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Sammanfattning

Genom att se pa data fran 195 tillfragade studenter undersdker denna uppsats betalningsviljan for
subscription video on demand (SVOD). Fokus har framfor allt legat pa att studera hur betalningsviljan
andras da SVOD-produkten differentieras (vertikalt) genom tva kvalitetsaspekter; farskhet och
kvantitet. Den forsta aspekten undersoker effekten av nar innehallet pa SVOD-tjansten hade premiar
pa biografer och den andra hur manga timmars konsumtion deltagarna hade tillgang till. Resultatet
visar att de tillfragades betalningsviljor i hog grad paverkas av bade farsthets- och
kvantitetsdifferentiering. Uppsatsen gar vidare med att undersoka de tillfragades preferenser for
farskhetsaspekten genom att se ifall de mest liknar exponentiella eller hyperboliska preferenser och
da funnit att manga har hyperboliska preferenser. Detta fenomen férekommer ofta da
forsokspersoner tillfragas angaende preferenser for pengar men i datan verkar dven personerna ha
hyperboliska preferenser for farskhet pa film och TV-serier. Dessutom finns ett visst samband hos de
tillfragade dar de som uppvisade mer hyperboliska preferenser for pengar dven tycktes uppvisa mer
hyperboliska preferenser for farsk film och TV. For att fa en mer Oversiktilig bild dver vad som
paverkar betalningsviljan fér SVOD har de tillfragade dven ombetts besvara om de dr SVOD-kunder

idag och vilken anledning som vagt tyngst for att de skulle bli det.

Begrepp

Subscription video on demand (SVOD): Hemsida dar konsumenten betalar manatlig avgift for att ha

tillgang till vissa filmer och TV-serier.

Farskhetsdifferentiering: Bendamning pa kvalitativ aspekt av filmerna och TV-serierna pa SVOD-
tjansten. “Farskare” innebar att innehallet pa hemsidan hade premiar tidigare dn mindre farskt

innehall.

Kvantitetsdifferentiering: Bendmning pa kvalitativ aspekt av filmerna och TV-serierna pa SVOD-
tjansten. Avser hur manga timmars konsumtion som konsumenten har tillgang till pa hemsidan per

manad.



1. Introduktion

1.1 Bakgrund

Under det senaste deceniet har aktdrer inom distributionen av film och TV-serier fatt det lattare att
sdlja sina produkter via internet. Aktorer som Netflix, HBO Nordic och C More har etablerat sig pa
den svenska Subscribtion Video On Demand-marknaden (hddanefter kallat SVOD). Eftersom denna
marknad ar relativt ny ar det viktigt for dessa foretag att undersdka sin marknad och dess potential
for vinst. | stravan efter vinstmaximering blir produktdifferentiering en viktig aspekt att ta hansyn till.
Uppsatsen kommer att underséka huruvida SVOD-marknaden kan tankas vara lamplig for
produktdifferentiering genom att studera betalningsviljan fér SVOD bland Lunds studenter och hur

kanslig den ar for produktdifferentiering.

1.2 Syfte

Betalningsviljan for SVOD-produkter kan tankas bero pa en rad olika faktorer. Hur mycket innehall
har konsumenten tillgdng till? Hur linge sedan var det innehéllet hade premiar? Ar konsumenten
villig att betala mer om innehallet &r lagligt? Dessa faktorer och ett par till kommer att undersokas
for att besvara vad det ar som kan tankas driva betalningsviljan. Syftet ar att ge en 6vergripende bild
over hur mycket studenter ar villiga att betala for en given SVOD-tjanst och att férsdka hitta faktorer
som driver variationer i denna betalningsvilja. Detta gérs genom sa kallad veritkal
produktdifferentiering vilket ar ett satt for foretag att vinstmaximera genom att valja flera

kvalitetsnivaer pa produkten dar kvalitetsnivaerna riktar sig till olika kundsegment.

| uppsatsen har jag valt tva satt som foretag kan differentiera sina SVOD-tjanster pa. Den ena av
dessa handlar om i vilken utstrackning ”farskheten” pa utbudet paverkar konsumenters
betalningsvilja, det vill sdga hur lange sen innehallet pa SVOD-tjansten hade premiar. Podngen ar att
undersoka ifall det finns tillrdckligt stor variation i betalningsviljan inom farskhetsspektrat for att
kunna uppna en Iénsam differentiering. FOr att fa en battre forstaelse for konsumenternas olika
preferenser for farskhet, kommer dven deras tidspreferenser for pengar att undersokas for att se om
det finns ett samband mellan dem. Den andra produktdifferentieringen handlar om hur en
begrdnsning i hur lange konsumenten kan se pa SVOD-tjansten paverkar betalningsviljan, alltsa hur
antalet konsumerade timmar paverkar betalningsviljan. Detta satt att differentiera kallas i uppsatsen
for kvantitetsdifferentiering medan det forstnamnda kallas farskhetsdifferentiering. Dessutom lyfts
aspekten som syftar till att undersdka varfér konsumenter ar, respektive inte ar, konsumenter av

SVOD och hur dessa anledningar paverkar betalningsviljan.



1.3 Fragestillning
Fragestallningen for uppsatsen kan delas in i en 6vergripande fragestallning och en féljdfraga. Den

forstnamnda behandlar bestamningsfaktorerna for betalningsinsviljan fér SVOD, och fokuserar

framst pa hur betalningsviljan paverkas av produktdifferentiering utifran tva faktorer.

1. Hur férdandras konsumenternas betalningsvilja for en SVOD-tjanst beroende pa hur farskt

materialet pa innehallet ar?

Fragan syftar till att underséka om konsumenter placerar olika varde pa en SVOD-hemsida beroende
pa nar innehallet hade premiar; kort sagt om farskhetsdifferentiering &r en relevant egenskap att

differentiera innehallet pa.
2. Hur mycket ar konsumenter villiga att betala for ett visst antal timmar SVOD-konsumtion?

Syftet med denna fraga ar att undersoka huruvida kvantitetsdifferentiering ar ett relevant satt att

produktdifferentiera pa.

Foljdfragan gar djupare in i farskhetsdifferentieringen for att undersdka vad en viss preferens for
farskhet beror pa. Uppsatsen undersoker personernas preferens for pengar ur ett tidsperspektiv for
att se om denna preferens speglar farskhetspreferensen. Om en person exempelvis uppvisar tydliga
preferenser for farsk film och TV, kan det da forklaras med att personen har en tydlig preferens for

pengar idag jamfort med langre fram i tiden?

For att fa en battre bild av vilka andra orsaker som lett till att personer konsumerar SVOD har jag i
viss man dven undersokt detta. Jag har da fragat vilka anledningar som framst Iatt till att individen

valt att konsumera SVOD, och vilka som lett till att den inte gjort det.

1.4 Metod
For att besvara fragestallningarna har jag samlat in empirisk data och analyserat den med statistiska

metoder och tolkat resultaten med hjalp av mikroekonomisk teori. Den empiriska delen bestar av en
enkat vilken delades ut i vid olika studieplatser i Lund, och besvarades av studenter vid Lunds
universitet. Enkaten ombad personerna att prissatta vissa givna SVOD-produkter som var
differentierade utefter farskhet och kvantitet. Den fragade dven om personen var SVOD-kund och
varfor [inte] sa var fallet. For att kunna besvara féljdfragan bad enkdten dem aven att vardera pengar

ur ett tidsperspektiv.

Datan som samlats in i enkdten kommer att understkas genom en statistisk metod dar multipel
regressionsanalys utgor det fraimsta metodvalet. Betalningsviljan blir i detta hdnseende den

beroende variabeln, och produktkvaliteter, kontrollvariabler etc. utgdr de oberoende variablerna. For



att besvara foljdfragestallningen blir diverse matt pa diskonteringsrantan for film den beroende

variabeln och diskonteringsrantan for pengar den oberoende.

Den teoretiska delen bestar framst av teorin om vertikal produktdifferentiering, vilken anvands for
att tolka hur urvalsgruppen varderar de olika produktkvaliteterna. Genom att analysera
betalningsviljan utifran vertikal produktdifferentiering undersoks ifall det kan finnas belagg for att

tillimpa vertikal produktdifferentiering pa marknaden i syfte att vinstmaximera.

2. Teori

| detta avsnitt presenteras teorin om vertikal produktdifferentiering och hur teorin kan anvandas for
att uppna vinstmaximering. Begreppen exponentiella och hyperboliska preferenser presenteras dven
for att fa en battre forstaelse for farskhetspreferensen, vilket féljdfragestallningen fokuserar pa.

Dessa teorier behandlar hur individer varderar nytta de far vid olika tidpunkter.

2.1 Vertikal produktdifferentiering

Lynne Pepall, Dan Richards och George Norman beskriver i boken Industrial Organization hur
produkter kan sagas vara vertikalt differentierade da “samtliga konsumenter dr 6verens om vilken
produkt som &r att féredra, vilken som ar bast, och nast bast och sa vidare”. De beskriver en modell
dar, givet samma pris for tva produkter, sa kommer alla konsumenter att foredra den av hogre
kvalitet. Begreppet vertikal produktdifferentiering skiljer sig pa detta satt fran horisontell
differentiering da det inom vertikal differentiering gar att objektivt rangordna fran den basta till
samsta produkten, oberoende av folks preferenser. Inom horisontell differentiering finns inget
objektivt matt pa vad som &r att foredra utan konsumenter har olika preferenser vad géller
egenskapen som dndrats hos produkten. Vad som daremot skiljer konsumenter at inom vertikal
produktdifferentiering ar hur konsumenter varderar denna skillnad i kvalitet, kort sagt, hur deras

betalningsvilja dndras da graden av kvalitet dndras. (Pepall et al. 2014, 157)

I modellen som Pepall et al. Diskuterar sa ar den inverterade efterfragefunktionen inte bara en

funktion av utbjuden kvantitet (Q) utan dven en funktion av ett matt pa produktens kvalitet (z).

P=P(Q, z)

Modellen sager dven att varje enskild konsument tar hansyn till det givna priset och kvaliteten pa

produkten, och beslutar sedan om hen ska kopa eller inte kdpa produkten. Om konsumenten har ett



reservationspris for produkten med en given kvalitet, z, s kommer kdpet ske om priset understiger

det reservationspriset.

Vid en viss kombination av pris och kvalitet finns det en konsument? vars reservationspris dr exakt
lika med priset pa produkten och denna konsument ar indifferent mellan att kopa produkten och att
avsta. Forfattarna kallar denna konsument for den marginelle konsumenten. De konsumenter som
har ett reservationspris over det angivna priset, och saledes kdper produkten, kallar de for de
inframarginella konsumenterna. Férfattarna sarskiljer tva olika satt pa vilka efterfragakurvan kan
skifta da kvaliteten okas; antingen kan de inframarginella konsumenterna erhalla en proportionellt

storre nyttodkning an den marginelle konsumenten (figur 1), eller vice versa (figur 2).

Grafisk innebar detta att om vi har en inverterad efterfragefunktion dér pris beror pa utgiven
kvantitet och kvalitet s kommer ett scenario dar de inframarginellas nytta 6kar mer dn den
marginelle konsumentens nytta att leda till att antalet konsumenter som skulle képt produkten vid
priset noll att férbli konstant medan reservationspriset for den som redan hade det hogsta
reservationspriset skulle 6ka. Detta innebar att efterfragekurvan i figur 1 har samma intercept i x-
axeln (kvantitet) medan interceptet i y-axeln (pris per produkt) 6kar. P4 motsatt vis innebér scenariot
dar den marginelle konsumentens nyttodkning ar storre an de inframarginellas att da
kvalitetsokningen sker sa kommer den som har det hogsta reservationspriset inte att 6ka sitt
reservationspris, medan antalet konsumenter som skulle kopt produkten vid priset noll 6kar. | figur 2

ser vi att efterfragekurvan har samma intercept i y-axeln medan interceptet i x-axeln 6kar.

1 Notera att flera personer kan ha samma reservationspris for en given kvalitetsniva
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2.1.1 Implikationer av vertikal produktdifferentiering
Anledningen till att det kan vara intressant for foretag att veta hur efterfragan reagerar pa en hojning

i kvalitet ar att det kan vara vart att ta reda pa vilket segment som erhaller den proportionellt storsta
nyttodkningen. Antingen ar det de inframarginella (graf 1), vilket i detta fall innebar de som redan ar
SVOD-kunder, eller den marginelle konsumenten (graf 2), vilket kan tolkas som den som funderar pa
att bli SVOD-konsument vid ett givet pris. Da féretaget ska valja den vinstmaximerande kombination
av kvalitet, kvantitet och pris bor de ta hansyn till hur efterfragad kvantitet skiftar vid forandringar av
kvalitetsnivan vid ett givet pris, tillika hur betalningsviljan skiftar med varierad kvalitet och given
utbjuden kvantitet (Pepall et al. 2014, 159). | praktiken kan givetvis fallet vara en blandning av bada
situationerna, men for att vinstmaximera ar det viktigt att vaga exempelvis intdktsokningen fran ett

héjt pris mot intdktsékningen av fler utbjudna produkter (vid ett givet pris).?
2.2 Vertikal produktdifferentiering med fler dn en produkt

Pepall et al. gar vidare med att beskriva situationen da en monopolist bjuder ut en produkt, med

olika kvaliteter enligt féljande ekvation;

Vi=9i(z—ﬁ)—p

2 Produktionskostnader bér dven tas i beaktning



Funktionen beskriveren situation dar personen i har konsumentéverskottet V; vilket beror pa vardet
8; vilket kan ses som ett matt pa hur kanslig personens betalningsvilja ar for forandringar i kvalitet,

samt ett matt pa kvaliteten (z), en lagstaniva pa kvaliteten z; som personen j har och priset som

producenten tar ut pa sin produkt (p). For att forenkla situationen antar forfattarna att det finns tva
konsumentgrupper (i = 1,2) med olika varden de placerar pa kvalitet samt olika ldgstanivaer de har

for kvalitet, och att varje konsument som mest koper en produkt. Saledes kommer konsumenterna

att kopa den produkt som ger dem hogst konsumentoverskott V. De antar dven att i = 1 varderar

kvalitet hogre och har en hogre lagstaniva pa vilken kvalitet de kraver, det vill séga 6; > 6, och z; >

Z, .

Forfattarna skriver att monopolisten kan konstatera att dar finns tva kundgrupper vilka varderar
kvalitetsskillnad olika, men att de inte kan urskilja vilken kund som hor till vilken kundgrupp.
Differentierar monopolisten sin produkt i tva kvaliteter sa vill de fa de med hogre betalningsvilja att
kopa produkten med hogre kvalitet och hogre pris medan kunderna med lagre betalningsvilja koper
produkten av lagre kvalitet. Detta leder till ett sa kallat incitament kompatibilitetsproblem (eng:
incentive compatability constraint) eftersom det finns risk att konsumenterna med hogre
betalningsvilja koper produkten av lagre kvalitet och vice versa. For att detta inte ska ske sa maste
monopolisten prissatta sa att konsumentdverskottet blir storre for kundgruppen med hogre
betalningsvilja for kvalitet om denne kdper produkten av hogre kvalitet an om den kdper produkten
av lagre kvalitet. P4 motsvarande satt maste kundgruppen med lagre batalningsvilja for kvalitet fa ett
storre konsumentoverskott av att kdpa produkten av lagre kvalitet. Vardera produkt maste dven vara
prissatt under eller lika med kundgruppens reservationspris for den givna kvaliteten. Formellt kan

detta skrivas enligt:
61(z1—21) —p1 20 (1)
6y (z2—22) —p2 2 0 2)
61(z1—2)-p1 26y (z2-21)—p2  (3)
2)-1220,(z—2) -1 (4)

Det forsta uttrycket sager att konsumentgrupp 1, de med hogre betalningsvilja, maste fa ett icke-
negativt konsumentoverskott da de koper produkten med hogre kvalitet, och det andra uttrycket

sager dito om konsumentgrupp 2. Det tredje uttrycket sdger att konsumentéverskottet som



kundgrupp 1 far fran att kdpa produkten med hogre kvalitet maste vara hogre dn om de kdper
produkten av lagre kvalitet. Fran dessa fyra uttryck kan vi sedan harleda de tva maximala priserna for
produkt 1 och 2 som monopolisten kan ta ut. Vidare gor forfattarna antagandet att den lagsta niva pa

kvalitet som grupp 2 (de med lagre betalningsvilja) kan tdnkas képa ar 0; sa z, = 0. Detta far till foljd

att vi kan skriva om priserna till:
p2 = 0,2,

p1 = 6121 — (01 — 62)2,

Eftersom uppsatsen fokuserar pa efterfragesidan av marknaden och jag inte har data pa kostnader
for ett eventuellt foretag sa maximerar vi i detta fall intdkter. Detta innebéar att vi inte rdknar med
fasta eller rorliga kostnader, och vi antar att marginalkostnaden for bada produkterna ar 0. Vi antar

dven att det finns N; konsumenter av varje kundgrupp. Darfér ska vi maximara intakterna, I, enligt:
I = Nyp; + Nzp,
=> 1= N,6,z; — (N16; — (N1 + N»)0,)z,

For att komma underfund med vilka nivaer pa kvalitet som maximerar intdkterna sa kan vi fran
denna ekvation se att ju hogre z; ar desto hogre blir intdkterna. Men huruvida 6kad kvalitet pd

produkt 2 ocksa okar intdkterna beror pa om uttrycket N;6; — (N; + N,)0, ar positivt eller negativt.

Om N;0; < (N; + N,)6, sa ar uttrycket negativt och intakterna 6kar i takt med att z, okar. | detta
fall ar det ingen podng att ha tva olika kvalitetsnivder, utan monopolisten sétter z, s3 hogt som
mojligt, det vill saga lika med z;. Om istallet N;6; > (N; + N,)6,, sa innebar det att intdkterna
sjunker till foljd av att kvaliteten pa produkt 2 6kar. | detta fall vill monopolisten differentiera
kvaliteterna sa mycket som maojligt for att inte kannabalisera pa sin egen vinst. Daremot kan de inte
sdtta z, sa lagt som mojligt eftersom dven betalningsviljan for produkten med hogre kvalitet sjunker

(Pepall et al. sid 161-165).

2.2.1 Implikationer av vertikal produktdifferentiering med fler an en produkt
Teorin kan appliceras pa den empiriska datan for att besvara vad betalningsviljan for en viss SVOD-

tjanst ar beroende pa vilken niva av kvalitet produkten har. Eftersom produkterna i enkaten
differentierats utifran tva egenskaper sa kan vi underséka bada dessa faktorers paverkan pa
betalningsviljan. Kvalitetsfaktorn z blir i detta fall hur lange sen innehallet pa SVOD-hemsidan hade

premiar da vi undersoker farskhetsdifferentieringen, och hur manga timmars konsumtion individen
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har tillgang till da vi undersoker kvantitetsdifferentiering. 8 blir i undersékningen ett matt pa hur

kansliga individernas betalningsvilja ar for férandringar i farskhet och kvantitet.

For att det ska finnas anledning att produktdifferentiera maste det finnas en tillrdckligt stor variation
i kansligheten i betalningsviljan sa att konsumenterna sjalvmant koper den produkt som motsvarar
deras betalningsvilja. Det maste aven finnas tillrackligt manga individer som varderar farskhet och

kvantitet hogt respektive lagt.
2.4 Exponentiella och hyperboliska tidspreferenser

Inom ekonomi antas vanligen att “en krona idag ar vart mer an en krona imorgon” (Bystrom, 2014,
sid 33). Detsamma kan tankas gélla for att erhalla en given nytta vid olika tillfallen, och i
forlangningen kan man anta att tillgang till en SVOD-hemsida med farskare film- och TV-titlar
foredras framfor aldre. For attt fa en battre forstaelse for individers olika farskhetspreferensen tar
denna del av uppsatsen upp tva modeller for att berdkna hur individer varderar nytta som erhalls vid

olika tidpunkter, dessa ar exponentiella och hyperboliska preferenser.

Exponentiella tidspreferenser ar standardmodellen som anvands for att diskontera framtida nytta

och ett vanligt satt att stdlla upp modellen ar;
U=d'U(t)

U ar den momentana nyttan som erhalls idag, d ar diskonteringsfaktorn vilken ar strikt mindre dn 1, t
ar antalet perioder och U(t) ar nyttan som erhalls i framtiden. Modellen antar att nyttan diskonteras
med en konstant andel for varje period vilket gér modellen enkel och praktisk (Varian, 2010, sid 574).
Ett annat satt att uttrycka samma diskonteringsfunktion &r att Idta d = 1/(1+r) vilket gor
berdkningarna lattare och ar vad som anvands i denna uppsats. Notera att d kallas

diskonteringsfaktor medan r kallas diskonteringsranta.

o= s

Paul Samuelson anses vara upphovsman till den exponentiella nyttofunktionen (dven kallad den
diskonterade nyttofunktionen) och han gér antagandet att alla olika motiv som gor att manniskor
varderar samma beldning olika vid olika tillfdllen kan sammanfattas i en enda diskonteringsranta
(Frederick et al. 2002 sid 355). Detta leder till att modellen antar att den framtida nyttan diskonteras
med en konstant faktor som ar lika for alla perioder mellan "framtiden” och "idag” oberoende av hur

manga perioder det galler (Camerer och Loewenstein, 2004, sid 22).
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Masatlioglu papekar dock ett exempel dar manga méanniskor bryter mot antagandet att manniskor
har en konstant diskonteringsranta. P& fragan om férsdkspersonen skulle féredra 100S idag eller
110S imorgon verkar ménga foredra att fa 100S idag, men d& fragan dr om de skulle foredra 100$ om
ett &r eller 110S om ett &r och en dag s& valjer manga det senare alternativet. Denna anomali har
gett upphov at den hyperboliska diskonetingsmodellen vilken antar att den interna
diskonteringsfaktor som folk har ar strikt avtagande med tiden. (Masatlioglu och Ok, 2007, sid 2).
Frederick et al. tar daven de upp hyperbolisk diskontering, och menar att i den modellen ar personens
diskonteringsranta lagre, ju langre tidshorisonten ar. | en studie av Richard Thaler ombads
exempelvis personer att ange hur manga dollar de skulle krava att fa om en manad, ett ar och om tio
ar for att det skulle vara likvardigt med att fa 15$ idag. Resultatet blev att den genomsnittliga arliga
diskonteringsrantan var 345%, 120% och 19% respektive (Frederick et al. 2004, sid 360). Det finns ett
antal funktioner som har lagts fram vilka ger explicita harledningar av diskonteringsfunktionen, men
for denna uppsats omfattning racker konstaterandet att om personens diskonetingsfaktor sjunker ju

langre tidshorisonten &r sa kan personens preferenser karaktariseras som hyperboliska.

2.4.1 Tidigare resultat som undersoker tidspreferenser andgaende (S)VOD

Mann et al. (2008) har studerat hur individer diskonterar nyttan av nir innehall p& en VOD-hemsida3

haft premiar. De har studerat diskonteringsrantan med hjalp av formeln;

_ ut(a)
ur_q(a)

Dar r ar diskonteringsrdntan, u(a) ar nyttan av nar innehallet blev tillgangligt och t ar perioden.
Saledes har de beraknat diskonteringsrantan nagot olikt eftersom téljaren &r en viss period och
namnaren ar perioden dessforinnan, medan jag i denna rapport anvant betalningsviljan for en helt
farsk SVOD-produkt som taljare och betalningsviljan for en viss farsthetsdifferentierad SVOD-produkt
som namnare. Denna distinktion kan ge upphov till olika diskonteringsrantor beroende pa hur man
valjer att definiera en period eftersom ju kortare varje period &r, desto starkare blir rdnta-pa-ranta-

effekten.

3 De studerar betalningsvilja fér individuella filmer och inte en hemsida som konsumenter prenumererar pa.
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Figur 3. Diskonteringsrdanta som funktion av nar material blev tillgéangligt for konsumtion i forhallande till biopremiar.

Som vi kan se fran deras diagram sa ar diskonteringsrantan avtagande ju langre tidshorisonten ar. De
skriver att manniskors preferens for “instant gratification” kan forklara varfor diskonteringsrantan ar
starkt avtagande narmare idag, varefter kurvan av diskonteringsrantor planar ut med tiden. Denna
effekt ar orsakad av manniskors sa kallade ”present bias”, som sdger att manniskor varderar nytta
idag hogre dn nytta om en timme, eller en dag, eller en vecka. Dessa faktorer andrar en exponentiellt
diskonterad nyttofunktion till en hyperboliskt diskonterad nyttofunktion. De skriver att den
exponentiella referensfunktionen, som i grafen illustreras av den prickade graa linjen bara har ett R*-
vardet av 0,897, vilket innebar att referensfunktionen inte forklarar de faktiska diskonteringsrantorna
sardeles val. Detta menar de ar bevis for att deras resultat ar konsistenta med tidigare experiment.
Att ha tillgang till nyligen publicerade filmer verkar vara mycket hégre varderade av konsumenter,
vilket forklarar den kraftiga férandringen i diskonteringsrantekurvan mellan situationen da filmerna

hade premiar idag och om de hade premiar fér en manad sen (Mann et al. 2008, sid 11-13).

3. Metod och data

3.1 Enkiit
For att kunna testa teorin om vertikal produktdifferentiering mot empiriska data sa utformade jag en

enkat med syfte att ta reda pa individers betalningsviljor for givna SVOD-produkter med olika
kvalitetsnivaer. Det finns tva distinkta satt att gora det pa, antingen genom “avsléjad” (eng: revealed)

eller genom “angiven” (eng: stated) betalningsvilja. Den forsta innebér att konsumenterna med egna
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pengar genomfort en faktisk transaktion medan den andra metoden, angiven betalningsvilja, gar ut
pa att personen anger vad den har foér betalningsvilja fér en given produkt. (Mann et al. 2008, sid 6).
Eftersom data baserad pa angivna betalningsviljor ar mycket lattare att ta fram baseras denna
uppsats pa sadan data. Det finns ddremot problem med denna metod for att berdkna betalningsvilja,
vilka tas upp av Hanemann. Det finns framfor allt tre kritiker som kan féras mot metoden (som kallas
contingent valuation). Foér det forsta ar svaren pa fragorna som stélls i undersékningen beroende pa
hur fragan ar stalld; variationer i ord och uttryck tolkas olika av olika personer och manniskor lagger
olika mycket engagemang i att forsta fragan och ge ett riktigt svar. For det andra genomférs inget
riktigt kop, fragorna ar hypotetiska vilket gor att svaret formas i stunden och ar inte en genomtankt
betalningsvilja. For det tredje ar det svart att upprepa undersdkningen och fa samma resultatat,

vilket gor det svart att sdga hur giltiga resultaten ar (Hanemann, 1994, sid 26-29).

Deltagare har alltsa fatt ett visst scenario presenterat for sig och darefter ombetts att ange sin
betalningsvilja. For att kunna fokusera pa de tva kvalitativa egenskaper jag velat undersdka har andra
faktorer som kvalitet i form av bildupplésning och SVOD-hemsidans legalitet inte differentierats,
samtliga betalningsviljor reflekterar en hemsida dar ljud- och bildkvalitet dr vad deltagaren uppfattar

som "bra” och den hypotetiska hemsidan ar laglig. Fragorna i enkaten kan delas in i fyra kategorier.

1) Kategoriseringsfragor som avser att dela upp deltagarna i man/kvinna, studerande/icke
studerande samt vad deras disponibla manadsinkomst var och hur manga timmar per manad
de konsumerade film och TV-serier.

2) Fragor dar deltagarna ombads att ange sin betalningsvilja for en specificerad produkt.

3) De ombads besvara om de idag var konsumenter av SVOD och sedan ombads de att gradera
olika anledningar till varfor eller varfor de inte var det pa en sju-gradig skala.

4) De ombads dven att ange det minsta belopp de ansag vara likvardigt med att fa 1 000 kr idag,

en viss tid in i framtiden.

Den andra gruppen fragor var indelade i tva kategorier for att deltagarna skulle kunna vardera de tva
olika produktdifferentieringsmetoderna var for sig. Den forsta kategorin fragor, som behandlade
farskheten, bad deltagarna att vardera en hemsida dar de kunde streama alla filmer och TV-serier
som kommit ut pa marknaden fore en viss tid. Tiderna var idag, en manad sen, tre manader sen, ett
ar sen och tva ar sen och individen kunde anvdanda hemsidan obegransat. Den andra kategorin utgick
fran samma hemsida, med lagligt innehall och bra kvalitet, men istéllet for att filmerna och TV-
serierna kom ut vid en viss tidpunkt sa hade de bara tillgang till 3, 12, 24 respektive 48 timmars
konsumtion. Ddaremot var allt material som haft premiar tillgdngligt. For dessa olika produkter

ombads deltagarna att skriva ner sin betalningsvilja i kronor per manad for den SVOD-tjansten.
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For att se om det fanns nagon skillnad i hur personerna besvarade fragan géllande preferenserna pa
farskheten av konsumerad film beroende pa om de svarade pa den fragan forst eller sist, sa gjorde
jag tva versioner av enkaten. | den ena versionen besvarades fragan forst, emedan fragorna
angaende preferenser for pengar vid olika tidpunkter besvarades sist. | den andra versionen var

dessa tva fragor placerade tvart om i ordning.

3.2 Eventuella fel i enkiten
Som Hanemann podngterade finns det utrymme for manniskor att tolka de fragor som stallts. Inom

det férsta omradet med fragor uppstod problem i att deltagarna kan ha tolkat ”disponibel
manadsinkomst” pa olika satt. Exempelvis kan somliga ha inkluderat uttag fran sparade resurser
medan andra inte gjort det. Den andra kategorin fragor kan ge upphov till stora felmarginaler
eftersom det kan vara svart for en deltagare att uppskatta sin betalningsvilja med precision utan att
faktiskt gbra en transaktion. Problemet med den tredje kategorin fragor ar att det kan finnas andra
anledningar som gjort att personen valt att [inte] konsumera SVOD-tjanster vilka inte togs upp i
enkaten. Den sista fragan ar dven hypotetisk till karaktdren och deltagarna kan ha svarat godtyckligt.
Dessa problem har jag forsokt [6sa genom att ha ett stort stickprov sa att eventuella 6ver- och

underskattningar tar ut varnadra.

Jag har dven varit tvungen att tolka ett par svar som inte hade gatt att ta med i datan annars. Det ena
ar da deltagarna angav att deras betalningsvilja 1ag mellan X och Y, i vilka fall jag helt enkelt tog
medelvardet av de tva. Det andra ar de fragor da deltagarna skulle ange varfor de ar (eller inte &r)
konsumenter av SVOD. De flesta ringade in en siffra mellan 1 och 7, men vissa satte kryss mellan tva
diskreta tal. | dessa fall har jag avrundat svaren till narmaste diskreta varde eller medelvardet av de
tva ndrmaste diskreta vardena. Pa fragan om hur mycket det skulle vara vart att fa 1000 kr i
framtiden svarade tva deltagare att de 1000 kronorna skulle vdxa med den riskfria réantan vilken jag

varit tvungen att anta ar 3,5%".

3.3.1 Rationalitet i konsumtion
Vertikal produktdifferentiering antar att samtliga konsumenter har en gemensam vardering av vilka

produkter som ar av hogre kvalitet. Det innebar att da jag utformade fragorna i enkaten dar jag
differentierade produkten sa var malet att en produktkvalitet skulle vara objektivt battre an den
nasta, vilken i sin tur skulle vara objektivt battre an den tredje basta osv. Darfér ombads forst
deltagarna att ange sin betalningsvilja for en hemsida som gav dem tillgang till alla filmer/TV-serier
som getts ut och de hade inga begransningar i hur lange de kunde se pa materialet pa hemsidan.

Sedan ombads de ange sin betalningsvilja fér samma hemsida men dar produkten var inskrankt

4 Exempel pa godtycklig riskfri ranta fran hemsidan rénta.nu
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antingen i materialets farskhet eller i kvantitet (hur manga timmars konsumtion de hade pa
hemsidan). Darfor har jag bara tagit med svar dar deltagarna angett sin betalningsvilja som mindre
an eller lika med betalningsviljan for produkten av hogre kvalitet. Eftersom en SVOD-produkt med
tillgang till allt material som haft premiar ar minst lika bra som en dar materialet hade premiar for en
manad sen. Har en deltagare brutit mot detta antagande, att en delmangd inte kan vara battre &n

hela mangden, har de klassats som icke-rationella.

3.4 Ekonometriska berdkningar
For att undersdka betalningsviljan har jag skapat en modell dar den beror pa de undersokta

variablerna. Pa detta sitt har jag fatt totalt 1773° observationer med olika betalningsviljor som skiljer
sig at beroende pa hur produkten &r differentierad. De variabler som inte har att géra med
produktdifferentiering dr dock desamma, och skiljer sig bara at beroende pa vilken person som fyllt i

enkaten. Den slutgiltiga modellen har darfor formen:

Betalningsvilja
= f1 + [ 1man; + B33man; + f,12man; + Bs24man; + B¢48t; + [,24t;
+ Lg12t; + Bo3t; + Brokon; + f1yman. ink; + f1,tv; + P13tt; + frsannanbet;
+ Bisejkund; + Bigst; + 170t + Prgleg; + Piolb; + Broerbj; + Poarisk;

Variabel | Betydelse

Xman Dummyvariabel for betalningsviljan d&d hemsidan har filmer/TV-serier som kom ut for X

manader sen

Xt Dummyvariabel for betalningsviljan da personen bara har tillgang till X timmars

konsumtion i manaden

Kon Vilken konstillhorighet deltagaren har

Man.ink | Vilken manadsinkomst deltagaren har

Tv Vilken testversion deltagaren besvarat

Tt Hur médnga timmar i manaden personen ser pa film/TV-serier

Annanbet | Dummyvariabel for att deltagaren ar SVOD-konsument men anvander ett konto som

betalas av ndgon annan

Ejkund Dummyvariabel fér de som inte ar SVOD-konsumenter

Foljande variabler behandlar de som ar SVOD-konsumenter, bade om de betalar sjélva eller da nagon

annan betalar och bad personen att rangordna hur viktigt vissa aspekter var for att de skulle bli kund.

5 Inkluderar saknade varden
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St En specifik titel film/TV-titel fanns bara pa den hemsidan

Ot Personen ville ha tillgang till flera olika filmer/TV-serier

Leg Personen ville stétta den legala distributionen av film/TV-serier
Lb SVOD erbjuder hogre bild- och ljudkvalitet an illegalt utbud

Erbj SVOD-hemsidan hade ett erbjudande

risk Personen ville undiva iskerna som finns med illegal nedladdning

Tabell 1. Férklarar vad variablerna i regressionen betyder.

For att resultatet ska bli tydligare har jag delat in variablerna i fyra olika ekvationer, dar varje ny
ekvation tar med fler och fler variabler. Den forsta ekvationen undersoker farskhetsdifferentieringen
och kvantitetsdifferentieringen genom att varje kvalitetsskillnad ar en egen dummy-variabel dar
base-line full tillgang i farskhetsdifferetieringen och inga begransningar i kvantitetsdifferentieringen.
Den andra ekvationen inkluderar kontrollvariablerna. Den tredje ekvationen innehaller
dummyvariabler som beror pa om personen dr SVOD-kund eller inte, samt om den betalar for
SVOD:en sjalv eller inte, base-line ar i detta fall en person som ar kund och betalar for sitt
abonnemang sjalv. Det sista steget undersoker dven anledningarna till att personen dr SVOD-kund.

Darfor ar det inte applicerbart att ha med dummy-variabeln fér de som inte ar SVOD-kunder.

4. Resultat

For att kunna besvara fragestallningarna boérjar jag med att beskriva betalningsviljan for de
differentierade produkterna och undersoka om det finns nagra underliggande faktorer som paverkar
betalningsviljan vilka inte tagits upp av fragestallningarna. Dessa ar kon, manadsinkomst, och version
av enkat. | nasta del undersdks anledningarna till att urvalsgruppen [inte] ar SVOD-kunder och hur
dessa faktorer paverkar betalningsviljan. Darefter genomfors multipla regressioner med alla faktorer
for att se om det finns nagon skillnad i betalningsvilja for de olika produkterna. Sista delen
undersoker om deltagarnas betalningsvilja for film och TV-serier kan karaktariseras av hyperboliska

eller exponentiella tidspreferenser.

4.1 Deskriptiv statistik
Enkaten besvarades av totalt 197 personer, av vilka 165° ingick i undersékningen. Av urvalsgruppen

var 52% kvinnor och 48% man, medelinkomsten per manad uppskattades till 9 882 kr och antalet

timmar deltagarna spenderade pa att se pa film eller TV var i genomsnitt 33 timmar per manad. For

6 Tva plockades bort eftersom de inte studerade, tva andra for att de angav en manadsinkomst éver 100 000 kr och
ytterligare 28 klassades som icke-rationella.
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att ge en overblick 6ver betalningsviljan och dess spridning har jag sammanstallt tva olika tabeller

med varsitt tillhérande Iaddiagram.

Genomsnittlig Antal Standardavvikelse | Min-varde | Max-varde
betalningsvilja observationer

Idag 173 165 138 0 1500

1 mdnad 127 165 109 0 1000

3 manader 96 165 96 0 900

12 manader 55 165 81 0 800

24 manader 36 164 64 0 500

Tabell 2. Beskriver betalningsviljan? for SVOD-produkten dar den forsta raden innebér att materialet hade premiar idag,
nasta da materialet hade premiar for en manad sen och sa vidare.

500=]

400

300

Betalningsvilja (krimanad)
3

100

o] *
o] [o]
- s}

o 4] *

o *

[#]

Q

T T L T AL
Idag 1 manad sen 3 manacer sen 12 manacler sen 24 manader sen

Nir innehallet hade premiir

Observationer dver 500 kr har plockats bort frén grafen

Figur 4. Laddiagram 6ver spridningen av betalningsvilja for farskhetsdifferentierad produkt.

| laddiagrammen utgor det markerade svarta stracket mitt i [lddan medianvardet. Ladans undre kant

kallas den undre kvartilen, vilket innebar att en fjardedel av observationerna finns mellan ladans

undre kant och stracket som gar ner till O (i det har fallet), och en fjardedel finns mellan ladans undre

kvartil och medianvardet. Detsamma géller for ladans 6vre kant; en fjardedel av observationerna

7 Samtliga betalningsviljor ar uttryckta i kronor per manad.
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finns mellan den och medianvéardet, och en fjardedel mellan den 6vre kvartilen och stracket som

liknar ett t. Ovriga observationer r s kallade uteliggare dar cirkel innebér att observationen ligger

minst 1,5 ganger kvartilavstandet (avstandet mellan lddans 6vre och under kant) fran den dvre

kvartilen och stjarna innebar att den ligger minst 3 kvartilavstand fran den 6vre kvartilen.

| féljande tabell beskrivs betalningsviljan for produkter dar individen har tillgang till en viss tids

konsumtion. | férsta raden har individen full tillgdng?®, i den andra har hen tillgéng till 48 timmars

konsumtion i manaden och sa vidare.

Genomsnittlig | Antal Standardavvikelse | Min-varde Max-varde
betalningsvilja | obesrvationer

Full tillgang 173 165 138 0 1500

48 timmar 113 163 112 0 1000

24 timmar 66 164 65 0 300

12 timmar 32 165 39 0 200

3 timmar 9 164 19 0 100

Tabell 3. Visar medelvarden 6ver betalningsviljor beroende pa hur ldnge sedan materialet hade premiar.

8 Notera att dessa varden &r identiska med forsta raden i foregaende tabell eftersom de mater betalningsvilja for samma

produkt.
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Figur 5. Laddiagram 6ver spridningen av betalningsvilja for kvantitetsdifferentierad produkt.
4.1.1 Betalningsvilja beroende pa varfor personen dar SVOD-kund

Vidare undersoker enkdten hur manga som &r kunder hos ett foretag som erbjuder SVOD-tjanster
och de far besvara varfor, eller varfor inte, de ar det. Av de 165 &dr 39% inte kunder, 32% ar kunder
som betalar for ett eget abonnemang, och 29% ar kunder men de anvander ett abonnemang som
nagon annan betalar for. Det fanns i undersékningen 6 pastaenden dar urvalsgruppen (bade de som
betalade sjdlva och de som inte gjorde det) angav hur mycket dessa pastaenden spelade in for att de
skulle bli SVOD-kunder. Tabell 4a visar medelvardet for samtliga anledningar till att personen ar
SVOD-kund, dir en asterisk betyder att den var hégst rankad och signifikant hégre® dn évriga
medelvarden och tva asterisker innebar att den var nast hogst rankad och signifikant hogre &n 6vriga

medelvarden.

Genomsnittsvar | Antal obs. | Standardavvikelse
Ville ha tilgang till en specifik film/TV-titel 3,17 99 1,95
Ville ha tillgang till flera olika film/ TV-titlar 4,9* 101 1,66
Erbjuder legal tillgang pa streaming 3,38 101 1,92
Battre bild-/ljudkvalitet &n illegala hemsidor 4,08** 101 1,86
Tog del av ett erbjudande 3,01 101 2,12
Ville undvika riskerna med illegal streaming 3,42 101 2,12

Tabell 4a. Medelvardet for varfor personen blev SVOD-kund dér 1 var lagst och 7 hogst.

9 Genom paired samples t-test.
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Tabell 4b anger medelvardet pa en 7-gradig skala till varfor personen inte ar SVOD-kund. | denna
jamfaorelse finns inga signifikanta skillnader.

Genomsnittsvar | Antal obs. | Standardavvikelse
Det ar for dyrt med SVOD 4,25 61 1,97
Titlarna de erbjuder ar for gamla titlar 4,25 61 2,01
Jag konsumerar film/TV pa annat vis 4,75 61 1,8
De har inte de filmer/TV-serier jag vill se 4,15 61 1,92

Tabell 4b. Medelvardet for varfér personen inte ar SVOD-kund dar 1 var lagst och 7 hogst.

4.1.2 Efterfragefunktioner

For att kunna anvanda modellen for vertikal produktdifferentiering skapade jag en ny variabel. Forst
rangordnade jag allas betalningsvilja for en produkt med viss kvalitetniva fran hogst till lagst. Darefter
skapade jag en variabel som motsvarar hur manga personer i urvalsgruppen som har ett
reservationspris for den givna produkten som ar lagre eller lika. Pa detta satt har personernas
betalningsvilja for den givna kvalitetsnivan rangordnats fran storst till lagst sa att den aggregerade

efterfragekurvan kan skrivas enligt;

Betalningsvilja; = 1 + B,q + ¢;

Pa detta satt beror betalningsviljan for person i pa hur dennes betalningsvilja forhaller sig till de
andras, dar q=1, ar personen med hogst betalningsvilja, q=2 ar den med nast hogst betalningsvilja
och sa vidare. Personen med lagst betalningsvilja har darfor q=165. Eftersom enkéaten fragade efter
tva olika uppsattningar betalningsviljor sa gar det att gora tva grafer dver betalningsviljorna, med fem
olika kvalitetsnivaer vardera och sdledes fem olika funktioner vardera'®. Den férsta grafen behandlar

hur efterfragan paverkas av farskhetsdifferentieringen.

10 Notera dock att en kvalitetsniva ar densamma i bada graferna
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Figur 6. Efterfragefunktioner dar varje punkt motsvarar en individs betalningsvilja for farskhetsdifferentierad SVOD-produkt.

Varje kurva i figur 6 motsvarar en efterfragafunktion for en SVOD-tjanst dar produkten har

farskhetsdifferentierats. Den blaa (cirklar) linjen motsvarar funktionen dar allt material ar tillgangligt,

den grona (plustecken) da det hade premiar for en manad sen, gra (trianglar) innebar tre manader

sen och sa vidare. Tabell 5 visar skattade varden pa parametrarna f8; och S, vilka ar framtagna

genom att jag har anvant minsta-kvadratmetoden pa de betalningsviljor som framkommit i enkaten

och pa s& satt skapat en linjér regression med stickprovsparametrarna b; och b,. R%-virdet kan sigas

vara ett matt pa hur pass val modellen lyckas forklara betalningsviljan, den beskriver vilken procent

av variationen i betalningsviljan som beror pa variationen i g, alltsa antal konsumenter med lika eller

hogre betalningsvilja.

Reservationspris b; (Standardfel) b, (standardfel) R?

Idag 340 (15,1) -2 (0,16) 50%
1 manad sen 281 (9,8) -1,83 (0,1) 66,5%
3 manader sen 228 (9,1) -1,56 (0,09) 62,4%
12 manader sen 153 (9) -1,17 (0,09) 48,9%
24 manader sen 115 (6,9) -0,94 (0,07) 51,6%
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Tabell 5. Skattningar av parametrar for aggregerad efterfraga pa farskhetsdifferentierad SVOD-produkt.

Pa samma satt kan man ta fram punktdiagram 6ver hur efterfragefunktionen ser ut da vi

kvantitetsdifferentierar. Ekvationen siager aven i detta fall att betalningsviljan beror pa vilken plats i

ordningen konsumenten har, fran g=1 som motsvarar personen med hogst betalningsvilja, till =165

som har lagst betalningevilja fér respektive kvalitetsnivd. Aven denna skattning ar gjord enligt

minsta-kvadratmetoden for att berdkna respektive funktions parametrar vilka aterfinns i tabell 6.
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Figur 7. Efterfragefunktioner dar varje punkt motsvarar en individs betalningsvilja for kvantitetsdifferentierad SVOD-

produkt.

Reservationspris b; (standardfel) b, (standardfel) R?
Ingen begransning 340 (15,1) -2 (0,16) 50%
48 tim. begrénsning 263 (10,86) -1,8 (0,11) 61,1%
24 tim. begransning 168 (4,05) -1,2 (0,04) 83,8%
12 tim. begransning 91,1 (2,81) -0,7 (0,03) 78,2%
3 tim. begrédnsning 32 (2,11) -0,3 (0,02) 48,4%

Tabell 6. Skattningar av parametrar for aggregerad efterfraga pa farskhetsdifferentierad SVOD-produkt.
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4.2 Regression
For att lattare kunna se vilken paverkan de oberoende faktorerna har pa betalningsviljan har jag

skapat fyra olika regressioner dar den forsta behandlar differentieringarna, den andra inkluderar
kontrollvariablerna, den tredje underséker huruvida personen ar SVOD-kund eller inte och den fjarde

undersoker anledningen till att vara SVOD-kund.

Steg 1 2 3 4

Konstant 172,88*** 184,44%** 215,96*** 178,77***
(Standardfel) (6,83) (11,08) (11,67) (23,58)
Kvinna -21,73*** -18,46*** -25,54%*
(Standardfel) (4,55) (4,53) (7,96)
Manadsinkomst 0,00 0,00 0,00
(Standardfel) (0) (0) (0)
Testversion! -17,76%%* -17,8%%* -30,09%**
(Standardfel) (4,52) (4,52) (6,99)
Tittid per manad 0,05 -0,05 -0,06
(Standardfel) (0,09) (0,09) (0,12)

1 manader -45,8%** -45,83*** -45,83*** -47,75%*
(Standardfel) (9,66) (9,54) (9,35) (13,69)

3 manader -76,94*** -76,94*** -76,94*** -81,97***
(Standardfel) (9,54) (9,54) (9,35) (13,69)

12 manader -117,94%** -117,94%** -117,94%** -130,35%**
(Standardfel) (9,54) (9,54) (9,35) (13,69)

24 manader -136,81*** -136,81*** -136,81*** -152,42%**
(Standardfel) (9,54) (9,54) (9,35) (13,69)

48 timmar -61,68*** -61,68*** -61,68*** -71,72%**
(Standardfel) (9,54) (9,54) (9,35) (13,69)

24 timmar -107,4*** -107,4*** -107,4*** -125,03***
(Standardfel) (9,54) (9,54) (9,35) (13,69)

12 timmar -141,31*** -141,31%** -141,31%** -163,65***
(Standardfel) (9,54) (9,54) (9,35) (13,69)

3 timmar -163,49%** -163,49%** -163,49%** -188,05%**
(Standardfel) (9,54) (9,54) (9,35) (13,69)

Ej SVOD-kund -42,1%**

(Standardfel) (5,38)

11 Dummy for de som varderade betalningsvilja for farskhetsdifferentierad produkt i bérjan av enkaten och framtida

kassafloden i slutet. Basline &r de som besvarade enkaten da fragorna satt i motsatt ordning.




Annan betalar SVOD -18,54** -21,29%**

(Standardfel) (5,82) (7,27)
Specifik titel 1,7
(Standardfel) (2,77)
Olika titlar -1,14
(Standardfel) (2,12)
Legal 7,58%**
(Standardfel) (1,83)
Bild-/ljudkvalitet -0,01
(Standardfel) (2,02)
Erbjudande 4,25%*
(Standardfel) (1,63)
Undvika risker 6,62***
(Standardfel) (1,9)

R? 24,3% 26,4% 28,7% 30,8%
Antal observationer | 1485 1485 1485 891

Tabell 7. Multipel linjar regression dar betalningsvilja for viss SVOD-produkt ar den beroende
variabeln och differentieringar samt andra variabler ar de oberoende variablerna.

4.2.1 Ekvation 1

Base-line for regressionen ar en SVOD-tjanst dar allt material ar tillgdngligt och det finns inga
kvantitetsbegransningar. Individen &r i snitt villig att betala cirka 173 kr per manad. Det intressanta i
regressionen ar att samtliga produktdifferentieringar har en signifikant paverkan pa betalningsviljan.
Dessutom har de en markbar paverkan pa betalningsviljan i stickprovet: betalningsviljan foll med 26%
(1 man.), 45%(3 man.), 68%(12 man.) och 79%(24 man.) for respektive farskhetsdifferentiering
jamfort med base-line. For kvantitetsdifferentieringen var motsvarande procent 36%(48 tim.),

62%(24 tim.), 82%(12 tim.) och 95%(3 tim.).

4.2.2 Ekvation 2
Regressionen visar att kvinnor har en lagre betalningsvilja an man i stickprovet, de har i genomsnitt

lust att betala 22 kronon mindre per manad for en genomsnittlig SVOD-tjanst, alltsa oberoende av
dess kvalitet. Tyvarr visar ocksa resultatet att testversion 1, som bad forsdkspersonerna att vardera
forst sin betalningsvilja for olika SVOD-tjanster, och sedan i slutet pa enkaten bad dem att vardera
framtida kassafloéden, i genomsnitt hade nara 18 kronor lagre betalningsvilja an de som forst
varderade pengar och sedan sin betalningsvilja fér SVOD. Vi ser ocksa att manadsinkomst inte
paverkar betalningsviljan vilket kan ha att géra med att variationen i inkomst &r liten bland studenter.

Hur manga timmar individen ser per manad paverkar inte heller betalningsviljan.
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4.2.3 Ekvation 3
Det forsta vi kan kostatera i denna undersokning ar att interceptet, det vill sdga base-line, har 6kat.

Detta beror pa att de tidigare stegen utgatt fran en base-line dar individerna bade var, och inte var,
SVOD-kunder. Nu ar base-line individer som ar SVOD-kunder idag, och som betalar for
prenumerationen sjalv. Vi kan se att betalningsviljan sjunker med cirka 42 kr fér individer som inte ar

SVOD-kunder, och med cirka 19 kr om nagon annan betalar fér prenumerationen.

4.2.4 Ekvation 4

Denna regression undersdker anledningen till att urvalspersonerna som ar SVOD-kunder, och hur
dessa anledningar paverkar deras betalningsvilja. Som vi kan se finns det tre signifikanta resultat;
legal, erbjudande och undvika risker. Legal bad de i urvalsgruppen som ar SVOD-kunder att ranka hur
stor vikt det har att de konsumerar legalt innehall. Det innebaér alltsa att den som rankade denna
anlednings vikt en enhet hogre pa en sju-gradig skala, i genomsnitt hade en 7,58 kronor hogre
betalningsvilja for en viss SVOD-tjanst. Erbjudande bad urvalsgruppen att ranka vilken roll det spelat
att de fatt ett erbjudande i samband med att de skaffade SVOD-tjansten. Resultatet innebar att de
som rankade anledningen en enhet hogre, hade en signifikant hogre betalningsvilja for tjdansten.
Undvika risker fragade hur viktigt det var att undvika de risker som finns i samband med illegal
nedlaggning, till exempel att bli ertappad av myndigheterna eller fa virus. Detta var alltsa dven det en
signinfikant anledning till att urvalspersonerna hade en hogre betalningsvilja for legala SVOD-tjanster

dar dessa risker inte finns med.

4.3 Diskonteringsrantor
Foljdfragestallningen underséker om en persons farskhetspreferens angaende innehallet pa en

SVOD-tjanst beror pa dennes generella preferens for pengar ur ett tidsperspektiv. For att ge ett svar
pa detta har jag undersokt diskonteringsrantorna for film och pengar och sett ifall de uppvisar ett
samband. Forst undersdker jag darfor de genomsnittliga diskonteringfaktorerna for respektive
tidshorisont och ser huruvida de skiljer sig fran varandra. Ar de strikt avtagande ju ldngre
tidshorisonten ar, sa uppvisar urvalet hyperboliska tidspreferenser, annars antas de vara
exponentiella. | nasta steg undersoker jag ifall de hyperboliska preferenserna for pengar ar en faktor
som driver hyperboliska preferenser for film och TV. Om en person exempelvis har en stark preferens
for pengar idag fore pengar i framtiden, har den da ocksa en stark preferens for film och TV-serier

som kommit ut tidigare snarare an senare?

4.3.1 Exponentiella och hyperboliska preferenser
For att berdkna huruvida diskonteringsrantorna ar exponentiella eller hyperboliska sa har jag gjort

parvisa t-test for att se om medelvardet for diskonteringsrantan for en viss period skiljer sig fran
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diskonteringsrantan for en annan period. For att testa detta berdknade diskonteringsrantan for film

och TV for varje enskild farskhetsdifferentiering enligt;
Betalningsvilja(premiar idag) = Betalningsvilja(premiar n perioder sen)(1 + r)"

Uttycket till vanster ar vad personen i fraga skulle vara villig att betala for den oinskrankta SVOD-
produkten, alltsa med allt material som haft premiér var tillgangligt och utan kvantitetsbergansning.
Uttrycket till hoger ar betalningsviljan som personen har for en SVOD-produkt dar materialet hade
premiar for n manader sen. Denna betalningsvilja har sedan ”“vuxit” med diskonteringsrantan r under

de n perioderna for att ge likheten. Saledes har jag skapat variabeln r enligt;

1
_ ( Betalningsvilja (premiar idag) )ﬁ

Betalningsvilja (premiar n perioder sen)

Och jag beraknade diskonteringsrantan for framtida kassafloden engligt;

1
(Vérdering i framtiden)ﬁ
r = — 1 12

1000

| detta fall blir diskonteringsrantan ocksa ett matt pa hur mycket de 1000 kronorna maste véxa per
manad for att personen ska tycka att beloppen &r likvardiga. Pa detta satt fick jag fram fyra set med
data; n=1, n=3, n=12 och n=24, dels for film och TV och dels fér pengar. Medelvirdena fér de olika

diskonteringsrantorna ges i tabell 8:

Min Max Medel Standarsavvikelse
Film 1 man. 0 900% 51% 1,11
Film 3 man. 0 171% 21% 0,24
Film 12 man. 0 56%% 9% 0,08
Film 24 man. 0 25% 6% 0,05
Pengar 1 man 0 900% 44% 0,92
Pengar 3 man 0 171% 24% 0,28

12 observera att ekvationerna skiljer sig ndgot at eftersom deltagarna i undersékningen varderat betalningsviljan
annorlunda dn hur de uppskattat pengars varde ur tidsperspektivet. | fraga om farskhet pa SVOD har de varderat sin
betalningsvilja idag och da materialet hade premiar langre bak i tiden, emedan fragan om pengar jamfér 1000 kronor idag
och ett belopp de far i framtiden. Darfor ar vardet idag i téljaren i ekvationen med farskhet och i ndmnaren i ekvationen

med pengar.
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Pengar 12 man 0 47% 9% 0,08

Pengar 24 man 0 26% 6% 0,05

Tabell 8. Medelvarden for diskonteringsrantor for farskhetsdifferentierad produkt samt vardering av att fa 1000 kronor

idag.

Tabell 8 visar den genomsnittliga diskonteringsrantan for respektive tidshorisont. Saledes &r den
genomsnittliga manatliga diskonteringsrantan for film och TV-serier som kommit ut fér en manad sen
0,51. Detta innebar att betalningsviljan fér SVOD-tjansten dar materialet kom ut idag ar varderad
cirka 50% hogre an en tjanst dar materialet kom ut fér en manad sen. Ett annat satt att tolka det pa
ar att betalningsviljan 6kar med 50% da tjanstens innehall gar fran att ha kommit ut fér en manad
sen till att ha material som kom ut idag. Pa samma satt kan man tolka resultatet da tidshorisonten ar
3 manader; betalningsviljan 6kar med cirka 20% for varje tidigare manad som materialet haft
premiar. Om en person exempelvis varderar SVOD-tjansten med material som hade premiar for tre
manader sen till 100 kr, kommer personen i genomsnitt att vardera en hemsida dar materialet kom
ut for tva manader sen till 120 kr, 144 kr om det kom ut for en manad sen, och cirka 173 kr om det

kom ut idag.

Da det kommer till pengar ar tolkningen nagot annorlunda. Eftersom individerna angav det belopp de
skulle krava att fa om, exempelvis, en manad for att det skulle vara likvardigt med att fa 1000 kr idag,
sa beraknas diskonteringsrdantan fran den framtida summan. Vi ser i tabell 8 att for tidshorisonten en
manad var diskonteringsrantan cirka 44%, vilket innebér att de skulle krdva 1440 kr om en manad for
att anse det vara likvardigt med 1000 kr idag. For en genomsnittlig person som istéllet angav hur
mycket de skulle krdva om tre manader for att anse det likvardigt med 1000 kr idag, sa var

diskonteringsrantan cirka 24%, vilket innebar att den skulle krava cirka 1907 kr om tre manader.

Vi kan se att diskonteringsrantorna ar strikt avtagande ju langre tidshorisonten dr. Med parvisa t-
testet ser vi att samtliga medelvarden for diskonteringsrantorna ar signifikant skilda fran varandra pa
minst 99%-nivan. Detta tyder pa att personerna i urvalet kan ha hyperboliska preferenser bade for

pengar och film/TV.
4.3.2 Matt pa hyperboliska preferenser

Eftersom modellen for vertikal produktdifferentiering vilar pa att det finns olika kundgrupper med
olika preferenser for kvalitet sa undersokte jag ifall det kan finnas grund for differentiering i farskhet

genom att skapa ett matt pa hur pass hyperboliska preferenser personerna hade. Eftersom vi har
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varje individs diskonteringsranta for varje tidshorisont, sa har alla en genomsnittlig

diskonteringsranta over alla tidshorisonter.

1 manad’3 manader’12 manader? 24 ménader

4

r =

Sedan har jag andvant personens diskonteringsranta for en manad som andel av den genomsnittliga
diskonteringsrantan och tolkat denna faktor som matt pa hur pass hyperboliska personens

preferenser &r.13

1 ménad
h = manad

r

En person som har en hog diskonteringsranta for en manad i férhallade till dennes genomsnittliga
diskonteringsranta kommer att ha en hogre faktor och saledes mer hyperboliska preferenser. For att
kunna anvanda vertikal produktdifferentiering kravs att det finns en tillrdckligt stor spridning i detta
matt, att vissa har mer hyperboliska preferenser dn andra. Detta kan vi undersoka med ett

histogram.

13 Det bér dock poangteras att for att kunna berakna diskonteringsrantan har jag varit tvungen att dndra de som hade
betalningsviljan 0 kr for en viss kvalitetsniva till 1 kr for att undvika division med O.
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Figur 8. Histogram 6ver deltagarnas matt pa hyperboliska preferenser.

| figur 8 ser vi att de flesta har en faktor mellan 0 och 25 procent vilket innebar att en-
manadsdiskonteringsrdntan ar forhallandevis lag i jamforelse med den genomsnittliga
diskonteringsrantan. Men det finns personer i urvalsgruppen som kan sdgas uppvisa hyperboliska
preferenser. Da faktorn dverstiger exempelvis 100% innebéar detta att personens en-
manadsdiskonteringsrdnta ar hogre dn den genomsnittliga vilket innebér att personen tycker att
SVOD-tjansten tappar forhallandevis mycket i varde da innehallet gar fran helt nytt till att vara en

manad gammal och sedan tappar proportionellt mindre i virde. Eftersom (med undantag for

kategorin 0-25%) personerna ar relativt spridda i sina preferenser for farskhet ger detta en indikation

pa att vertikal produktdiffarentiering genom farskhet skulle kunna vara ett satt for producenter att

vinstmaximera.

4.3.3 Huruvida farskhetspreferens for film/TV-serier beror pa nutidspreferens for pengar

Nésta fraga vi kan besvara ar huruvida det finns nagot samband mellan farskhetspreferens for film
och nutidspreferens for pengar. | detta test undersoker vi samma faktor som innan och skapar en
likadan variabel for pengar. Vi kan da testa ifall denna faktor for film beror pa faktorn fér pengar.

Alltsd om hyperboliska preferenser for film beror pa hyperboliska preferenser fér pengar.
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Med formeln kan vi genom en regression skatta sambandet mellan mattet pa hyperboliska

preferenser for film och mattet pa hyperboliska preferenser fér pengar.
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Figur 9. Visar ett spridningsdiagram 6ver hur mattet pa hyperboliska preferenser for film (y-axeln) ar relaterat till

hyperboliska preferenser fér pengar (x-axeln).

b, Standardavvikelse | p-varde

0,29 0,13 0,023

Tabell 9. Visar en skattning 6ver relationen mellan hyperboliska
preferenser for film och hyperboliska preferenser fér pengar genom

regression.

| figur 9 ser vi samtliga matt pa farskhetspreferens dar varje punkt representerar kvoten mellan
diskonteringsrantan fér en manad i relation till genomsnittet, med pengar pa x-axeln och film/TV pa
y-axeln. Jag har dven gjort en regression dar lutningskoefficienten ar ett matt pa huruvida de beror
pa varandra eller inte. Vi ser att b, ar signifikant skilt fran 0, vilket innebar att farskhetspreferensen
for film/TV beror pa farskhetspreferensen fér pengar. Vi ser dven att b, dr 0,287, vilket innebér att

da farskhetspreferensen for pengar 6kar med en precentenhet, sa 6kar farskhetspreferensen for film

14 Det justerade R2-vardet ar 2,8%
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med 0,287 procentenheter for den genomsnittlige deltagaren i undersdkningen. Detta innebar att en
person vars diskonteringsranta for en manad ar hogre i relation till den genomsnittliga
diskonteringsrantan for pengar, sannolikt uppvisar samma preferenser for film. Kort sagt; om en

person har starkare tidspreferenser for pengar, tycks sa aven fallet da det kommer till film och TV.

5. Analys och implikationer

Denna del uppsatsen syftar till att ge ett helhetsperspektiv pa de faktorer som kan ténkas paverka
betalningsviljan. Faktorerna ar uppdelade utefter vilken fragestéallning som besvaras och tar hansyn
bade till de slutsatser som kan dras fran den empiriska datan och fran eventuell tidigare forskning.

Jag har dven resonerat kring vilka implikationer dessa resultat kan tankas ha for branschen.

Generellt 1ag betalningsviljan for en SVOD-hemsida med komplett utbud pa 173 kr per manad och
cirka halften av deltagarna hade en betalningsvilja mellan 100 och 200 kr vilket &r hogre an vad det
kostar pa manga SVOD-hemsidor som finns tillgangliga idag. Anledningen ar sannolikt att de aktérer
som idag finns pa marknaden erbjuder ett begransat utbud, medan den hypotetiska hemsidan erbjod
alla filmer och TV-serier som finns. Det dr tamligen kosistent med resultatet fran enkaten eftersom
da en kvantitetsbegransning infordes sa sjonk betalningsviljan med cirka 33% i regressionen, trots att
individen hade tillgang till 48 timmars konsumtion i manaden. Det kan vara, som en deltagare i

undersokningen konstaterade, att “det ar sjélva restriktionen som jag ogillar”.

5.1 Vertikal produktdifferentiering

For att foretag skall kunna vinstmaximera kan vertikal produktdifferentiering vara viktigt for att hitta
ratt pris- och kvalitetssamband. Tva aspekter lyfts i teoridelen for att undersdka vinstmaximering
genom vertikal produktdifferentiering; hur efterfragan reagerar vid forandringar i kvalitet, och vilket

krav som ska uppfyllas for att kunna anvédnda vertikal produktdifferentiering.

5.1.1 Vertikal produktdifferentiering med en produkt

Det finns tva olika satt pa vilka efterfragefunktionen kan reagera da en kvalitetsandring sker.
Antingen kan den marginelle konsumentens reservationspris 6ka mer dn de inframarginellas
reservationspris, eller vice versa. Det forsta innebar att efterfragekurvan “glider” mer utefter x-axeln
(efterfragad kvantitet), an utefter y-axeln (pris). Fran resultaten géllande hur urvalsgruppen prissatte
SVOD-hemsidan da antalet timmar begransades sa tycks de ha reagerat mer utefter den andra
principen, att efterfrdgekurvan dndras mer utefter y-axeln an x-axeln. Denna slutsats drar jag

eftersom vid skattningar av efterfragekurvan sa sjonk intercepttermen tamligen drastiskt (mer dn 6

32



standardfel for varje kvalitetsandring) samtidigt som lutningarna tycktes bli flackare for varje
inskrankning pa kvaliteten. Detta fakta skulle kunna peka pa att de inframarginellas reservationspris
andras mer an den marginelles vid kvalitetsandringar i form av tidbegransning. Det betyder att de
som har en relativt hog betalningsvilja for en SVOD-tjanst reagerar proportionellt starkare da tiden

de kan konsumera tjdnsten inskrankts, jamfort med de som har relativt Iag betalningsvilja.

Da SVOD-produkten kvantitetsdifferentieras sa tycks efterfragekurvan bete sig liknande,
intercepttermen sjunker tamligen drastiska medan lutningen blir flackare vilket tyder pa att de

inframarginellas betalningsvilja andras mer dan de marginella konsumenternas betalningsvilja.

Att efterfragekurvan tycks bete sig sahar ar en aspekt som producenter av SVOD-tjanster kan ta i
beaktning da de avgor vilket pris de bor ta ut for sin produkt och vilken kvalitetsniva de ska valja for
att vinstmaximera, eftersom efterfragekurvans reaktion pa kvalitetsdifferentiering paverkar hur

manga konsumenter som kan tiankas kopa deras produkt for det givna priset och kvaliteten.

5.1.2 Vertikal produktdifferentiering med tva produkter

Skall vertikal produktdifferentiering fungera, kravs att det finns olika preferenser for kvalitet. Fran
regressionen kan vi se att samtliga produktkvaliteter bade i farskhets- och kvantitetsspektrat tycktes
ha betydelse fér betalninngsviljan. Detta tyder pa att bada kvalitetsdimensionerna skulle kunna
anvandas for att produktdifferentiera. Nasta fraga vi da bor stalla ar ifall det finns tillrackligt manga
konsumenter med tillrdckligt olika betalningsviljor for olika kvalitetsnivaer for att differentiering ska
vara lonsam. Som vi konstaterat i teoridelen sa ar en vasentlig fraga fér om produktdifferensiering
ifall uttrycket N; 6, — (N; + N,)6,15 &r positivt eller negativt. Om det ar positivt sa 6kar intdkterna
takt med att z, (kvalitetsmattet for produkten av lagre kvalitet) sjunker. Det innebér att N,och 6,
antar fohallandevis hoga varden i jamférelse med N;och 8. | undersdkningen av
farskhetsdifferentiering innebar detta att det ska finnas tillrackligt manga konsumenter som vill képa
produkten av lagre kvalitet, och att de ska ha en tillrdackligt hog betalningsvilja for denna produkt. Om
sa inte ar fallet I16nar det sig att satta en produktkvalitet som ska vara sa hég som majligt (innanfor
ramarna for vad konsumenterna ar villiga att betala). Saledes krévs ett vidare spann av
betalningsviljor for farskhet for att det ska vara ett lonsamt satt att produktdifferentiera. Enkaten
visade att vissa av deltagares matt pa hyperboliska preferenser for farskhet var distribuerade mellan
faktorerna 100%-400% vilket tyder pa att de har olika hog grad av hyperboliska preferenser. Genom

mer specifika efterforskningar skulle en producent kunna segmentera marknaden utefter detta matt

15 N;= konsumenter av produkt med hogre kvalitet. N,= konsumenter av produkt med lagre kvalitet. 6;= matt pa
betalningsvilja for produkt av hogre kvalitet. 8,= matt pa betalningsvilja for produkt av lagre kvalitet.
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pa hyperboliska preferenser och erbjuda en vertikalt differentierad produkt for att 6ka sin

|dnsamhet.

5.2 Hyperbolisk eller exponentiell diskonteringsranta

Baserat pa resultaten fran denna rapport verkar det som om deltaganas preferenser i stort foljer de
resultat om hyperboliska preferenser som presenterats tidigare. | enkaten tycktes deltagarana inte
bara ha hyperboliska preferenser for pengar utan aven for farskare film, vilket aven stammer 6verens
med resultaten i Mann et al:s undersokning. Resultaten visade att diskonteringsrantorna for film var
avtagande ju langre tidshorisonten var vilket kan tolkas som att preferenserna var mer hyperboliska
dn exponentiella. Men for att besvara foljdfragan forsoker vi ta resonemanget ett steg langre.
Foljdfragestallningen undersokte ifall de hyperboliska preferenserna for film/TV kunde férklaras med
personens hyperboliska preferenser for pengar. Vi fann i datan att ett visst sddant samband fanns da
det matt som anvandes for att karaktarisera hyperboliska preferenser for film som funktion av

mattet pa hyperboliska preferenser for pengar visade ett signifikant positivt samband.

Detta resultat kan vara viktigt for producenter av SVOD-tjanster (och VOD-tjanster) eftersom det
tyder pa att konsumenter allra helst vill ha material som har kommit ut idag. Mann et. al:s rapport
visar dven att konsumenter annu hellre vill ha tillgang till material som ska komma ut om en vecka,
men att denna starka preferens avtar med tiden. En SVOD-hemsida dar allt material ar tillgangligt ar
konsumenter villiga att betala valdigt mycket for, mer dn vad det kostar att se en film pa bio idag,
men denna betalningsvilja avtar snabbt den forsta tiden for att sedan avta allt [angsammare.
Eftersom man kan tdnka sig att de som producerar sjalva filmerna inte har lust att publicera dem pa
internet samma dag som de visas pa bio, sa tyder dessa resultat pa att det ar mer vart for dem att
vanta langre med att bjuda ut dem pa SVOD-kanaler, eftersom betalningsviljan avtar langsammare

med tiden.

Att manga i denna uppsats uppvisade hyperboliska preferenser bade fér pengar och for film tyder pa
att det ar ett utbrett fenomen bland hela populationen. Samtidigt tycks de som uppvisade starka
nutidspreferenser for pengar dven uppvisa starka farskhetspreferenser for film, vilket antyder att de
studier som gjorts pa hyperboliska preferenser dven kan appliceras pa betalningsviljan for film och

Tv.%

16 Denna observation ar dock hégst spekulativ och fler undersékningar pa amnet behdvs for att kunna siga
nagot avgorande.
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5.3 Anledning till att vara SVOD-konsument

For att gora det lattare for producenter att fokusera pa de faktorer som ger kundnytta sa
undersoktes anledningarna till varfor individer &r SVOD-kunder och hur dessa anledningar paverkar
betalningsviljan. | genomsnitt hade urvalsgruppen uttryckt att en viktigare anledning till att de var
SVOD-kunder ar att de ville ha tillgang till olika filmer och TV-serier snarare dn att det var en specifik
film/TV-serie som lockade. Detta resultat kan vara viktigt for de féretag som erbjuder SVOD-tjanster
eftersom det ger en indikation pa att branschen borde satsa pa att skapa ett utbud av innehall som ar
brett istallet for att ha ett “flaggskepp” i form av en titel som far agera dragplaster for hela hemsidan.
Daremot gav inte en hogre rankning av att konsumenten ville ha ett storre utbud av filmer och serier
upphov till 6kad betalningsvilja. Detsamma géller for den nasthégst rankade anledningen, att SVOD-
hemsidor erbjuder hogre kvalitet. Inte heller de som rankade denna anledning hégre hade en
signifikant hogre betalningsvilja. Nagot som dock gjorde att individerna var villiga att betala mer fér
SVOD-tjansten var att de tyckte att legalitetsfaktorn var viktig, och att de undviker risker med det
illegala utbudet p& internet.'” Dessa fakta antyder att det kan vara viktigare fér branschen att

marknadsféra dessa aspekter av deras SVOD-tjanst.

5.4 Sammanfattning
Slutligen kan vi konstatera att det finns en rad olika faktorer som paverkar betalningsviljan. De

viktigaste resultaten som framkommit i denna uppsats ar att farskhets- och kvantitetsdifferentiering
paverkar betalningsviljan. Vi sag dven att andra faktorer som att personen var SVOD-kund eftersom
det var ett lagligt satt att streama film och TV pa paverkade betalningsviljan. Men det finns
anledningar att forhalla sig skeptisk till resultaten eftersom datan i undersokningen baseras pa
angivna betalningsviljor vilket gor att deltagarna ”hittar pa” svaren pa fragorna i stunden. Vi sag dven
att fragornas placering i enkaten hade en signifikant paverkan pa betalningsviljan vilket tyder pa att

angivna betalningsviljor &r svart att uppskatta.

Detta till trots anser jag 4nda att rapporten lyckades i sitt syfte att undersoka ifall vertikal
produktdifferentiering var ett anvandbart satt for foretag att vinstmaximera. Eftersom SVOD-
marknaden ar forhallandevis ny sa ar det viktigt for akatorer att hitta satt vinstmaximera och

produktdifferentiering skulle kunna vara ett av de satten.

17 Betalningsviljan 6kade dven fér de som rankade att de hade fatt ett erbjudande hégre.
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7. Appendix

7.1 Enkidt som anvidndes i undersokningen
Observera: enkaten delades ut i tva versioner dar den forsta var utformad enligt foljande och den
andra hade fraga 1 som fraga 7 och vice versa.

”
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Jag ar: Kvinna D Man D
Jag; Studerar D Arbetar D

Min disponibla manadsinkomst ar ungefar (inklusive CSN-Ian och -bidrag, bostadsersattning,
nettolon, mandaspeng osv.) kr

1) Tank dig att det finns en hemsida dar du kan streama alla TV-serier och filmer som har kommit ut
pa marknaden. Hemsidan &r laglig, du tycker att kvaliteten &r bra och du kan streama hur manga
filmer och TV-serier du vill. Hur mycket ar du da beredd att betala i manaden for att anvdanda denna
hemsida? kr

a) Utga fran samma hemsida som i fraga 1, men anta istallet att du endast har tillgang till de
filmer och TV-serier som haft premiar for 1 manad sen eller dessférinnan. Hur mycket skulle
du da vara villig att betala for den tjansten? kr

b) Utga fran samma hemsida som i fraga 1, men anta istallet att du endast har tillgang till de
filmer och TV-serier som haft premiar for 3 manader sen eller dessférinnan. Hur mycket skulle
du da vara villig att betala for den tjansten? kr

c) Utga fran samma hemsida som i fraga 1, men anta istdllet att du endast har tillgang till de
filmer och TV-serier som haft premiar for 1 ar sen eller dessférinnan. Hur mycket skulle du da
vara villig att betala for den tjansten? kr

d) Utga fran samma hemsida som i fraga 1, men anta istdllet att du endast har tillgang till de
filmer och TV-serier som haft premiar for 2 ar sen eller dessférinnan. Hur mycket skulle du da
vara villig att betala for den tjansten? kr

2) Hur manga timmar i manaden skulle du sdga att du lagger pa att konsumera film och TV-serier?
(inklusive bio, streaming, nedladdning osv.) timmar.

3) Hur mycket skulle du vara villig att betala fér en manads tillgang till sa mma hemsida som i fraga 1,
med tillgang till alla filmer som getts ut, men dar du bara kan se... (OBS: du maste inte se allt pa en

gang)

a) 3 timmar film/TV-serier i manaden kr
b) 12 timmar film/TV-serier i manaden kr
c) 24 timmar film/TV-serier i manaden kr
d) 48 timmar film/TV-serier i manaden kr

4) Ar du idag kund hos ett féretag som erbjuder streamad film?

0 Ja, jag betalar for ett eget abonnemang (ga till fraga 5)
0 Ja, jag anvander ndgon annans abonnemang (ga till fraga 5)
O Nej (ga till fraga 6)
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5) OM DU SVARADE JA PA FRAGA 4.
Vad gjorde att du blev kund? (Ranka fran 1= stdmmer inte alls, till 7= stammer mycket val)

Jag ville se en specifik film/TV-serie som bara fanns pa den sidan

1 2 3 4 5 6

Jag ville ha mojlighet att se olika filmer/TV-serier under manaden

1 2 3 4 5 6

Jag vill stotta den legala distributionen av film/TV-serier

1 2 3 4 5 6

De erbjuder en hogre kvalitet pa ljud och bild &n det illegala utbudet

1 2 3 4 5 6
De hade ett erbjudande

1 2 3 4 5

)]

Jag ville undvika riskerna med att ladda ner illegalt (3ka fast, fa virus osv.)

1 2 3 4 5

)]

6) OM DU SVARADE NEJ PA FRAGA 4.
Varfor ar du inte det? (Ranka fran 1= stammer inte alls, till 7= stimmer mycket val)

Det ar for dyrt

1 2 3 4 5 6
Det finns inga nya filmer pa dem

1 2 3 4 5 6
Jag konsumerar hellre film pa annat vis

1 2 3 4 5 6
De har inte de filmer jag vill se

1 2 3 4 5 6
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7) Har kommer en fraga om din vardering av att fa pengar vid olika tidpunkter.

a) Om du kan vélja mellan att fa 1000kr nu alternativt att fa summan X kr om 1 manad. Hur stor
maste X minst vara for att du skall anse de bada alternativen vara likvardiga? X maste vara minst
kr.

b) Om du kan vélja mellan att fa 1000kr nu alternativt att fa summan X kr om 3 manader. Hur stor
maste X minst vara for att du skall anse de bada alternativen vara likvardiga? X maste vara minst
kr.

c) Om du kan vélja mellan att f& 1000kr nu alternativt att fa summan X kr om 1 &r. Hur stor maste X
minst vara for att du skall anse de bada alternativen vara likvardiga? X maste vara minst kr.

d) Om du kan vélja mellan att fa 1000kr nu alternativt att fa summan X kr om 2 ar. Hur stor maste X
minst vara for att du skall anse de bada alternativen vara likvardiga? X maste vara minst kr.
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