skulle géra kameradvervakning mer
intressant och bidra till nytta 1 verksamheten, dven for slutkund.

* Funktionalitet for att pa distans ladda in ny mjukvara i kameran

*  Mer littarbetad portal

® Spara kamerakonfigurationer i molnet

* En mobilapplikation som inte levereras av en tredje part

* VHS Viewer ir olimpligt namn pa mobilapplikationen, anspelar pa "VHS”

* Att kameror som endast anvinds for analys inte ska omfattas av
manadskostnad

*  Atkomst till material lagrat on-site utan internetuppkoppling

*  Gruppering av kameror i portalen

*  Overblicks vy for samtliga siters kameror

*  Stod for edge-storage

e Stod for 3G/4G

7.2 Slutkunders syn pa kameradévervakning och VSaa$S

Hir beskrivs slutkundernas syn pa kameraévervakning. Intervjuguiden, i form
av diskussionsimnen, aterfinns 1 Bilaga D. Intervjuobjekten omfattar olika
typer av slutkunder baserat pa antalet siter, dgandeform, typ av verksamhet.
Sammanlagt har tio fysiska djupintervjuer genomfért samt fem kortare
intervjuer antingen per telefon eller i butik. Intervjuobjekten innefattar icke-
kameraanvindare och kameraanvindare samt VSaaS och icke-VSaaS
anvindare, dock begrinsat till VSaaS baserat pa AVHS.

7.21 Anvindning
"Systemet skall vara enkelt att anvinda och det skall ga snabbt att plocka ut den
filmsekvens som eftersiks”
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Det dr av stor vikt att systemet dr enkelt att jobba med och att det dr snabbt.
Eftersom de som jobbar inom detaljhandel ofta dr personer med begrinsade
IT-kunskaper, dr det viktigare att det dr enkelt dn att det innehdller manga
funktioner eller instillningar. Eftersom personalen som anvinder
videoinspelningen ute i butik inte har det som primir arbetsuppgift dr det
ocksa viktigt att det gar snabbt att himta relevant material. Det skall ga snabbt
att spola igenom materialet och det skall gia snabbt att spara undan de
sekvenser som dr av intresse. Att leta igenom stor mingd video ir tidskrivande
och da blir det en Overvigning om det idr vart kostnaden for att leta igenom
materialet.

"AVHS portal har mer att onska”

Webbportalen f6r AVHS anses av de som anvint den inte fungera optimalt,
den anses ha en design som goér den svar att anvinda, fungerar Gverlag
lingsamt och innehaller fér mycket valmojligheter och information for
slutanvindaren. Respondenterna aterkommer till att det gar att géra samma sak
péa flera sitt. Konkret pekas det pa langsam inloggningen som kriver flera
fors6k samt att val f6r hur filmsekvenser himtas maste goras vid varje tillfille.

"Det syns ndar ndgot har forsvunnit ... videon ger da maijlighet att ga tillbaks och se vad som
har hént, vem som gjorde vad och bur personalen agerade ... men det gar inte att rikna med
att fa tillbaka varorna”

En typ av anvindning dr att ga tillbaka och underséka inspelat material pa
grund av att nagot har hint. Det kan exempelvis handla om att det ser ut att
saknas for mycket av en viss vara pa en hylla. Med hjilp av videomaterialet gar
det da att ta reda pd vad som har hint, och materialet kan limnas 6ver till
polisen. Att anvinda sitt videomaterial pa det hir sittet dr tidskrivande och
vissa butiker viljer da att inte ga tillbaks och kolla utan prioriterar andra
uppgifter i butiken. Samtidigt trycks det pa vikten av att vara polis och viktare
behjilpliga for att fa bort stoldligor. Slutkunder menar att de fir mer respons
fran polis om de kan tillhandahalla videomaterial. Ett annat vanligt syfte med
detta dr att se hur personalen agerade, vilket kan anvindas 1 undervisningssyfte
ddr situationen gds igenom tillsammans for att se vad som kunde gjorts
annorlunda.

" Att kameran bara finns dir skapar en tryggare arbetsplats for personalen”

Forutom att forhindra ekonomisk forlust dr video6vervakning frimst ett sitt
att skapa en tryggare arbetsplats. Med en kamera kan personalen kinna att det
inte dr ensamma och att de vet att den avskricker suspekta personer. Eftersom
kameran i sig dr avskrickande stiller detta syfte liga krav pa sjilva utrustningen
eller inspelningen, och det férekommer att det bara sitter attrapper. Ett
ytterligare sitt kameror kan bidra till en tryggare arbetsplats dr att det kan
anvindas for att utesluta personal om det har férsvunnit pengar eller varor.

" Att komma at videon utifrin dr mer fréckt an anvindbart”
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Synen pa att ha atkomst till videomaterialet fran andra platser dn butiken beror
delvis pad typen av butik. Fér enskilda butiker, eller butikskedjor som inte har
en samordnad sikerhetsavdelning, dr det mer en praktisk nytta att kunna se vad
som fOrsiggar 1 butiken nir personalen inte dr dir. Ett mojligt
anvindningsomrade for fjarratkomst dr i de fall det 4r butiken som avgér om
larmoperatoren skall skicka en viktare, att kunna verifiera larmet dr da av
ckonomiskt intresse, men i praktiken 4r detta en situation som sillan uppstar.
De som har anvint det menar pa att det mestadels anvinds av nyfikenhet. Det
finns oro for att fjirratkomst riskerar den personliga integriteten nir
personalen kidnner sig extra 6vervakade genom att nagon som inte ér 1 lokalen
kan kolla upp dem. Dessutom kan det kidnnas skont att limna jobbet vid
hemging.

Bland de storre butikskedjorna finns det de som jobbar med en central
sikerhetsavdelning som vill ha tillgang till video fran enskilda butiker. Pa sa sitt
kan de samordna sidkerhetsarbetet for att exempelvis kunna ta fast stoldligor.
Om de kan ga till polisen med videor fran flera butiker och peka pa att det ar
samma personer, ligger polisen ner storre resurser pa fallet. Férdel med VSaaS
for dessa dr att det dr en mer kostnadseffektiv 16sning dn alternativa system,
som ofta kriver en dyr server.

7.2.2  Bildkvalitet
"Bra bildkvalitet med bra flyt i bilden forbittrar wmijligheten att undersika et
héandelseforlopp”

For att det skall vara mojligt att identifiera vad som hint vid en viss sekvens
maste kameran leverera tillricklig bildkvalitet. Med det menas att det dr mojligt
att urskilja mindre detaljer i bilden som exempelvis tangenter pa ett
kassasystem. Eftersom suspekta hindelser som att en person otillborligt
plockar pa sig en vara kan ga mycket fort dr det ocksa av vikt att kameran tar
tillrickligt manga bilder i sekunden f6r fanga hindelseférloppet pa bild. Att
bilden inte dr helt flytande dr dock acceptabelt. Exakt vad detta innebdr i form
av upplosning eller uppdateringsfrekvens édr inte nagot slutkunderna har en
uppfattning om, mer an att kamerans maoijligheter till HD skall kunna utnyttjas.

7.2.3 Lagring
"Ibland uppticks saker forst i efterband och da dr det intressant att kunna ga tillbaks och
reda ut vad som har hint”

Anledningen till att i efterhand titta pa inspelat material dr nir det uppticks
forst senare att varor saknas eller suspekta korttransaktioner. Det kan bero pa
att den som skéter video6vervakningen exempelvis dr bortrest, vilket kan vara
veckovis ibland. Ett annat problem dr att det kan dréja innan felaktiga
korttransaktioner uppticks, pa grund av att manga kort har 30 dagars kredit
eller att det maste upptickas i den interna redovisningen. Ibland hinder det att
polisen drdjer med sina utredningar, och att kunna vara polisen behyjilplig ar
nagot som anses viktigt dven om det inte betyder nagot rent ekonomiskt sett
till den enskilda stolden. Att darfor ha tillgang till materialet atminstone tva
veckor, helst upp till grinsen pa 30 dagar som dr satt av Datainspektionen, dr
nagot som efterfragas.
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7.2.4 Hardvara
"Butikens design dr vildigt genomtankt och kameran far inte forstira detta”

I vissa omraden inom detaljhandeln som klidesbutiker dr det sdrskilt viktigt att
kameran inte stor den ofta noga genomarbetade butiksdesignen. Kameran
placeras 1 dessa fall till stor del utefter var den syns minst. Detta dr ocksa ett
exempel pa en typ av butiker som ofta skyltar om och det dirmed uppstar ett
behov att flytta kamerorna pa ett smidigt sitt.

“Kamerasystemet anvinds for att se vad som hander pa odvervakade delar av butiken och da
ar det viktigt att det finns en skarm dér det gar att se videostrimmen live”

Videoovervakning anvinds frimst pa tva sitt. Det ena dr som ett extra 6ga i
butiken for att i realtid se dir annan Gversikt saknas, och det andra for att ha
mojligheten att 1 efterhand studera en hindelse. Det dr vanligt att en butik
anvinder systemet pa bada sitten.

Vid realtidsévervakning behovs en skirm for att se pd videon som ar dedikerad
for detta syfte, och den bor vara placerad strategiskt. Exempelvis 1 lager- eller
kontorsutrymmen sa att det gar att se vad som hinder 1 butiken dven om ingen
i personalen befinner sig i butikslokalen. Aven om dator ir vanligt
forekommande utrustning ar det inte sikert att den star dir personalen vill
6vervaka kameran, och dessutom kan den vara upptagen till annat.

Om nagot misstinkt beteende uppticks leder det omedelbart till nigon form
av atgird, exempelvis kalla pa vakten. Ett effektivt sitt att forhindra stold vid
de tillfillen det kan misstinkas att nagot dr pa vag att hinda ér att personal
héller sig i ndrheten. Fér de som bara anvinder systemet pa det hir sittet dr det
inte ens sakert att det dr intressant att lagra materialet 6verhuvudtaget.

"Att ha hardyara pa plats dr inget problem”

Att ha hardvara pa plats dr Overlag inget problem i sig. Om det stir en
DVR/NVR, NAS eller nigon annan utrustning spelar ingen roll. Det som ir
intressant dr huruvida den fungerar och hur det paverkar kostnaden for
systemet.

7.2.5 Integration med andra system
“Integration med andra system ar vil bra?!”

Slutkunderna tror pa integration av olika sikerhetssystem, men ser inte att hur
det skulle forenkla sjilva anvindandet f6r dem. Men att det borde underlitta
for integratorer att erbjuda allt-i-ett 16sningar och da eventuellt kunna paverka
kostnaderna for slutkunden i positiv riktning. Aven om system samkérs (till
exempel kassasystem och kamera) fungerar det att géra manuellt.

"For liten butik for att halla pa med videoanalys”
Mindre butiker anser att de inte har nigon storre nytta med videoanalys,
eftersom de dnda har en bra 6verblick 6ver vad som hinder i butiken.

Kundriknare dr nagot som flera butiker anser dr intressant. Problem som finns
ar att det behovs en separat kamera och att det dr olika avdelningar som jobbar
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med sikerhet och affirsanalys. Dessutom dr det manga, framfor allt mindre
butiker, som inte kinner till de moéjligheter som finns med videoanalys.

7.2.6  Kostnader och tjinstekonceptet
"Det dr svart att veta om videoutrustningen har betalat av sig”

Videoovervakning anvinds i sikerhetssyfte for en tryggare arbetsplats och en
térhoppning att foérhindra ekonomiska forlustar i form av svinn och stolder.

Nir det giller att forhindra ekonomisk foérlust finns det flera situationer dar
video kan hjilpa. Det férhindrar frimst spontan- och amatértjuvar, dir tillfallet
gor tjuven. Dessutom sprider sig ryktet att det sitter kameror, vilket avskricker.
Det kan forhindra inbrott eftersom att med kameror vet tjuven om att
hindelsen finns pa film, till skillnad fran larm dir det alltid finns ett visst
tidsfonster innan ndgon tar sig dit. Ett annat problem video anvinds till for att
16sa dr internt svinn, det vill siga att personal stjil varor, pengar ur kassan eller
ger kompisar gratisvaror.

Uppfattningen om kamerasystemet har betala tillbaka sig skiljer sig at. Det
papekas att det dr svirt att mita effekten, sirskilt pa lang sikt. Manga
professionella stoldligor bryr sig inte om kameror, vilket dr ett problem for till
exempel klidkedjor. Det kan ha bra effekt pd att minska det interna svinnet,
vilket dr ett storre problem for exempelvis restaurangbranschen. Att effekten
pa det senare ses som bra baseras pa att kontantsvinn gir att mata. Men
aterkommande 4r att nir det kommer till huruvida kameran betalar tillbaka sig
ar det i bista fall en kidnsla att sa ar fallet.

"Det finns inga krav pa videodvervakning och det bebhivs inte for att driva verksambeten,
ddrfor dr det inte prioriterat”

Eftersom video6vervakning inte beh6vs for att driva verksamheten och inte ér
ett krav fran forsidkringsbolagen, dr det nagot som prioriteras ligre in
exempelvis kassor, larm och butiksinredning. Policys inom kedjor dr vanligen
avgorande for inforskaffande av kameror for den typen av slutkund, men
policyn skiljer sig mellan olika kedjor och generalisering dr svar. De som inte
omfattas av krav eller policys tenderar att skaffa videoovervakning forst efter
att nagonting har hint, exempelvis att de blivit utsatta for ett ran eller att de
drabbats av hogt svinn.

"Kamerasystemet dr inte kritiskt for verksambeten och att betala varje mdinad utover
kostnaden for kameran for att den skall fungera dr darfor inte sdrskilt lockande”

Oavsett kameralosning dr instillningen bland slutkunderna att det ska vara
tydligt vad hur betalningen sker. Om det ir en stor grundinvestering eller 16ses
genom leasing ser slutkunden en totalkostnad och en begrinsad tidsram. En
manadsavgift for en tjanst likstills med detta, men med en oédndlig tidsram med
ett tvang att betala fOor att kamerorna 6verhuvudtaget ska fungera. Dessutom
kan det vara sa att en manadskostnad tas fran en budget, medan en avskrivning
inte paverkar den budgeten pa samma sitt. Andra ser det som en férdel att
slippa en stor investeringskostnad f6r kamera systemet vid uppstarten nir det
ir mycket andra investeringar som maste goras. Att leasa utrustning ir ett
befintligt alternativ idag. Kundernas uppfattning édr att de jamstiller
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kameradvervakning som en tjanst med avbetalning eller leasing och ser det inte
som ett tjdnstekoncept med aterkommande nytta.

Ett annat fragetecken dr varfor betalningsmodellen for tjanstedelen baseras pa
antalet kameror. Det ses som en mirklig modell mot hur det brukar vara, det
finns en storre forstaelse att ta betalt per site. Att ha 16pande kostnad utéver
vad kamerorna kostar dr inte populdrt, for att det skall vara mojligt krivs ndgot
mer dn bara sjilva Overvakningen. Exempelvis fler funktioner i form av
videoanalys alternativt ny utrustning efter en tid. Kunderna ir prismedvetna
och det ir litt att ta reda pa vad det kostar att lagra data i molnet. De priser
som forekommer idag for VSaaS-tjinster anses inte vara motiverbara med
tanke pa vad andra aktorer tar for andra typer av molnbaserade IT-tjanster.

Manga butiker har inte servicekontrakt eftersom videodvervakningen inte ar
kritisk for deras verksamhet. Det férekommer dock att serviceavtal ingar vid
kép av ett kamerasystem. Overlag verkar behovet av service vara litet, varfor
vissa hellre i sa fall tar en servicekostnad per gang istillet fOr ett serviceavtal.

7.2.7 Molnet
"Lagra videon i molnet dr inget problem sa linge det skits professionellt”

Att lagra videon i molnet dr inget problem si linge som det skots av en seriés
aktor och att sikerheten ir tillrickligt hég. Aven om det kan vara kinslig data i
form av hur personalen ror sig i butiken och om hur vakterna jobbar, dr det
faktiskt mojligt att ta reda pa detta genom att fysiskt besoka butiken.

7.2.8 Forslag pa funktioner fran slutkunder

Nedan redovisas forslag och idéer pa funktioner som uppkommit frin
slutkunder och som enligt dem skulle géra kameradvervakning mer intressant
och bidra till nytta i verksamheten.

* Mojlighet att detektera viskor preparerade med aluminium
* Klicka pa en person i bilden, f6]j mellan kameror etc

* Vill kunna fi en 6verblick, status for alla kameror/butiker
* Snap-shot frin live view som enkelt kan delas/formedlas
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8 Forindrat virderbjudande f6r 6kad kundnytta

Den data som samlats in utifrin marknadsanalysen och de olika intervjuerna
har i detta kapitel analyserats med hjilp av verktygen i teorin. Férst har dagens
virdeerbjudande benchmarkats mot den upplevda nyttan. Direfter har priset
analyserats mot alternativa l6sningar. Slutligen f6ljer en lista 6ver de faktorer

som behéver forindras for att uppna ett forbattrat virdeerbjudande.

8.1 Upplevd nytta med dagens virdeerbjudande

Genom en jimforelse mellan det formella virdeerbjudandet av AVHS, se
Tabell 5, och insamlad data om paverkarande faktorer gillande siljkanalens
aktorers syn pa funktionella, operationella, finansiella och &vriga nyttor
virderas hir av forfattarna det formella virdeerbjudandet. Virderingen baseras
pa om det existerar nytta eller hinder eller hinder fér nytta inom de olika
omriadena och uttrycks 1 skalan Gront-Gult-Rott med foljande respektive
innebord:

Gron: Aktoren ser nytta med dagens virdeerbjudande pa flera sitt och ar
villig att ta till sig det som den ir.

Gul:  AktOren ser viss nytta men dven mindre hinder. Det hindrar dem inte
fran att ta till sig virdeerbjudandet men nytta ér inte vad hade kunnat vara.

Rod:  Allvarliga hinder férkommer for nyttan for aktéren i sadan grad att
aktéren tar avstand fran virdeerbjudandet, eller riskerar att gbra det 1
framtiden.

I Tabell 11 visas det Overgripande resultatet fran denna analys, f6ljt av en
forklaring till virderingen.

Funktionell

Operationell

Finansiell m

Ovrig
Tabell 11. AVHS virdeerbjudande jimfért med séljkanalens behov

8.1.1 Hosting Providers

Funktionell nytta (gul)

Den funktion som sirskilt attraherar dr one-click-komponenten i AVHS och
hur den 16ser kommunikationen mellan kamera och server hos Hosting
Providers. Nyttan och dirmed betalningsviljan dras dock ned nagot till f6ljd av
att one-click finns fritt tillginglig f6r dven f6r andra utvecklare. Otydlighet 1
vad vem som utvecklar vad gillande AVHS drar ocksd ner nyttan. En co-
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innovation risk uppstar i att Hosting Providers inte vet 1 vilken utstrickning de
vagar satsa pa utveckling for att svara mot VSP:s behov till f6ljd av att det inte
ar tydligt hur Axis fortsatta utveckling av plattformen ser ut.

Det finns klara funktionella nyttor men med hinsyn till att de risker och hinder
som finns paverkar bade Hosting Providers instillning och riskerar att sprida
sig vidare genom kanalen virderas denna del gul.

Operationell nytta (gul)

For Hosting Providers dr AVHS ”business as usual” och operationell nytta
uppstar genom att férdel kan dras av existerande kapacitet och infrastruktur.
Integration med andra system, annan sikerhet eller applikationer, dr mojlig
men hinder uppstar till f6ljd av avsaknad av standarder mellan system. Pa
liknande sitt upplever Hosting Providers det som att grundfunktionalitet
saknas vilket forsvarar skalbarheten f6r dem.

Att mer eller mindre direkt kunna komma iging med AVHS ger en hég
virdering men att delar av virdeerbjudandet inte ses som tillrackligt effektiva i
det operationella arbetet gor att denna del virderas gul.

Finansiell nytta (gron)

AVHS ligger vil i linje med Hosting Providers nuvarande verksamhet och ger
mojlighet till nya affirer utifran deras nuvarande business. Priset de skall betala
Axis fungerar mer som en kvalifikation och Hosting Providers sjilva ser en
nytta i att det begrinsar antalet aktorer som ens har mojlighet att kvalificera sig
som Hosting Provider f6r AVHS. Nyttan i form av nya affirer genom att
fortfarande gora samma saker gor att denna del virderas till gron.

Owrig nytta (grim)

Axis marknadsposition och nirvaro i hela ekosystemet blir en framtidssikring
av vardeerbjudandet mot Hosting Providers. Men att fall existerar dir
affirsmodellen kringgas bor tas i beaktande da det kan paverka tilliten fran
VSP. Denna nytta dr svar att mita ur ndgot perspektiv men en tillit fran
Hosting Providers som baseras pa bade den direkta kontakten och att flera
aktorer genom ckosystemet far nytta av den gor att denna del virderas gron.

8.1.2  Systemintegratérer

Funktionell nytta (gul)

One-click bidrar till attraktionen av AVHS, sa mycket att den enskilt har en
avgorande roll for nyttan. Nyttan dras dock ned da komponenten erbjuds fritt
separat frin AVHS. Nytta med 6ppenhet i plattformen som mojliggdr
integration med andra system existerar men avsaknaden av standarder drar ner
nyttan. Storre integrationer genomfors dndd, men mindre typer av integrationer
som blir unika for respektive kund blir olénsamma dé det r6r sig mer om unik
kundanpassning 4n massanpassning. Att grundfunktionalitet i video-
hanteringen och anvindargrinssnittet inte upplevs tillrickligt, eller uppdateras,
sinker funktionell nytta. Uppfattningen ér att det finns mer att Onska av
funktionell nytta dirfér virderas denna del gul.

Operationell nytta (gul)

One-click-komponenten attraherar som funktion enligt ovan. Men som
operationell nytta skiljer det sig mellan olika systemintegratorer. Fran direkt
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operationell nytta genom Okad effektivitet i installation till att integratérer anser
sig redan tillrickligt effektiva. Da systemintegratéren sjilv dr anvindare av
slutkundens videomaterial, till exempel en larmoperator, dr den operationella
nyttan hog. Dock férekommer hinder f6r internationella VSP i att anpassning
behover goras med flera olika Hosting Providers. Infrastruktur i form av
internetuppkoppling skapar hinder for att effektiv leverera virdeerbjudandet
mot slutkund. Alternativ finns men upplevs inte som en 16sning dd det
péaverkar férdelarna som VSaaS ska ge i form av mindre hardvara.

Inga storre hinder for att faktiskt ta till sig AVHS existerar, diremot finns flera
omraden som bor fortsitta forbittras varfor denna del virderas till gul.

Finansiell nytta (gnl och grin beroende pa aktir)

Hir existerar tvd fall, det ena dir VSP sjilv dr anvindare av videomaterialet
Okar sin egen effektivitet och dirigenom gor kostnadsbesparingar. Det andra ar
VSP som levererar en VSaaS-16sning till slutkund. I det senare fallet uppstar ett
hinder foér finansiell nytta eftersom VSP inte kan ta tillrickligt betalt da
slutkundens betalningsvilja dr lag. Gemensam fordel f6r bada dr Axis position
och breda utbud av produkter vilket ger VSP stérre mojligheter att paketera
tjansten. Den rekommenderade prissittningen och vad Hosting Providers tar
betalt for tjinsten ses som rimligt och att det motiveras av deras arbetsinsats.
Baserat pa dessa tva skilda fall virderas denna del till bade grén och gul.

Owrig nytta (gul)

Otydlighet om plattformens utveckling och positionering mot andra l6sningar
fran Axis skapar osikerhet hos VSP angiende hur mycket de ir beredda att
satsa. Det upplevs att integratorer tillats kringga affirsmodellen vilket ses som
orittvisa konkurrensfordelar. Da det inte r6r sig om ett hinder utan snarare
behov av fértydligande virderas denna del till gul.

8.1.3  Slutkund

Funktionell nytta (gul)

Etablerad internetuppkoppling som dr tillricklig snabb dr lingt ifran givet.
Fjarratkomst dr en intressant funktion, alla vill ha den men alla behéver den
inte. Det far en direkt effekt pa upplevd nytta och betalningsvilja. Tydlig nytta
uppstar dir en central organisation arbetar aktivt med flera siter.

Den breda produktportféljen dr pa samma sitt som for VSP inget negativt eller
ett hinder, men samtidigt dr kraven pa kameran i sig inte héga och kostnaden
blir ofta den avgérande faktor, speciellt da syftet vid inforskaffandet ar
sikerhetsaspekten. Det som virderas hogre dn kamerans funktioner for
detaljhandeln dr kamerans design och hur vil den smilter in i butiksmiljon.
Samtidigt hinger det ihop med att medvetenheten om funktionalitet utéver ren
videodvervakning édr vildigt lig och Overvigs inte om de inte identifierat
behovet. Dirfor virderas denna del till gul.

Operationell nytta (gul)

Att installationen sker snabbt och enkelt spelar ingen roll 1 sig f6r kunden,
eftersom de anser att det dr VSP roll att skéta. Det dr anvindandet av ett
V8Saa8S system pa plats som spelar roll. Nir det kommer till minskat behov av
hardvara sa dr det som med fjarratkomsten intressant men inte nédvindigtvis
en upplevd nytta. Grundidén med en ren hostad VSaaS ses inte som nagon
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tordel eftersom det inte édr ett ndagot storre problem att ha hardvara pa plats.
Mer tekniskt insatta slutkunder ser dock en fordel i att ha en NAS istillet for
en DVR, eftersom de kranglar mindre.

Det minga stiller sig fundersamma till ar atkomsten till videomaterialet
eftersom det inte ar sakert att det finns en dator tillginglig pa den plats sjilva
6vervakningen sker, och méanga ganger vill kunden ha en dedikerad skirm som
visar videon live. Detta ir 1 linje med teorin om dominant design, VSaaS bryter
hur video6vervakning i alla tider 1 grund och botten varit uppbyggt vilket bor
beaktas nir virdeerbjudandet kommuniceras.

Gillande globalt nitverk av VSP kan forfattarna inte uttala sig om detta utifran
intervjuerna da urvalet varit begrinsat till Sverige. Diremot gar det att jimfora
med ndtverk av globala Hosting Providers, det kan finnas ett hinder i att om
det dr olika VSP i olika linder dir en global slutkund dr verksam kan det
innebira att kunden far ”géra om” sin anpassning med varje VSP.

Overlag har slutkunder svirt att se en operationell nytta di en kameralésning
vanligen ses som ren sikerhet, och ett ont maste. Kunskapen om att ha
kameran ”till annat dn video” dr dalig men verkar 6ka, under intervjuerna har
det varit positiva tongangar men forst efter att vi forklarat sidana mojligheter.
Nytta ligger i att kamerorna da faktiskt bidrar till att effektivisera verksamheten
och gir att koppla till monetira virden. Tillsammans gor detta att denna del
virderas till gul.

Finansiell nytta (gron eller rod, beroende pa typ av slutkund)

VSaaS-tjinst likstills med ett leasingavtal eller avbetalning och ses inte som en
tjanst, vilket medfor att slutkunden riknar pa totalkostnaden for en uppskattad
livslingd. Ovetlag ir det svirt for dem att se ROIL. Aven om mdjligheterna
finns genom att anvinda kameran till mer dn video ar kunskaperna om detta
liga. Vid kopbeslutet ses det som ytterligare en kostnad utan tydlig ROL
Behovet av ny internetuppkoppling innebir en extra kostnad som blir direkt
knuten till en VSaaS-16sning. Nir det giller detaljhandeln har de svart att férsta
varfor de skall betala per kamera.

For slutkunder med storre antal siter och aktiv central sikerhetsorganisation ar
ddremot den finansiella nyttan stor da det for dem ar en ligre kostnad med
V8SaaS, oavsett hur betalningsmodellen uppfattas. Larmcentraler som dven
fungerar som anvindare av systemet upplever ocksa en finansiell nytta da syftet
ar att effektivisera sin egen verksamhet. De som per definition dr slutkunden 1
det senare fall, en larmabonnent, képer dirmed tjinsten larm och inte tjinsten
kamera vilket inte dr nagon skillnad mot tidigare f6r den typen av kunder. Att
VSaaS passar bra hir beror framforallt pa att det dr en stor nytta for
larmcentralen samtidigt som de ofta jobbar med langa aterbetalningstider vilket
gor att de kan ligga sig pa en ligre manatlig kostnad.

Owrig nytta (gul)

Att 6vervakningen ar problemfri och alltid tillginglig dr naturligtvis nagot som
ar intressant for slutkunderna. Men att vara beroende av internetuppkoppling
g0r att det inte upplevs sa fullt ut.
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Forfattarnas uppfattning ér att aktiva anvindare ser storre nytta med VSaaS
och ligger nirmare att uppfatta det som en tjanst med aterkommande nytta.
Samtidigt avtar anvindandet ndr det inte upplevs problemfritt, bade 1
tillganglighet och hantering.

En av de stora nyttorna som kunderna ser med kameror och som dr kopplat
till grundsyftet siakerhet dr att vara samhillet behjilpligt. Samtliga slutkunder
lyfter fram aspekten att kunna hjilpa polis och viktare genom att tillhandahalla
material, aven om det inte ber6ér den egna butiken.

Baserat pa den blandade uppfattningen om hur problemfriheten realiseras men
en gemensam uppfattning av att ha ett system som ’bara funkar” dr intressant
virderas denna del till gul.

8.1.4  Viktigaste resultaten av benchmarkingen

Nedan sammanfattas de viktigaste hindren i den meningen att det ér ett hinder
som antingen spanner Over flera nyttofaktorer eller far foljdverkan att den
péaverkar flera aktorer:

* Slutkunderna har 6verlag liten nytta av de funktioner som idag erbjuds
genom VSaaS

* Att silja video6vervakning i form av en tjinst ar svart, konceptet ar
obekant

* Infrastrukturen saknas, bade att bredband som finns dr f6r lingsamt och
att den uppkoppling som finns hos slutkund ar upptagen till annat

* Vissa VSP har bra marginal pa traditionella 16sningar
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8.2 Matchar priset virdeerbjudandet?

Enligt teorin maste forst foretaget se till att produkten svarar mot kundens
nytta innan den direfter kan prissittas utefter bland annat vad alternativa
l6sningar pa marknaden kostar. Analysen ar sdledes upplagd pa sa sitt att
forfattarna forst har tittat pa hur dagens virdeerbjudande stir sig mot de
behov som finns for att se om, och 1 sa fall hur, virdeerbjudande behéver
forindras. Nista steg dr dirmed att analysera hur priset f6r VSaaS upplevs
jamfort med de tidigare identifierade alternativen, i syfte att ta reda om priset dr
ett hinder for betalningsvilja.

I Figur 16 har dagens prisniva pa slutkundniva f6r VSaaS-tjanster visualiserats
mot alternativa l6sningar samt ACC. Eftersom slutkunderna tenderar att rikna
pé totalkostnaden presenteras VSaaS-priserna pa detta sitt, hir baserat pa fem
ars livscykel. Tre typkunder i detaljhandeln har identifierats utifran intervjuerna
som har liknande instillning till priset och som tillsammans kan sigas ticka in
storre delarna av detta segment.

S
Prisniva P\IY\
A ?\e\@.

Kedja med intresse av
C central atkomst,
[xc priset ar attraktivt

Fristaende butik,
\ pris i paritet med alternativ

?('\S%%Q

Mindre enskilda butiker,
pris for hogt

\ 4

\

Enskild site < > Kedja

Figur 16. Pris f6r VSaaS8 i férhallande till alternativ

Mindre, enskilda butifker

Denna typ av slutkund ar frimst intresserad av videoGvervakning till si lag
kostnad som mojligt, i denna kategori handlar det snarare om de skall skaffa
kameradvervakning eller inte. For dessa dr dirfér betalningsviljan f6r AVHS
lig, det ses som en f6r dyr losning som erbjuder funktioner de inte ir
intresserad av, eller inte kidnner till behovet av. Foér att AVHS ska vara
attraktivt for denna grupp maste antingen priset vara ligre eller sa maste en
prisinnovation ske genom exempelvis sampaketering av andra varor eller
tjanster.

Det dr 1 denna grupp det existerar ett prisgap dér det i dag inte erbjuds nagra

l6sningar, ett gap AVHS med nuvarande prissittning missar. Noterbart dr att
denna grupp idag till viss grad ticks av ACC som ocksa placerar sig strategiskt 1
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detta prisgap. Detta gbr aterigen fragan aktuell hur dessa tvd internt skall
positioneras mot varandra.

Fristaende butik

For denna typ av slutkund ér prisbilden f6r VSaaS motsvarande den de betalar
for alternativa 16sningar. VSP ser dnda att det dr svart for dem att ta fram ett
erbjudande som slutkunderna ir villiga att betala f6r. Detta beror 1 sa fall pa
andra faktorer dn enbart priset, exempelvis att virdeerbjudandet inte ar
tillrickligt starkt. Det kan ocksd bero pa att en fungerande helhetslosning
riskerar att bli dyr om det kompletterande produkter som en NAS maste kopas
till eller att en extra internetuppkoppling behovs.

Kedja med intresse av central dtkomst av videomaterial

Denna typ av kunder ir positiv instélld till priset f6r VSaaS, eftersom det for
dem dr en kostnadseffektivare 16sning jamfért med de alternativ som finns. For
denna kategori kan alternativen vara dyrare, men ocksa mer kompetenta.

8.3 Hur ett nytt virderbjudande bor skapas

De tidigare analysdelarna har visat pa att det finns hinder bade vad giller
utformningen av dagens virdeerbjudande och hur det prissitts jamfort mot
alternativa produkter. Detta har medfort en adoption-chain risk 1 och med att
olika aktorer i ekosystemet inte tagit till sig konceptet och att betalningsviljan
hos slutkunderna varit lig pa grund av att den relativa nyttan upplevs for lag.
Pa grund av att det rader viss otydlighet finns det dven en co-znnovation risk att i
och med att olika aktOrerna inte dr sikra pa vilken del de skall gora. Utifran vad
teorin siger hur ett virdeerbjudande bor forindras syftar denna del till att ta
reda pa vilka faktorer som kan elimineras, reduceras, 6kas respektive skapas,
baserat pa tidigare upptickter i hinder fér kundnytta och vilka faktorer pa
marknaden som paverkar. Tabell 12 sammanfattar hur hindren fran tidigare
analys bor forindras och respektive del beskrivs nirmare nedan.

Eliminera Oka

Osikerheter i affirsmodellen Tydlig positionering
Portalens anvandarvanlighet
Skalbarhet i hantering av kameror
Kommunikation med ekosystemet
Kundernas kunskap om alternativa
anvandningsomraden

Reducera Skapa

Upplevd kostnad for slutkund Fler VSP som ej grundar sig i sikerhet
Fokus pa funktioner och lagring i molnet Alternativa intdktsstrommar for VSP
Beroende av infrastruktur Mojlighet att vaxa i systemet

Globala Hosting Providers
Aktiva anvandare

Tabell 12. Faktorer som bor férdndras i ett nytt virdeerbjudande

8.3.1 Faktorer som bor 6kas

Tydlig positionering

Ett problem som framkommit fran flera héll ar hur AVHS positioneras, att det
idag ir otydlighet vilket gor att det riskerar att siljas som ett for dyrt system for
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de enklaste typerna av kunderna samtidigt som det ar ett for enkelt system for
mer krivande installationer.

Aven internt finns ett problem i hur AVHS skall positioneras relativt ACC. De
ir frin grunden tinkta fOr samma kundsegment, det vill siga enklare
kamerasystem med firre 4n 16 kameror. Det som ska vara skillnaden dr att
AVHS ir tinkt f6r de som har flera olika siter, problemet ir att det inte alls dr
sikert att dessa faktiskt vill kunna koppla thop video fran flera olika siter. For
dem dr en ACC-16sning tillrackligt, till ligre pris dessutom. De som ir
intresserade av. AVHS ir antingen butikskedjor eller larmoperatérer och de
stiller stérre krav pa systemet. Genom att klargdra hur AVHS positioneras ar
det littare att kommunicera produkterna internt och dirmed med slutkunder
och aktorer 1 ekosystemet.

Portalens anvindarvanlighet

Anvindarvinligheten i portalen ses som ett hinder bade av VSP och av
slutkunder. Genom att férbittra portalen och 6ka anvindarvinligheten blir det
enklare for VSP att ta till sig AVHS, eftersom det minskar deras behov att
sjalva beh6va modifiera systemet. Som portalen fungerar idag upplevs den som
ett mellanting mellan en avancerad portal som VSP/Hosting Providers
behover for installation och underhall och den snabba och enkla 16sning som
slutkunden efterfragar. Eftersom det dr vanligt att mindre butiker képer system
baserat pa andras erfarenheter dr det viktigt att se till att dven slutkunderna ér
n6jda med anvindningen.

Skalbarbet i hantering av kamerorna

Skalbarheten bor forbittras sia att det blir enklare att kunna administrera
kamerasystem som finns pa flera siter. Om AVHS skall marknadsféras mot
VSP och slutkunder av typen butikskedjor som ett system for centraliserad
atkomst av video dr det av stor vikt att sidan funktionalitet som i dessa
sammanhang efterfrigas fungerar tillfredsstillande. Aven fo6r Hosting
Providers ir det viktigt att plattformen ar enkelt att hantera dven ndr systemets
storlek Okar.

RKommmunikeation med ekosystemet

Nagot som ir dterkommande ar att bade Hosting Providers och VSP saknar
kinslan av att nagon utvecklar AVHS eller att det finns nigon som pushar
systemet. De ser inga uppdateringar av portalen och deras 6nskemal om
funktioner forblir obesvarade. Detta tillsammans med att portalen idag
fungerar otillfredsstillande r ett hinder fér dem att marknadsféra AVHS
internt 1 deras organisationer, samt ett hinder f6r dem att vaga satsa pa AVHS
som en langsiktig 16sning. Detta problem kinns onddigt med tanke pé att Axis
faktiskt aktivt arbetar med att utveckla AVHS, och bor vara ett
kostnadseffektivt sitt att géra systemet mer attraktivt.

Kundernas kunskap om alternativa anvindningsomraden

Slutkunderna, framfor allt i mindre eller enskilda butiker, har lig kunskap om
mojligheterna som finns med videoanalys och vilken nytta det kan ge dem.
Och om de inte kinner till det kommer de heller inte efterfriga det. Att
upplysa dem om att video kan ge sadana mojligheter — dessutom
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kostnadseffektivt — dr en utmaning som Axis och VSP gemensamt har att ta
tag 1.

8.3.2  Faktorer som bor skapas

Fler V'SP som ¢f grundar sig i sikerbet

Att fda med mindre och traditionella systemintegratorer dr ett problem eftersom
de inte ser tillricklig nytta f6r deras del med VSaaS, de har bra marginaler pa
att silja och installera deras nuvarande produkter som servrar med mera.
Dessutom dr branschen konservativ och dr motstandare mot att ta till sig ny
teknik. Att fa dessa typer av VSP att ta till sig AVHS dr déirfér en svar
utmaning. Samtidigt 4r det just till storre nationella VSP som butikskedjor
vinder sig till nir de koper video6vervakning. Om inte de tillhandhaller AVHS
missas dirmed de typer av kunder som har de storsta férdelarna med AVHS.

Ett alternativ ar istillet att identifiera fler typer av VSP som inte har sin grund 1
sikerhetsbranschen. De ser inte VSaaS som ett hot mot deras nuvarande
l6sningar utan ser istillet det som en mdjlighet till att na slutkunderna med
hjalp av en annan inriktning 4n mer traditionella VSP. De hir typerna av VSP
som inte grundar sig i sikerhet ir inte ridda for att sikerhetsbranschen gar till
att bli mer av en IT-bransch, utan ser istillet att mojligheter att bli en
helhetsleverantér av IT-tjanster till exempelvis detaljhandeln. Genom att rikta
in sig mot den hir typen av VSP kan Axis dirmed na en intressant del av
marknaden pa ett betydligt enklare sitt.

Alternativa intiktsstrommar for 1VSP

Genom att mojliggdra alternativa betalningsmodeller och intaktsstrommar for
VSP med en VSaaS-16sning dr det mojligt f6r dem att pé sa sitt subventionera
tjansten, och dirmed minska kostnaden som ir ett av de storsta hindren hos
slutkund. Det dr ocksd ett sitt att fi slutkunden att inte fokusera pa
totalkostnad utan att faktiskt se det som en tjinst, som ger den kontinuerliga
nytta som denne forvintar sig vid kontinuerliga betalningar.

Majlighet att viixa i systemet

Att det finns moijlighet att ligga till applikationer 1 kameran har varit en
framgangsfaktor f6r Axis 6vriga kamerasystem eftersom systemet dd anses vara
mer framtidssikert. Detta dr nagot som bor finnas 1 AVHS, och som skulle
kunna wvara ett sitt att erbjuda VSP alternativa intiktsstrtémmar pa
plattformsniva. Dessutom dr detta ett sitt att informera slutkunder som inte
kinner till vilka moijligheter som finns, men som eventuellt kan vara
intresserade av tilliggstjanster om de fick vetskapen om dem.

Globala Hosting Providers

Att VSP som dr verksamma i flera linder inte kan flytta de anpassningar som
har gjorts 1 systemet i ett land pa grund av att det inte finns samma Hosting
Providers 1 alla linder dr ett hinder f6r dem att ateranvinda systemet i fler
linder. Det dr samtidigt ett svart problem att 16sa utan att Axis sjilva skall
agera Hosting Providers eller att slippa pa affirsmodellen och lita VSP hosta
sjalva. Ett alternativ dr att gora det mojligt att anpassningarna som gors ar mer
Hosting Provider-oberoende.
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Aktiva anvindare

Det férekommer att moéjligheterna bortom 6vervakning med video uppticks
forst efter slutkunden boérjat anvinda det. Genom att ha ett system som gor
anvindarna mer aktiva 0kar ocksd mdjligheten att de ser storre nytta med de
funktioner som VSaaS erbjuder. Samtidigt som de kan tinkas bli mer positivt
instillda till att betala fér videoGvervakning som en tjinst, eftersom de
upplever att de far dterkommande nytta.

8.3.3 Faktorer som bor reduceras

Upplevd kostnad for siutkund

Ett av de storsta hindren som uppticks ir att slutkunden inte ar villiga att
betala mer f6r VSaaS én traditionell 6vervakning. Detta beror delvis pa att de
inte ser tillricklig nytta med de fordelar som VSaaS ger, och delvis pa att betala
for videobvervakning i form av en tjanst strider mot hur de 4r vana att
inforskaffa video6vervakning. Det faller tillbaks pa att kunderna ser det som en
form av avbetalning och riknar totalkostnad baserat pa forvintad livslingd.
Det blir ett avgérande hinder eftersom det 1 sin tur paverkar mojligheten for
VSP att tjina pengar och didrmed deras betalningsvillighet f6r VSaaS.

Det dr forstas viktigt att poidngtera att det inte dr Axis som bygger ihop
erbjudandet till slutkund och dirmed sjilva inte sitter priset. Det Axis ddremot
kan gbra dr att skapa en plattform som mojliggér alternativa
betalningsmodeller eller intiktstrommar f6r VSP som kan dndra synen pa
aterkommande manadsbetalningar genom att slutkunden betalar f6r sadant de
upplever som aterkommande nytta. Alternativt se till att VSP kan paketera det
pa ett sadant sitt att det inte dr lika uppenbart vad slutkunden egentligen
betalar for, sa som larmoperatorer gjort dir slutkunderna accepterar en
manadskostnad eftersom det dr fullt normalt att betala pi den formen for
overvakning. I det fallet har dven larmoperatéren en sa stor intern nytta av
systemet att de kan béra en del av kundernas kostnad.

Fokus pa funktioner och lagring i molnet

Det som idag framhivs som de stora funktionella fordelarna med VSaaS, det
vill sdga fjarratkomsten och lagringen i molnet, dr nagot som slutkunderna inte
ser som ndgot de vill betala foér. Detta dr ndgot som kan forindras nir
kunskaperna dr bittre hos slutkunderna och infrastrukturen mer mogen. Men
sa linge bor fokusen i marknadsféringen mot slutkunder inte ligga pa dessa
omraden.

Beroende av infrastruktur

Som VSaaS ir uppbyggt idag ir infrastrukturen en foérutsittning for att
konceptet skall fungera fullt ut. I praktiken dr dock detta ett problem, eftersom
tillricklig hastighet saknas i stor utstrickning. Detta dr ett stort problem
eftersom det gor att VSP ser det som ett hinder som behéver 6verkommas om
de skall installera VSaaS hos slutkunden, och det gér dem mindre intresserade
av tjnsten. For slutkunden kan det innebdra 6kade kostnader i form av
snabbare bredband, eller ytterligare en uppkoppling om den nuvarande ir
dedikerad till andra system.

Det beh6ver dock inte betyda att hela konceptet faller. Men det betyder att det

kan vara nédvindigt att framhéva andra faktorer som molnet kan anvindas till
fram till dess att infrastrukturen finns dir, vilket trenderna visar kommer att

67



hinda en dag. Att anvinda molnet for att exempelvis se om niagon kamera har
problem, spara kamerakonfigurationer, fjirruppdatera kameran med nya
funktioner, eller att stromma lagupplost video till larmcentraler 4r intressanta
funktioner som ar mojligt med dagens infrastruktur.

8.3.4  Faktorer som bor elimineras

Osdkerbeter i affarsmodellen

Vem som gor vad enligt Axis affarsmodell dr i praktiken inte lika sjalvklart som
det dr pd pappret. Problemet uppstiar ndr aktorer tar varandras roller,
exempelvis att Axis sjilva modifierar systemet at VSP eller att VSP sjilva star
for hostingen. Genom att vara konsekvent 6ver vem som gor vad och vara
tydlig med vad som forvintas av varje roll dr det littare f6r bade VSP och
Hosting Providers att planera vad de behéver gora, dven om det finns en risk
att det innebir att vissa VSP inte vill ansluta sig eftersom de vill lagra sjilva.
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9 Slutsatser och rekommendation

— “Betalningsvilja, du menar betalningsoviljal?”’
Spontan reaktion i korridoren under férsta veckorna

I detta kapitel sammanfattar fOrfattarna de resultat som framkommit under
arbetet och diskuterar dess konsekvenser. Vidare presenteras en
rekommendation Over vilka atgirder forfattarna anser att Axis skall vidta for

att 6vervinna hindren fér kundnytta och dirmed ©ka betalningsviljan for
AVHS.

9.1 Slutsatser

Syftet med detta examensarbete var att ta reda pa vad det dr som driver
betalningsvilja f6r VSaaS-tjinster med utgangspunkt i Axis tjanst AVHS. Enligt
teorin kan betalningsvilja ses som den upplevda nyttan slutkunden ser med en
vara eller tjanst. Eftersom AVHS byggs upp av flera aktorer 1 ett ekosystem
krivs dessutom att alla dessa aktérer ocksa ser nyttan med att ta till sig tjansten.

Utifran de intervjuer som gjorts med de olika aktorerna i AVHS ekosystem,
tillsammans med en studie av marknaden, gjordes en analys for att undersdka
om det for de olika aktorerna existerar hinder for nytta med dagens
virdeerbjudande. Resultatet av den analysen var att det finns ett antal hinder i
varje del av ckosystemet, vilka maste Overvinnas for att kunna Oka
betalningsviljan.

De storsta hindren handlar om att det dr svart f6r VSP att ta betalt for tjansten
av slutkunden, da de i regel utver att vara priskdnsliga dven har problem att se
nyttan med videoOvervakning i molnet. De ser inte konceptet som en tjinst
utan en finansieringsmodell. Utéver det ses infrastrukturen som ett hinder av
systemintegratOrerna, samtidigt som en bidragande orsak bland de integratorer
som viljer att inte ta till sig konceptet dr de hellre siljer traditionella 16sningar
eftersom de har bittre marginal pa dem.

Prisanalysen visade att priset bade kan ses som ett hinder och en fordel,
beroende pa vilket segment i detaljhandeln som studeras. De som ir av typen
mindre enskilda butiker ser inte behovet av ett f6r dem dyrt system, en
marknad som ACC och andra sa kallat enklare 16sningar svarar mot och dir
kraven Overlag ir laga ndr det kommer till funktionalitet. Samtidigt ar priset 1
niva med andra integratorslosningar och eventuellt dven ligre for de som
verkligen har en operationell nytta av fjarratkomst. F6r dem ir alltsa inte priset
1 sig orsaken till oviljan att ta till sig AVHS och VSaaS.

Slutsatsen ar darfor att det inte dr enskilda funktioner eller priset i sig som
avgor betalningsviljan. Det dr snarare en rad faktorer som paverkar varandra,
och dessutom hos flera olika aktorer i ekosystemet. Det som skapar en relativ
nytta for en aktor att helt ta till sig erbjudandet har f6r en annan aktor inget
virde alls.

Samtidigt finns det som framkommit ett antal mojligheter att férdndra och

utforma virdeerbjudandet sa att fler aktorer tilltalas av det. Utifran dessa har
ett antal rekommendationer framtagits for vilka atgirder som enligt forfattarna
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har bist mojlighet att 6ka betalningsviljan f6r AVHS och andra VSaaS
l6sningar.

9.2 Rekommendationer

1. Liera VVSaaS med enklare traditionella losningar

Enkla traditionella 16sningar och VSaaS ér tva 16sningar som foér mindre
kamerasystem inom detaljhandeln anses vara likartade. Aven om den tekniska
16sningen skiljer sig 4t svarar de mot samma basvirde, videodvervakning. Aven
funktionalitet utéver basvirdet som fjirraitkomst och minskat behov av
hirdvara ticks av bida, men med olika kostnadsstruktur.

En liering mellan dessa 16sningar mojliggdr att na tidigare icke tillgodosedda
slutkunder med en enkel 16sning f6r kameraévervakning. Efter hand kan sedan
kunden identifiera just sina mervirden och erbjudandet kan successivt utdkas
tekniskt genom en Overgang till VSaaS men i praktiken fér anvindaren med
adderade mervirden. Pa sa vis kan en enklare 16snings, som ACC, bli en
inkérsport  som svarar mot grundsyftet till att slutkunder skaffar
videodvervakning, med ett attraktivt pris. Genom att inte vara last till en
enklare 16sning, utan ha mojlighet att O6verga till VSaaS, uppstar ett
virdeerbjudande som kan ticka in flera kundgrupper.

I Axis fall skulle det édven undanréja den upplevda otydligheten i
positioneringen och skillnader mellan olika 16sningar till en “hdr borjar du”-
approach. Dirigenom blir det tydligare f6r integratorer att de olika l6sningarna
inte ar konkurrerande 16sningar utan mojligheter till nya affirer for integratorer
och dterforsiljare. Samtidigt ger det en mojlighet for slutkunder att bérja smatt
och sedan vixa i sina system, genom att kunna ligga till bade fler kameror och
fler funktioner.

2. Mdjliggor “click-to-buy”

Med en click-to-buy funktion syftar forfattarna till att mojliggdra for
slutkunden att enkelt addera mervirden till sitt system. Det kan innebdra att
slutkunden utokar sitt lagringsutrymme/lagringstid eller adderar applikationer
som kundriknare eller annan videoanalys. Aven om anpassning ir méjligt idag
sa skapar en click-to-buy funktion mdjlighet till massanpassning vilket gor att
slutkunden direkt kan koppla addera manadskostnad med adderat virde. For
VSP innebir det mojlighet att erbjuda nischade erbjudanden mot slutkund utan
krav pa storre utvecklingsarbete med Hosting Providers. Om detta dr nagot
som utvecklas av plattformsleverantér som Axis innebdr det fortfarande
”business-as-usual” f6r en Hosting Provider.

Kunskaper om mojligheterna bortom videoovervakning ir lag, men genom en
click-to-buy funktion som dr tillginglic genom portalen ges slutkunder
information om detta och ett enkelt sitt att fa tillgang till dessa funktioner.
Samtidigt ges integratorer mojlighet att tjdana pengar pa annat én
grundfunktionen video6vervakning. En sadan inriktning gor det dven mojligt
for Axis att dra nytta av fler delar av sitt ekosystem dir ADP nar fler
anvandare.

3. Marknadsfor V'SaaS' mot larmoperatirer och nya typer av 1VSP
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Att rikta in sig pa detaljhandeln har varit ett aktivt och ritt val av Axis enligt
torfattarna, men dven inom detta segment dr skillnaderna stora, bade i behov
hos slutkunderna och hur integratorerna riktar sig mot dessa. Som
framkommit tidigare finns det tvd tydliga grupper som har en sirskild nytta
med VSaaS och en plattform f6r detta som AVHS, det dr larmoperatorer som
sjalva anvinder videon och butikskedjor som har ett behov av centraliserad
video6vervakning.

Larmoperatérer dr intressanta av manga anledningar. Dels finns det stora
aktorer som har en siljorganisation som nir manga slutkunder. Genom att
paketera video6vervakning sd att de kan sélja det som en larmtjinst, nigot som
slutkunderna till skillnad fran video 4r vana att betala f6r som tjanst. De kan
sjalva ha ekonomisk nytta av systemet, kunderna stannar linge och de har bra
mojligheter till merférsilining till sitt redan etablerade tjanstekoncept, vilket
tillsammans gor att de kan subventionera grundpriset till slutkund.

Butikskedjor som vill kunna komma dt videomaterialet frin olika butiker
centralt ser att VSaaS dr en kostnadseffektiv 16sning. Bland de traditionella
integratérna med sin grund i sikerhet finns motstind till VSaaS eftersom de ser
att de har battre marginal pa nuvarande produkter och tjinster. Nya typer av
integratoérer som 4r redan nischade mot detaljhandeln med IT-16sningar ser
dock stora mojligheter med en VSaaS-plattform. De kan detaljhandeln och ser
mojligheter att utdka molnplattformen med andra I'T-system som stricker sig
som bortom sikerhet, som kassasystem, affirssystem och allt det I'T-behov
som detaljhandeln har. Dirmed torde de ha incitament att vara drivande i en
sadan anpassning av plattformen, oavsett om det dr med Hosting Providers
eller med en plattformsleverantor som Axis.

Dirmed inte sagt att traditionella integratérer dr ointressanta. De dr om én
minst lika viktiga att fa med sig, varken dem eller infrastrukturen ar helt mogen
for att leverera VSaaS-16sningar som trycker pa lagring av videomaterial i
molnet.
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10 Diskussion

Detta kapitel upp fragor som om arbetet gar att generalisera och om datan som
arbetet baseras pa ir trovirdigt. Aven nigra allminna tankar frin forfattarna
presenteras hdr. Avslutningsvis ges forslag pa fortsatt arbete att ta vid dér detta
arbete slutar.

10.1 Generaliserbarhet, 6verlag och globalt

Det hir arbetet har gjorts i princip enbart baserat pa den svenska marknaden,
ddrmed dr det fOrstas av intresse att diskutera om resultaten gar att generalisera
till andra marknader. En sak som sirskiljer den svenska marknaden dr den
restriktiva kameralagen som gor att anvindandet av videoOvervakning ar
betydligt ligre dn till exempel i USA. Friagan dr dirfér om den svenska
instillningen att videoGvervakning ir ett ont maste dven giller dir, eller om ett
mer frekvent anvindande av video gor att de dr mer mottagliga for att anvinda
videokameror till annat. Férhoppningen var att diskutera resultaten med de
som ansvarar fé6r AVHS pa andra marknader, men det var av praktiska skal
svart att hinna med.

Sverige har bland de bist utbyggda bredbandsniten i virlden, vilket borde tala
for att molntjanster skulle fungera hir om ndgonstans. Trots det lyftes
infrastrukturen som ett av de storsta problemen.

Nagot annat dr som ir intressant att beakta dr huruvida samma resultat hade
uppnitts om andra intervjuobjekt valts. Forfattarna har forsokt att vilja
intervjuobjekt av olika karaktir, men ett problem ir att det inte finns sa manga
aktorer att vilja pa den svenska marknaden nir det giller VSP och Hosting
Providers.

10.2 Sekundirdatas riktighet

I och med att iamnesomradet “molnbaserad video” bade dr smalt och dessutom
ett relativt nytt begrepp betyder det ocksa att existerande data om branschen
inte finns 1 sd stor omfattning. Det har inneburit att mycket av den data som
samlats om branschen kommer frin branschfolk som Honovich, samt
analysforetag som IMS Research. Det dr ett kidnt problem att det f6r dem ar
svart att ta fram korrekt data pa branschen eftersom det dr fa féretag som
sysslar med nidtverksvideo, och madnga ganger ligger deras forsaljningsdata
gomt langt nere bland andra avdelningar i arsrapporten (om den ens ar publik).

Materialet fran Lusax dr baserat bade pa publicerade rapporter och fran en
intervju med en av forskarna. Det kan ses som ett problem att Axis har varit
medfinansiar till Tusax, men forfattarna 4r av 4dsikten att denna
forskningsgrupp har arbetat efter ett gediget intresse for sikerhetsbranschen
och haller en mycket serids niva pa sin forskning. Dessutom har de framfort
kritik mot Axis. Saledes anses det vara en palitlig kalla.

10.3 Primirdatas riktighet

Av praktiska skidl har forfattarna gatt via kontakter pa Axis for att fa
kontaktuppgifter till vissa intervjuobjekt. Utan detta tillvigagangssitt hade vissa
intervjuer med stor sannolikhet inte kunnat hallas. Att intervjuobjekten varit
medvetna om samarbetet med Axis kan naturligtvis paverkat deras svar
eftersom de har ett egenintresse i att paverka produkten till deras fordel.
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Dessutom har det av samma skil blivit fokus pa AVHS mer dn VSaaS 6verlag
vid dessa intervjuer.

Vidare ar ett problem att dmnet r kinsligt, bade nir det giller att prata om
specifika sikerhetslosningar i exempelvis en butik eller nir det giller
affirsmojligheter de ser. Det dr en av anledningarna till att intervjuerna har
redovisats som de har gjort utan att referera till enskilda intervjuobjekt.

10.4 Giltighet

Som tidigare beskrivits kidnnetecknas studien av kvalitativa undersokningar. I
enighet med metodiken i kapitel 2 har forfattarna darfor valt material utifran
begreppen trovirdighet och dkthet for att sdkerhetsstilla studiens giltighet
under arbetets gang samt for att hir bedoma giltigheten.

10.4.1 Trovirdighet

Tillforlitlighet handlar om 1 vilken utstrickning en “rittvisande” uppskattning har
skapats. Under arbetsgangen har forfattarna dirfér valt att fa sa manga olika
infallsvinklar som mojligt, bade externt och internt, genom intervjuer med
personer med olika typer av funktioner inom féretaget, aven som inte arbetar 1
direkt anslutning till studerat omrade. Externt har samma princip tillimpats,
praktiskt genom intervjuer med sa vl existerande som icke existerande kunder,
foresprakare och motstindare fér VSaaS samt med forskare inom dmnet.
Forfattarnas uppfattning ér att tillférlitligheten dr god, dels som ett resultat av
angreppssittet men dven da intervjuobjekten har erbjudits att kontrollera
anteckningar fran intervjuerna och manga fall dven gjort si och korrigerat
eventuella missuppfattningar.

Owerfirbarhet innebir kort att studien 4ven giller mer allmint och inte endast for
specifikt studieobjekt under specifika forhallhallanden. Ovan diskuteras
studiens generaliserbarhet som till viss del beror detta. Fullt 6verforbar ér inte
studien, frimst till f6ljd till f6ljd av att yttre forhallanden stindigt fordndras
men forfattarnas uppfattning dr dnda att studie dr 6verférbar sa till vida att den
med hinsyn till férindrade yttre omstindigheter skulle ge liknande resultat.

Palitlighet baseras pa i vilken utstrickning undersékningsprocessen redogors for
och hur arbetet granskas efter hand. Uppgiftslimnare har 1 flera fall granskat
sina uppgifter och i samtliga fall erbjudits méjlighet att granska. Utover detta
har handledare bade pa virdfoéretaget och inom akademin kontinuerligt forsetts
med material f6r att kunna fungera som bollplank och for att sa lingt det ar
mojligt undvika partiskhet fran forfattarna. Men den storsta anledningen till att
forfattarna anser palitligheten vara god dr det studien genomférts av tva
personer. Aven om risken dr stor att bida drar 4t samma hall ses en fordel i att
vara tvd som 4r sd pass insatta i studiens alla steg och kan ifragasitta den andre
1 detalj.

Mijlighet att styrka och konfirmera syftar till objektivitet, nagot som 1 princip ar
omoiligt att helt uppna i en kvalitativ studie. I denna studie har det handlat om
att studien inte medvetet paverkats av fOrfattarnas egna virderingar eller
teoretiskt inriktning. Att sdkerhetsstilla detta har varit extremt svart men den
frimsta anledningen till att det 4nda har gatt att skapa mojligheter att styrka
och konfirmera har varit ett av ledorden hos virdféretaget, always open.
Inblandade parter har i princip under alla delar av arbetes gang haft full insyn 1
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studien. Tillsammans med tidigare redogorelse av undersékningsprocessen i
kapitel 4 dr det i forfattarnas mening den enda mojligheten att pa nagot sitt
mojliggora att fullgod objektivitet i en kvalitativ studie.

10.4.2  Akthet
Enligt tidigare metodik i kapitel 2 baseras dktheten pa fyra grundliggande
fragestillningar.

- Ger det en rittvis bild av olika asikter och uppfattningar hos intressenter?

- Nir intressenter en bittre forstaelse fOr situationen?

- Far intressenter en bittre uppfattning om hur andra upplever situationen?

- Ar det mojligt for intressenter att forindra situationen och fir de bittre
mojlighet att vidta de atgirder som krivs?

Forfattarnas uppfattning ar att:

- Det dr en rittvis bild frimst till f6ljd av de flera olika killorna till
datainsamlingen.

- Intressenter nar en bittre fOrstaelse for situationen genom att nya
infallsvinklar lyfts fram. Nagot som inte minst bekriftats av virdforetaget,
bade av personer som varit involverade i studien under studiens gang och
personer som enbart tagit del av resultaten.

- Intressenter far en bittre forstaelse hur andra upplever situationen genom
att dels forfattarna sjilva sedan tidigare inte dr bekanta med dmne och pa s
vis inte dr firgade men dven genom att data insamlingen skett fran ett
perspektiv som tidigare dr relativt outforskat. Bide av industrin och
akademin.

- Intressenter har moijligheter att forindra situationen genom att resultaten
presenteras som ett besluts underlag baserat pa hela studien.

10.5 Avslutande reflektioner

Forfattarna dr trots de hinder som upptickts positivt instillda till VSaaS och
AVHS och tror att det kan bli stort — pa sikt. Forst nir infrastrukturen finns
dir kan det bli en konkurrenskraftig 16sning dven for massmarknaden.

Den stora potentialen f6r VSaaS och AVHS kanske inte ligger i
videodvervakningen 1 sig, utan ssjilva plattformen. Med den kan Axis bygga pa
fler produkter och dirmed bli en helhetsleverantér av nitverksbaserad
sikerhet, som kan erbjuda somlds integration mellan systemen pa ett sitt som
ar unikt i branschen. Det tror forfattarna kan bli ett framgangsrecept i en
bransch som idr pa vig frin ett hopkok av analoga system till integrerade I'T-
6sningar. Att utifran ett winsta fungerande fotsteg (AVHS) utbka genom en stegvis
expansion och dirmed utnyttja det ekosystem som byggts upp beskriver teorin
som ett beprévat koncept for att vixa och som bland annat varit ett
framgangsrecept fér Apple. Det hir dr nagot som forstds inte motsiger att
Axis skall fortsatt satsa pa video, utan snarare att det skall ses som en vig in till
viktiga aktorer.

Det verkar tyvirr som VSP ser dagens infrastruktur som ett storre problem 4n
vad det egentligen dr, molnet kan fortfarande vara av fordel dven om allt det
hégupplésta  materialet nodvindigtvis inte lagras ddr. Vidare foérvanas
forfattarna 6ver motstandet med att vilja ha Gvervakning som en tjanst, och
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ddrmed betala f6r det utdver kamerautrustningen per manad. Det kan vara sa
att det dr en generationsfraga och att yngre generationer dr mer benégna att ta
till sig detta eftersom de dr vana med tjdnster som exempelvis Spotify. Det ska
inte glommas att sikerhetsbranschen dr konservativ och dven om teknik
forindras ska personerna ute bland bade kopare och anvindare komma ikapp.

10.6 Forslag pa fortsatt arbete

Utifran de resultat som inhdmtats under arbetets gang har det samtidigt dykt
upp nya intressanta fragestillningar som av tids- eller andra skal legat utanfor
ramarna for detta examensarbete. Hir dr forslag pa uppslag for framtida
arbeten, antingen internt av Axis eller med hjilp av framtida examensarbetare:

* Generalisera resultaten till andra marknader

* Undersoka tekniska mojligheter med click-to-buy

* Hitta mojliga intressanta VSP f6r AVHS, bade 1 Sverige och internationellt
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Bilaga B

Intervjuguide internt med Axis personal
1. Kan du beskriva din roll och relation till AVHS?
2. Hur ser du pa tjainsten AVHS?

3. Vad ir din uppfattning om de olika aktSrerna (Hosting Providers/VSP/slutkund) i
kanalen fér AVHS?

4. Vad ir din uppfattning om alternativ och komplement till AVHS f6r de olika aktSrerna?
5. Vad tror du paverkar betalningsvilja f6r de olika aktérerna?
6. Vem tror du vi bér kontakta mer?

7. Ardet ndgot annat du kommer att tinka pa utifrdn detta samtal?



Bilaga C
Intervjuguide externt med Hosting Providers/VSP

Allmint om kameradvervakning och tjinstekonceptet
1. Kan du beskriva din roll och relation till kameradvervakning?

2. Hur ser era erbjudanden ut idag?

3. Hur ser ni pa tjanstekonceptet inom kameradvervakning och sikerhet?

Vad som ir intressant med VSaaS
1. Ar VSaaS$ intressant for er och i sa fall pa vilket sitt?

2. Ar VSaaS intressant for slutkunden och i sa fall pa vilket sitt?

3. Ser ni nigra mojligheter genom att integrera kamera och VSaaS med andra system?

Specifikt om tjdnsten
1. Hur upplever ni tillgingliga 16sningar idag?

2. Finns det nagra hinder med f6r VSaaS? Fér vem och hur?

3. Vilka krav stills pa VSaaS?

Kostnader och pris
1. Finns en betalningsvilja f6r VSaaS och vad paverkar den?

2. Vad tror ni dr en bra form att ta betalt/betala pa?

Avslutande fragor
1. Ar det ndgot annat du kommer att tinka par

2. Om du fick 6nska fritt, vilka problem skulle du vilja ha 15sta?
3. Vad ir storsta hindren med VSaaS?

4. Vad dr storsta mojligheterna med VSaaS?



Bilaga D
Intervjuguide externt med slutkunder

Allmint om kameradvervakning och anvindning
4. Kan du beskriva din roll och relation till kameraévervakning?

5. Anvinds kamera dvervakning idag? (Varfor, varfor inte?)
6. Hur och vilka alternativ/komplement Gvervigs?

7. Kan du beskriva det praktiska anvindandet?

8. Hur sikerhetsstills funktion och underhdll av systemet?
9. Hur virderas kostnaden f6r kameradvervakning?

10. Vad ir det viktigaste med kameradvervakning?

Komplement till kamera och framtida mojligheter
1. Anvinds nigra komplement till kameraévervakning?

2. Ser ni ndgra méjligheter att integrera andra system med kameradvervakning?

Specifikt om tjdnsten
4. Kinner du till méjligheten att ha kameradvervakning som en molnbaserad tjanst (VSaaS)?

5. Hur ser ni pa?

6. Vilka krav stills pa kameraévervakning och VSaaS?

Kostnader och pris
3. Finns en betalningsvilja f6r kameradvervakning?

4. Vad tror ni 4r en bra form att ta betalt/betala pa?

5. Vad skulle du betala f6r en VSaaS-tjinst baserad pa en manadskostnad?

Avslutande fragor
5. Ar det nagot annat du kommer att tinka péd?

6. Om du fick 6nska fritt, vilka problem skulle du vilja ha 16sta?
7. Vad ir stOrsta hindren med VSaaS?

8. Vad ir storsta mojligheterna med VSaaS?



