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Abstract

Apple has since their launch of the Iphone series created a billion dollar business with
the market place Appstore. Third-party apps have disrupted the mobile industry,
attracted a high number of developers and set the standard for the industry. Despite
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this thesis important. Under the assumption that apps can be regarded as a service,
traditional service marketing theories have been applied with the research goal to map
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how the Appstore has evolved over time and which marketing practices that appear
successful. In App Purchases and producing apps to clients are the winning strategies
at the moment. For the rest, it’s a guessing game and potentially unsustainable
business, depending on the personal definition of success. Applied services marketing
theories seem to work well for describing and reasoning around the questions that actors
need to consider.
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1. Inledning

1.1 Bakgrund

Apples mobiltelefon Iphone! har sedan introduktionen dr 2007 kommit ut i fyra olika
modeller och natt en marknadsandel inom "smartphone”-segmentet pa 24%, maj 20102
Under telefonens andra ar pa marknaden, den 10:e juli 2008 lanserades i samband med
det nya operativsystemet i0S 2.0 den sa kallade Appstoren. Det dr en marknadsplats for
applikationer (hdadanefter kallade appar) som konsumenter kan ladda ner via en ikon i
telefonen eller frdn programmet Itunes i sin dator. Aven Ipod Touch och Ipaden som
anvander varianter av samma operativsystem ar kopplade till Appstoren. Ipod Touch ar
en produkt till stora delar lik Iphonen, med skillnaden att den inte gar att ringa med.
Ipaden som lanserades varen 2010 ar Apples forsta forsok pa "tablet”-marknaden och

har en storre pekskiarm.

Pa dryg tva ar har Apples plattform skapat en
miljardindustri med 6ver sju miljarder nerladdningar# vilket
har omformat befintliga vardekedjor, samt dven paverkat
konkurrenternas strategier dar andra aktérer mer eller
mindre framgangsrikt forsokt lansera motsvarande
marknadsplatser. Rent konceptuellt innebar Appstoren
(vars introduktion tillkdnnagavs redan tidigare under varen

av VD:n Steve Jobs®) ett nastintill paradigmskifte i

mobiltelefonernas utveckling. Genom att bjuda in Figur 1: Apples telefon:
tredjepartsutvecklare till att programmera appar mojliggor Iphone 4.

Apple en anviandarupplevelse som inte langre bestdms enbart av den produkt som
levereras i kartongen - utan hela det ekosystem av "crowd-sourcad” kreativitet i form av
kringtjdnster som laddas ner av telefonens dgare. Visserligen har méjligheter att ladda

ner mindre javaspel och liknande till sin mobiltelefon funnits i omkring tio ar, men det

1 Apple stavar sina produkter med stor bokstav efter initialbokstaven: iPod, iPad, iTunes. I denna
uppsats gors inte detta. Se det som ett forsok att atminstone forsoka distansiera sig fran
forskningsobjektet.

2 Information Week, hamtat 2010-07-14

4 TechCrunch, hiamtat 2010-10-20

5 Youtube, Steve Unveils the Appstore, himtat 2010-09-12



har inte natt samma massmarknad. Nar en konsument tidigare ville ha en ny funktion pa

sin mobil var de tvingade att uppgradera till en ny modell.

Under mina studier pa Handelshogskolans marknadsféringsinriktning dar jag bland
annat laste Service Marketing och marknadsforing av nya tjanster ville jag grava vidare
med den nyvunna teoribasen pa ett omrade som jag ldnge har varit intresserad av och
dven besitter viss doméankunskap i - ndmligen internet- och teknikrelaterade fragor. De
senaste tva till tre aren har Apples produkter, kanske delvis pa grund av Iphonen, natt ett
bredare kundsegment och vuxit i marknadsandelar. Som konsument har dven jag
kapitulerat och skriver sidledes denna uppsats pa en Macbook och har under arbetets

gang med denna uppsats laddat ner hela 607 appar till min Iphone och Ipad.

Figur 2 till hoger visar antalet Google-
app 1.00

sokningar pa frasen "app”’. Detta dr langt

ifran ett vetenskapligt satt att illustrera

fenomenet, men utgor dnda en 200

fingervisning 6ver hur intresset for dessa A
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igur 2: Antal Google-s6kningar pi ordet "app".
Figur 2: Antal Google-sokningar pa ordet "app”
Bokstiverna lings kurvan motsvarar sarskilda

enbart under 2010. Apple ar det foretag nyheter, icke relevanta har.

exempelvis har sok-volymerna féordubblats

som gar i braschen och leder denna

utveckling for detta nya fenomen.
1.2 Syfte och bidrag

Trots ovanstdende har inget akademiskt arbete mig veterligen gjorts som gar till grunden
och beskriver detta fenomen, varfor resultatet torde kunna rona intresse for externa
intressenter. Overgripande dr uppsatsens mal att bidra med en sammanstillning och
kategorisering av affirsmodeller samt beskriva vinnande strategier fér bland annat
prissattning och marknadsforing. Detta hoppas jag skall ge 6kad forstdelse for saval

Appstoren sdsom distributionskanal som medel for att uppna féretagsekonomiska mal.

* Naér jag forsokte samla information om och analysera de olika affirsmodeller som
en Iphone-app kan ha upplevde jag samtidigt att den kunskap jag hittade var
fragmenterad, icke sammanstélld samt akademiskt outforskad. Bakom arbetet

med uppsatsen ligger en stérre mangd data som analyserats for leda fram till

7 Google-sékning, “App”, himtad 2010-09-08



slutsatser. Detta ar forhoppningsvis vardefullt antingen pa makroniva for den
som vill forsta och méjligtvis kunna forutsidga det som hiander just nu i

mobilbranschen.

* Pa en mikroniva bor dven slutsatserna kunna fungera som vagledning till den

som Ar intresserad av att sla sig in pd omradet.

* Under arbetets gang har det dven visat sig att betydelsen av appar har vuxit pa ett
satt som fa kunde forutse. [ oktober 2010 under det sa kallade "Back to Mac”-
eventet presenterade Steve Jobs en forhandsvisning av ett kommande
operativsystem till Mac-datorer dar en Appstore ingar och som anvéandare alltsa
skall koépa vanliga datorprogram genom. Denna uppsats kan forhoppningsvis
bidra till 6kad grundforstaelse dven av detta kommande fenomen som kommer

att vara en verklighet for Mac-anvdndare redan under vintern 2010-2011.

e Forutom det ovanstdende beskrivna blir bidraget genom uppsatsen dven
teoretiskt. [ och med att vi tar en traditionell teori-bas i form av tjdnsteteori och
applicerar det pa ett nytt omrade som App-véarlden, en metod som ofta ger
upphov till ny kunskap, kan intressanta slutsatser forhoppningsvis dras. Det kan
visa sig att ny teori skapas dar vi maste utvidga vara teoriramar eller att vi finner
att de existerande teorierna har hogt forklaringsviarde. Bada alternativen utgor

viktiga pusselbitar.
1.3 Fragestallning

Efter att ha formulerat detta syfte ar det nu mojligt att formulera f6ljande fragestéllning.

Tre delfragor som dmnas besvaras i denna uppsats ar:
Vilka ar de olika affirsmodeller som Appstoren mojliggor?
Hur ser intdktspotentialerna ut for de olika alternativen?

Hur arbetar tillverkare av appar med marknadsféringsaktiviteter for
att forbattra sina chanser i den starka konkurrensen?

Genom att besvara dessa kan huvudfragan besvaras:

Vilken intaktsmodell och strategi kan en App ha for att uppvisa
ekonomisk lonsamhet och hur har detta dndrats over tiden.



[ detta inkluderas val av affirsmodell, marknadsfoéringsaktiviteter och andra
overviaganden. Det dven troligt att ett process-perspektiv eller en tidsfaktor ar aktuellt
for att kunna besvara fragan och fanga in tidsdimension som finns i doménen. Delfraga
nummer tre utgar fran tjinstemarknadsforingens utvidgade marketing mix, och det ingar
i ramarna for fragestillningen att undersoka marknadsféringen enligt ramverket for de 7

P:na, samt fordjupande analysera och beskriva dessa.
1.4 Tidigare forskning och litteratur

Viss terminologi har himtats mikroekonomins domaner sdsom priselasticitet men
overgripande ar det en marknads-strategisk ansats som avses. Akademiska studier av
den snabbrorliga branschen forefaller obefintliga men jag har systematiskt tagit del av
hundratalet artiklar inom omradet. Detta forklaras mer ingdende under stycket
sekundardata i metod-delen. Arbetet har vid sidan av studier av doméanen inneburit
inldsning av tjanste- och mikroteori. Dock har det varit svarare att patraffa akademiska
kallor som beskriver det nya fenomenet. Sadan efterforskning har skett genom
elektroniska akademiska databaser pa Internet, delvis med handledning fran

Handelshogskolans bibliotekarier.

Under arbetets gang, har dock en rad arbeten stotts pa som pa olika satt anknyter till
domaénen. De har dock ofta ett tekniskt angreppssatt. Henze och Boll vill anvanda
Appstoren som en distributionskanal for att fa testanvindare i designforskning®.
Westerlund!0 ber6r anviandarvanlighet fran ett ingenjorsmassigt hall, Wetherall,
Karlsson, Werner!! som skissar pa en mobil reseplanerare samt Petterson!3 som utreder
Apples sa kallade "jailbreak”. Ingen av dessa beror dock vara fragestillningar med
affirsmodeller. Det finns dock manga icke-akademiska kallor som har gravt i detta.
Undersokningsforetaget Distimo15 publicerar manadsvis rapporter om Iphone-
forsaljning och prisutveckling. Franska foretaget FaberNovell6 har dven publicerat ett
par rapporter som gar pa djupet pa detta, liksom Pinch Medial8. Ett par faktabdcker som

riktar sig till programmerare tar dven upp affarsaspekter av Iphone-appar. Tva av dessa,

9 Henze, Boll (2010)

10 Westerlund, Markus, (2010)

11 Wetherall, Karlsson, Werner (2010)
13 Pettersson, Ricky (2010)

15 Distimo (April 2009- december 2010)

16 FaberNovel, (janari, juli 2010)
18 Pinch Media, hamtat 2010-01-13 och 2010-01-13



Hughes!® och Wooldridge, Schneider20 har anvands som sekundarkallor och varit

vardefulla i faktainsamlingen.
1.5 Begransningar

Att skriva en uppsats ar alltid en balansgang mellan bredd och djup. Detta avsnitt gar

igenom nagra av de 6verviganden som hérvidlag ansetts varit nddvindiga:

Sedan lanseringen av Appstoren har konkurrenter lanserat liknande system. Nokia har
for sina telefoner Ovi-store samt sa kallade "super-appar” som jobbar mot inbyggda
funktioner (exempelvis OviMap som kommer med Lonely Planet, Michelin och Expedia).
Windows har sitt Marketplace, Googles 6ppna operativsystem Android har Android
Market. Sjalv har jag parallellt med skrivandet av denna uppsats forutom Appstore dven
anvant tva telefoner med Android och darmed anvant Android Market. Financial Times
beskriver2z hur Apples Appstore dr en av de saker som strategiskt gjort konkurrenterna
svagare under det att smartphone-marknaden har blivit alltmer mjukvaru- istéllet for
hardvarufokuserad. Nokias Ovi-store har 18 000 appar och Googles Android 80 000
appar. En intressant utvikning skulle vara att studera och jamfora Apples plattform med
dessa. Detta ligger dock inte inom ramarna for detta arbete dd antalet dimensioner av

komplexitet skulle 6ka bortom rimlighetens granser.

Utvecklingen kring Appstoren gar fort, enbart under detta arbetes gang har nyheter som
Ipad, operativsystemet i0S4, In App Purchases samt Apples introduktion av iAds
forandrat spelreglerna. Denna uppsats kan darfor i basta fall bli en relevant
ogonblicksbild av férhdllandena som radde vid dess tillkomst. Vidare berdrs Ipod Touch
liksom Ipads mest som en delméngd av Iphone. Overhuvudtaget ir uppsatsen mer

fokuserad pa apparna dn de enheter pa vilka de kors.

Nar det giller resonemang om prissattning finns dar vissa antaganden bakom teorierna
som eventuellt innebar en férenkling av situation. Exempelvis byggs varlden for
prissattningsteori upp kring antagande om monopol. Detta ar visserligen korrekt i vart
fall da det bara finns en leverantor av varje Iphone-app. Dock finns det ofta alternativa
appar som kan sigas utgora substitut. De flesta ekonomiska modeller begransas dock till

viss del av sina antaganden.

19 Hughes (2010)
20 Wooldridge, Schneider (2010)

22 Financial Times, hdmtad 2010-09-19



Slutligen, ett par ord om valet av kdllmaterial. Mycket av den sekunddrdata som anvants
som material for att komplettera empirin stammar fran allméant tillgdngliga kallor pa
internet eller faktabocker for utvecklare. Idealiskt skulle for varje citerad datauppgift,
artal eller citat kunde angivit en vetenskaplig publikation istéllet fér de ibland mer
varldsliga referenser som anvants. Nir det ror ett sidant nytt fenomen kan dven en

analys pa en blogg vara odvertraffad i termer av bade aktualitet och vederhéftighet.

2. Metod

2.2 Upplagg

Da uppsatsen ar pa 20 podng, innebar det att jag kan tridnga djupare in pa omradet, men
stillet Aven hogre krav pa alla uppsatsens delar. I och med att jag sjalv ror mig i teknik-
och webbkretsar kom jag i kontakt med manga tidningsartiklar och annat som
uppmarksammade fenomenet vilket gjorde mig intresserad av att gora detta till amnet
for min uppsats. Dock var idén pa det stadiet att gora en uppsats mer fokuserad pa
mikroekonomisk prissattning och studera hur en prissdnkning paverkade antalet
nerladdningar. Detta 6vergavs pa grund av svarigheter att komma dver hogkvalitativ
primardata till forman fér en mer marknads-strategisk ansats. Professor Per Andersson
accepterade att bli min handledare nir jag paborjade uppsatsarbetet formellt under

varen 2010.

Som det frimsta metodteoretiska ramverk har anvands "Business Research Methods” av
Bryman, Bell25, som har fungerat som en introduktion till olika typer av
vetenskapsdesign och de olika alternativens for- och nackdelar. S6derlunds bada
bocker26 har dven varit nyttiga. Kurs 739, "Service Marketing & New Technologies”
introducerade mig till Kasper et als?? teoriramverk som verkade kunna ge
forklaringsmodeller till det jag ville undersdka samt fungerade dven som sprangbrada for

att ga vidare i teori-inhdmtningen.

Inledande inldsningen pad omradet bestod till stor del av domédnkunskap for att fa djupare
forstaelse. Har har internet-killor varit ovarderliga och upp emot 200 webbsidor och

artiklar pa internet har bidragit till min kunskap. De som finns upptagna i kill-listningen

25 Bryman & Bell (2007)
26 Soderlund (2002), (2005)

27 Kasper et al (2009)



langst bak i arbetet ar de som direkt har citerats eller anvands i materialet. De dvriga
finns noterade pa mitt Delicious-konto under taggen Iphone-Appstore2s. Resultatet av
inldsningen blev den verklighetsbeskrivning som aterfinns i kapitlen Ekosystemet samt
Affairsmodeller. Trots att de retoriskt satt snarast blir min verklighetsbeskrivning av
domanen, "den scen pa vilken intervjuerna utspelas pa” utgor de i sig ett vardefullt
bidrag till att besvara fragestillningarna da de bygger pa domankunskap och mycket
inhdmtad data som ger underlag for analyser och slutsatser tillsammans med
intervjuerna. Dessa bagge bitar ar viktiga dels for att presentera omradet for ldsaren, dels
for uppsatsens fortsatta vag, da det har varit genom denna studie som ratt fragor har
kunnat stéllas. Forsta fragan i var fragestillning om vad och vilka affairsmodellerna ar kan

sakerligen anses vara besvarade redan innan denna punkt.

Huvudmaterialet empirimdssigt ar de intervjuer som har genomfért med representanter
fran de olika affirsmodeller som har identifierats. Dessa har analyserats och lett fram till
uppsatsens slutsatser. I uppsatsen intervjuas representanter fran de olika omraden som
jag menar ger en representativ bild av de olika affirsmodellerna. Den efterféljande
empiridelen med intervjuerna med de olika aktérerna soker framfor allt alltsa svar pa
varfér och hur. Under forsta analyskapitlet analyseras fallet ett och ett. Darpa foljer en
jdmférande analys som leder fram till uppsatsens slutsatser. [ Bilaga 6 aterfinns en
sammanstéllning 6ver de implikationer som uppsatsens resultat medfor for en app-

utvecklare.
2.3 Forskningsstrategi

Efter forsta idén med en mer prisfokuserad fragestillning 6vergivits seglade
djupintervjuer upp som metoden for att bast kunna besvara fragan hur olika tillverkare
av Iphone-appar har resonerat. Denna uppsats kom darfor att bli ett explorativt arbete
for att besvara varfér man har fattat vissa beslut och for att studera konsekvenserna och
effekterna av desamma. En forskningsstrategi kan enligt Bryman och Bell (sid 28) vara
antingen kvantitativ eller kvalitativ. Av beslutet ovan att ha en explorativ metod, foljer
att arbetet till sin natur kommer att bli kvalitativt och den viktigaste metoden for
kunskapsinhdmtning blir att genomfoéra intervjuer med aktorer inom doménen.
Kvalitativ ansats anvdnder en induktiv approach till forhallandet mellan teori och empiri.
Data anvands har for att forklara och generera nya teorier. Man anser att

naturvetenskapens metoder for att beskriva sociala sammanhang dr begransade och har

28 Delicious, (2010)
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formulerat den epistemologiska hallningen interpretism. Sociala sammanhang skapas

och formas av individer och ar inte givna dessforinnan.

En kvalitativ studie kan dock ha vissa problem férknippade med sig som man bor vara
medveten om. Enligt Bryman och Bell dr den till sin natur subjektiv dir den enskilde
forskaren pa ett osystematiskt satt kan ha synpunkter pa vad som ar viktigt eller inte att
fordjupa sig i. Ofta brukar sattet ett arbete strukturmassigt ar disponerat pa vara en
stegvis avsmalning av ett &mne. Hir dmnar jag forsoka motivera alla sddana val for att
det skall bli tydligt for lasaren. Det kan dven foreligga svarigheter att replikera en studie
da forskaren sjilv dr den som har gjort mycket av datainsamlingen. Likasa har ar

tydlighet i rapporten viktig.
2.4 Intervjuer som metod

Beslutet att genomfora djupintervjuer med olika representanter for de olika
affirsmodellerna innebar en forskningsdesign som Bryman och Bell beskriver som
fallstudier (case studies). Det innebér att vi detaljerat och intensivt analyserar enskilda
fall. En fallstudie handlar om att hantera komplexiteten och sarskilda naturen i det fallet.
Detta kan vara bra for att beskriva en organisation, en speciell plats som en fabrik, en
person eller en hdndelse. Enligt Bryman och Bell kan en standardisering av sittet som
intervjuer genomfors pa tillse att variationerna i intervjuobjektens svar i storre grad
beror pa naturlig eller faktisk variation och inte pa intervju-kontexten. Misstag i sattet
som fragor stills, hur de uttrycks och hanteras, paverkar kvaliteten pa arbetet. Darfor

giller det att halla det stringent.

En kvalitativ intervju enligt Bryman & Bell anvands ibland for att beskriva den typ av
intervju som anvands i kvalitativ forskning, som ar lite I6sare dn den strukturerade
intervjun och inbegriper ostrukturerad intervju och semi-strukturerad intervju. Ofta har
intervjuaren liksom i en ostrukturerad intervju en rad 4mnen som skall tackas och en
allmén plan med minnesanteckningar, men ar sedan mer fri att genomféra intervjun pa
ett mer informellt sitt avseende ordning pa fragor. Foljdfragor kan komma som inte
planerats i forviag. Overlag kommer dock samma frgor att stillas pa samtliga intervjuer

och med liknande uttryck.

Den kvalitativa intervjun valdes till forman for exempelvis den mer styrda strukturerade
intervjun under forhoppningen om att intervjuerna skulle "6ppna dérrar” till nya
insikter. En alltfor "skriptad” intervju ansags inte tillrackligt anpassningsbar for detta

syfte. Med samma motivering valdes fragorna till de intervjuade. Ett stdllningstagande
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vid en intervju dr ndmligen huruvida 6ppna eller slutna fragor skall anvindas. En 6ppen
fraga ar en fraga som gar att besvara hur som helst, medan en sluten fraga har
svarsalternativ. Intervjuerna i denna uppsats genomférdes med dppna fragor.
Motiveringen till detta ar att respondenterna kan svara som de vill och kan fanga in svar
som annars inte skulle framkomma. Karaktaren av denna uppsats gor det dven svart att
pa forhand tinka sig vilken typ av svar som skulle bli aktuella. Bryman & Bell menar att
detta dr anvandbar just nar nya omraden utforskas. Nagra nackdelar ar att intervjuerna
ofta tar langre tid att sammanstilla efterat och dven langre tid att genomfora eftersom

objekten pratar om saker som kanske inte ar relevanta.

2.5 Urval

Den inledande litteraturstudien, bearbetning av sekundérdata i form av de artiklar och
Internet-killor som ldsts och sammanstillts har lett fram till en 6kad forstielse som i sin
tur gav upplagg och idéer pa personer att intervjua. Malet var att hitta tva representanter
fran varje affirsmodell, med girna lite olika perspektiv pa dessa. Exempelvis finns tva fall
av app-tillverkare som forsokt silja sina appar, men dar en har lyckats bra, en har
misslyckats. Likasa pa konsult-biten forekommer en som vander sig till stora foretag
medan en annan tar en tiondel av priset men istéllet har som modell att betjana manga. I
ett fall har dven ett intervjuobjekt kunna belysa tva olika affarsmodeller. Att f3 till
intervjuerna har inte alltid varit latt. Det har kravt bearbetning av kontakter, samt
resulterat i flera nej. Att antalet intervjuer begransades till sju motiveras med att det
viktiga har varit att i linje med kvalitativa intervjuernas mal fa svar pa
intervjupersonernas upplevda situation, syn pa fenomenet vi undersokt i syfte. Fler
intervjuer hade nédvandigtvis inte varit av storre virde och hade svarligen rymts
utrymmesmassigt. Fokus har i stéllet legat pa att analysera, vrida och vinda pa den
kunskap faktiskt inhdmtat pa ett tillrackligt djupt satt. For att kompensera det eventuella
bidrag fler intervjuer skulle ha kunnat ge, har sekundardata-biten varit ett viktigt ben for

helhetsanalyserna.

For att hitta objekt att intervjua togs kontakt mail-ledes med intressanta representanter.
[ vissa fall har jag haft ett namn pa personen redan fran borjan, i andra fall inte utan vant
mig till ett foretag som hanvisat mig vidare till ratt person. [ kontakten understroks att
det handlade om forskning fér en magisteruppsats pa Handelshdgskolan i Stockholm, att
det ar ett icke-kommersiellt arbete och att de kan ndmna saker i fortroende som inte
kommer att finnas med i uppsatsen ifall de 6nskade, samt kan fa se avsnittet om sig sjilva

innan publicering. Under arbetet med denna uppsats har stundtals dven den sa kallade
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sndobollsmetoden i vissa situationer anvants. Det innebér att en avslutande fraga hela
tiden har varit ifall de kan rekommendera nagon litteratur som borde ldsas eller
personer som skulle kunna bidra till arbetet. Det visade sig att Stephen O’Reilly fran
MobileRoadie kunde ge introduktion till ett foretag som han kénde till, Grant Kemp pa
Grapple Mobile.. Genom Tim Sparks pa Spotify uppstod dven kontakt med Stine Bauer-
Dahlberg pa Preview Networks. Snobollsmetoden kan eventuellt ha en inneboende risk i
sig att de man fragar styr en vidare till personer som liknar deras egna asikter. Metoden
kan dven medfora att spektakuldra eller kinda exempel lyfts fram och att man darfor
missar det ordindra eller misslyckanden. For att forsoka motverka det foljdes tipsen bara
upp i de fall det gick att tro att de skulle leda till ndgot unikt, ett mote som verkligen
skulle hjilpa till att besvara fragestillningen liksom att f3 till ett mote med ndgon som

annars inte hade varit mojligt.
2.6 Genomforande av intervjuer

Platsen for valdes dar objekten sjdlva tyckte det var lampligt att motas. Att foredra ar
alltid en avskild plats dar man ostort kan prata. Sa var fallet i de flesta fall, men inte alla.
Vissa intervjuer genomfordes i lunchmiljo, vilket kan ha paverkat nagot. Min tanke var att
det ar viktigt med sa kallad "rapport”, ett introducerande avsnitt dir man lar kdnna
varandra, utbyter artighetsfraser och pratar om kanske nagot annat dn just amnet for

intervjun.

Av de sju intervjuer som genomfordes var ambitionen att spela in samtliga pa band for
att kunna atervinda till materialet. I tre av dessa forekom inte inspelningar. I ett fall fick
jag nekande svar pa fragan ifall jag fick spela in. Detta ledde sedan till att resten av
diskussionen blev nagot anstrangd. I ndstkommande intervju som adven var i lunchmilj6
lat jag darfor bli att fraga om inspelning. En tredje intervju har pa liknande satt
genomforts dver text-chatt pA "MSN”. Detta berodde pa att intervjuobjektet som natt viss
framgang vill halla 1ag profil. Denna har exempelvis tackat nej till media, men valde dnda
att delta i min studie och dar hans bidrag ansags for vardefullt for att mista. Av denna

intervju finns dock en komplett text-transskript.

Under alla intervjuer har jag fort anteckningar. Detta genomfordes dven pa de tva utan
inspelning och det dr min dvertygelse att ingen skillnad i kvalitet ddremellan
forekommer. Inspelningen har genomférts med Iphonens inspelnings-app som diktafon.
Intervjuerna har genomfort pa engelska eller svenska beroende pa intervjuobjektets

modersmal. Tva av intervjuerna har genomforts pa distans. Féorutom det som beskrivs
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ovan, var det andra var det ett inledande lunchmote som sedan foljdes upp med en
formell intervju 6ver telefontjansten Skype. Detta motiveras med avstandet da uppsatsen

har skrivits fran London och personen bodde i Sverige.

[ kallhdanvisningen i slutet av denna uppsats forekommer datum for alla intervjumoten.
Ndgra av personerna har traffats flera ganger.. Min uppsats har visserligen ett process-
perspektiv pa fjairde uppsatsfragan, men ide fall dd objekt har intervjuats flera ganger har
det snarare dock varit frdga om "uppvarmning” och social bearbetning for att bygga
fortroende och fa till stand en riktig intervju. Dock har kunskapsutbyte forekommit dven
pa dessa tillfallen varfor de ar upptagna i listningen. Jag har visserligen ett perspektiv pa
forandringar 6ver tiden, deras ldrande samt processen i Appstoren, men det vore nog fel
att kalla detta for "longitudinellt”, en metod som avser regelbundna besdk och intervjuer

for att fanga skeenden, exempelvis en organisations utveckling éver flera ar.

Bryman & Bell gér igenom problem med intervjuer som kan besta i att intervjuobjektet
undermedvetet paverkas av intervjuarens sitt, etniska bakgrund och vilka svar som
intervjupersonen kommer med. Manga av de personer jag mott har varit starkt
entusiasmerande och 6vertygande. Har ar jag inte annat 4n 6dmjuk infoér det faktum att
ovanstdende paverkan fran dessa dven kan gilla mig. Forhoppningsvis kan det faktum att
jag var medveten om det risken innan samt redan innan férberett min intervjuguide

motverka denna effekt.
2.7 Triangulering med sekundardata

Triangulering dr en term hdmtad fran sjofarten och betyder i forskningssammanhang att
man anvinder ytterligare en metod eller datakalla for att fa ett till perspektiv. Bryman
och Bell beskriver sattet dar det anvands for att kontrollera validiteten i vissa slutsatser.
Exempelvis kan triangulering med kvantitativ data ge ytterligare ett analyslager till en
annars kvalitativ ansats. Det blir en integration mellan kvalitativ och kvantitativ metod.
Harvidlag hoppas jag att mitt systematiska satt att sammanstilla sekundérdata fran
artiklar och Kkillor pa Internet kommer att kunna bidra med ett vardefullt andra-
perspektiv. Pa detta satt blir en del av arbetet ndgot av en litteraturstudie som mynnar ut

i kapitlen om Ekosystemet och Affirsmodellerna.

[ kvalitativ forskning star inte en enskild intervju for sig, den har mening for forskaren
enbart i termer av andra intervjuer och observationer. Har har sekundardata givit 6kade
insikter till analysen. Sekundardata ar data som dr sammanstalld, i kommersiellt eller

forskningssyfte av ndgon annan och kan goras bade pa kvantitativ eller kvalitativ data.
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Fordelarna med forfarandet ar att man sparar tid och pengar pa att anvinda redan
ihopsamlad data. Ibland kan kvaliteten vara mycket hogre ifall den har sammanstallts
noggrant, exempelvis av ett professionellt foretag eller myndighet. Det m6jliggér dven en
longitudinell studie 6ver tiden. Till sist kan det ge mer tid till att analysera datan istallet
for att 1agga tiden pa insamlandet. Nackdelarna ar ifall man inte kdnner till datan
tillrackligt val, samt inte kan kontrollera kvaliteten pa datan. I denna uppsats dgnas visst
fokus at sekundardata fran marknadsforetaget Distimo, bocker fran Hughes2? samt
Wooldridge och Schneider3? samt den uppsjo av webbsidor som har bidragit med
information. Informationen har vigts mot andra kéllor, jamforts samt stallt i forhallande
till den egna empiribiten pa ett sitt som forhoppningsvis enbart bidragit positivt till

arbetets djup.

2.8 Reliabilitet

For att en uppsats ska kunna anses ha ett akademiskt varde skall verktygen som anvands
ha hog reliabilitet. Det betyder enligt Bryman & Bell att ytterligare studier med samma
ansats och metoder applicerade pa samma dataméngd skulle komma fram till liknande
slutsatser och beskriver en slags palitlighet. Harvidlag forsoker jag sdkerstélla en hog
reliabilitet genom att dels forankra min datainhdmtning med vederhaftigt anviandande av
citat, referenser och kallhdnvisningar. Reliabiliteten har dven att géra med det rent
implementationsméssiga sitt som arbetet har genomforts pa. Kvaliteten pa teknisk
utrustning dr en sddan faktor. Hiar dr mina inspelningar som beskrivs i stycket
"Genomforande av Intervjuer” en faktor som hojer reliabiliteten. Att tva intervjuer inte
spelas in sdnker mojligtvis reliabiliteten. De noggranna férberedelserna samt
genomforandet av en forstudie med sekundardata innan torde gora att det blev lattare
att kunna forsta och tolka det intervjuobjekten sagt. Det 4r mojligt att ndgon annan pa
vagen skulle vilja folja ett annat tankespar eller vid presentationen av ett resonemang
mellan tva saker tycka att jag har utelamnat ett tredje alternativ. Hursomhelst har jag
forsokt lagga alla mina egna antaganden bakom mig (eller i alla fall férsoka redovisa
dem) och 6ppet presentera de tankebanor som leder fram till eventuella slutsatser s3 att

de punkter varvid detta sker blir tydligt.

Ett problemomrade kan vara intervjusituationerna som genomférdes som kvalitativa

intervjuer semistrukturerade angransande till ostrukturerade. En dylik situation dar

29 Hughes (2010)

30 Wooldrige och Schneider (2010)
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foljdfragor naturligt uppkommer ar svar att aterskapa i detalj. Nagot som talar for att
reliabiliteten 4nda ar hog ar att intervjuobjekten svarat liknande saker pa manga viktiga
punkter. Detta stundtals konsistenta beteende skulle kunna tala for att sannolikheten att
en annan forskare hade uppnatt liknande svar ar hog. Nagonting som dock kan spela in
for reliabiliteten ar tidsfaktorn. Amnet som studeras ar snabbrérligt och de "métningar”
som var empiri-del studerar kan mycket vil se annorlunda ut om nagra manader. Detta

ar jag medveten om och har flaggat om i avdelningen "begransningar”.

2.9 Validitet

Vidare maste studien angripa ratt saker sa att resultatet far en validitet. Detta, kanske
den viktigaste egenskapen for forskning enligt Bryman & Bell handlar om att vilka

slutsatser man kan dra fran sin forskning.

Matt-validitet handlar om fragan "mater de variabler vi satter upp egentligen det vi vill
mata?” Forhallandet mellan IQ och intelligens kan vara ett exempel. [ vart fall inbegriper
fragestillningen att ta reda pa ekonomiskt framgangsrika affirsmodeller i Appstoren.
Tidigare iterationer av fragestéllningarna var annorlunda formulerade och innehdll
vagare begrepp sdsom "framgangsrik”, “lyckas”. Efter inrddan fran min handledare Per

overgavs dock dessa for klarhet.

Intern validitet tar upp kausaliteten i vara samband och ar kanske framst aktuellti en
kvantitativ uppsats. Ifall vi har slagit fast att det verkar finnas ett samband mellan X och
Y, kan vi verkligen vara sdkra pd att X orsakar Y? Det vill sdga, stimmer resultatet med
verkligheten? Urvalet 4r metodmassigt en viktig punkt for detta. [ 6vrigt besvarar snarast
denna uppsats pa frdgor som hur och varfér, den férséker inte skapa nya teorier. Aven
begreppet ekologisk validitet kan ndmnas: fragan ifall det vi har kommit fram till faktiskt
motsvarar beteenden i folks vardagsliv - av naturliga skil anvandbart sarskilt i sociala
vetenskaper. Detta ar framst ett problem niar man genomfor tester alltfor mycket i
laboratorie-milj6. Da vi genomfort en kvalitativ forskning men som innehaller
kvantitativa rapporter och forséljningsresultat delgivna fran vara intervjuobjekt torde
detta inte vara en negativ faktor. Data som rapporteras ar faktiska data "skarpt” ute i

Appstoren.

Enligt Soderlund3! dr hog extern reliabilitet nédvandig for validitet, men inte tillracklig.

Foregaende stycke gar igenom reliabiliteten. Kommunikativt hoppas jag att denna

31 Soderlund (2002)
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rapport lyckas beskriva viktiga saker som faktainsamling, urval samt viktiga steg i
intervjuprocessen pa ett sitt som borde hoja den. Det som talar for att validiteten dr hog
skulle vara att jag genomfort djupintervjuer med objekten och dirmed kommit ndrmre

dem dn en enkitundersdkning exempelvis skulle kunna dstadkommit.

Den kanske storsta invandningen for en fallstudie dr féormodligen den externa validiteten
eller generaliserbarheten av resultatet med en fallstudie. Med andra ord, kommer vi att
kunna uttala oss om nagot annat dn de enskilda fallen vi studerar? Hur kan en
djupintervju med en app-tillverkare som anvdnder annonser som intdktsmodell sdgas
vara representativ for alla annonser. Svaret ar forstas att det inte gar. Bryman och Bell
menar dock att de enskilda fallen gér det majligt att generera eller utvidga koncept och fa
mening till abstrakta fenomen. Darfor kan detta vara kvalitativa ansatsen styrka lika
mycket som dess svaghet. Jag skall inte forekomma resten av uppsatsens innehall, men
ettillustrerande exempel kan vara pa sin plats. Ett av intervjuobjekten, Tim pa Spotify,
menade att annonser i appar inte var sa bra, eftersom det krdavde att appen hade
Internetuppkoppling. Detta var en vardefull insikt, men nagot som inte forekom under
nagon annan av intervjuerna. Skulle intervjusituationerna ses som nagot slags stickprov
for att fa svar pa en fraga skulle det har da férsvinna i mangden av andra roster. Istillet
blev det en dorréoppnare som ledde till insikt som inte framkom annars. Vardet av
generaliserbarheten for dylika insikter kan bedémas av lasaren. Under avsnittet
"Slutsatser” samt "Framtiden” kommer ytterligare resonemang om generaliserbarhet och
vardet av analysen att genomfdras. Slutligen kan det faktum att det genomforts flera
intervjuer som handlar om samma affirsmodell bidra till triangulering, vilket ar positivt
for den externa validiteten. Slutligen skall ndmnas fallgropen med brist pa transparens
dar det kan vara svart att folja vad forskaren faktiskt har gjort, och hur man kom fram till
vissa slutsatser. Bryman och Bell tar upp urvalet av intervjuobjekt som en majlig fallgrop.

Detta hoppas jag komma runt genom att beskriva min arbetsgang i denna metod-del.

3. Teori
3.1 Introduktion till teorin.

I detta kapitel kommer vi att ga igenom det teoretiska ramverk som behdovs for att
studera Iphone-apparna och besvara vara fragestillningar. Hir kommer en avsmalnande
ansats att anvandas dar vi forst gar igenom generellt om affirsmodeller - det begrepp

som fanns i vara fragestéllningar men som formens skull behover diskuteras. Detta ges i
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avsnitt 3.1, dar vi anvinder Picards definition som ar framtagen for att appliceras pa

telekom- och mediebranschen som vart forskningsomrade utgor.

Dérefter fordjupar vi oss ndgot genom att ga igenom viss teori for tjdnster och pratar om
marknadsforingsaktiviteter av tjinster enligt de sd kallade 7P:na, en utvidgad form av
Marketing Mix som kan ses som en sorts checklista. Vi beror vidare teorier kring
konsumentbeteenden och kdpprocessen av tjanster. Efter detta diskuterar vi
prissattningsfragor som ar ett av dessa P:n. Det vi hamtar in dr mikroekonomins
priselasticitet samt resonemang kring fenomenet gratis. Slutligen tar vi upp begreppet
viral marknadsfoéring och var detta innebar. Med detta i grunden kan vi sen dterigen

vidga perspektivet och applicera teorin pa var doman.

3.2 Affarsmodellen

En grundforutsattning for en marknadsekonomi, platsen dar kdpare och séljare mots ar
att det finns en produkt som kopare ar beredd att betala for samt till det pris som
motsvarar forvantningarna. Detta kan forefalla sjdlvklart men erfarenheter av foretag
inom new media visar att "product-to-market-fit” stundtals har varit 1ag. Nya produkter
och tjanster har varit teknikdrivna snarare dn skapats som svar pa ett behov. I kélvattnet
av detta har akademisk forskning och affarslitteratur mer realistiskt granskat
forutsattningarna och systematiskt forsokt lagga grunden till hur en new media-produkt
skall introduceras. Det finns flera befintliga definitioner pa en affirsmodell. En av dessa
som aterkommit i referenser ar Robert G. Picard3?, vars definition vi amnar anvénda.
Motiveringen till detta dr att den speciellt 4r avsedd att appliceras pa medie- och
telekom-marknaden, den domén som dven Picard forskat pa. En affirsmodell, enligt

Picard:

”...Encompass how a business operates, its underlying foundations, it value-creation
processes, its cost structures, the resources upon which it is dependent, its creative

and production elements, its distributive activities and mechanism, and its exchange
activities and financial flows. They include a description of the potential benefits for

the various business actors and the sources of revenue.”

Misslyckas man med detta och vinster uteblir hamnar man i en nedatgaende spiral dar
mindre resurser for innehall, personal och marknadsféring leder mindre forséljning och

annonsintikter. Detta leder i sin tur aterigen till mindre finansiella resurser. Picard

32 Picard (2005)
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beskriver dven fenomenet "competitiveness” - for att kunna vara konkurrenskraftig pa
marknaden behdver man sticka ut pa nagot satt och ha komparativa fordelar. Detta kan
rora sig om att ha ldgre kostnader, effektiv process, en mer differentierad produkt eller
hogre kvalitet. Ett grundkrav for vinst ar att foretag maste ha intdkter for att 6verleva
och vaxa. Den primara kallan for detta kan enligt Picard vara konsumenter, annonsorer,
e-commerce-aktiviteter eller ett moderbolag som driver nya-mediesatsningar som en
forlangning av sina existerande tjanster eller produkter. Ifall detta &r en akademisk
definition pa affirsmodeller inom Internet-relaterade konsument-tjinster vore det
intressant att som kontrasterande inslag ga igenom vad en av de viktigaste
teknikbloggarna skriver pa dmnet: TechCrunch34 hade i oktober 2010 en 6verblick 6ver
verksamheter pa Internet och kom fram till att det finns tre principiella sétt att tjdna

pengar pa:

* Media - dir man serverar gratis innehall men siljer annonser, siljer leads till
tredje-part. Detta motsvarar Picards andra punkt "annonsérer”, dir ndgon annan
an slut-konsumenten sponsrar anvandandet. Exempelvis betalas ju Aftonbladets

natupplaga av de som annonserar i mediet - inte de som laser nyheter dar.

* Paid Services - diar malet ar att fa betalande kunder. Oftast stods detta via en sa
kallad "freemium-modell". (se avsnittet om gratis). Detta motsvarar Picards

forsta punkt.

* Physical Commerce - ndr man saljer en produkt som levereras i verkliga varlden.

Detta motsvarar Picards tredje punkt.

Kvar blir Picards fjarde punkt - en digital ndrvaro som en forldangning av en existerande
verksamhet i off-line-varlden. Utifran dessa tre punkter bygger TechCrunch sedan vidare
och formulerar tretton affirsmodeller for Internettjanster riktade mot konsumenter, en
vardefull listning som finns narslutet som Bilaga 2 i denna uppsats. I anslutning till denna
listning har jag dven skjutit in den rubricering fran Picard som passar bast. Vidare
innehaller tabellen mina egna exempel pa dels Internet-tjanster som anvander
affirsmodellen, liksom exempel pa Iphone-appar. Denna tabell ovan som ar skapad
utifran TechCrunchs artiklar gor pa intet satt ansprak pa att vara uttbmmande, men en

god borjan start for oss for att kunna ga vidare och fundera kring Iphone-appar.

34 Techcrunch, hamtat 2010-10-18
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3.3 Iphone-appen - produkt eller tjanst

"Varje foretag, oavsett om kdrnprodukten dr en fysisk vara eller en tjdnst, eller om
det agerar pd en konsumentmarknad eller B2B kan anta ett tjdnsteperspektiv.
Konkurrens med tjdnster dr ett sdtt att konkurrera ddr kdrnverksamheten dr
grunden fér framgdng, men ddr service management tillsammans med
kdrnprodukten utgor "Total Service Offering”, och bestimmer huruvida féretaget

ska bli framgdngsrikt.”35 (Gronroos, citerad i Kasper et al. samt fritt 6versatt. )

Utan att gor for stora tolkningar just nu av begreppet har mjukvara har traditionellt varit
en produkt som man kdper och far levererad i en kartong. Sedan slog Internet igenom
och man kanske lika gdrna laddade ner programmet efter att ha kdpt det (om man nu
inte piratkopierade det). Anda séljs fortfarande stora mingder program i butik och man
far en lada vars enda egentliga innehall &r en CD-rom eller DVD-skiva. Mjukvara har dock
dven gatt fran att ha varit ndgot man endast kérde pa sin dator till ndgot som inte langre
kraver samma dgarskap Ett numera ofta citerat white-paper fran 200136 beskriver
framvaxten av sa kallad "Software as a Service”, dar sjilva programmet eller tjinster
istdllet kors pa en webb-server ndgon annanstans. Detta har pa senare ar kommit att
kallas for “molnet” eller cloud-computing. P3 ett sitt innebar det en tillbakagang till
1970-talets stordatorer med fjarr-atkomst. Fordelarna blir bland annat att tjinsten kan
uppdateras i bakgrunden pa servern utan att anvandare sjilva maste installera
uppdateringar. Tjansten blir ocksa tillganglig for anviandare fran olika klienter samt kan

koras pa enklare terminaler utan krav pa beridkningskapacitet.

Aven om ett program man képer i Appstoren ir en produkt som man far ett kvitto for vill
jag i den har uppsatsen argumentera for att Iphonens appar skall ses som tjdnster. Skilen

till varfor jag argumenterar att appar ar tjdnster ar flera.

* De flesta affirsmodellerna i tabellen i bilaga 2 ar renodlade tjdnster. Man behover
inte stor fantasi for att kunna forestalla sig I[phone-appar som gor alla de olika
sakerna. Att det da ar just en app som en anviandare anvander for att boka en
biobiljett eller lyssna pa musik pa ar irrelevant - det dr tjdnsten i sig denne ar ute

efter.

35 Kasper et al, (2006), sid 86

36 Software & Information Industry Association (2001)
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De flesta av kategoriernas appar ar helt beroende av ndgon form av
natuppkoppling dar sjilva viardet av anviandandet bestdr i nerladdning och
uppdaterad information (exempelvis viader-data eller fotbollsresultat), nagon
form av GPS-positionering (som visar var ndrmaste sushi-restaurang ar eller var
dina kompisar har "checkat in”). De kan ocksa i sin enklare form vara
mobilanpassade specialversioner av en webbsida dar man interagerar mot en

befintlig webbserver.

Den héga grad av interaktivitet som manga appar erbjuder finns éverallt. Aven
traditionella spel kommer ofta med sociala element, exempelvis topplistor och
man tavlar med sina kompisar. Tillgadngen till dessa upplevelser ar definitivt en

tjanst.

Viljer man att lagga fokus pa sjdlva Appstoren istéllet for apparna blir det dn
tydligare. Appstoren ar en tjinst satillvida att det ar ett fonster som mojliggor on-
demand nerladdning av program. Pa ett satt skulle man kunna likstélla det med
en icke-fysisk forlangning av telefonerbjudandet som gor att den dyra telefon
man kopt far fler funktioner, en tjdnst som kommer bundlad med ursprungliga

kopet.

Slutligen kan ségas att tjdnsteperspektivet genomsyrar Apples verksamhet i stort.
Apple séljer enligt kapitlet om "ekosystemet” helhetslésningar dar de med hoga
marginaler och vertikal integration forsoker dga anvandaren i hela kedjan. Det ar
dessa genom tjanster skapade mervarden tillsammans med det upplevda

varumarket har skapat Apple som foretag.

Ovanstdende torde alltsa vara fullgod motivering till varfér det dr lampligt att fora in

tjdnsteperspektivet som forklarande modell och forsoka applicera ett urval av dess

teorier pa Appstoren. Detta ar naturligtvis inget sjadlvindamal utan anledningen till detta

ar att jag tror att ett sddant angreppssatt hjalper till att forklara och forstda doméanen

battre samt besvara vara fragestillningar.

Att istallet havda motsatsen, det vill sdga att studera programvaran utan sitt

sammanhang, skulle riskera en Levitts "Market Myopia”37. Ifall appar bara ar produkter

skulle man da i sin ndrsynthet gd miste om att placera fenomenet i raitt ssmmanhang och

missa manga potentiella intdktsmodeller.

37 Levitt (1960)
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3.4 Grundlaggande om tjansteteori

Ovanstaende har vi motiverat varfor det ar fortjanstfullt att betrakta Iphone-appar som
en tjanst. Med detta kan vi forhoppningsvis ga vidare och férdjupa oss i den teori som

finns pa omradet. Nedan ar fem karaktaristiska attribut for tjdnster enligt Kasper et al:

* In-tangibility - graden av intangibility - tjdnster ar en aktivitet eller upplevelse,
inte ett ting. Foretag som levererar tjanster kan férsoka att gora sina "in-tangibla
erbjudanden” sa "tangibla” som mojligt for att minska den upplevda risken eller
osdkerheten vid kopet. Det finns dven tjdnster som inte kan levereras utan
"tangibles" - det dr en glidande skala eller ett kontinuum som Lynn Shostack
formulerade. Graden av tangibilitet far 4ven effekter pa hur man kan eller bor

marknadsfora en produkt.

* In-seperability - graden av samtidig produktion och konsumerande - Tjdnsten
produceras ofta i samma 6gonblick som den konsumeras. Ofta ar det till och med
kunden som ar involverad i detta skapande, nagot som kallas for the "servuction

process.”

* In-consistency - graden av heterogenitet - att standardisera tjanster ar svart da
det ar svart att kontrollera kunden, de anstillda och miljon i vilken tjdnsten

levereras. Man kan anvdnda manualer, trdningsprogram eller liknande.

* Inventory - graden av forsvinnande (perishability) - nar tjansten blir mer eller
mindre intangibel minskar mojligheten att 1agga undan den pa lager. Det kan

skapa problem for att effektivt kunna matcha tillgdng och efterfragan.

* In-ability to own - graden av dgarskap (eller avsaknadet av detsamma) - att
konsumera en tjanst behover inte innebéra ett 6verforande av dgarskap, det kan

ibland ses som ett slags hyresforhallande.
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3.5 Gar det att ta pa?

EXHIBIT 3

Lynn Shostack kom med vardefulla bidrag till Principle of Market Positioning
Emphasis
tjanstemarknadsféringen i sin artikel "Breaking Free from A o)
Dom?nnnl Evldgence

Product Marketing”38. Som chef pa Citibank sdg hon hur det  ..qneics

behovdes nya koncept for att lyckas med att teoretisera

kring marknadsforing av tjanster. Det barande tankegodset s

ar hur saval tjanster som produkter bestar av mer eller

airlines

mindre tangibla och icke-tangibla element. intangible intangible
Dominant Image
[ denna "molekyldara modell”, ett namn som foérklaras Figur 3: Marketing Positioning
Emphasis

genom utseendet pa grafen nedan, finns alltid inslag av

bada, men ett av slagen dominerar. Det hela blir till ett ramverk for jaimforelser mellan
olika marknadserbjudanden. Orsaken till att en tjanst kan behdva konkreta bevis ar att
en tjanst, till skillnad fran en 50x50cm trédldda inte har en objektiv “sanning” pa samma
satt som folk kan relatera till. Istéllet blir det folks subjektiva uppfattningar och asikter
som projiceras. For att forsoka fa alla kunder att uppleva samma sak kring ett
tjansteerbjudande blir da tangibla evidens eller "cues” vardefullt. En "cue” (ledtrad) kan
enligt Shostack utgdras av miljon i vilken tjdnsten levereras, manniskorna konsumenten
kommer i kontakt med och liknande. Tanken som lanseras ar att med icke-tangibla
element dominerande i en tjanst eller produkt s behovs tangibla evidens i
marknadsforingen. Vice versa, for en produkt dar de tangibla elementen dominerar ar
det bra att anvinda icke-tangibla element i reklam, drémmar om att uppna skonhet eller

liknande.

3.6 Konsumentbeteende

Valarie Zeithaml skriver i ett utdrag ur en bok3° om "Consumer behavior” vid tjanster. Sar
formuleras nitton propositioner som delas upp pa "Information Search”, "Evaluation of
Alternatives”, "Purchase and Consumption” samt "Post Purchase Evaluation”. Dessa
punkter dr anviandbara nar vi ska studera konsumenterna som en av vara aktorer.
Exempelvis anfor hon att konsumenter ldgger ner mer tid pa att soka information innan

kopet av en tjanst jamfort med en vara. Vanner blir ocksa viktigare dn icke-personliga

38 Shostack (1977)
39 Zeithaml (2005)
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kéllor. Den storsta utvarderingen gors dock efter kopet. Generellt tycker man att det ar

mer riskabelt att kdpa tjanster dn produkter. Nar det giller utvirdering av alternativ sa

jamfors inte lika manga alternativ ndr man koper tjanster som vid produkter.

Konsumtionen eller anvindandet av tjdnsten kan liknas vid ett teaterdrama dar

personalen ar skadespelare, konsumenten ar dskadare och fysiska platsen eller rummet

blir teatern. Sjilva tjansten blir da framtradandet. Detta medfor att kunden har

forvantningar pa "handlingen” som kan vara "skriptad” ner till detaljniva. Avvikelser fran

dessa blir da negativa. Nar det giller utviarderingen av tjdnsten efter anvindandet verkar

konsumenten tillskriva en viss del av ett eventuellt misslyckande till sin egen oférmaga

att forsta eller delta pa ratt satt i anvindandet. Det kan gora att de blir mindre bendgna

att klaga jamfort vid kop av produkter. Generellt &r man mindre snabb pa att ta till sig

nyheter inom tjanster som inom produkter och man byter dven varumarke mindre ofta.

3.7 Markering Mix enligt 7P

Kotlers klassiska “Marketing Mix” beskriver hur ett foretag ska arbeta for att

marknadsfora sina produkter. I tjansteteorin fran Kasper et al utékas denna modell med

ytterligare tre P:n. Totalt far vi féljande :

* Product - maste vara ratt. Fungera val och se bra ut etc. Det hiar kan dven

inbegripa som att produkten varieras till olika kunder, att man har en portfolj

av produkter, att man tar bort produkter som inte fungerar och fortsatter

utveckla nya erbjudanden.

* Price - Priset kan varieras efter syfte. Man kan jobba med metoder som att

sitta lagre priser for att sla sig in pd en marknad, men dven med sa kallad

price-skimming - satta ett tillfalligt hogre pris for att sen sdnka 6ver tiden for

att fanga alla kunder pa sin maximala niva.

e Place - Varorna maste finnas pa ratt plats vid ratt tillfille. Detta inbegriper

alltifran distribution till placering i butiken, om man siljer direkt eller via

agenter eller exempelvis via e-commerce.

* Promotion - Konsumenterna maste kédnna till att varan finns. Detta inbegriper

alltifrdn kommunikation till enskilda konsumenter, reklam i media,

varumarkeshanteringar och liknande.

samt de tre nya som tillsammans utgor "the extended marketing mix”:
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* People/Provision of Customer Service - Eftersom manniskor ofta ar med i
tillverkningen och produktionen av en tjanst - exempelvis nar man handlar en
hamburgare pa en restaurang, blir dessa en viktig del i tjansteupplevelsen.
Konsumenter antas bedéma tjanstens kvalitet delvis efter de manniskor de

kommer i kontakt med. For ett foretag blir darfor rekryteringsfragor viktiga.

* Process - Det hiar handlar om processen kring sittet som tjansten levereras pa.
For en hamburger-restaurang kan det handla om systemet bakom som gor att
den tillagas pa tva minuter medan man vantar. Detta inkluderar sittet som

restaurangen har system for att betala med och liknande.

* Physical Evidence/Layout - hur och var levereras tjansten? Aterigen, gr man
in pa restaurangen sa uppskattar man en vilstddad inrattning. [ en
tillverkningsekonomi var det fabriker bakom som tillverkade vara produkter
och vi fick séllan eller aldrig se dessa fabriker. Att den fysiska miljon ar
attraktiv kan dven innebara att friséren har en trevlig vante-avdelning med

tidningar, men dven virtuella butiker miljoer och liknande pa Internet.
3.8 Vad tar ni for valpen dar i fonstret?

“l used my gut feel to price my app at $9.99 and it did not sell very well, so I dropped

the price to $2.99 and sure I'm selling more but I'm getting less revenue”.40

Detta citat r en programmerares utsago pa en blogg, vilket sett genom vara ekonomiska
glasogon forefaller vara ett resonemang kring en prissiattning samt hur efterfragan
varierar med dndrade priser. Det ar inte latt att bestaimma vilket pris en vara skall ga for.
[ mikroteori brukar man bygga upp en férenklad varld med antagande om
monopolférhallande och beskriver hur kvantiteten i ett monopol blir punkten dar

marginalintdkten blir densamma som marginalkostnaden for en ytterligare enhet.

Priselasticitet dr det begrepp fran mikroekonomin som beskriver forhallandet hur
efterfragad eller utbjuden kvantitet paverkas nar priset pa en vara férandras. Bade
utbudet och efterfragan har en priselasticitet. Enligt Perloff4! beror utbudets elasticitet
pa kapacitetsutnyttjande, lagerstorlek, faktorsubstituering samt en tidsfaktor.

Efterfragans elasticitet beror pa narhet till substitut, det vill sdga finns det alternativ nar

40 Best Practice Pricing, hamtat 2009-11-01

41 Perloff (2007)
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en vara blir for dyr, tidsaspekten samt andel av inkomst. Ifall en férdndring i pris ger en
storre forandring i kvantitet kallas varan elastisk. Priseleasticitet ar ju forhallandet hur
efterfragan dndras nir priset dndras, och dr sambandet 1agt ar priselasticiteten lag.

Prissattning kan goras pa olika satt: Nagra vanliga satt ar:

* Attutga fran kostnadsbaserad prissattning och riakna fram ett "break even”-

pris.

* Utga fran att man vill gora en viss vinst och sen anpassa priset dérefter

(target profit pricing).

* Value based pricing, dir perspektivet istéllet ar koparens uppfattning om

varde som styre prissattningen.

* Konkurrensbaserad prissattning, dir man prissatter en vara efter vad som ar

"going rate” bland konkurrenterna.

For att kunna maximera sin vinst ar det ibland dnskvart att kunna skilja pa det pris man
tar for en vara. En person med hogre disponibel inkomst ar ju eventuellt beredd att
betala mer for en Iphone-app dn en person med lagre inkomst. En aktér som vill

maximera sin vinst undersoker da olika satt att infora modeller dar detta ar mojligt.
3.9 Far det lov att vara nagonting gratis...?

"One of the dot-com jokes from the late-nineties bubble was that there are only two

numbers on the Internet: infinity and zero.”#

Wired-chefredaktoren Chris Andersons bok "Free - Future of the Radical Price”, som
kom ut 2009 diskuterade pa bred front fenomenet gratis. Resonemanget i boken var
moijligtvis inte nytt, men vann uppméarksamhet da den sammanfattade och resonerade
kring det faktum att marginalkostnaden for att erbjuda manga produkter och tjanster i
en digital tidsdlder blir asymptotiskt forsvinnande liten och i en skalad verksamhet
endast bestar av faktorerna lagringsutrymme och 6verféringskostnad. Kostnaderna for
dessa bada variabler faller &ven med hog hastighet. Produkter bestar av atomer och ar
inte gratis, men data-bitar kan bli ndstan gratis i alla fall. Detta har gett upphov till manga
av det senaste decenniets affirs-modeller for manga Internet-startups, men gratis kan

innebdra mycket. Rakhyveltillverkaren Gilette séljer billiga rakhyvlar i visshet om att de

43 Anderson (2009), sid 92
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sen kommer tjdna mycket pengar pa att silja rakbladen. Foretag kan ibland ge ut gratis
varuprover i hopp om att vi ska vilja kopa varan framledes. Olika modeller dar
kundgrupper betalar olika pris och ddrmed understédjer varandras resor forekommer

aven. Foljande typer av Free anser Anderson att det finns:

* Free 1: Direkt kors-subventionering. En anvdndare finansierar sitt
gratisanvindande genom att sjilv betala for det pa nagot annat sitt. Ett
kreditkort kan vara gratis, men banken tar ridnta pa kontot. Rakhyveln

Gilette lyfts fram som exempel dar hyveln ar billig men rakbladen dyra.

* Free 2: Tredje-parts, eller tvdsidiga marknader. Den fulla produkten
erhalls gratis till en borjan, men finansieras av ndgon annan, exempelvis
en annonsor. Detta dr den vanligaste typen av gratis och fungerar saval

for morgontidningar som TV.

* Free 3: Freemium. En gratis version erbjuds med en viss begransad volym
pa exempelvis nerladdning eller lagringsutrymme. Vill man spara mer
filer n de ursprungliga 2Gb pa delningstjansten Dropbox maste man bli
betalande medlem. En begransning i uppsattningen funktioner eller
features ar det som skiljer gratisprodukten fran betalprodukten. Namnet

utgor en hopdragning av orden "free” och "premium”.

* Free 4: Icke-monetdra marknader. Dar gratis verkligen ar gratis och vi gor
saker for att vi tycker om det, vill hjalpa eller tjanar pa det socialt,

exempelvis "freecycling” - ett system for att ateranvanda mobler.

Hur stor andel av alla anvdndare som vill betala for sig i Chris Andersons tredje fall av
gratis, freemium brukar ofta ligga mellan 3-15%, beroende pa tjanst och hur man

definierar anvindare. (ar de aktiva, har de loggat in senaste 30 dagarna etc.).

Om nagonting kostar en krona kommer vi aldrig vara lika intresserade som nar
detsamma ar gratis. Ekonomen Nick Szabo, kallar detta for "mentala
transaktionskostnader”45 - de kognitiva flaskhalsar som infinner sig var gang vi maste
fatta ett beslut. Han beskriver den mentala transaktionskostnad som infinner sig vid en
mikrobetalning nar vi stills infor fragor som prisviardhet, krangel etc. Detta finns
overhuvudtaget inte nar priset ar noll. Den lilla kostnaden far oss dnda att tinka pa saker

som prisvardhet, alternativt och liknande.

45 Szabo (1996)
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Frasen transaktionskostnader kommer fran Ronald Coase klassiska artikel "On the
Nature of Firm”46 fran 1937 som gar ut pa att féretag existerar for att minimera
overheaden mellan agenter pd en marknad. Szabo forlanger detta resonemang till
kopbeslut och resonerar kring olika system med mikro-betalningar - exempelvis en
brakdel av en cent for varje webb-sida man ldser. Detta ar dock domt att misslyckas
enligt Szabo just eftersom att de fortfarande har mentala transaktionskostnader. For
nagon som saljer saker via mikrobetalningar blir det da det simsta av tva varldar. Dels
avskriacker man kunder pa grund av att de maste fatta ett kopbeslut, dels blir de pengar
man faktiskt far sa lagt pa grund av det ldga priset. Detta har visat sig vara tdmligen sant
- mikrobetalningar har inte riktigt lyckats ndgonstans pa Internet dven om manga

forsoker47,

Som ett illustrerande exempel beskriver Josh Kopelman, en riskkapitalist detta som "the
penny gap”, hur det ar mycket svarare att fa folk att ga fran att betala 0 till 1 dollar 4n att
ga fran 1 till tva dollar. Figur 4 kommer fran hans blogg och visar efterfragekurvan han

beskriver - "the biggest gap in any venture is that

K_Free
between a service that is free and one that costs a [
” Figur 4: "The Penny Gap" (éres-
penny”.49 gapet).
3.10 Viralitet (so o

Viral marknadsforing har blivit ett populart ord de —
senaste tio till femton dren. Matematiskt infinner sig

viralitet ndr exponenten i tillvaxten for ett fenomen 6verstiger 1, det vill sdga nar varje ny
anvandare ger pa sikt i upphov till fler nya anviandare. Det leder da till ett stadium av
exponentiell tillvaxt. Men uttrycket kan dven anviandas pa smatt annorlunda satt. Hill,
Provost och Volinsky beskriver fenomenet i en artikel50. S3 kallad natverksbaserad
marknadsforing anvander natverk mellan méanniskor. Ett av deras resultat som baseras
pa ett fall inom telekomvérlden ar att sd kallade natverksgrannar, en person vars kontakt

i ndtverket har borjat anvinda tjansten tar sjalv till sig tjansten 3-5 ganger troligare an

andra i en kontrollgrupp som var utvalda demografiskt enligt marknadsférares

46 Coase, (1937)

47 Nu senast ar det en svensk startup vid namn Flattr som vill fa oss att donera sma belopp at
upphovsrattsinnehavare.

49 Redeye VC, hdmtat 2009-10-21

50 Hill, Provost, Volinsky (2006)
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traditionella malgrupps-analys for produkten. Detta kan enligt artikeln anvandas pa tre

satt:

* Explicit advocacy: dar individer i ndtverket aktivt blir "ambassadorer” for en
produkt som de sedan rekommenderar till sitt ndtverk. Vissa personer ar
viktigare dn andra, exempel pa detta kan vara programledaren Oprah Winfrey

vars bokklubb far stor inverka pa forsiljning bocker.

* Implicit advocacy: kan det kallas ndr konsumenter inte aktivt pratar om en

produkt, men pa nagot sitt genom sitt anviandande far

ai.vodafoneUK = 23:27 < R 48% =™
fler manniskor intresserade. Exempelvis barande av “Cancel
kladmarken. Cc/Bcc, From: ms19781@gmail.com
Subject:

* Network Targeting: innebdr att ett foretag utan att ga

via befintliga anvdndare av produkten forsoker

Sent from my iPhone|

marknadsfora till dennes niatverkskontakter.

\ajw/e|r|T|¥|u|1]o|p|A|

ger incitament till anvandare att sjdlva rekommendera Figur 5: Viral komponent i
Iphonens epost-program.

Utgar man fran detta och sen lagger till dimensionen att man

produkten till sina vanner far vi det som brukar kallas for viral
marknadsforing. Epost-tjansten Hotmails framvaxt brukar ses som ett exempel pa detta
som kombinerar "Implicit advocacy” och "Networking Targeting”. | varje ivagskickat mail
lades raden "Get your free email at Hotmail” till. Foretaget lanserade tjdnsten i juni 1996,
forsta manaden hade man 20 000 kunder, i september 100 000 mail-konton samt tidigt
1997 en miljon. Ett for oss aktuellt exempel ar Apple, som per default i sin Iphone lagger
in signaturen "Sent from my Iphone”; "Sent from my Ipad” (Se Figur 5). Detta kan enkelt
dndras i instillningarna, men det forefaller som att manga anvandare girna later varlden
veta de nu har skaffat en ny telefon. Fallet ar nastintill en kopia av Hotmails och blir ett

annat exempel pa viral marknadsforing.

Dellarocas har studerats! hur online feedback-mekanismer kan anvandas for att
stimulera word-of-mouth. Artikeln tar sin utgdngspunkt i hur Internet ar uppmuntrar
tvavagskommunikation och hur folk mer dn girna delar med sig av asikter och intryck.
Pa auktions-sajten Ebay kan man ge betyg pa siljare, manga dr de webb-sajter dar man
kan recensera restauranger och barer och dven sokmotorn Google har byggt sin
sokmotor pa ett system, dar en sidas popularitet forenklat beror pa antalet lankar som

pekar pa den. Denna typ av dterkoppling, menar Dellarocas, kan dven anvandas for

51 Dellarocas (2003)
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effektivt varumarkesbyggande och kostnadseffektiv kundanskaffning. Vidare ge vardefull
input till produktutveckling och kvalitetskontroll. Det som ar skillnaden mellan digital
"word of mouth” och de traditionella satt som vi alltid har talat om produkter ar den
skala med vilken det kan ske idag via Internet, mojligheten som det dven gar att till viss
del kontrollera dessa faktorer samt de nya utmaningar som uppstar kring hanterandet av
saker som interaktion, digital identitet samt franvaron av kontext i vissa sammanhang

som skulle underlitta tolkningen av subjektiva dsikter.

4. Ekosystemet

Nedan finns de aktdrer som jag har identifierat i ekosystemet. Dessa kommer i det har

avsnittet att beskrivas mer ingdende i syfte att ge djupare forstaelse infor intervjuerna.

UTVECKLARE APPLE APPSTORE KONSUMENT
- rider pé vag - skapar - ger rackvidd - betalar
- producerar marknad - driver - stéller krav
innehall - monetariserar konkurrens - foljer
- tarrisker - sitter regler - optimerar flocken
forséljning

Figur 6: Aktorerna i systemet

4.1 Apple

Denna genomgang borjar med foretaget som sitter spelplanen pa vilken hela uppsatsen
kommer att utspela sig - "stages the experience” for att anvdanda Zeithamls fras. Apple
grundades 1976 av Steve Jobs och Steve Wozniak. Apple har tagit vertikal integration till
heders och trenden gar mot att foretaget utvecklar flera viktiga komponenter sjilv,
liksom all mjukvara. Foretaget kdnnetecknas av hog vertikal integration. Detta kan

uppdelas i tre synergiska produktlinjer premium-prissatta med héga marginaler:

Apple dr idag varldens sjatte storsta PC-forsaljare (4% andel) samt USA:s fjarde storsta
med stationira datorer (iMac), savil som laptops (Macbook). Apple ar dven varldens
storsta tillverkare av musikspelare med 70%-ig andel av branschens intakter samt
varldens storsta aterforsiljare av legala musiknerladdningar. For tre ar sedan gick
foretaget in pa smartphone-marknaden vilket redan representerar 1/3 av Apples
intdkter och over halften av foretagets vinst. Trots endast 3%-ig marknadsandel i totala

mobiltelefonbranschen genererar foretaget cirka tva ganger totala vinsten av alla andra
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mobiltillverkare sammantagets3, detta trots att man endast aktivt salufor en aktuell

telefonmodell i taget.

Det som gjorde Iphonen populér var att Apple var forst pA marknaden med sa kallat gyro
(sensor for att kdnna av rorelser) en revolutionerande touch-skdrm som mojliggjorde en
fullt funktionell webb-browser-upplevelse samt fokus pa anviandargranssnitt. Den 1/9
2010 holl Apple ett av sina release-event dar bland annat nya Ipod-spelare tillkdnnagavs
tillsammans med det sociala musiknatverket "Ping”. Man tillkdnnagav dven farsk data,
totalt hade 120 miljoner i0S-enheter hade salts varav knappt 60 miljoner Iphones. Till

dessa laddas 17 miljoner appar ner per dag.

2009 var uppdelningen av Apples intdkter 82% fran hardvara samt 18% fran mjukvara.
Trots detta forefaller det strategiskt som att mjukvaran och dess anvandarupplevelse ar
det som mojliggor forsaljning av hardvara. Det forefaller 4ven som att de enklare
produkterna sdsom musikspelare och telefoner driver forsiljning av datorer. Anvandare
far en positiv upplevelse av Apple som varumaérke och vill ta del av den fullstindiga
upplevelsen - en sd kallad Halo-effekt. Totalt har detta medfort att foretaget har haft den
storsta marginal-tillvaxten i branschen, som sedan Iphonens introduktion stadigt har
klattrat upp fran 30 till 40%. Fran att ha varit ett alternativ for vialbdrgade yrkesman med
sarskilda krav pa sin datorutrustning, exempelvis for grafisk formgivning, har alltsa
Apple Ipoden och Iphonen tagit steget 6ver till den mass-marknad. Genom att erbjuda
helhetslésningar verkar Apple ha det uttalade malet att 4ga kunden genom hela
upplevelsen. Exempelvis dr programvaran Itunes det enda programmet for att hantera
musiken pa Ipoden. 125 miljoner manniskor har konto pa Itunes dit de har kopplat sina
betalkort och enkelt da kan kopa innehdll. Apple dr dven bra pa att kors-marknadsfora
sina produkter pa ett sitt som gor att de lojala anvdndarna garna vill képa "allt” for att fa
den kompletta upplevelsen. Man kan tala om en generation av "iConsumers” som

anvander hela produktserien.

53 Business Insider, hamtat 2010-09-19

31



4.2 Appstoren

Appstoren fungerar for Iphonens fyra olika versioner, Ipod Touch samt

. Ipaden. Ijuni 2010 fanns 6ver 225 000 olika program tillgangliga, 1,4
i miljarder dollar i forsaljning samt fler dn 5 miljarder nerladdningar hade

\'a)
\ W skett under knappt tva ar enligt Steve Jobss60. I oktober var siffran 7
Figur 7: Appstorens miljarder nerladdningaré! och éver 300 000 appar i Appstoren6z.
ikon Omkring 15 000 program tillkommer varje vecka inklusive nya
uppdateringar av gamla program. Appstorens framstillning som framgangssaga har
uppmuntrat tillstrémningen av programmerare och foretag som publicerar
applikationer. Forsaljningsframgangarna ar dock ojamnt distribuerade och storsiljarna
relativt fa, exempelvis finska Rovio som har gjort viarldens mest nerladdade mobilspel
Angry Birdse3 eller Malmoforetaget Illusion Labs med Labyrinth, iPint, Touchgrind och

andra titlars4.

Apple ar intresserad av hog omsattning pa marknadsplatsen, men férutom viss
exponering i Itunes-programmets flik och listning i topplistor kan en programmerare
inte rakna med nagon marknadsforingshjilp. For att sticka ut i mangfalden maste darfor
egna strategier appliceras, vilket ar svart da det inte r uppenbart eller intuitivt vilken
vag som ar den ratta. Den som soker pa "alarm clock” i Appstoren hittar idag runt
fyrahundra olika varianter av vackarklockor, visserligen med skillnader i funktioner,
men grundidén dr densamma. Konkurrensen for den fyrahundraforsta appen ar alltsa
minst sagt ndgot besviarande. Boken Iphone and Iphone Apps Marketing®s anvander
snabbkopet som metafor: P4 1980-talet saluférde det genomsnittliga amerikanska
snabbkoépet runt 7500 produkter, idag har samma butik 6ver 50 000 produkter. Med
mycket storre utbud slass tillverkarna om gunst nar vi gar med korgen pa
anskaffningsturné. Tillverkare av varor sdsom av soppor och kex har insett vikten av att
fa sina produkter placerade i 6gonhdjd och dr beredda att betala extra for detta, da de vet

att det 16nar sig. Komplementet blir investering i massiv marknadsféring for

60 Apple Insider, himtat 2010-07-16
61 TechCrunch, hdmtat 2010-10-20
62 Distimo (oktober 2010)

63 Nya Affarer, hAmtat 2010-11-19

64 DN, hamtat 2010-05-08

65 Hughes (2010)
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varumarkena. Butiken 4 sin sida har relativt Idga marginaler pa allt som siljs och vill
darfor fa upp volymerna. Siljer inte en produkt pressas den ner till simre platser i
butiken eller plockas bort helt. Appstoren har sett en liknande utveckling dar det som

forst var 1000 appar nu vuxit till en kvarts miljon appar.

Apple har blivit kritiserade manga ganger for att man dels tar tid pa sig att godkédnna
program, inte beratta innan vilka kriterier som anvands i godkdnnande-processen,
lamnar ifran sig lite information till programmerarna om vilka som képer ens appss.
Steve Jobs uttryckte det: "We do believe we have a moral responsibility to keep porn off
the Iphone. Folks who want porn can buy an Android phone"6%. Apples officiella
beskrivning dr att man skapat en godkdnnande-process for att undvika program som
nedgraderar kdrn-upplevelsen for en Iphone. I september 2010 kom till slut ett sju-sidigt
dokument som berattar om de riktlinjer som anvands. Man inférde dven en "App Review
Board”, en slags dverklagningsinstans dar man kan lagga fram sina klagomal ifall man

tycker att man har blivit missforstadd i processen.

Overlag r det en enorm blandning av kvaliteten i Appstoren. Fér varje potentiellt spel,
1at oss séga fyra-i-rad eller sdanka skepp finns ofta en handfull gratisprogram att vilja pa
samt ett par mer pakostade versioner. Ofta finns dven en s kallad lite-version av ett spel
som Ar gratis, samt en betalversion med mer utvecklat innehall. Programmen kan soékas
efter men finns dven ordnade enligt kategorier sdsom underhallning, spel, nyttoprogram
etc. Detta ar ett satt som konsumenter kan botanisera i Appstoren pa forutom direkta
sokningar. I Bilaga 3 finns en listning av dessa tjugo kategorier. Varje kategori har en
topplista for topp free, top paid samt "top grossing”. Appstoren ar geografiskt styrd och
topplistornas rankingar ar lokala for varje land. I oktober 2009 inférde Apple en lista
Over "top grossing apps”, det vill siga de som drar in mest pengar for tillfallet7:.
Gemensamt for dessa topplistor ar att de baseras pa ett glidande “fonster” i tiden dar
placeringen avser appens antal nerladdningar under de senaste tjugofyra timmarna till
fyrtioatta timmarna. Detta ar inte officiellt, men bland annat FaberNovel dr en killa som
stodjer detta?2. Bilaga 5 innehaller dven skarm-dumpar som beskriver presentationen,

dels i programmet Itunes diar man kan kdpa appar fran datorn, dels granssnittet direkt i

68 Oriel Ohayon, hamtat 2009-11-01
69 The Guardian, hdmtat 2010-07-22
7IMobileEntBiz,hdmtat 2009-10-05

72 FaberNovel (januari 2010)
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telefonen. Presentationen av varje app ar utvald av utvecklaren sjilv och far innehalla
fem stycken bilder samt in introducerande text. Tvd andra komponenter som Apple
lagger till ar en betygsfunktion samt lista pd recensioner av appen fran dess anvindare.
Det finns dven funktioner for att berdtta om appen for en kompis via epost samt ge bort

appen som present.

4.3 Konsumenten

Anviander vi modellen (Zeithaml, Kasper et Al) 6ver de olika stegen i kop-processen och
applicerar det pa en kopare av en Iphone-app far vi ett ramverk for att beskriva
marknadsplatsen fran en konsuments perspektiv. En konsument som anvander
Appstoren har ett flertal satt att leta information fore ett kop. Man utga fran sina egna
behov, word-of-mouth fran vinner eller objektiva killor som radgivning eller resultat av
tester och jamforelser. I fallet Appstore blir detta bland annat de recensioner som finns
att tillga. Kdparen av en Iphone-app har ett enormt utbud att valja pa. Ifall koparen har
sokt pa en speciell kategori finns det ofta tiotalet som gor samma sak att vilja pa. Detta
strider mot Zeithamls proposition att vi utvarderar alternativ mindre ofta vid kop av
tjdnster dn vid produkter. Vid en sddan sokning presenteras gratisalternativet bredvid de

som kostar pengar, vilket gor det

svarare att 6vertyga om att betala for sin

Buyer
app. Under konsumtions-fasen anvands S
tjansten och det gar att bedéma ifall
. Buyeris prer
upplevelsen ar den som eftertraktas och ST decides to
pp Store read your app
Product page. description,
l6ser problemet.

Buyer
makes purchase
decision.

Figur 8 ar hamtad fran Hughes’4 och

visar pa stegen som en konsument Typical App Buyer Decision Process

normalt gar igenom. Virt att notera ar Figur 8: Képprocessen enligt Hughes for en App-

OTi i - .. ki t
hur det bérjar visuellt och direfter rér oo

sig mot textuellt innehall. Enligt denna framstéllning dr enligt ikonerna och bilderna en
viktig del av processen. Pa det hela taget utgor de tillsammans med recensioner och
genomsnittsbetyg tillsammans med namnet och priset en anvandares férsta kontakt med
appen. Detta givet att man inte har blivit rekommenderad att kdpa appen av en van

forstas. Word-of-mouth kan vara en viktig ingrediens for att fa reda pa en app. I nuliget

74+ Hughes (2010), sidan 70
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finns dock ingen social funktion i Appstore som kan stddja detta forutom "Tell a Friend”.
Recensionerna ar dock intressanta att studera. En konsument kan nir som helst ga in och
ge recension pa en app man har képt. Dock sa fragar Apple automatiskt om man vill
recensera ndr man avinstallerar appen. Detta kan eventuellt ge viss forskjutning mot
negativa recensioner, da de som ar mer missndjda borde avinstallera appen dn néjda
konsumenter. Enligt Zeithaml skulle dock tjdnste-kdpare vara mindre bendgna till att

klaga, eftersom man tillskriver sig sjilv en del av misslyckandet.

[ september 2009 holl undersékningsforetaget Appsfire en presentation’s dar man
presenterade data fran 1200 app-konsumenter. Den genomsnittliga konsumenten hade
da 65 apps per device. 7% hade bara gratisappar. 65% av alla appar var gratis.
Genomsnittet som hade spenderats pa appar pa de installerade programmen var 80
dollar eller 1,56 dollar per app (inklusive de gratis). Tar man bort gratisapparna var
genomsnittspriset 2,87 dollar. Zeithaml menar att konsumenter generellt 4r mindre
snabba p3 att ta till sig nyheter inom tjanster och att man byter varumarken mindre ofta.
Ifall appar ar tjanster verkar det som att Appstoren har fatt oss att konsumera tjanster pa

ett effektivt satt.

4.4 Utvecklaren

Apple var under 1980- och 1990-talet en jambordig konkurrent med Microsoft pa
operativsystem-marknaden men fick under 90-talet se sig forbisprungna, detta kanske
delvis for att man inte forstod vardet av strategiska partnerskap. Medan Microsoft lat
andra PC-tillverkare silja datorer med Windows installerat valde Mac att halla pa
kontrollen. Dagens Apple har lart sig och har starka band med partners. En av dessa
allianser forutom med copyright-dgare, mobiloperatorer och Google som alla samarbetar
med Apple runt Iphonen ar hur man férsoker knyta till sig tredjeparts-utvecklare. Till
skillnad fran desktopdatorernas operativsystem har man tagit till sig utvecklar-
communityt nara sin kdrnverksamhet och erbjuder intdktsdelning vid férsaljning av
apparna i Appstoren. Apples styrka ar att man erbjuder Appstoren som enhetlig
plattform med befintliga affirsmodeller samt stor anvindarbas. Bedomare menar’? att
Nokia och Android har mer fragmenterade plattformar vilket gor det svarare att

attrahera en kritisk massa av utvecklare.

75 Appsfire, hamtat 2009-10-05

77 Financial Times, hdmtat 2010-09-16
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Utvecklaren ar en person eller organisation som vill nd ut med sina appar och tagit sig tid
att ladda ner Iphones utvecklingsmiljo, ett kod-bibliotek som bara finns till Mac-datorer
och som gor det mojligt att designa och testkéra Appar. Denna licens kostar 99 dollar och
kan sedan anvandas for att sdnda in fardiga appar till Apple for granskning. Apple ger vid
en forsaljning 70% av intdkten efter vissa avdrag till tillverkaren, medan man sjalv
behaller 30%. Inga fasta kostnader finns fér apparna efter att man betalat licensen.
Hugade programmerare 6ver hela virlden har snabbt forsokt lara sig spraken Objective C
och Cocoa Touch och fokuserat pa att tjana pengar pa den lukrativa mojligheten. I juni

2010 fanns 45 928 aktiva utvecklare registrerade i Apples utvecklarprogram.

5. Affarsmodeller i Appstoren

Denna sektion kommer att ga igenom de olika affirsmodeller som har observerats i
Appstoren. For den som studerar marknaden ar det uppenbart vilka de dr, men som stod

har férutom egna observationer anviands Wooldridge och Schneidersz.
5.1 Salja app — tjdna pengar pa forsdljningen

Att sdlja appar ar den till antalet appar vanligaste affirsmodellen i Appstoren. Apparna
kan sdljas i priser som motsvarar steg om en dollar. Motsvarigheten i i Sverige ar de fasta
prisen om 7, 15, 22 kronor och sa vidare. Med data fran avsnittet ovan "Appstoren” ges
1,4 miljarder dollar i nerladdningar samt fem miljarder nerladdade appar i juni 2010.
Detta ger ett snittpris pa 29 cent. Efter Apples 30%-iga avdrag kvarstar 20 cent till
programmeraren i snitt. Detta ar dock inkluderat gratisappar. Analysforetaget Distimo
uppskattar i April 201083 att andelen gratis-appar ar 23% (till antalet, ej nerladdningar).
Multiplicerar vi intdkterna 1,4 miljarder * 0,70 (kvarstoden till programmerarna) och
delar med 225 000 (antalat appar) * 0,77 (andelen betalappar) far vi ca 5650 dollar i
genomsnittlig intakt per betalapp. Dock vet vi fran exemplen i inledningen att det finns

appar som siljer for manga miljoner. Detta gor att genomsnittet ar langt ifran medianen.

Forfattaren till boken Community Brands, Tomi T. Ahonen raknar att genomsnittspriset
for en betalapp ligger pa cirka 1,95 dollar84 och kommer darefter fram till att median-

intdkten per app ligger pa runt 1360 dollar. Det vill sdga, halften av alla appar tjanar

82 Wooldridge and Schneider (2010)
83 Distimo (april 2010)

84 Communities Dominates Brand, hdmat 2010-11-29
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mindre dn detta. Detta motsvarar inte mycket till I6ner, kostnader for datorer med mera.

Det ar alltsa ratt att sdga att app-projekt ar en forlustaffar for de flesta.

Utifran en priselasticitetskurva pa plats en programmerare av en Iphone-app kunna
rakna ut intdktskurvan och sen se vid vilket pris som den peakar. Teoretiskt skulle detta
kunna testas genom att dndra priset till olika varden och se hur forsiljningen gar. Detta
kommer dock med en del avigsidor - exempelvis arga kunder som ser priset pd nagot
man betalade 4.99 pa sédnkas till 1.99 etc. Vidare kan det vara svart att isolera enbart
priset som en avgorande faktor ifall man dven genomfér manga andra
marknadsforingsatgirder. En trend i Appstoren ar att nisch-appar som fyller ett sarskilt

syfte ofta attraherar en hogre grad av betalanvandare dn mer breda mass-produkter.

En annan ar trend ar hur Ipadens lansering har férandrat scenen genom det hdgre pris
Ipad-appar betingar. Nu ar appar som fungerar for Ipaden ofta funktionella dven pa en
Iphone, vilket komplicerar jamforelsen ndgot, men Distimo rapporterarss om att 83% av
alla Ipad-appar ar betal-appar, mot 73% for Iphonen. Vidare att genomsnittliga priset pa
topp100-listan for Ipad-appar ar 5,80 jamfort med 2,14 for Iphone, en stor skillnad. Hela
45% av betalapparna for [phonen kostade i oktober 0,99 dollar, medan endast 24% av
betalapparna har detta pris for Ipaden. Dock motsvarar dessa appar enbart drygt 10% av

det totala utbudet i Appstoren eller cirka 40 000 av 300 000.

[ foredende kapitel nimdes begreppet priselasticitet som beskriver hur efterfragan
paverkas nir priset dndras. Enligt en rapport fran Pinch Media86 framgar det att en
genomsnittlig priskning minskar efterfragan med 25%. Den genomsnittliga
prissdnkningen ddremot 6kar efterfrdgan med 130%. Faktorer som paverkar efterfragan
ar ndrheten till substititut. Detta ar ju vad Appstoren kdnnetecknas av. Det 16nar sig alltsa
ofta att sdnka priserna, men utvecklare uppmanas att inte stoka runt for mycketi en
positiv trend. Distimo beskriver en utveckling med fallande genomsnittspriser, Mellan
december 2009 och mars 209 f6ll priserna med 15%37, mycket pa grund av att priset pa
de flesta appar gar mot 0,99 dollarss. Att sédlja appen ar dock oftast battre 4n annonsering

menar foretaget.

85 Distimo (oktober 2010)
86 Pinch Media, Iphone Appstore Secrets, hamtat 2010-01-13
87 Distimo (mars 2009)

88 Distimo (april 2009)
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5.2 Gratis app med In-app purchases

[ juni 2009 lanserade Apple med version 3.0 av mjukvaran moéjligheten med "In App
Purchases”, vilket betyder att man kan kdpa saker inuti en nerladdad app, exempelvis en
prenumeration, tjinster, sa kallade virtual goods som kan utgora foremal i spel samt
"add-on content”, exempelvis nya banor i ett spel. Aven

dessa pengar delas 70-30 mellan utvecklaren och Apple.

Confirm Your In App

Vid varje kop skriva in sitt [tunes-l6senord. Nar man val Eivghase

Do you want to buy one Skyway
har skrivit in 16senordet en gang sa giller det i femton Map Expansion Pack for $0.997
minuter. Forst fanns detta enbart i betal-appar men efter Cancel Buy <

patryckningar fran utvecklare som sag detta som en
potentiellt viktig intdktsmodell &ndrade sig Apple i Figur 9: Exempel pa ett In-App
september 200989, Det ar okdant hur mycket In App Purchase

Purchases driver, men forsaljningen i dessa appar raknas in i topplistan "Top Grossing”
dar standigt flera gratisappar ligger. Nagra begransningar ar att kopen inte kan vara kép
for saker i verkliga varlden. Kdpen far heller inte vara for virtuella pengar eller valutor i
apparna. Man kan heller inte inkludera ndgon annan form av betalning i apparna,

exempelvis en Visa-transaktion. Dar maste man lanka till webbldsaren i telefonen for att

slutfora kopet.

Att Apple tar 30% av forsaljningen kan tyckas mycket, men systemet verkar vara allmant
uppskattat. Marginalerna pa dessa virtuella saker dr hoga och Apples system for
mikrobetalningar fungerar genom Appstoren pa ett standardiserat sitt. Nagonting som
kan ha férhindrat spridningen i bérjan av dessa in-app purchases ar hur Apple tog betalt
for sitt OS 3.0 till Ipod Touch-anvéandare, som ju bara har képt sin device for spel och

appar. Konsumenterna hade till viss del svart att acceptera och boérja anvdnda detta.

For Iphone-utvecklare dr detta dock i teorin ett bra sitt att tjana pengar pa eftersom det
ar svart att toppa topplistor med en app som kostar pengar. Det ar dock lite svarare att
programmera. Ytterligare en nackdel enligt Schneider%4 dr aven att sjdlva app-filen blir en
bra bit storre eftersom all information som man képer genom ett inapp-purchase maste
finnas med i ursprungsfilen. Manga mobiltelefonoperatorer begransar maximala

nerladdningsstorleken i mobilt Internet till 10Mb, fér appar stérre dn sd maste man vara

89The Unofficial Apple Webblog, hamtat 2010-10-02

94 Wooldrige, Schneider (2010), sid 109
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pa ett wifi-ndtverk. Nar nagon ar ute pa sprang och da hindras att ladda ner en stor app
ar risken att man har glomt bort den tills ndr man kommer hem. Impulskop blir alltsa
svarare. Woolridge och Schneider menar dnda att det ar ett mycket kraftfullt satt att tjana
pengar i Appstoren och kommer snart bli den viktigaste affairsmodellen. For att
framgangsrikt sdlja In App Purchases verkare en bra paketering vara nyckeln. Vidare ar
det viktigt att presentera tydligt vad som ar priset samt vad som ingar. Frustrerade
kunder kan annars lamna negativa recensioner. Det som talar emot att anvanda In-App

Purchases ar det faktum att appar inte anvands sa flitigt 6ver tiden.
5.3 Gratis app med annonser

Manga talar om att mobil annonsering ar 16sningen pa alla problem och den nista stora
saken dit annonsdérer kommer rusa. Men hur moget ar detta idag som en serios
intdktsmodell for ndgon som vill sla sig fram i Appstoren? Analysfirman Gartner
uppskattar? att forsaljning av appar ar 2010 kommer uppga till 6 miljarder dollar ar
2010, medan endast 0,6 miljarder kommer omséttas i mobil annonsering. Aven om mobil
annonsering kan komma att uppga till 13 miljarder dollar ar 2013, hur gar det idag att
tjdna pengar pa annonserna? Wooldridge och Schneider tror att det beror pa vilken typ
av app man har. Intikterna for annonser beror till storsta delen pa vilken volym av
"impressions” en programmaren kan visa i din app. En impression ar detsamma som en

visning av en annons och detta blir alltsd beroende av hur mycket din app anvands

Annonsintdkter mats i CPM som star for “Cost per thousand”. Om man exempelvis far en
dollar i CPM betyder det att man far en dollar per tusen visningar. For att tjana tusen
dollar maste alltsd en annons visas 1 miljon ganger. Dock visar data fran det storsta
annons-natverket AdMob att endast 5% av de appar som anvander deras annonser har
fler an 100 000 anvéandare, och 54% har farre dn tusen installationer. I det senare fallet
kommer appen med ett genomsnittligt anviandande endast att dra in ett par dollar om
dagen. Data fran AdWhirl menar dock att om man & andra sidan ligger pa topplistan i USA

kan man dra in fran 400 dollar till 5000 dollar per dag. Det finns idag ett flertal antal satt

admaob

. Figur 10: Admobs
textbaserade annonser. Utseendet pd dessa kan anpassas logotype

att annonsera i Iphone-appar, har dr nagra satt:

¢ AdMob ar det storsta natverket och har distinkta

fargmassigt for att passa in i en app. AdMob koptes i

%6 Gartner 2010-08-15
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september 2009 av Google fér 750m dollar.7 En feature med AdMob &r dven att
den som installerar det pa sina appar daven kan vélja att géra reklam for andra
appar man har gjort i sina annonser, vilket blir ett bra satt att géra de mer

populirare, sa kallad Download Exchange.

e AdWhirl ar en slags meta-kanal som gor det mojligt att ldgga in andra

annonsnatverks annonser i dina appar.

* iAd ar Apples egna annonsnatverk som tillkdnnagavs i april

2010 efter Apples kop av Quattro Wireless och lanserades i

juli 2010. Det finns dnnu bara i USA, men berdknas komma

”"inom kort” till Europa%. En skillnad &r att det har knutit till Figur 11: IAds
logotype

sig storre varumarken som annonsorer, som dven forvantas ge

okad trovardighet och acceptans till modellen. Nagon som vill annonsera i

nitverket maste direkt uppboka sig pa hela en miljon dollar. Apple tar 40% av

intdkterna fran iAds-nitverket dock varav resten gar till app-utvecklaren.

Det som talar emot annonsering dr den graf som finns med i Bilaga 3 6ver anviandandet
over tiden. Dar ser vi att under 20% av alla nerladdade appar anvands dagen efter, och
endast 10 procent en vecka efter installationen samt 5% en manad efterat. Enligt Pinch

Media% utgor publiken langsiktigt cirka en procent av det totala antalet nerladdningar.

Ndgra andra saker som gor annonsering daligt ar att det kanske inte ar lampligt nar man
har en ung malgrupp, det kan till och med vara olagligt i vissa lander. Vidare kraver
annonserna internet-uppkoppling och alltsd inte kan visas nar man ar offline. Det kan
dven vara svart att integrera med en bra anviandarupplevelse i ett spel som man vill ska
fylla upp hela skarmen. Dock kan en banner just ur denna synvinkel vara mycket effektivt
i en gratisversion for att fa nagon att vilja uppgradera. Liksom In App Purchases ar

anvandande over tiden en begransande faktor.
5.4 Gratis app i hopp om att konvertera

Aven om endast 20-25% av Appstorens program &r gratis star de for 95% av alla

nerladdningar. Annonser kan enligt ovan betala vissa av dessa, men en annan vanlig

97 CrunchBase, hamtat 2010-10-31
98 TechCrunch, 2010-11-18

99 Pinch Media, Iphone Appstore Secrets, hamtat 2010-01-13
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modell r gratis-appar som dven har en betalversion. Detta motsvarar Andersons "free”
typ 3 eller sa kallat "Freemium”. Detta var det ursprungliga ett av de vanligaste sétten att
tjdna pengar i Appstoren. En gratis, sa kallad "lite”-versionen kan spridas i stor
utstrackning och toppa listor. Utan ett pris slipper anvdndare Szabos "mentala
transaktionskostnader” och kan instinktivt sla till direkt. Dock innehaller gratisversionen
en begransad mangd banor eller har annonser som uppfattas som storande. Malet ar att
anvandaren ska kdpa den fulla versionen av apparna med béttre funktionalitet. Dessa
kop-appar brukar da ha ett hogre pris en det billigaste 7 kronor. Detta fungerar siakert val
eftersom konsumenten da redan ar "fast”. Detta motsvarar aven sattet som mjukvara
lange har marknadsforts pa diar man far prova pa under en begrdnsad tidsperiod eller

med begransad funktionalitet.

Ndgra restriktioner forekommer nar det géller gratisversionerna - de far inte innehalla
tydligt begransad funktionalitet, dvs menyval som inte gar att anvinda och liknande. Den
far heller inte pAminna anvandaren om att uppgradera till en betal-app under sjilva
anvindandet. En lite-version far inte vara tidsbegriansad eller stinga av funktioner, nagot
som ofta brukar vara metoden nar det giller gratismjukvara. Vidare far den inte kallas

for demo eller "trial”. Lite eller free gar dirmed bra.

Kan dé en gratisversion boosta forsiljningen av betalappar? Wooldridge och Schneider
menar att en genomsnittlig konverteringsprocent ligger pa mellan 0,5 och 3%. Med andra
ord kommer alltsd en till tre av 100 konsumenter som laddar ner en gratisversion av
appen aven vilja betala for den. Ifall man har en gratisapp som laddas ner 100ggr per dag
skulle det alltsd motsvara en forsaljning pa en eller ett par dollar per dag, om priset pa
appen ar en dollar. Man maste alltsa ha stora volymer for att kunna na de stora
intdkterna med en gratisapp med premiumversion. Wooldridge och Schneider beskriver
hur Ethan Nicaas, utvecklarna bakom iShoot hade en konverteringsgrad pa 8%. Med
miljontals nerladdningar av iShootLite och betalversionen prissatt til 2,99 i januari 2009

tjdnade man alltsd mer 4n sjuhundratusen dollar pa bara nagra veckor.

For spelappar ar det enklare eftersom man da kan ldgga med en eller tvd banor och man
maste uppgradera for att fa fler. For exempelvis produktivitetsappar ar denna
begriansning svarare, eftersom programmet ofta finns till for att 16sa ett specifikt

problem. Darfor dar det mindre vanligt med gratisappar i denna kategori.

Ar appen 4 andra sidan en social app som bygger pa ndgon form av nitverkseffekt

behoéver man en stor anviandarbas.
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5.5 Ovriga affirsmodeller

Aven andra affirsmodeller forekommer i begransad omfattning i Appstoren. Nedan ir de

som forekommer i Wooldridge & Schneider.

5.5.1 Gratis-app for att bygga varumarke eller stédja annan affairsmodell

En app behover inte i sig vara en intdktsskapande enhet. Foretag gor ju saker som
marknadsforingsprojekt och har har appar seglat upp som en stor marknad. Det blir helt

enkelt en kanal for att nd ut till en publik som sedan interagerar med varumarket.

For andra foretag kan appar stddja en verksamhet utanfér appen. Withings100 ar ett
foretag som siljer ett system med personvagar som kan tala med en Iphone-app och
intelligent kan ge statistik 6ver konsumentens vikt. Dar fyller appen syftet att sdlja fler
vagar. Likasa GorillaPod 1014r en tillverkare av kamera-stativ som har utvecklat moderna
arm-liknande stativ till [phonen for att ta bra bilder med. Dér blir gratis-appen som tar

foton sattet som anviandaren lockas till kop av stativet.

Det finns alltsd mycket viardeskapande i Appstoren utéver det som gar att mata direkt i
de pengar som Steve Jobs rapporterar. Slutligen kommer denna uppsats fordjupa sig i

foretaget Spotify som anvander appen for att stédja sin premium-tjanst.

5.5.2 Affiliates

Ett sitt att tjdna pengar pa Internet r att bli en affiliate, det vill sdga fa en andel av kop
dar man har refererat en kund till ett kop. Inom Iphone-appvarlden Apple har ett eget
affiliateprogram via natverket Linkshare som erbjuder 5%?192. Ifall man lankar till andra
iphone-appar far man 5% av app-kopen som klicken resulterar i. Detta kallas att man ar
en affiliate och utgdr ett satt som vissa appar tjdnar pengar pa. Appar kan dven lanka till
musik i Itunes eller sajter utanfor appen. Exempelvis erbjuder Amazon 5% av
ordervirdet ifall man lankar till en speciellt bok och ndgon kdper den. Detta ar vanligt

exempelvis i gambling-varlden dar pokersajter far kunder via affiliateldnkar.

100 www.withings.com (ej i kallférteckningen)

101 http://joby.com/gorillapod (ej i kéllférteckningen)

10z Apple Itunes Affiliates, hamtat 2010-10-02
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5.5.3 Trade sale som affarsmodell

Sist men inte minst bor ndmnas att en del appar faktiskt har slts till andra foretag.
Exempel pa detta ar Taplous som salts till Disney samt Tweetie som kopts av Twitter. Det

ar dock oklart huruvida detta har varit ett uttalat mal redan innan.

6. Intervjuer
6.1 TranslatePro (In App Purchases/Annonser)

Erik Olsson ar en civilingenjor fran KTH som sedan examen arbetat med sin

oversattningsbyral9 och sedan februari 2009 har han dven programmerat appar for

Iphone. Pa sin hemsida beskriver han sig som frilansare inom
TranslatePro Edit

i0S-programmering och det visar sig att Erik har provat pa

Translation from English to French

mycket inom app-varlden. Vi traffas forst for lunch och

-
genomfor en manad senare en formell intervju, dar han 1 D Powered by Google @

oppenhjartigt berittar fér mig om sin verksamhet. e e @ >

Souhaitez-vous regarder...

Erik har alltid hallit pA med programmering och stillde under R @ >
vintern upp i KTH:s tavling "Mobile Cup”, dar hans app med en
ordbok som kunde ldsa upp ordet man s6kt pa vann andrapris.

Starkt av dessa erfarenheter forsokte han skicka in sin app till

Apple. Tanken var att sdlja maskinroster som kunde lasa ord
fran en ordbok. Apple godkdnde dock inte dessa appar, Figur 12: Skirmdump av
eftersom de 14 varianterna av en och samma app for olika sprak TranslatePro

ansags vara kopior. Apparna dndrades da till att silja alla rosterna inuti en och samma
app vilket blev TranslatePro, en enkel och gratis dversattningstjianst och bygger pa
oversattningar fran Googles 6versittnings-API. Appen anvander In App Purchases for att
lata konsumenten lyssna pa fraserna man slagit upp. Det finns 42 olika typer av roster
som sdljs for 1,99 dollar eller 15 kronor styck. En rost ar en datafil med en viss
"personlighet” som maskinellt kan ldsa upp alla fraser anvandaren ber om. I oktober
2010 hade appen natt 2,4 miljoner nerladdningar. Av dessa nerladdningar har han salt
80 000 roster, vilket utslaget pa alla nerladdningar motsvarar 3,3% i konverteringsgrad.

Av forsiljningen gar 30% direkt till Apple. Utdver det har Erik vissa kostnader per

nerladdat rost som gar till produktionsbolaget. Resten ar vinst. Han vill inte gd in pa

108 http://www.traduko.se/ (ej med i kallforteckningen)
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detaljer, men sdger att hans totala intdkter borjar ndrma sig 1,5 miljoner kronor. Det har
medfort att han numera har sddana "problem” som att behova ha koll pa aktuella
valutakurser for att se vad hans intdkter, som kommer i bland annat dollar och euro

motsvarar.

Nar appen ursprungligen laddas ner har den dven en reklambanner langst ner som visar
reklam fran annonssystemet Admob. For en dollar utgar reklamen. Erik berattar att
annonssystemet som kopts upp av Google visserligen fungerar bra tekniskt. Dock ar
mognaden eller acceptansen for annonsformatet dn sa ldnge i Europa begransad. Det gor
att ersattningen per klick som man far fér exempelvis anviandare i Norden kan vara
"fraktalen av en cent”. Erik borde veta eftersom hans appar dven finns i USA dar ett klick
"kan ge 0.3 - 0.4 dollar”. Han ar forsiktigt positiv till annonser som fenomen och tror att
det kommer bli hégre CPM nar marknaden mognat i Europa. Det dr dock in-app
purchases som ger mest pengar. Han tror att Apples inférande av iAds i Europa kommer
gora intdkterna battre. Apples intrdde kan dven gora att storre varumarken véljer att
annonsera pa iAds, vilken kan 6ka generella acceptansen. Det fina med att ha Admobs ar
att man sjalv kan fordela en procentenhet av annonserna till att géra reklam for ens eget
innehall. De sd kallade "house-adsen” innebdar att man far visa sina egna annonser for

andra appar.

Men det ar inte alltid det gar bra - en variant av hans app som hette "Den Pratar”
slapptes tidigare under aret. Den nadda inga framgangar i jamforelse och fick negativa
recensioner. Det tror han berodde pa att folk som laddade ner den férvintade sig att hora
gratisappen prata. For att fa det var man dock tvungen att betala. En tredje app han har
gjort pd samma tema ar "Oversittare” som var tinkt som en reklam-app fér hans vanliga
Oversattningsbolag. Appen goér samma sak som de andra apparna i princip men ar
"brandad” for att marknadsféra hans andra verksamhet. Trots 50-60 000 nerladdningar
och topp-rankingar pa topplistor stundtals i Sverige har det inte genererat ndgon fysisk

forsaljning savitt han vet.

Vi kommer in pa Eriks syn pa marknadsforing i Appstoren: Erik menar att han inte ar
alltfor grafiskt duktig, men berattar om vikten av att ha snygga skarmdumpar i
presentationen av appen. Han har dven valt att 6versitta appens presentationstext till
manga sprak. Det menar han ar viktigt for att fa en anvindare att ladda ner den.
Recensioner dr nagot som Erik brottas med da manga anvandare blir besvikna ibland.
Har finns dven ett inbyggd hake eftersom ett av dom tillfallen som Apple uppmuntrar till

recension ar just ndr man avinstallerar appen, ndgot som en ndjd anvindare ju inte gor.
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Apple visar dock recensioner pa tva satt, dels recensioner for senaste versionen av
programmet, dels alla recensioner. Darfor kan det vara bra att komma ut med nya

versioner av denna anledning menar Erik.

Erik berdttar om hur alla hans appar han satsar pa har egna hemsidor. Han resonerar
som s3 att ifall en app blir framgangsrik dr en hemsida ett av de bésta sattet att
accelerera det pa eftersom han liagger in Facebook "like”-knappar pa den som later ordet

spridas i de sociala natverken.

Eriks 6versattningsapp har en gang lyckats med konststycket att bli "featured”, dvs lyftas
fram av Apple att presenteras pa ett storre format. Det var nar han rankade etta i Italien
pa gratis-appar. Da horde Apple av sig, bad honom att skicka in lite fler bilder, samt
gjorde honom "featured” i England. Formodligen var det detta som orsakade spiken i

nerladdningar i maj 2010, men han ar inte saker.

Erik har toppat listorna i 11 lander, men han vet bara att det beror pa antalet
nerladdningar och att "fonstret” for hur Apple uppdaterar ar ganska kort. Han menar
ocksa att topplistorna for betalda appar och gratis appar hdangde ihop till viss del sa att
man plotsligt kunde borja ta betalt for sin app om man rankade i toppen pa gratis-appar
och darmed dven fa en hogre plats pa betalda appar. Vidare vet han att In App Purchases
rdaknas in i kategorin Top Grossing. Han tipsar om appen PositionApp!2 for att folja
rankingar for olika appar. Erik ndmner hur sék-algoritmen i Apples Itunes férut var
ganska enkel sa det kunde riacka med att ndmna andra populéra appar i sin beskrivning:
"den har ar som Crazybird...” for att folk skulle fa se den. Numera ar funktionen mer
svarlurad. Fortfarande finns det dock upp till 10 s6kord som man kan skriva in i I[tunes

som paverkar rankingen. Dessa syns inte for en vanlig anvandare.

Nér jag fragar Erik om vad som definierar framgang fé6r honom menar han att det finns
fullt av bra idéer, men pengarna maste dnda vara nagon form av mattstock pa vad som ar
en bra eller dalig app. Han menar att det finns ett matt av osdkerhet i alla appar. Hans
satt att hantera denna risk ar att ha flera lottsedlar sa att siga och snabbt slappa saker pa
marknaden for att se ifall de funkar. Ingen av hans nuvarande appar har tagit mer an ett
par dagar att gora. Sen kan man forbattra dem sen ifall det tar fart. Detta vill han jamféra
med exempelvis spelféretaget Electronic Art som kanske satter 15 personer att tillverka
ett superbra fotbollsspel men som dnda kanske inte slar, eller kanske pa sin hojd dubblar

pengarna. Eriks sitt dr battre avkastning pa resurserna.

112 PositionApp http://www.positionapp.com (ej medtaget i kdllorna)
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Hans syn pa branschen verkar vara att det ar en guldgruva. “Alla vill ha appar”. Pa fragan
vilka som tjdnar badst som svarar han Rovio, det finska foretaget bakom spelen “Cut the
Roap” och "Crazybird”, men dven att det finns en lukrativ industri for reklam- och webb-
byrder som rider pa vagen. Hype som kanske var storst 4nda i varas.. Pa framtiden ser
han ljust. Han tror att Apples lansering av iAds pa nordiska marknaden kommer att
forbattra intdktsmojligheterna fér annonser och legitimera marknaden som en barkraftig
kommersiell verksamhet. Han ndmner dven hur lanseringen av Ipaden verkar ha givit en
ny "revival” for betalappar eftersom dessa generellt siljs till ett hogre pris. Sjalv funderar

han dock pa att satsa pa en annan typ av startup. Eller, bygga en ny app...

6.2 Spotify (Indirekt/Annan Affarsmodell)

ss_vodafoneUK = 20:26 > 2s%= Den svenska musiktjansten Spotify har sedan publika
Search 2 steg fran par... pﬁf.%g ) . .. =
2 stog i paradise (2010) lanseringen i oktober 2008 blivit en mycket populdr

Hakan Hellstrdm

musiktjanst som dags till dato finns i sju lander. Spotify

bestar av ett desktop-program dar man kan lyssna pa
ess 24 Shuffle play Yy p-prog y p
Det hr &r min tid musik som "streamas” fran Internet. Biblioteket bestér av
Hakan Hellstrém
Saknade te havs over 10 miljoner sdnger och vaxer kontinuerligt med ca
Shelley s ° ° ° . ..
Hakan Helstrom © 10 000 latar per dag. D& och d& avbryts musiken for
River en vacker dréom
Hakan Helisiom ljudannonser och for att fa anvinda den maste man vara
2 steg fran paradise
Hakan Hellstrém

sa kallad premium-anvandare. Viljer man att betala 49 kr

per manad (sa kallad "Unlimited”) slipper man annonser
Figur 13: Skirmdump frén  och for 99 kronor (sé kallad "Premium”) kan man dven
Spotify
anvanda programmet i sin mobiltelefon. Sommaren 2009

lanserades mobilversionerna pa Android och Iphonel14,

Tim Sparks ar anstilld i "Premium-teamet” pa Spotify och ar en av de som ser till att fa
fler manniskor att vilja betala for tjdnsten. Han berattar att mojligheten att fa Spotify i
mobilen dr en av de viktigaste sakerna for att fa folk att vilja betala for tjinsten. Han tar
emot i Spotify’s kontor i Soho och berattar om hur appen stédjer deras
prenumerationsmodell och dr det som gor denna mdéjlig. Den senaste siffran om antalet
anviandare man har tillkdnnagivit 4r 10 miljoner anvindare totalt, samt ndgra manader
senare att 500 000 av dessa ar betalande medlemmar som da véljer att gora det for att fa

musiken i mobilen. Produkten ar nistintill unik. Konkurrenter lockar med andra

114 BBC, hamtat 2009-10-07
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strommande tjanster, men fa kan kombinera det breda urvalet med musik och streaming

”"on demand”.

Jag fragar Tim om strategin bakom att géra appen gratis i Appstoren. Overvigde man
nagra andra metoder an att slippa appen gratis och sen ta betalt via premium-
medlemskap? Tim menar att en musiktjdnst som skulle vara annonsfinansierad dven i
mobilen visserligen fungera i teorin, men att Spotify i mobilen fungerar effektivare som
differentierings-bas for att mojliggora en freemium-modell. Vidare skulle den
annonslésning krava att man dr uppkopplad mot Internet. Spotifys app bygger mycket pa
sa kallat ”offline mode”, dar man kan lyssna pa sparad musik som man synkat nar man
har gratis uppkoppling 6ver tradlost natverk. Annonser skulle da inte kunna presenteras
med nuvarande teknikl6sning. Idag betalar man sitt Spotify-abonnemang genom en
stdende betalkorts- eller Paypal-transaktion pa hemsidan. Skulle man kunna ténka sig att
detta skulle skdtas enkelt genom en In App Purchase? Nej, dar ar det nog Apples
procentandel pa 30% av alla betalningar som stoppar. Musiken som strommas ar inte

gratis for Spotify utan kostar. Det omojliggor alla former av In App purchases idag.

Strategin har alltsa blivit att priset for appen ar gratis. Det har gjort att foretaget under
mer dn ett ar har toppat rankingar som "Top Free” eller i kategorier som Top Music. Dock
har man inte fort direkt statistik for att koppla rankingar med antalet nerladdningar. Tim
menar att de kan bli battre pa att finga intresset fér appen. Eftersom appen rankar sa bra
skoter sig distributionen sig sjdlv menar Tim. Dock har den fatt massor av reklam fran
den sa kallade inhouse-ads i Spotify-klienten som visas standigt for gratis-medlemmarna
av Spotify som utgor lejonparten av anvindarna. Virdet av detta ar svart att uppskatta
ekonomiskt, men dr massivt och ingar i det arbete Tim utfor. Detta utrymme ska ju stillas

mot att istdllet presentera vanliga annonser.

Vi kommer in pa 6vrig marknadsforing av appen. Tim berattar att man later produkten
silja sig sjalv. Man har experimenterat med nagra former av marknadsfoéring externt for
tjdnsten, men framst verkar det vara sa kallad "word of mouth”. En viktig del i det r hur
Spotify har byggt in funktionalitet fran sociala nitverket Facebook. Hogra kolumnen i
desktop-appen ar en lista pa anviandarens vanner som man latt kan skicka musik till. Man
ser aven i ett sa kallat nyhetsfléde ens vanners aktivitet. Niar man prenumerar pa nagons
spellista skickas ett meddelande ut pa Facebook som defaultinstéllning som syns for ens

kompisar som inte finns pa Spotify. Detta kan sigas stimulera viralitet.

Spotify har dven gjort begriansade forsok med att annonsera pa nitverket Admobs. Med

sma textannonser som uppmanade anvindare av andra appar att ladda ner Spotifys app
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hoppades man fa fler anvindare. Det kom visserligen manga klick till Spotifys sida i
Appstoren, men bortfallet dir av de som inte laddade ner appen var sa stort att det inte

var vart vad de betalade.

Nar vi pratar Physical Evidence inuti v Average rating for all versions: i J ¢ 7 14016 Ratings
RO M W 16674
Appstoren tror Tim att Spotify ar en app ke e 1386
ok ok 898
som sprids viralt genom att befintliga ol o18
W emm— 4440

kunder visar upp appen fér kompisar.

Figur 14: Skirmdump frin Spotifys betygsfordelning

Man jobbar for att ha snygga i Appstoren

skirmdumpar som presentation i

Appstoren, och dr &ven man om recensionerna. Manga som har laddat ner appen men
som inte vet om att man maste vara premium-medlem uttrycker besvikelse 6ver detta
och avinstallerar da direkt och ger 1agt betyg. I en senare version av programmet har
man i presentationen i Appstoren understrukit detta just for att inte folk ska bli
missnoéjda. Dock verkar det vara ett problem som kvarstar. Spotify har dock inte
lokaliserat sina presentationstexter av appen i Itunes granssnitt eller heller inte 6versatt

sjilva appen. Detta kanske kan vara en 16sning for att ga fler anvandare till motes.

Trots att han sitter pa en av de mest kontinuerligt anvinda och uppskattade apparna av
idag menar Tim att han inte vet sd mycket om appvarlden. Han tror att den ar ganska
volatil och bygger pa superhittar eller misslyckanden. Han "har hért nadgonstans” att den
genomsnittliga anvandaren av en Iphone anvdander max fem appar” oavsett antalet
installerade. Det betyder att det finns en stor omsattning och massor av appar som inte
anvands. Spotify vill inte verka i den riskfyllda branschen att spotta ur sig appar. Spotify

har blivit stort for att det ar en riktigt bra produkt. Det ar dar allting bérjar.
6.3 MobileRoadie (Affiliate/Long Tail)

Stephen O’Reilly ar chef for den engelska grenen av Los Angeles-baserade MobileRoadie
som tillverkar Iphone- och Android-appar. Féretaget har funnits sedan december 2008
och ar inriktat pa att erbjuda "software as service” genom att erbjuda ett system for att
enkelt bygga appar, for fraimst musikindustrin, men dven hotell- och
restaurangverksamhet och vanliga manniskor som vill ha en billig app. Stephen tar emot
pa MobileRoadies kontor i dstra London och berattar om den plattform man byggt som
gor det mojligt for foretag och privatpersoner att enkelt tillverka sina egna appar och

skraddarsy dess innehdll, menyer och liknande utan tekniska forkunskaper.
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wi.vodafoneUK = 00:45 > £ 100% 3

TA™ Madonna Sticky & Sweet Tour Gk
Funktionsmassigt har apparna stod for push notifications,
uppsamling av epost-adresser, lokaliseringstjanster och
annat. I princip varje meny och pixel kan skraddarsys.

Moderna sociala medie-funktioner sdsom Twitter, RSS- © Lucky star

° Borderline

floden, Facebook-integration, insamling av epost-adresser
° Burning Up

° I Know It

n pp|  Lucky Star

och motsvarande ar en naturlig komponent, s dven
annonser fran annonssystemen iAds och Admob. En

konsument kan ha en fardig app pd nagra timmar.

Prissattningen dr nagot komplicerad, man kan fa en app for

Figur 15: Madonnas
officiella app, gjord i
MobileRoadie

sa lite som 399 pund och sen betala per anviandare, eller om

man har manga anvandare ga for ett hogre fast pristie.

MobileRoadies CMS eller system for publicering har sedan starten tillverkat omkring
tusen appar varav knappt tvahundra fér Android - resten Iphone.17, Detta skapar en sa
kallad "long-tail”, ett begrepp som ungefar betyder att summan av manga sma saker
tillsammans kan bli lika stor som superhittarna!!8, Genom sitt fokus pa musikindustrin
och ett tatt samarbete med skivbolagen har man lyckats tillverka appar for en del stora
artister, daribland Madonna, Robin Williams och Drake, totalt 342 artister. De har aven
ett ramavtal med bokforlaget Random House som kan tillverka appar for sina bécker och

forfattare. Det dr dock det totala antalet kunder man har som gor det hela intressant.

MobileRoadie tjdnar pengar genom dels att fa upp stora volymer i antalet appar, en
skalbarhet som man kan uppna genom lag "handpaliaggning” i varje enskild fall. Dels
tjdnar de dven pengar genom att man far affiliate-intakter fran den forsiljning som sker i
apparna. [ apparna finns ndmligen knappar for att kdpa musik och dven lankar ut till
stillen dar man kan kdpa biljetter. Det mest framgangsrika caset som Stephen framhaller
ar Taylor Swift som har 400 000 installationer. Stephen kan inte ga in absoluta detaljer,
men sédger att appen salde musik for 40k dollar enbart forsta veckan. Med Itunes affiliate-
modell pd 5% av forsiljningen som Stephen refererar till skulle det alltsd motsvara 2000
dollar i veckan som extraintikter for MobileRoadie. Apparna som handlar om bocker
lankar till olika typer av bokaffiarer sdésom Amazon, BN.com, IndieBoand och

Borders.com. Alla dessa har dven affiliate-program, exempelvis kan en partner till

116 Prissadttningen bestar av tre olika paket - 399 pund, 799 pund samt 1599 plus en rorlig del om
£0.01 per anviandare samt en manadsavgift, eller £999, £1999, £2999 fast pris.

117 Finns listade pa http://mobileroadie.com/apps/index (ej i kallférteckningen)

118 Wikipedia, "long tail”, hamtat 2010-10-12
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Amazon fa upp till 15% av forsaljningen. For Android fungerar det inte med

musikforsaljning via Itunes, dar anviander man istéllet sajten 7 Digital.

MobileRoadie blir allts ett illustrativt case pa flera sitt. En lag entry-point prisméassigt
gor det mojligt for i princip vem som helt att kunna skapa en app. Denna "honey-spot”
kan sen monetariseras genom olika affiliate-modeller. Till skillnad fran In App Purchases
dar forsiljningen delas med Apple sa skickar man trafiken till externa sajter nar det
giller biljetter och Itunes nir det giller musiken. En fem procent intakt pa varje kop ar
inte s mycket, men dven de som har In App Purchases far ge 30% till Apple och med den
stora volym av appar man har kan det latt bli mycket pengar. Appen blir ett sitt att
marknadsfora artisterna, idrottsmannen eller forfattarna. Dessa hjalper till med
spridning av apparna till sina natverk. Inbyggda funktioner i apparna som poang-
rankingar éver vem av anviandarna som ar "det storsta fanet” driver detta. Genom att
kdpa saker i apparnas butik sisom musik eller biljetter eller interagera med andra
anviandare kan nagon vara "Taylor Swifts storsta fan”. Detta leder till mer forsiljning av

hennes musik och i foérlangningen dven mer affiliate-pengar féor MobileRoadie.

Nar vi talar om marknadsfoéring berattar Stephen hur man férséker uppmuntra
artisterna att sjalva promota sin app pa olika satt och sprida ordet pa sin hemsida eller
Twitter. Man forsoker &ven uppmuntra ”cross-promotion” genom att védlja namn pa
apparna sd att de dyker upp i [tunes nar ndgon soker pa artistens musik. Nagon som
soker pa Madonnas musik kan da se dven appen. Namnet ar alltsa viktigt for att fa en bra
soktraff. Det basta, menar Stephen ar att bli “featured av Apple”. Det ar dock inte latt.
Foretaget verkar slumpmadssigt vidlja ut appar som man sjalv gillar. 85% av alla appar ar
gratis. Det tror Stephen dr n6dvandigt for att fa spridning. Har hanvisar han pa

topplistorna.

Stephen ser fram med tillférsikt mot framtiden. Sjalv har han drivit upp verksamheten i
England till "sexsiffriga belopp”. En ny version av mjukvaran berdknas komma ut inom
tre veckor som ska ge stod for fler funktioner sisom “"badges”, virtuella valutor och annat.
Nar det giller branschen i stort menar Stephen att appar ar en "gyllene mojlighet”. Det ar
Iphonens harliga anvandargranssnitt som har skapat explosionen. Men for att lyckas i
topplistorna och fa distribution ska man inte ta betalt utan att "anvianda freemium”, en
fras som Stephen aterkommer till. Stephens foretag tar fasta pa denna boom och erbjuder

en "mojliggérande” (enabling) teknologi.
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6.4 Laserturken (Sdlja App/dra lott)

Andreas Malmqvist dr en Malmébo i 30-arsaldern som vid sidan av sitt vanliga jobb
under kvéllar och helger driver hobbyprojekt som Iphone-programmerare. Tidigare har
han gjort programmen Finger Soccer HD och utbildnings-apparna Touch&Learn samt
Touch&Learn2, som sldpptes under augusti och september. Ingen av dessa har varit
nagra framgangar. Jag kontaktade honom da jag sag att han lanserade en Iphone-app
under torsdagen den 18:e november och hur den snabbt flog upp pa topplistorna. Nar vi
talas vid ligger hans app som #1 pa kategorin "Entertainment” i Sverige, #3 pa "Paid App”
och #6 pa "Top Grossing”. Detta innebar i nerladdningar att han har salt nastan 1600

appar under den dag jag intervjuar honom. Andreas blir alltsa det perfekta exemplet pa

nagon som har lyckats, i alla fall for stunden. Hans app denna gang ar Laserturken:

Forst en snabb bakgrund: I samband med den tragiska serien av skottlossningar i Malmo
intervjuade ett norskt TV-team en person i stadsdelen Rosengdrd som uttryckte sig
valdigt expressivt. ”Jag ska gora kaoz pa han” var nog det mildaste av de uttryck ingick i
intervjun som sedemera hamnade pa Youtube22, Denna blev inom Kort blivit
kultforklarat och pa nagra veckor setts 6ver en miljon ganger, ett perfekt exempel hur ett
populdrkultur-objekt sprids viralt under en Kkort tid och finns pa var mans mun, skickade
i emails, pa Twitter samt diskussionsforum. Namnet for denna "mem” ar aven en flirt
med ett tidigare liknande fenomen124 som gav spin-offs i
form av t-shirts, ringsignaler och likande. Andreas sag
mojligheten och kunde med sin erfarenhet pa valdigt kort

tid programmera appen.

Appen, som avbildas i Figur 16 ar en enkel "soundboard”
som spelar upp olika citat. Den kostar sju kronor att ladda
ner och Andreas beskriver sjalv hur han ar "chockad” 6ver
det massiva intresse som uppstatt, att det varit en skén rush

och att han hade enormt flyt tidsmassigt. Han menar att det

var fordelaktigt att appen kom ut innan helgen, da detta ar

. . ) ] Figur 16: Skairmdump fran
en tid da det laddas ner mer appar. Fran att han skickade in  paserturken

den tog det sju dagar tills den kom upp i hans Apple-konto

122 Youtube, Laserturken, hamtat 2010-11-22

an

124 Syftar pa "skogsturken”, en film dar en Kkille i Vasteras fick en freesbee pa sig och blev rasande.
Frasen "vem var det som kasta”.
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som "in Review” och sen var den klar att sldppas tre dagar senare. Redan forsta dagen
salde det for mer dn hans mycket mer avancerade fotbollsspel, vilka tog 6ver tva veckor
att tillverka, till skillnad fran Laserturkens tva timmar. Nar vi kommer in pa
marknadsforing har Andreas arbetat med kéllor utanfér Appstoren. Han har forsokt be
sina kompisar att tipsa pa Facebook for att det ska sprida sig. Han har dven gjort reklam
pa Youtube genom att kommentera pa filmklippen som ses dar. Slutligen har han mailat
radiostationer i féorhoppningen att de ska prata om hans app till veckan. Han hoppas dven
pa appens inneboende kraft att sprida sig sjilv. Hans forhoppningar ar inte sa stora. Vi
far se vad som hinder efter helgen...” Veckan efterat hors vi 6ver mail. Appen har da legat
pa forsta plats tre dagar i rad och far da cirka 300 ytterligare nerladdningar per dag, det
vill sdga runt 2000 om dagen. En konkurrent har aven dykt upp som liknar Andreas app i

detalj, men som dock rankar mycket samre.
6.5 Grapple Mobile — (App at andra/Big Business)

Inom konsumentmarknadsforing med stora element av mediekdp sdsom radio, tv och
tryckt media har dven Iphone-appar vuxit starkt som ett populart sétt att na ut. Det finns
det en stor marknad av appar som vander sig till den traditionella reklamvarlden. Dar ar
ett 1agt pris kanske inte enbart en bra sak, utan innebér att man riskerar att sallas bort
som leverantor. Grant Kemp ar projektledare pa Grapple Mobile, med kontor i Soho i
centrala London, Toronto samt New York. Féretaget har sin slogan "Apps for everyone”,
men detta avser snarare slutanviandarna dn bestillarna da man foretradelsevis jobbar
med stora varuméarken inom finans, FMCG (fast moving consumer goods) och telekom.
Foretaget grundades i januari 2010 och ar sprunget ur en teknisk platform som kdptes
upp fran ett foretag i Toronto som fem personer byggt och enligt foretagets hemsida
kostat 9 miljoner dollar att bygga. Det man ville komma &t var sittet dir man genom att
anvianda hégniva sprak i form av webb-programmerings-kod sedan genom plattformen
kan "6versatta” det till programmerings-kod for olika telefontyper. Detta ar eftertraktat
av storre kunder som vill géra breda kampanjer for att nd ut med sitt varumarke. Idag
finns den tekniska utvecklingen kvar i Toronto, medan siljorganisationen och "front-
end”-kodningen dr i London. Kunderna ar frimst engelska, men ett nytt kontor i New

York ska bli vdgen in pa amerikanska marknaden.

Grant forklarar hur man jobbar mot stérre varumarken, reklambyraer och foretag. Ett
vanligt projekt gar ut pa att leverera samma app, eller atminstone snarlika anpassningar
till saval Iphone som Android (manga olika modeller), Blackberry, Symbian etc. totalt

upp till 500 olika telefonmodeller. Fokuset har dock framst varit pa Iponen. Sittet att
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Oversatta apparnas kod gor att man slipper ha team med Iphone-utvecklare, Blackberry-
utvecklare etc och snabbare kan slappa appar pd manga plattformar. De kan dven
erbjuda djupa integrationer med kundernas befintliga affarssystem eller databaser. Det
innebar att deras appar exempelvis kan hamta hem avancerad information fran en
databas och integreras pa ett helt annat sitt 4n en app som visar en webbsida eller kors
fristdende. Det stéller alltsd hogre krav pa planering, mjukvarudesign, upprepad testning

och sakerhet.

il 02-UK 3G 19:35 0 33%
Forsta appen man gjorde var i samband med engelska g e oy
ENCCITHOTCY O
valrorelsen diar man tre veckor fore valet fick i uppdrag av Question | of 10
det lilla brittiska miljopartiet "Green party” att ta fram en el
app dar man fick se hur val man sympatiserade med o3 = o o

partiets politik!25 och sen kunde skicka sitt resultat till sina
kompisar. Nagra av deras dvriga kunder ar
mobiloperatéren T-Mobile, Microsoft Xbox, Sony Pictures

samt British Telecom som har latit foretaget géra deras

telefonkatalog som en app som Grant demonstrerar mig pa

sin telefon. Det ar inte ovanligt att en app kan kosta flera Figur 17: Skirmdump frn

hundra tusen kronor. Green Party

Grapple Mobile fokuserar pa de stérre kunderna som &r ett mindre "congested space”. Da
far de aven resurser att gora riktigt bra appar kvalitetsmassigt. Detta ar enligt uppgift
aven vad Apple och andra ar ute efter, bra appar som skapar bra kinsla och
anvandarupplevelse for mobiltelefonerna.. Apple gillar darfor att lyfta fram dessa som
"featured” - det blir en win-win. App-industin just nu dr som guldrushen kring tiden for
Internets framvaxt dar alla foretag skulle ha en hemsida, men inte riktigt visst vad de
ville gora med den. [ borjan blir det da narvaron i sig som ar det viktiga. Men det blir latt
“som att ge ett maskingevar till en sexaring”. En bra app ar en app som ger ett varde till
anvandaren. Foretaget hoppas att de kan jobba med retailers och super-varumarken och
fortsitta leverera appar som skapar ett mervarde for den som anvinder den, exempelvis
minskar underlattar beslutsprocessen i en kopsituation. Ifall en konsument idag sager
"jag kopte en flygbiljett i mobilen” far man konstiga blickar, men alla gor det pa Internet.
For att transaktioner i mobilen ska kunna bli stérre blir de stora varuméarkena viktiga

med sina robusta lésningar som skapar trygghet. Sma appar kommer fortsatta vara

125 Detta koncept anvande for 6vrigt svenska Centerpartiet rakt av med "Hur mycket Maud ar
du?”.
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snabbrorliga med ny "cutting edge”. Men pengarna for att driva affirsverksamheten finns
hos de stora. For att fa dessa kunder har man avtal med mediabyrder som Ogilvy,
McCann, LBi som refererar sina kunder till bolaget. For de som bestéller apparna handlar
det enligt Grant om att de ar ute efter "Awareness”, "Interaction” och "Engagement”.
Dessa tre tillsammans leder till férsaljning och man har byggt in olika analysverktyg for
att se hur detta leder till slutliga malet - forsaljning. Alla appar maste lanka tillbaks till
den ursprungliga affarsverksamheten for att en sadan relativt dyr investering som en app

dnda ar ska vara forsvarbart i lingden. Att bara gora en app for sakens skull blir latt

gimmick-artat.

6.6. Seagull (Sélja Appar/Bli konsult)

Demian ar sedan lange foresprakare av open source-mjukvara och ligger bland annat
bakom PHP-ramverket "Seagull”128 och driver en webb-byra med underkonsulter som
har gor webb-programmering under namnet Seagull Systems. Forutom uppdrag at andra
har Demian och hans anstédllda mer och mer fokuserat pa Iphone-appar. I slutet av 2008
fram till 2009 lanserade de tre appar sjdlva. Jag moter Demian pa ett fik utanfor hans
kontor i London dar har berattar om de olika App-projekten.

* DorisApp borjade som en webbapplikation vars smarta = e A T
Growps [phone - Up... + =

todo-lista har varit ett uppskattat produktivitetsverktyg.

lasa thesis som vunit gunn... >
Iphone-versionen av Doris finns i tva versioner, en sa 70 procent av svenskar ino... >
e ; - negative review issue - whe... >
kallad "lite-version” dar man kan synka ner med webb-

7P > utveckla physical >
klienten en ging, samt betalversionen for 22 kronor dar AMJ style of references >... >
man hela tiden 4r uppkopplad. D& kan man allts3 sitta pa 20podng-meravALLT>.. >
. . i fragestallning 3 > och speci... >

webben hemma och gora en shoppinglista som man sen o o
las r6d bok ! > sista biten >

har i mobilen ndr man star i butiken. Appen blev

"featured” av Apple och 1ag sexa i kategorin produktivitet.

Figur 19: Skirmdump
fran DorisApp

* MpyHighStreet dr en shopping-app som hjilper kunder att
hitta butiker for populidra varuméarken sdsom Boots eller H&M. Appen har en
egen sajt130 och var med i tidningen T3:s lista 6ver de 60 basta apparna. Trots att
den har varit med ett tag ligger den nu 66:a i UK Appstore 6ver navigation. Det

basta resultatet var #2 i kategorin under tva veckor. Den hade ett tag ett antal

128 Framework: Ett sitt att programmera genom att anvanda befintliga kodfunktioner for att inte
ateruppfinna hjulet. Seagull gor det lattare att skapa webbtjanster med PHP.

130 http: //myhighstreetapp.co.uk/ (ej med i killforteckningen)
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hundra nerladdningar per dag, men har sen tappat i momentum. Det kan bero pa
att den ibland har kostat £0.59 (motsvarande sju kronor). Ibland har den dven

varit gratis.

* Read_later dr det senaste lanseringen som lanserades 16 juni 2009. Den ar ett
komplement till den sociala bokmarkstjansten Delicious!3! som manga anvander
for att dela bokméarken med varandra. Appen Read_later hamtar in alla
webbsidor som man ndgon gang har markt med en speciell tagg s man enkelt

nar man har tid kan ldsa saker.

Forsta gangen jag pratar med Demian dr under vintern 2010 da hans tva forsta appar
lanserats. Demian ar hygglig och delar med sig av resultaten fér mig och i drlighetens
namn har inte framgangarna riktigt kommit &nnu. Under ca ett halvt ar hade 768
personer laddat ner betalversionen av Doris-appen. 1436 har laddat ner gratisversionen
av Doris. Det motsvarar en imponerande konverteringsgrad pa 53%. Nar Doris hade
lanserats och den inte slog direkt verkade det som att man hoppade pa nasta projekt
istéllet for att verkligen fokusera pa att marknadsfora de befintliga projekten. Demian

framhaller MyHighStreet som vid tillfillet hade drygt 8000 nerladdningar.

Nu i november 2010 ndr vi traffas for intervjun berattar Demian att all utveckling har
stannat pa de egna apparna. Man har totalt tjdnat "ett par tusen pund”, anviandarbasen av
webb-appen som verkar ha tagit till sig Iphone-varianten och uppskattar den, racker inte
for att driva verksamheten. Konkurrensen inom produktivitetssegmentet ar stor med
apparna "Things” och "Remember the Milk”. Hans virtuella team av frilansare har istéllet
fokuserat pa utveckling av Iphone-appar at andra helt och héllet. Verksamheten gar
battre dn nidgonsin och Demian letar efter att kunna anstilla en projektledare for att fa
mer tid 6ver till de delarna av verksamheten han sjalv gillar bast. Demian ar full av energi
och berattar om hur storféretagen alla vill gora appar. "Det finns pengar att tjadna nu. Jag
lever ett bra liv.” Uppdragen far han genom sina kontakter i Londons digitala medie-
varld. Manga kanner till honom fran hans Open Source-bakgrund och vander sig till
honom istéllet for att han sjalv behéver soka uppdrag. Han berattar dven att de tre egna
apparna blir en slags portf6lj som marknadsfor bolaget. De gjordes inte férgéves.

Anviandare av Doris mailar honom varje vecka, tackar for en bra produkt och skickar

131 http://delicious.com &r en social bokmarkstjanst. Anvindare delar bokmarken med varandra
samt kan dven "tagga” bokmarken med olika kategorier. Med i kéllforteckningen med min
uppsats-tagg (mycket effektiv sitt att arbeta pa).
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forslag pa nya funktioner. Kanske kommer det en uppdatering ndgon gang, dock ar det

andra saker som har fokus for tillfallet.
6.7 FilmTrailer (Distributionskanal)

Stine Bauer-Dahlberg var i rollen som Head of Mobile pa det —
danska foretaget Preview Networks ansvarig for att ta fram ™~ Simemy et
tva stycken Iphone-appar. Foretaget har som affarsidé att
distribuera trailers for kommande filmer till mediekanaler.
Exempelvis kan Aftonbladet eller DN ha en sa kallad "widget”
pa sin hemsida dar en viss film presenteras och dd kommer

tekniken fran detta foretag. Det ar filmbolagen som betalar for

att finnas med i denna tjanst. De ser det som en

marknadsforingskanal for att na ut till presumtiva tittare.

Figur 20: Skirmdump
fran FilmTrailer

Stine sag mojligheten med Iphone-appar pa en marknad dar det
inte fanns sa mycket videoinnehall och granskade ett antal befintliga appar. En av dessa
var en mobil-app for den amerikanska marknaden - "Trailers” som de beslot att inleda
ett samarbete med. De "brandade om” appen och inkluderade sen europeiska filmer som
sen paketerades under namnet "Trailers International”. Denna blev snabbt populart och

fick 300 000 nerladdningar runtom i olika europeiska ldnder.

Efter en tid insdg man att det var battre att ha en helt egen app och designade darfor en
fran grunden. I denna fanns fler funktioner sisom extramaterial, exempelvis intervjuer
med skadespelare och bio-tider for anvandare fran Italien och Storbritannien. Detta
berattar Stine blev annu mer populért. Appen fick efter ndgra manader 6ver en halv

miljon nerladdningar och var sarskilt populdr i Italien.

Affirsmodellen ar alltsa att 1ata tredjeparter finansiera innehallet som ser rackvidden
som ett mal i sig. Filmbolagen betalar for varje film som inkluderas. Priset baserades,
inte pa antal visningar, utan pa "storleken” av filmen, en sa kallad block-buster kostar
exempelvis mer dn en independent-film. Man hade idéer pa att ta betalt for extrainnehall
och liknande, men det blev aldrig implementerat. Utanfor Iphone-appen 6verviagde Stine
dven silja extratjanster till mediekanalerna sdsom bio-tiderna, extramaterial och ett CMS.

Men detta avstyrdes eftersom distributdrerna inte gillade detta.

Skilet till att anvdndarna tycker om appen ar att det dr bra och gratis innehall som man
far se utan reklam och andra hinder. Den forsta framgangen naddes efter att Stine

organiserat aktiviteter som gick ut pa att de identifierade viktiga Iphone-bloggare och
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andra opinionsbildare i respektive land. Dessa kontaktades sen med ett personligt brev
foljt av pressreleaser. Deras blogginldgg blev sen det som lade grunden till att fa bollen i
rullning. Topplistorna menar Stine baseras pa nerladdningsdata fran de senaste 48
timmarna och ar ett glidande fonster i syfte att driva omsattningen. Deras andra app
hamnade pa forstaplatsen pa gratis-appar i Sverige, Danmark, Italien, Nederldnderna,
Norge, Spanien, Frankrike. Sju av landerna samtidigt. Speciellt Italien var den starka
marknaden. En forstaplats kunde dar ge mellan 7-10 000 nerladdningar per dag. Har
man nagon gang borjat dala pa en topplista ar det svart att ta sig tillbaks. Det handlar om
att behalla sitt moment. En annan sak man bor tinka pa menar Stine ar att tajma releasen
av sin app. Exempelvis kan det vara bra att se till att den kan lanseras kring jul, dd manga

far Iphones i present eller spenderar ledig tid med att anvdnda appar.

Marknadsféring av appen skedde sen indirekt genom topplistorna. Man hade dven en
hemsida!33, 6versatt till elva lokala marknader som hade banners med reklam for appen
samt gjorde det mojligt att "embedda” filmer pa andra hemsidor. Den var dock inte
avgorande for framgangen. Vi kommer in pa hur man kan presentera en app i Appstoren
pa ett inbjudande sitt. Stine menar att hon personligen tror skirmdumpar och
recensioner ar viktiga. Hon tror dven starkt pa vikten av att géra presentationstexterna
lokala for att vara tillgdngliga pa alla marknader. Detta gick dven i linje med deras taktik
att gora filmtrailers dubbade pa de marknader dar detta dr vanligt. Stine pratar till sist
om att vara "Featured” och att utses som ”Staff Pick”. Detta ger bra skjuts men gar inte att
forutsaga. Vid ett tillfdlle blev de dven kontaktade av Apple i Kalifornien som ville ha med
deras app i en reklamfilm. Detta rann sedan ut [ sanden pa grund av rattighetsskal dar
man inte kunde redan ut ifall man hade ratt att lata sina film-trailers forekomma i

reklamen.

7. Analys
7.1 Ett erbjudande i precis ratt lage

[ vara case ar Erik som séljer roster i 6versattnings-appen den som har lyckats hitta en
affarsmodell som fungerar val for honom. Genom att géra sin 6versattnings-app

TranslatePro tillgdnglig gratis har han 6kat den totala malgruppen. Priset blir alltsa en
viktig faktor for honom som gor att han lyckats na forstaplatser i stort antal lander och

darmed sidkrat en malgrupp pa 2,4 miljoner nerladdningar. Han har dven lyckas silja in

133 http://uk.filmtrailer.com/ (ej med i kallférteckningen)
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konceptet sa bra att 80 000 nerladdningar av roster har skett. Om att alla nerladdade
roster ar unika personer skulle det motsvara en konverteringsgrad pa 3,3%. Dock ar det
inte otroligt att det finns ett visst 6verlapp med power-users som kopt flera roster, vilket
skulle gora den befintliga konverteringsgraden lagre. Har ar det anda Iphonens smidiga
satt att slja saker i Appar som dnda mojliggor det. Det andra P:et, place ar alltsa sattet
som Apple mojliggor ett-klicks-kop. Nagot ironiskt ar att det dr Apples egna regler om
app-godkannande som ju forst satte kdppar i hjulet for honom som var det som ledde in

honom pa den vinstdrivande vigen.

Men vad ar det da som folk kdper i hans app? Lite hdrd-draget kan man siga att i den
sterila maskinella éversattningstjdnst som han erbjuder dr det en hjalpande hand, ndgon
som kan beratta for anvandaren hur "det dar franska verbet” egentligen ska uttalas.
Processen for detta ar att 42 stycken rostfiler som hostas pa hans egen server laddas ner
pa bestéllning till koparens telefon, ett helt automatiserat sitt till support skulle man

kunna stracka sig till att saga.

Med en konverteringsgrad pa endast ett par tre procent blir det tydligt att det kravs stora
antal anvindare for att det ska bli nagra reella intdkter att tala om. Detta 16ser han genom
att rikta sig till manga marknader samtidigt. For distributionen har Erik har
topplisteplaceringarna att tacka for mycket av sina framgangar liksom en bra
presentation av appen som understddjer denna typ av marknadsforing. Erik ar dven ett
av fa intervjuobjekt som har anviant sig av lokaliserad presentation i Appstoren for de
olika sprak han har jobbat med. Sjalv menar han att det gor stor skillnad. Detta, samt det
faktum att appen haller vad den lovar i beskrivningen har medfort att TranslatorPro

Overlag fatt battre recensioner dn exempelvis "Den talar”.

Intdktsmassigt har Eriks app TranslatePro fungerat bra. Dock bor det papekas< att de
presenterade summorna utgor intakter och inte vinst. Erik tillhor formodligen dnda en av
vinnarna i den svenska Appstoren. Detta pa grund av att han utgar fran vad kunder vill
ha, ger ett intryck av att ha stenkoll pd marknaden samt dr redo att snabbt anpassa sig.
Det visar inte minst sattet som han dndrade affirsmodellen under det att de forsta
apparna inte blev godkanda. Det visar dven hans entreprenorskapsanda och vilja att
experimentera med olika affirsmodellen samtidigt som han ror sig hela tiden kring sitt
expertisomrade - olika typer av dversittningar. Annonserna verkar féor honom idag
snarare vara ett satt for att fa fler personer att upptiacka hans app genom
korsmarknadsforing, dn en reell intdktskélla. Med 2,4 miljoner nerladdningar sa blir det

atminstone ett par tusen "CPM” (ersittning per tusen visningar), men med den laga
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ersdttningen verkar det inte ge ndgra summor att tala om. Dock &r inte Erik pragmatisk.
Det faktum att han verkar ha det ekonomiskt tryggt gor att han kan experimentera sig
fram. Kanske gar nasta app bra, kanske inte. Han har ett par som ligger darute och kan ta

fart. Skulle det hinda star han rustad med webbsajter dar Facebook-likes kan spridas.

Han har dven lyckats med det som manga forsoker med - bli "featured” i Appstoren. Det
intraffade dock i UK, efter att han forst rankat etta i Italien. Det dr sa lagom da kan man
tycka nir man redan haft den initiala framgang som man sa desperat behéver som

nylanserad.

Slutligen ar Eriks ord om Ipadens effekt pa app-priser intressant. Kan detta vara en vag
att ga for utvecklare som vill tjana pengar pa att silja sin appar? Kommentaren stodjer

det som observerades i kapitlet "Ekosystemet”.

P:n som vinner: Place, for att Eriks roster som extramaterial presenteras
precis i ratt 6gonblick féor kunden samt hur appen rankar hogt, People for att
det han sdljer kan ses som en méansklig utstrackt hand, samt Process for
sattet som allt ar automatiserat.

7.2 Allt handlar om produkten (eller alltsa, tjansten...)

[ Spotify-caset ar det tydligt hur viktig sjdlva produkten ar som ar fanbararen och
anledning till framgang. Spotify har inte ett behov av att tjana pengar i sjilva appen.
Tviartom sa beskriver Tim, i motsats till de andra intervjuobjekten att de inte vill géra
det, eftersom Apple da skulle ta en procentandel pa alla transaktioner, vilket skulle
paverka marginalerna. Tankvart vore dock hur det skulle kunna fungera i framtiden ifall
Apple 16ste ndgon form av alternativt In App-betalsystem for alla appar som vill
genomfora transaktioner utan att behdva ge bort 30%. Inte heller verkar reklam i appen
vara ett bra sitt att ga for dem da en viktig feature ar det s kallade "offline-1aget”.
Overlag verkar Spotify ha hittat sin nisch pd app-marknaden. Man rankar #1 i
musikkategori pa de flesta av de sju marknader man férekommer och borde med detta fa
stora mangder nerladdningar. Dock, for att kunna aktivera appen maste konsumenterna

skaffa premium-abonnemang pa Spotifys hemsida.

Som ndmndes i Grapple Mobile-caset verkar Apple vara intresserade av att lyfta fram
appar som levererar en bra teknikupplevelse och forhojer anviandarupplevelsen av
telefonen. Spotify gor definitivt detta. Spotify menar att de har jobbat en del med

presentationen av appen i Appstoren, sisom att de sag till att Andra beskrivningen sa den
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inneholl tydlig information om att appen kraver. Intressant ar hur man inte verkar ha
tankt pa att 6versatta presentationstexten till ndgra andra sprak dn engelska, vilket kan
paverka intrycket av presentationen i icke engelsk-talande lander. En av de starkaste
intrycken blir dock hur Tim aterkommer till att det bérjar med produkten. Det man
erbjuder uppfattas som bra, ja tillrackligt for att betala 1200kr per ar for av mer dn en
halv miljoner anvindare. Det som driver att folk viljer att vilja betala dr dock snarare den
underbyggande bas av gratisanvindare de har som lyssnar pa reklamen och exponeras

for budskap om att uppgradera till Premium.

Word-of-mouth-komponenten ar narvarande i Spotifys fall. Spotify anvander en
konsuments befintliga natverkskontakter och gor denne till en budbérare av budskapet,
"implicit advocacy”. En anviandare som val har slagit pa denna funktion delar automatiskt
med sig av informationen till Facebook-vannerna, exempelvis nar man lagger till sig pa
nagons spellista och gor da indirekt reklam for Spotify. Har har Spotify lyckats forpacka
kdrnanvandandet av tjansten tillsammans med att sprida budskapet om densamma.

Detta dr grunden till nagot viralt.

Det alternativa sattet att fa anviandare av appen via kopt reklam i Admobs verkar inte ha
varit sa framgangsrikt. Erik med 6versattnings-apparna anvande ju sina andra appar for
att gora reklam at sig sjélv gratis. Tim och Spotify maste dock betala for sina klick och far
da svart att rakna hem det hela. En tolkning skulle kunna vara att det 4r manga som
klickar pa annonserna for att mediet som sadant ar relativt nytt, medan man inte gar

vidare och koper, laddar ner eller vad malet med annonsen nu ar.

P:n som vinner: Product, Spotify erbjuder en appsom far folk att sdga wow,
Price for sattet som man har byggt upp en premium-modell samt dven med
ett gratis pris for appen lockar in nya medlemmar fran topplistorna, Physical
evidence for att man mer an de flesta pratar om presentationen i Appstoren.

7.3 Man tjanar inte pengar i long-tail, utan pa densamma

Stephen fran MobileRoadie representerar det forsta exemplet pa appar som produceras
for andra. Mobile Roadies process att gora det enkelt och billigt for folk att sjalv skapa
sina appar har blivit framgangsrikt. En analogi skulle kunna vara en bil-fabrik med en

Q.. »n

skylt som det star "MobileRoadie” pa dar det rullar ut bilar fran ett 1opande band. Man
kan bestilla en bil och far sjilv vilja farg, inredning, motor och kladsel. Dock valjer man

fran ett begransat antal komponenter vilket gor bilen billig och alla har rad att fa var sin.
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MobileRoadie fokuserar pa skalbarhet genom att dels lata kunderna gora jobbet sjélva,
dels vianda sig mot storre skivbolag och bokforlag for att fa manga bestillningar fort. Det
gor det mojligt att fa ut manga appar per tidsenhet, &ven om vinsten per app blir

begrdnsad pa grund av det 1aga priset.

I intdktsmodellen kryddas de fasta intdkterna fran apparnas upfront-intdkt samt de
l6pande intdkterna med affiliate-ldnkarna. Det var nagot oklart under intervjun vilket av
de bada benen som ger mest intdkter till MobileRoadie. Hursomhelst, ifall Taylor Swift-
appen salde musik for 40k dollar enbart forsta veckan skulle det motsvara 2000 dollar i
affiliate-intakter. Mycket pengar, men inga enorma belopp. Om en app som denna
kontinuerligt fortsatter vara popular skulle det i och for sig ge 6ver hundra tusen dollar i
sekundarintdkter per ar.13¢ Enligt Bilaga 2 6ver appars anviandande 6ver tiden vet vi att
detta ar otroligt. Dock, summerat dver tusen appar producerade sa blir &ven sma
summor en stark inkomstkalla. MobileRoadie har alltsa en sa kallad Long Tail av appar,
dar nagra, sisom Madonna och Taylor Swift kan antas vara stora, men 4ven manga sma-
appar for exempelvis nyutgivna faktabocker i England som attraherar en mindre
anvandarkrets. Dock racker det med ett par Kklick till en Amazon eller Borders-butik och

nagon koper en bok, for att det totalt sett ska bli en ordentlig vinst.

Marknadsféringen av apparna overlats till bestillarna sjdlva. Detta gor varje app i sig
redan kommer na en viss volym eftersom det ofta ar stora artister som med sin
popularitet som sprider den till sin fan-base. Da en stor del av intdkterna enligt ovan
kommer fran aktivitet som uppmuntras i appen och bygger pa social stimulans dar
anvandarna aktiveras skulle jag, &ven om bruket kanske inte ar helt vattentatt, vilja féra
in perspektivet om personer. Det 4r ndmligen personer i form av de andra anvidndarna
som tillsammans enligt apparnas arkitektur bidrar till en viktig del av upplevelsen.
Genom de nya funktionerna med topplistor for de mest aktiva fansen, dar aktiv innebar
att man lyssnar pa latar, koper och "checkar in” pa konserter, det vill sdga underforstatt

genererar intdkter till artisten och i andra hand dem sjalva.

134 Vilket skulle motsvara en musikforsaljning pa 6ver 2 miljoner dollar.
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P:n som vinner: Pris for sittet plattformen erbjuder alla mojligheten att
skapa en app billigt. Process, for sittet som man lyckas bygga upp en sa
kallad long-tail som genererar dterkommande intdkter och affiliate-pengar.
People for sattet som sociala konstruktioner bidrar till affirsmodellen och
anvandarupplevelsen.

7.4 Dagsslanda som glidflyger

Under insamlandet av intervjufall var Andreas och Laserturken det fall som roade mig
mest eftersom jag sprang pa det sa slumpartat. Safort jag sdg den nya appen lanseras
kidnde jag pa mig att det skulle bli succé. Det verkade inte Andreas sjilv géra, som mest
framstod som tagen av upplevelsen. Han har flertalet gdnger forsokt sig pa att slappa
appar. Han sager sjalv att timingen av hans produkt har varit det viktigaste. Med
topplistorna som stéd har han lyfts upp av folket. Han verkar vara medveten om att det
har ar ett one-hit wonder och har férvantingarna pa lagom niva. Dock sd dr han dven
kanske det ursprungliga skalet till att den har uppsatsen skrev. Det han har lyckats med
ar nagot extraordinirt som sakert kommer att lyftas fram, men ar det nagot typiskt? Lika
typiskt ar nog de tre andra apparna han har gjort innan, men som bara har salt for
struntsummor. Lika typiskt dr konkurrenten som beskrivs som plockar upp samma, I
luften hangande idé men kommer tva dagar for sent och liksom travhisten som ar en

noslangd efter missar vinsten.

Med hjilp av appen PositionApp har jag foljt rankingen for hans app. Efter att ha gatt upp
till forsta plats och behallit den i tre dagar har den sedan fallit sakta ner och befinner sig
pa femteplats 6ver populédraste betal-appar. Stimmer det Stine fran FilmTrailer menade
ar det dirmed mycket svart att ater borja klattra uppat. Om vi ska gora en uppskattning
av hur manga appar som Andreas har salt kan vi uppskatta det till minst 15 000 appar a 7
kronor styck. Med 30% avdrag till Apple sa blir det fortfarande en rejil slant i vinst till
Andreas. Det kan dock hallas i dtanke att han tre ganger tidigare forsokt med andra appar

utan att lyckas.

Det som kan sdgas vara storsta behallningen fran denna fallstudie dr den unika insikten i
effekten av topplisorna eftersom Andreas har delat med sig av sin data for oss pa ett
frikostligt satt. Detta blir anvdndbart dven i 6vriga exempel och hjalper till i forstaelsen
av topplistorna som fenomen. Den andra insikten ar hur appen ar en viral produkt.
Innehallet i betygen som &r blandade ettor eller femmor visar hur den viacker

konsumenternas starka kidnslor. Recensionerna visar att manga lyfter fram hur den fatt
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andra att skratta. Att gora ett innehall viralt skulle till viss del kunna sdgas vara en
inbyggd egenskap i produkten. Jag foredrar dock att har lyfta fram det som promotion.
Appen ar det enklaste som finns. Bara titeln sdger det mesta, “Laserturken” som Iphone-
app. Programmet fingar var uppmarksambhet, fragan ar dock hur lange den kan vara

popular.

P:n som vinner: Product, oavsett vad vi tycker om fenomenet var appen den
mest sdljande under ett par dagar. Place, for sittet som appen anvdander
topplistorna for att rida pa en hypad mem, Promotion for sittet som appen
viralt sprids mellan kompisar genom sitt inneboende sociala skikt.

7.5 Appar som big business

Grant fran Grapple Mobile ir det andra exemplet pa foretag som siljer appar till andra
som konsulter. Istéllet for att som MobileRoadie gor silja tusen appar sa fokuserar
foretaget fa fa stora kunder. Detta kompenseras genom att apparna kostar mer. Det som
mojliggor att ndgon kan ta sa mycket betalt beror pa det upplevda vardet av de

skraddarsydda produkterna.

Produkterna ar djupt integrerande med kundernas befintliga verksamheter vilket stéller
stora krav pa samarbete. Grapple Mobile har en bred expertis av olika yrkesgrupper som
kan programmera mot kundernas backend och designa anvandarflédet. Med detta vinner
de kundernas fortroende. I spektrat av alla méjliga kunder véljer man de som stéller
storst krav, men dven kan betala val for sig. Graden av automatisering kommer fran den

platform teknikteamet i Toronto har utvecklat, vilket drar ner kostnaderna internt.

Apparna ar en forlangning av kundernas befintliga affirsmodeller och som sadana
funktionella. Eventuellt dr de dock inte direkt intdktsbringande for bestéllarna, mojligtvis
stodjer de sekundart en "6vrig affirsmodell” liksom Spotify. Apparna skapar ett varde
dnda eftersom det idag finns en stor mingd foretag som har marknadsbudgetar dar de
avsatter appar som en kostnad pa detta konto. Det forvantas ocksa att alla “ska” ha sin
egen app, liksom foretag idag behéver ha en Faceook-strategi, och ett Twitter-konto. Da
dessa foretag vill nd en massmarknad ricker det inte med Iphone som plattform. De
betalar darfor mer for att fa appen pa manga plattformar. Grant och han team stéller
upp. Ett hogt pris kan harvidlag vara ett lika viktigt instrument som ett 1agt for att vara

saker pa att fa kvalitet.
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P:n som vinner: Product, for sattet som man erbjuder avancerad high-end
appar som stéller hoga krav pa anpassning och testning. Price for sittet som
man lyckas motivera hoga priser. Process for att systemet man har skapat
med att erbjuda multiplattformsldsningar.

7.6 Appforsaljning utan framgang, blev konsult

Demians fall handlar om tre produktlanseringar som visserligen har skapat bra
produkter och som uppskattas av en hangiven anvandargrupp, men som ar for liten, i alla
fall for att motsvara forvantingarna fran teamet bakom dem samt for att ekonomiskt
forsvara arbetet. Exempelvis DorisApp har appen omkring 1400 aktiva anvdandare, men
da de har betalt en engangsavgift pa motsvarande 22 kronor, varav 30% gar till Apple,
blir det bara drygt 20 000 kronor i intdkter. Detta skulle kanske kunna vara uppskattat
av en tonarskille i pojkrummet, men kan knappast betala 16ner annat an for en vecka for
ett par programmerare. En app ar heller inte ndgot som ar statiskt utan krasna
anvandare forvantar sig “livstids” uppdataringar inkluderade i priset. For att
astadkomma det behdver man na skalbarhet, det vill sdga att man har 10 eller 100
ganger s manga anviandare som Demians appar. Da kan de fasta kostnaderna3é i form
av kontor, loner och utvecklingstid slas ut pd en mycket stérre anviandarbas. Missarna

med apparna kan sammanfattas i tre punkter:

* Attinte inse marknadsféringen viktiga roll nar man val hade en app fardig. Storre
resurser i borjan hade kunnat ge apparna en battre start. Enligt Stine i andra
caset ar det mer eller mindre dédsdomt att forsoka fa en fallande app popular

igen.

* Att man gav sig in i en for konkurrensutsatt nisch dar det redan finns ett par
starka namn tillsammans med att gruppen konsumenter som anvander dessa

produkter ar en liten andel av befolkningen.

e Gora “for bra produkter”. Aterigen paradoxalt, men jamfor vi med Andreas one-
hit-wonder sa var det en produkt som gjordes pa tva timmar och dar

forvantningarna var laga eller inga. Nar ett team utvecklare har jobbat pa

136 Naturligtvis kan man alltid flytta till ett mindre kontor, jobba hemifran eller sdga upp folk, sa de
kan dven anses som rorliga. Dock ar fast kostnad ett battre uttryck i detta fall.
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nagonting i flera manader har redan pa forhand satt ribban hogt for definitionen

av framgang.

Med dessa erfarenheter blev Demians foretag tvunget att sadla om till att istallet gora
appar at andra. Precis som i Eriks fall visade det sig att sddana yttre omstindigheter var
bra for nu gar affirerna lysande. Foretaget har identifierat vilka som ar de egna
tillgdngarna, det vill siga ett bra utvecklingsteam och lart sig att monetarisera detta
genom att tillverka appar at andra. Forslagsvis skulle Demian, ifall viljan finns kunna
experimentera med att gora om DorisApp och de andra programmen som In App
Purchases av typen subscriptions. De har en trogen anvandarkrets som fortfarande
anvander DorisApp och Read_Later som sdkert skulle kunna vara villiga att betala en
manatlig In App Purchases-kostnad. Alternativt skulle man kunna évervéga att géra om
programmen till [pad-versioner, som enligt avsnittet om prissattning samt Eriks intervju

kan saluféras for betydligt hogre priser.

P:n som vinner: Promotion, for siattet som man inte har lyckats marknadsfora
de forsta produkterna framgangsrikt. Place for sattet som distributionen inte
fungerat. People for sattet som foretagaren sjilv dr symbolen for den nya
konsult-verksamheten.

7.7 Trailer lockar storpublik

Stines FilmTrailer-app ar ytterligare ett exempel pa vilken efterfragan det kan finnas i en
gratisapp som dessutom upplevs som valdigt bra. Apparna blev delvis framgangsrika for
att de som anvande den inte var de som betalade for innehallet. Detta ar ett av de
gratiskoncept som Chris Anderson tar upp i sin bok!37. “Om nagonting kostar en krona
kommer vi aldrig vara lika intresserade som nar detsamma ar gratis”, for att citera
Szabo138. En annan del av framgangen kan bero pa att man erbjuder innehall som i sig ar
péakostat och valproduerat. Ifall en anviandare tycker det ar spannande att se ett klipp om
“Robin Hood” for att trailern i sig ar bra spiller denna entusiasm latt éver till att man

dven gillar appe i fraga, den tidigare refererade Halo-effekten.

Stines app har dven vadekedjemadssigt placerat sig mellan filmbolagen med deras stora

budgetar och publiken och utvecklat bra metoder att monetarisera detta. Detta kan

137 Chris Anderson (2009)

138 Szabo(1996)
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jimforas med andra exempel diar man istéllet har forsokt skapa hela kedjan sjalva. Det
verkar vara lattare att passa in mellan befintliga floden an att “grava kallan sjalv”. Att
astadkomma detta dr dock inte det enklaste. For Stines foretag kravde det att man hade
ett professionell mediebolag med riskkapital i ryggen for att vinna leverantorer och
kunders fortroende. Vid sidan av Erik som lanserade 6versattnings-appen verkar Stine
vara den som har bast kunskap och 6verblick 6ver Appstoren och marknadsforing av
Iphone-appar. Hennes satt att systematiskt kartlagga inflytelserika bloggare i olika
lander, skicka pressmeddelanden och ta ett seriost grepp pa marknadskommunikation ar
unikt i denna serie av intervjuer. Det ar darfor inte forvanande att bada hennes appar
gick valdigt bra. Gratis innehall dr ingrediens i detta. Topplistorna accentuerade detta.

Nar bollen val var satt i rullning blev ett och ett tre.

P:n som vinner: Product for sittet som efterfragat innehall har férpackats pa
ett slagkraftigt sitt. Price for att denna framgang knappast kunnat vara
mojlig om inte produkten varit gratis, oerhort viktigt for denna app. Place for
sattet som man har integrerat sig i virdekedjorna pa ett smart sitt och
darmed kan erbjuda en gratis produkt till den som konsumerar den samt
dven naturligt anviander manga distributionskanaler.

8. Fordjupad analys

Kapitlen om ekosystemet samt affairsmodellerna bygger pa en doméanstudie som forsékte
besvara den forsta fragestillningen om vad och vilka affirsmodeller som Appstoren
mojliggor. Den beskrev mojligheterna att med Apples distribution na ut till manga
potentiella anvandare, en stor anvandarbas samt en i positiv bemarkelse omogen
marknad dar mojligheter skapas, men dven vissa begriansningar sdsom att Apple tar 30%
av intdkterna. Om denna forsta del forsokte svara pa vad och hur har vi nu genom
intervjuerna forsokt besvara hur intaktspotentialerna har sett ut i vara fall samt vilka

beslut och insikter som ligger bakom desamma.
8.1 Affarsmodellerna

Genomgaende i intervjuer visas att intdktspotentialerna kan vara goda men att det inte
finns nagot sitt som garanterar framgang. Att sélja sin app ger en intdkt direkt och gor
ocksa totala intdkten oberoende av hur mycket den anvands. "Laserturken” som fenomen
ar ovan avtecknat som en framgang, men detta maste stillas i relation till affairsmalen.

Upphovsmannen bakom den hade ju ett vanligt jobb vid sidan och spenderade endast ett
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par timmar pa att lansera denna app. Sett i detta perspektiv ar appen en enorm
framgang. Dock skulle det for ett foretag som Demians knappast vara tillrackligt for att
finansiera ett utvecklingsteam. Det erkdnt stora slumpmomentet i detta fall liksom den
korta livsldngden pa appen, med en till tva veckor i rampljuset talar ocksa for att vi
borde se det hir som ett exempel pa att allting ar mdjligt, snarare dn som ett typfall. Det
ar en framgangssaga, men inte en uthallig framgangssaga utan en dagsslanda. Som
fenomen ar det dock extremt intressant att studera. Liksom Andreas sjalv framfor ar det
troligt att timingen ar extremt viktig for hans framgangar, liksom den virala
komponenten som fanns i appen. Fran inledande teoriavsnittet har vi att en bra
affirsmodell ska vara skapat som ett svar pa behov. Vad verkar detta vara om inte ett

sadant, om an tillfalligt?

Ifall detta var en framgang med reservationer har de andra tva intervjuobjekten dnnu
mindre positiva erfarenheter. Demians app MyHighStreet som stundtals var till salu for
motsvarande 7 kronor (0,59 pund) och stundtals var gratis fick visserligen
uppmarksamhet och var med en tidning 6ver de 60 basta apparna. Det rackte dock inte
for att dra in ndgra pengar att tala om. Det verkar alltsa finnas en troskel pa att betala ens

sa mycket for en app till sin telefon.

Sett i det ljuset kan vi fraga oss hur vi ska tolka In App forsiljningarna dar Eriks
TranslatePro har tjinat mycket pengar. Har appen blivit framgangsrik for att den var bra,
eller for att den var gratis? Formodligen bade och. En relativt enkel men men
uppenbarligen tillrackligt bra funktion har tillatit appen att segla upp och ranka hogt i
manga lander. Till skillnad fran Laserturken ar det ingen fluga som bara varit populér ett
tag. Detta har gjort att den har kunnat bygga upp en enorma anvandar-bas. Att sen
endast tre procent har kopt roster kan nog ses som en konverteringsgrad som motsvarar
féorvantningarna. 3-15 procent ndmndes av Chris Anderson?39. Tim pa Spotify
spekulerade kring inférandet av automatiska In App Purchases som en betalningsmodell
for Spotify. Dar hindrades man dock av Apples avgifter pd 30%. . Som en jamforelse tar
Paypal som ar det varldsledande alternativet for betalningar pa Internet mellan 2-3% av
forsaljningsvardet!49. Apples procentenhet av forsdljningsvardet utgor en rejal del av de
potentiella marginalerna och omintetgdér Appar som handelsplats for manga produkter.
Atminstone idag. Att Apple viljer att ta 10 ginger s mycket innebar att man ligger en

blot filt 6ver mycket av den kreativitet som skulle kunna uppsta. In-App Purchases blir

139 Anderson (2007)

140 Paypal, hamtat 2010-11-28
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alltsa pa sin hojd ett satt att silja digitala varor eller sa kallade "virtual goods”, en slags
"augmented product”. Det framtida betalsystem fran Apple som det ibland ryktas om142
som vander sig mot ecommerce skulle verkligen gora skillnad pa detta. Det skulle dven
mojliggéra manga av de listade affirsmodeller i Bilaga 1 som idag inte tycks vara mdjliga
pa grund av betalningarna. Kommenterat med Kasper et al (2006) "Inventarier - graden
av forstorbarhet” (perishability) forefaller det alltsa som att det endast ar produkter i
apparna med hog grad av "forstérbarhet” som just nu kan séljas. Saker som ar
forstérbara kraver lager och distribution. En digital rost som ar det som Erik séljer gor
det inte. Den har ocksd marginaler mycket hégre an en fysisk vara kan ha. Det gor det
ocksa lattare att matcha tillgang och efterfragan pa rosterna. Vad Spotifys marginaler ar
pa ett premium-abonnemang vet vi inte, men uppenbarligen féredrar man en
betalningsmodell dir anviandaren gar in pa deras hemsida istillet for dar Apple far en del
av summan, vilket inte ar sa konstigt. Nagot problem med supply och demand har man
dock inte heller. Tjanster har ju enligt Kasper et Al (2006) en mer eller mindre grad av
Lack of Ownership. Pa Spotify prenumererar du pa ritten att stromma musik men har
den sjalv inte i din dgo. Visserligen kan man gora offline-spellistor, men dessa forsvinner
om man slutar betala. Detta "lack of ownership” menar Kasper et al ar en av de starkaste
egenskaper for tjanster. Har ar Eriks roster atminstone mojliga att lagra, men kanske ar

tjansten snarare mojligheten att bli hjalpt med ett uttal.

Annonser i apparna verkar fortfarande vara ndgonting som ar i sin linda bland vara
intervjuobjekt. Dels har vi Erik som har en annonsbanner i sin éversattningsapp i syfte
att fa folk att vilja 1asa upp den for sju kronor. Ifall han skulle tjaina mer pengar pa
annonserna dn upplasningen skulle han knappast ha funktionen kan man dock ténka sig.
Dock s tjanar den ett syfte for att stimulera folk att vilja betala for att bli av med den. De
sa kallade house-adsen dar han kan anvdnda en viss del av utrymmet for att géra reklam
for sina egna appar verkar vara en bra metod for att fa fler anvandare. Detta blir da
gratisreklam till skillnad fran Spotify som provade att betala for att fa klick via samma
natverk. Studerar vi tabellen 6ver affirsmodeller i Bilaga 2 ser vi att viktiga nyckeltal for
annonsering ar "CPC” eller "CPM”, antal annonsvisningar samt "sell-through”, CPC, eller
kostnad/intdkt per klick beror pa hur manga som vill annonsera i ett nitverk och graden
av mognad. CPM ar istdllet e fast kostnad per 1000 visningar. Det intressanta ar
uppdelningen i annonsintdkter mellan Europa och USA dar det enligt Erik kunde vara en
faktor 10 som skiljde. Mer kunskap behovs for att kunna dra vidare slutsatser om

annonsering i appar. Ifall det exempelvis ar billigt att annonsera till ett fast pris men

142 The Unofficial Apple Weblog, hamtat 2010-11-28
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relativt dyrare att betala per klick borde det gynna varumarken som vill at allmén
exponering. Ar det istillet klick man vill 4t vore det intressant att studera detta vidare
och hur klick-frekvens har varierar 6ver tiden. Den viktigaste faktorn féor bedomning av
annonser blir dock antalet visningar som en app har av annonser. En faktor som idag
talar emot annonser som affarsmodell ar hyr anviandandet av enskilda appar 6ver tiden
dramatiskt avtal, som avbildas i Bilaga 3. Slutsatsen av detta blir att enbart appar som

anviands mycket 6ver lang tid kan dra in pengar.

Freemium har provats av bade Demians app Doris och Eriks Translation Pro. Demians
app med tva olika versioner ar den klassiska freemium dar en lite-version ar gratis och
gor det mojligt att synka appen med webb-versionen en gang. Forhallandet pa 53%
mellan betalversionen for 22 kronor och gratisversionen ar valdigt hog och star ut
jamfort med de flesta andra exempel. En tolkning kan vara att det ar befintliga anvandare
av webb-produkten som verkligen gillar Doris och har laddat ner den fulla versionen
direkt. Detta dr inte det ursprungliga typfallet fér en freemium-modell dir en anvandare
forst hittat till gratisversionen och efter en tids anvandning bestimmer sig for att
uppgradera. Eriks modell dr ocksa en freemium med twist. Betalar man sju kronor i
gratisappen sa utgar reklambannern. Detta fungerar vil i ekonomiska termer men bygger

pa en stor anviandarbas som installerat appen.

Den mest framgangsrika modellen i var serie av intervjuer forefaller vara att bygga appar
at andra. Detta forefaller vara den mest framgangsrika modellen i var serie av intervjuer.
Vad detta egentligen innebér ar att foretaget monetariserar pa andras 6nskemal att vara
med i den snabba smartphone-utvecklingen. Man saljer sina konsulttimmar till ett visst
pris och overlater sedan till kunden att fokusera pa att marknadsfora appen liksom
overvaganden kring eventuella affirsmodeller. Har man som Grapple Mobile T-Mobile,
Sony och Microsoft som kunder sa sdger det sig sjilvt att man spelar i en annan liga.
Demian som istillet for att géra sina egna appar borjar gora appar at andra har ocksa
stora kunder, men kanske inte i samma niva, men en app kan dnda kosta £10-15k.
Stephens MobileRoadie framstar hir som ett billigt alternativ. Stephens MobileRoadie
har dock lyckats med att skapa den sa kallade long-tailen av appar diar man har nagra
riktigt stora flaggskepp i sin portfdlj, men framfor allt en lang lista nistan tusen mindre
appar som alla genererar intdkter varje manad. Dar blir konsultbiten ndrmast en
"inkorsport” till de I6pande intdkterna, bade fran de I6pande kostnaderna for att hosta
appen och for affiliate-intdkterna. Apples sitt att ha monopol pa transaktioner i appar
galler inte ifall man som i MobileRoadies appar klickar bort till en webblasare eller

Itunes. Det mojliggor for apparna att fa procent pa all forséljning de driver, utan att Apple
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tar sin andel. Detta dr en vanlig affirsmodell pa Internet och i listan i Bilaga 2

forekommer exempelvis gambling- och rese-branschen som tva exempel.

Dessa tre exempel kan kommenteras med "Inconsistency - the degree of Heterogeneity”.
Hos Grapple Mobile kan kunder komma med i princip vilka behov som helst och fa dem
tillgodosedda, en stark heterogeneity som kunden ocksa far betala fér. MobileRoadie
daremot erbjuder en mer begransat utseende och funktion pa sina appar, samt ingen
eller liten hjilp att gora den - inte orimligt da att dessa appar blir billigare. En jamforelse
kan vara en tréja pd H&M som kommer vara billigare dn en skraddarsydd kostym.
Standardisering ar nyckelordet. Bdda extremerna ar dock exempel pa Picards
"Competiveness”143 - for att kunna vara konkurrenskraftig pa marknaden behéver man

sticka ut pa nagot sitt och utnyttja sina komparativa férdelar.

Har man dock inte en produkt som marknaden efterfragar tycks det bara vara en
tidsfraga om hur ldnge man kan verka i branschen. Demians appar nddde dnda viss
framgang, men inte tillrackligt for att visa vinst nar kostnader och l6ner ska berédknas.
Detta ar Picards onda cirkel med en nedatgdende spiral dar mindre resurser for innehall,
personal och marknadsféring leder mindre uppskattning fran publiken och mindre
annonsintdkter. Detta leder i sin tur till mindre finansiella resurser etc. Demian och hans

foretag kunde dock snabbt stilla om till den mer 16nsamma konsultverksamheten.
8.2 Analys av marknadsforingsaktiviteter

Den tredje av delfragorna handlar om vilka

Translate Pro

marknadsforingsaktiviteter som app-tillverkarna arbetar Translation from English to French

med for att forbattra sina chanser i den starka

konkurrensen. Har har intervjuerna varit vardefulla for att
forsta vad som fungerar och vad inte far ga fel. Med alla T @ >
del-analyser genomforda ser vi att de ursprungliga P:na
Product, Place och Price ar de som oftast kommer upp som
viktiga férklaringsvariabler for framgang respektive

motgang. Produkten dr det som framhallits genomgaende, Email on your phone oo v o
&S notmal

exempelvis har vi Tim fran Spotifys citat "Spotify har blivit 3 Q

stort for att det ar en riktigt bra produkt. Det ar dar allting

Figur 21: Skirmdump 6ver In
App Purchase i Eriks app

143 Picard (2002)
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borjar.”"Wooldridge och Schneider!44 utgar fran att en Iphone-app i sig maste vara bra for
att ha en chans att sticka ut i myllret. Det grundldggande &r att den fyller ett behov. Aven
om det kan ta emot att kalla “Laserturken” for en produkt som fyller ett behov ar det
anvindarna som definierar vad en bra produkt ar och efterfragan pa grund av timingen
har varit enorm. Detta har dven medfort en formodad viral spridning. I Grapple Mobiles
fall innebar att fokusera pa produkten att de erbjuder en stor grad av anpassning till
kundernas specialbehov samt dven kan leverera appar till samtliga plattformar, ndgot
som kunderna ar villiga att betala premium-priser for. En annan intervju som lyfte fram
produkten var Stines FilmTrailer. For de var det inte s mycket appen i sig som det
innehall de kunde leverera med den. Att kunna fa gratis trailers pa sitt lokala sprak i de
fall detta var 6nskvart ansags vara en riktigt bra produkt. En annan insikt som ar vard att
lyftas fram ar sattet som Erik med sin 6versattnings-app aktivt arbetade med en hel
produktportfalj istédllet for bara en app. Detta tyder pa en hog grad av mognad samt
aterkopplar aven till det satt Kasper et Al145 defineerar produkten som att den kan besta
av flera produkter. For Erik innebéar det att han har flera olika appar som han kan testa

olika affirsmodeller pa samt dven anvinda de for korsmarknadsforing.

Place star traditionellt for sittet som distributionen fungerar. Det kan vara placering i
butiken for en fysisk produkt. I vart fall blir det topplistorna som ar den viktigaste
faktorn. Dessa har hjalpt Erik, Laserturken och FilmTrailer. Det har dven varit det som
inte har funnit pa plats riktigt for att hjalpa Demian na den framgang han énskat med
sina appar. Erik ddremot, har toppat topplistorna i elva lander och anser att han har
mycket av sin framgang att tacka for detta. Laserturken gav oss dven en unik insikt i hur
manga exemplar av en app som laddas ner under det att den ligger etta. Att det "bara”
uppgar till, i Andreas fall runt 2000 kan sédgas vara lagt. Kanske ar det s att enbart
Sverige inte kan vara en tillracklig marknad for den som vill leva pa appar? De
framgangsrika fall som ndmns i inledningen av uppsatsen, finska Rovio samt svenska
[llusion Labs riktar sig mycket riktigt till en internationell malgrupp. Det dr naturligtvis

dock svarare att sla sig fram pa topplistan, exempelvis i England eller USA.

Priset ar den faktor som ursprungligen skulle bli fokus fér denna uppsats. Vi har dock
inte stott pa exempel dar man arbetat med varierad prissattning som ett instrument
forutom ndr Demian sdnkte priset fran 7 kronor till gratis pd MyHighStreet. Det enda vi

kan ta med oss ar sekundér-datan fran Pinch Media dar prissdnkning leder till storre

144 Wooldridge & Schneider (2010)

145 Kasper et al (2006)
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efterfragedkning 4n motsvarande prisminskning leder till efterfrageminskning. Vi har
aven kommit fram till att priserna pa appar generellt sjunker. Okad konkurrens ir

rimligaste forklaring till detta.

[ vara exempel har ett framgangsrikt pris hela tiden inneburit att priset varit 1agt. Spotify
har lyckats bade ata kakan och ha den kvar genom att erbjuda en freemium-modell pa
Internet dar appen krdver att man prenumererar. Eftersom appen dock gar att ladda ner
gratis blir den populir, kommer upp pa topplistorna och leder till en naturlig anvindar-
tillstromning fér musiktjansten. For Stephens MobileRoadie tas priset for nagon att gora
en app upp som en viktig faktor just for att det ar detta som har maéjliggjort deras snabba
anvandartillvaxt. Deras produkt ar en "gor-det-sjalv”’-produkt dar det mesta av arbetet
gors av kunden sjalv. Deras anvindare ar allt ifrdn stora musikartister till mindre band
och privatpersoner. Men ett pris kan dven varieras efter syfte. Nar det finns stora
affairskunder som ar beredda att betala mycket blir ett hogt pris en naturlig f6ljd, som for
GrappleMobile. Om vi lyfter resonemanget till att handla mer generellt om appar sa ar
det markant att se hur modeller dar ndgon annan betalar for anvandandet dr sa mycket
populérare. Vi minns Chris Andersons!4¢ fyra olika gratis - direkt korssubventionering,
tredjeparts modeller med tvasidiga marknader, freemium samt icke-monetart gratis.

Ipaden verkar ocksa aterkomma som en faktor som kan paverka prisbilden.

Den forsta modellen kan vi inte identifiera i vara fall. Dock skulle man kunna
argumentera for att sjalva kopet av en Iphone eller Ipad i sig dr en kors-subventionering
till hela ekosystemet av app-utvecklare och kreativitet. Den andra gratismodellen ar ju
inte sa ovanlig i verkliga virlden, men representeras i vart fall endast av FilmTrailer. Dar
har Stine filmbolagen i ryggen som betalar foér att ha med sina filmer i appen som sen
anvands gratis av dess anvindare. Det tredje, freemium &r Spotify ett exempel pa. Dar
valjer man antingen den annonsfinansierade versionen som ar gratis eller betalar 99
kronor i manaden och da forutom annonsfritt fair mobilvarianten. En annan freemium
enligt denna definition ar Eriks app som innehaller en annonsbanner som forsvinner om
konsumenten betalar 7 kronor. Det sista exemplet av Andersons "free”, icke-monetara
drivkrafter kanske kan sigas finnas i alla apparna som slapps pa Appstoren men utan

avsikt att tjdna pengar.

Promotion ar ju andd en av grunderna for att topplisteplaceringar ska uppsta till en
borjan. Flera av de intervjuade fallen har anvént sig av externa hemsidor for sina appar,

twitterkonton och likande. Det fall som stack ut pa denna front dr dock Stines

146 Anderson (2007).
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FilmTrailer-app som ar den en av fa som faktiskt har en uttalad marknadsféringsplan.
Fler har dock naturligtvis anvant sig av olika former av promotion. Spotify som har fler
dn 10 miljoner medlemmar gor intensiv marknadsforing i desktop-klienten. Laserturken
har dven seedat radiokanaler och forum med sin app. Erik byggde hemsidor till sina

appar for att pa dessa kunna samla in "Facebook-likes”.

Viral marknadsforing verkar dterkommer i flera av vara intervju-fall som exempel pa
marknadsforing. Laserturk-appen har de inneboende egenskaper som verkar behdvas for
att fa ett budskap att fa vingar. Nar man har betalat 7 kronor kommer man sikert spela
upp ljuden for andra i omgivningen. Detta dr vad Hill, Provost och Volinsky147 beskrev
med "external advocacy”, dar natverkseffekten har hjalpt appen att 6ver helgen hoppa in
som nummer ett pa Top Paid Apps for Sverige. I Spotifys fall ar det snarast fragan om
"Implicit advocacy”, dar spridandet inte kraver en aktiv handling utan ar inbyggt i
grundprodukten i stil med sattet som Apples epost-program som default har signaturen
"Sent from an Iphone”. Dellarocas!4® beskriver den skalbarhet med vilken sidan word-of-
mouth kan ske pa digitala kallor. Apple forsoker mojliggora detta genom att inkludera
betyg och recensioner i Appstoren, en sddan plats dar word-of-mouth kan spridas
snabbare 4n i fysiska varlden. Recensionerna och betygen blir synliga for alla Appstore-
besokare fran samma land. Detta ar grunden for positiv, savil som negativ word-of-

mouth.

En slutsats fran intervjuerna ar att Physical Evidence inte ska underskattas. Fran nastan
varje intervju kom lardomar som férmodligen kan generaliseras till best practices.
Snygga skdarmdumpar, hogupplésta logotyper och att genomgaende visa sin apps ikon pa
webbsidor, verkar vara viktigt for presentationen. Teorimassigt ar det Shostack!4? som
ledde in oss pa detta omrade. Tanken som lanserades var att tjanster eller produkter
med icke-tangibla element som dominerar behéver tangibla bevis i marknadsféringen.
In-tangibilitet kopplar jag till den osdkerhet en konsument kan ha infér képet av en app.
Zeithamls femstegs-modell150 for konsumenters kop av tjdnster med Problem
Recognition 2 Information Search - Evaluation of Alternatives and Purchase Decision
—> Actual Purchase samt Post Purchase. Alla dessa steg innehdller osdkerhet om vilken

tjanst det ar man far.

147 Hill, Provost och Volinsky (2006)
148 Dellarocas (2003)
149 Shostack (1977)

150 Zeithaml (2005)
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En kund som ar ute efter ett Othello-spel i

Appstoren har mellan femtio och hundra varianter

att valja pa. Genomgaende har vi sett genom

intervjufallen att dylika appar, med den mangfald The

_ _ o Reversi
som finns av alternativ kan ses som relativt icke-

tangibla, just for att utbudet gér konsumenten

fragande. DA uppstar osdkerhet om vad de olika

Figur 22: Presentation i Itunes av ett

alternativen egentligen bestar av varfor de sma Othello-spel

ledtradarna (cues) man finner pa véagen blir desto

viktigare. Riddningen i beslutsprocessen blir da de konkreta tangibla bevisen i form av
skdarmdumpar, instruktioner och recensioner. Befintliga anvandares feedback ar dven
social paverkan i stil med Dellarocas artikel!51. Att definiera vad en tangibel app bestar av
kan vara svartydbart. Aterkommer vi dock till Othello-exemplet ovan 4r en hypotes att
den upplevda intangibiliteten 6kar med 6kat antal alternativ. Det dr svart att ranka vara
intervju-fall efter varierande tangibilitet da det ar relativt. Spotifys upplevda benefit som
skulle kunna formuleras som ”all musik i virlden fér 99 kronor i manaden” eller
"FilmTrailers "senaste Robin Hood-trailern” framstar 4nda som mer tangibelt 4n "en
maskinrost som pratar franska” eller DorisApp "ett program som hjalper dig att bli mer
produktiv”. Ett starkt yttre varumarke sdsom Spotify som konsumenten redan kan

forvantas kanna till torde aven starka tryggheten och tangibiliteten.

Stines FilmTrailer forde upp hur viktigt det verkade vara for deras italienska och spanska
narvaro att finnas pa de lokala spraken. Detta borde vara likadant fér Spotify, som dock
inte verkar ha tinkt en tanke pa detta, eller i alla fall inte prioriterat att gjort det. Dock ar
Spotify de enda som berattar att man dndrar i introduktionstexten for att uppna vissa
syften. I deras fall for att man fatt negativa recensioner fran folk som blev besvikna 6ver
att appen kravde betalversionen av tjansten. I Physical Evidence ingar 4ven hanterandet
av recensioner och hur man ser just pa dessa. Fran teoridelen har vi Dellarocas bidrag
om online feedback och anvandares inblandning i tjdnsteprocessen. Recensionerna utgor
denna typ av aterkoppling som Dellarocas avser och dessa kan anvindas for effektiv
brand building och kostnadseffektiv kundanskaffning, vidare ge vardefull input till
produktutveckling och kvalitetskontroll. Samtliga berattar ocksa att man aktivt laser
recensionerna. Spotify har dndrat sin introtext efter recensioner. Erik, som fick besvikna

recensioner for sin alternativa app "Den Pratar” tog aven upp det inbyggda fenomenet att

151 Dellarocas (2003)
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det vanligaste tillfillet att skriva en recension pa ar just ndr man ska avinstallera en app
da Apple tillfragar en. Detta borde vara ett slarvigt satt av Apple att hantera den
mojlighet till anvindarinbladning som faktiskt finns. Tolkningen blir alltsa att post
purchase-beteendet ar vildigt olika for en n6jd samt en icke-n6jd kund vilket alltsa kan fa
storre paverkan avsett. Ett satt att minska effekten av negativa recensioner verkar dock

vara att slappa en ny version av sin app, eftersom gamla recensioner blir mindre synbara.

Att bli "featured” eller bli utvald som "staff pick” av Apple verkar vara ett bevis op redan
uppnadd framgang, snarare dn en realistisk metod for att na dit. Apple verkar vilja ut
appar som forhojer anviandarupplevelsen av Iphonen. Lyckas man dock bli featured kan

man fa en stor spik i antalet nerladdningar.

9. Slutord

De olika affarsmodellerna som Appstoren mdjliggor har i denna uppsats gatts igenom,
forst med en beskrivning av de ingdende aktdrerna i ekosystemet som byggt pa en
omvarldsanalys och litteraturstudie. Darefter har utvalda intervjuer fordjupat insikterna
och forsokt besvara fragor som varfor och hur. I nuldget verkar Appstoren vara en plats
dar regler och jamvikt fortfarande haller pa att sdttas och dar yttre fordndringar fran
Apple ar det som paverkar mest. Genom de tva aren som Appstoren har funnits har
annonsformat utvecklats, In App Purchases introducerats och konkurrensen hardnat.
Flera av de stora framgangar som tidigt fanns i Appstoren skulle inte kunna ske idag pa
grund av den harda konkurrensen. Paradoxalt nog blir de storsta succéerna idag stérre
tack vare den snabbt vixande basen av konsumenter som anvander telefonerna.
Jamforelser av intdktspotentialerna for de olika alternativen forefaller ge vid handen att
det basta just nu ar att antingen gora appar at andra, eller att anvinda sig av modellen

gratis appar med In App Purchases.

Att gora sin app riktigt bra och genomféra marknadsforingsaktiviteter seridst ar
avgorande for att 6verhuvudtaget ha en chans. Harvidlag har den utvidgade
marknadsforings-mixen enligt 7P varit ett bra ramverk for att kartldgga och diskutera
fenomen som prissattning, vikten av topplistor samt den fysiska representationen av
apparna i Appstoren. Det verkar dven vara viktigt att jobba aktivt med extern

marknadsforing samt se till att skapa och behalla ett moment av initial framgang.

Nar det giller Appstoren som marknad och dess olika aktorer kan skivindustrin vara en
lamplig metafor - det finns och kommer finnas utrymme f6r manga typer av aktorer -

stora labels och sm3 indie-brands. Aven frasen "one hit wonder" dr limplig. Flera av de
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appar som har tagits upp i uppsatsen skulle kunna ses som framgangs-historier och
forekomma i tidningsartiklar. Dock har exempelvis bade TranslatePro och Laserturken
foregatts av tre, fyra andra appar fran samma utvecklare som floppat. Givet att man
vardesatter sin tid och primart ser utvecklingen av appar som en affirsverksamhet kan

det vara bade chansartat och leda till besvikelser.

Sékrare tycks det vara att utveckla appar at andra. Detta eliminerar steget med

marknadsforing. Det finns idag bra tjanster sdisom MobileRoadie for att enkelt och billigt
sjalv gora sin app. And4 viljer manga foretag att betala upp till hundra gdnger sa mycket
via konsulter. Aven om det upplevda virdet och funktionaliteten 4r hégre motsvarar det
formodligen inte den stora prisskillnaden. Det ar i detta mellanrum som bade Demian pa

Seagull Systems och Grant pa Grapple Mobile fortsatter att grava guld.

I Bilaga 6 av denna uppsats dterfinns slutligen en rad extraherade slutsatser pa
punktform som kan fungera som implikationer fér Iphone-utvecklare som vill 6ka sina
mojligheter att lyckas i Appstoren. Dessa kan ses som ett komplement till uppsatsens

ovriga slutsatser som ar utspridda i forsta samt andra analys-kapitlen.

10.Framtiden
10.1 Fortsatt forskning

En jaimforande studie mellan olika mobiltillverkares Appstore dr ndgot som av
utrymmesskal har tvingats hallas till ett minimum i denna uppsats. Under arbetes gang
har bilden malats upp av Apple som ett foretag som vill 4ger kunden genom att silja hard
och mjukvara. Googles kdrnverksamhet kan exempelvis snarare beskrivas som en "vag-
tull”, som med sina annonser pa sokmotorerna tjanar pengar pa strémmar pa Internet.
Har dessa diametralt skilda positioner ndgon paverkar pa vilken roll de valjer att ha i sina
respektive app-stores? Googles Android Market ar exempelvis mindre harda i
kontrollerna éver vilka appar som far publiceras. Ar detta bra for mé&ngfalden eller
medfor det en dalig anvandar-upplevelse? Hur kommer Microsoft med sin nya Windows

7-mobil in i bilden? Kampen har bara borjat, och den kommer vara intressant att studera.

Aven internationalisering av tjanster skulle vara ett intressant tema att férdjupa sig

inom. Enligt Ted Levitt!52 konvergerar konsumenters behov, virden och vanor éver

152 Citeras i Kasper et al (2006) pa sidan 277
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varlden och den konsumentgrupp vi i uppsatsen har berért, och stundtals rubricerat som
iConsumer, har naturligt mycket gemensamt. Att jamfora olika topplistor och populara
appars forsaljning i dess likheter och skillnader mellan lander skulle darfor kunna ge en
rad intressanta insikter, exempelvis stillt i ljuset av den traditionella Uppsala-
modellen!53 da det 1att gar att forestilla sig att appar borde vara populéra i lander med

liknade kultur och geografi.

10.2 Epilog

Den 20/10 2010 forandrades sa saker igen. Pa ett Apple-event tillkinnagav Steve Jobs154
att man i ett nytt operativsystem kommer att inkludera en Appstore i operativsystemet
dven for sina laptops. Det innebar att foretagets nya datorer kommer att fa en
direktgenvig dar program kommer att kunna képas med ett klick. Aterigen forandrar
Apple spelreglerna éver en natt. Konsumenter som tidigare inte har betalat en krona for
mjukvara kommer nu kunna bldddra bland topplistor, se skairmdumpar, lasa recensioner
och frestas att med ett "one-click-install” se en oemotstandlig ikon flyga ner pa sin dator

och borja anvianda programmet direkt.

Vidare har Ipaden i slutet av november lanserats i Sverige efter att
ha funnits cirka ett halvar i USA, England med flera lander.
Priserna pa appar i Ipaden ar enligt rapporter fran Distimo hogre
dn pa Iphonen!s5 och manga tillverkare av betalappar verkar
kunna ta betalt fem till tio gdnger sa mycket. Denna utveckling

kommer pa flera satt paverka framtiden for prissittning i

Appstoren, vilket har belysts i denna uppsats men nu alltsa

Figur 23:Bild pdIpad  definitivt natt Sverige.

Ett par veckor efter intervjuerna har genomforts har Grapple Mobiles app for British
Telecom fatt uppmarksamhet i tidningen Shortlist. Andreas med Laserturken ligger
numera som nummer 5 pa "Paid Apps”, samt dominerar fortfarande kategorin
Entertainment. Han vet inte ifall ndgra radiostationer pratade om hans app. Dock tackade

han nej till en intervju. Hos Stephen pa MobileRoadie har Take That slappt sin app via

153 Wikipedia "Uppsala-modellen”, hamtat 2010-11-02
154 Crunchgear, hamtat 2010-10-21

155 Distimo (April 2010)
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hans féretag. Pop-gruppen har nyligen slappt en skiva och appen rankar bland annat etta
i UK musikkategori, sexa i Tyskland. 150 000 nerladdningar férsta veckan och Stephen
bjuder in till stor julfest for foretaget. Spotify rankar fortfarande etta i kategorin musik i
fyra lander, ndgot som man gjort till och fran nistan utan uppehdll sedan man lanserade
appen aret innan. Bista placeringen pa totala listan ar i Sverige dar Spotify ligger pa 8:e
plats dver gratis appar. Erik har lanserat appen Batrapp tillsammans med komikern
David Batra, en app med roliga ljud som kostar 7 kronor. Efter en kort sejour pa topp 10
har den nu glidit ner pa plats 140 pd Entertainment och finns inte ens med pa topp 300
pa "Paid Apps". Translate Pro rullar dock pa. Den dr numera stor i lander som Portugal
och Sydamerika dar den ligger pa plats 10-15 i manga lander i kategorin "Utilities”. Pa

total-listan ar basta placeringen 31 i Portugal. Demian ska sldppa en variant av DorisApp

for laptops ska funderar pa den basta betalningsmodellen under en langresa till Indien.
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Shostack, G Lynn (1977), Breaking Free from Product Marketing, The Journal of
Marketing, Vol. 41, No. 2, pp. 73-80.
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11.3 Intervjuer

Bauer-Dahlberg, Stine, Preview Media. Inledande epost under november 2010.
Hennes beskrivning av foretaget 6ver epost 21/11. Full intervju den 23/11
(inspelad). Uppfdljande epost efterat med kompletterande fragor.

Kemp, Grant, Grapple Mobile. Forsta motet 24/9 med samtal och efterfoljande
middag. Full intervju (ej inspelad pa grund av att jag inte fick medgivande) samt
kontorsbesok den 18/11.

Malmgqvist, Andreas, Laserturken. Epost-diskussion 19/11. Full intervju 6ver
MSN (chattprogram) den 21/11. (detta pa grund av avstdndet samt att Andreas ej
hade mikrofon pa sin dator. Full logg 6ver diskussionen finns). Uppféljande
epost-konversation under kommande veckan.

Olsson, Erik, Traduko, lunch i London 31/9 med diskussioner om hans appar,
efterfoljande diskussion och kunskapsutbytande pa Twitter. Full intervju 6ver
Skype den 16/11 (inspelad). Ytterligare uppf6ljning pa Twitter.

O’Reilly, Stephen, Mobile Roadie, forsta motet den 24/9, full intervju (inspelad)
8/11-2010.

Sparks, Tim, Spotify Ltd, Intervju pa hans kontor 16/11 (inspelad). Email-
korrespondans fore samt efter.

Turner, Demian, Seagull Systems. Emailande under sent 2009 nar uppsatsen
fick sin idé. Skype-samtal februari 2010, Full intervju 6ver en lunch den 22/11 (ej
inspelad pa grund av bakgrundsljudet samt erfarenheter fran andra intervjun.)

11.4 Film etc

CNBC (2010), Original.Planet of the Apps, a Hand-Held Revolution,
Dokumentdr, tillganglig har http://www.cnbc.com/id/34316207/

Youtube, Steve Unveils the Appstore,
http://www.youtube.com/watch?v=x0GyKQWMw6Q, hamtat 2010-09-12.

Youtube, Laserturken,
http://www.youtube.com/watch?v=esVuKP7k974&feature=player embedded,
hamtat 2010-11-22.

11.5 Opublicerat

Distimo (2009-2010), Distimo Report, Manatliga pdf-rapporter fran ett hollandskt
analysbolag. Finns att ladda ner http://www.distimo.com/ Samtliga rapporter sedan
april 2009 har studerats under arbetet med denna uppsats.

Faber Novel (juli 2010), Apple: 8 Easy Steps to beat Microsoft (and Google),
Powerpoint
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FaberNovel, (januari 2010), How to Successfully Market your Iphone
Application, Paris Januari 2010.

McAfee, R. Preston (2009), Pricing, EUI Lectures, Caltech, Yahoo Research.
McAfee, R Preston, (2001), -E£ecture$ on Pri¢ing, California Institute of Technology.
Pettersson, Ricky (2010), Mdjligheterna med Jailbreak, Linné-universitetet (lank)

Pinch Media, Paid Application on the Appstore, (Presentation pa Slideshare),
hdamtad 2010-01-13. (Analysforetag, numera uppgatt i Flurry).

Pinch Media, Iphone Appstore Secrets, (Presentation pa Slideshare), hamtad 2010-
01-13. (Analysforetag, numera uppgat [ Flurry)

Software & Information Industry Association (2001), Software as Service,
Strategic Backgrounder.

Stockholm School of Economics , Information for Thesis Students at MaSt Course
2010.

Szabo, Nick, (1996), The Mental Accounting Barrier to Micropayments.

Henze, Boll (2010), Push the Study to the App store: Evaluating Off-Screen
Visualizations for Maps in the Android Market, Mobile HCI 2010.

Westerlund, Markus, (2010), The Design & User Experiences of a Mobile
Location-awareness Application: Meet App, S6dertdrns Hogskola, (1ank till

arbetet).

Wetherall, Karlsson, Werner (2010); Anvindbara Mobila Reseplanerare,
Hogskolan i Boras, (1ank).

6 Diverse fran Internet

For en uttommande bild av den kdllméngd som anvants for inlisningen nagon gang
under arbetet hdnvisar jag till taggen pa http://www.delicious.com/martin121/iphone-
appstore pa bokmarkstjansten Delicious. Nedan foljer det webb-material som direkt har
citerats och anvants i uppsatsen.

Apple Insider, Apple says App Store has made developers over $1 billion,
http://www.appleinsider.com/articles/10/06/07 /apple_says_app_store_has_mad
e_developers_over_1_billion.html hdmtat 2010-07-16

Apple, Itunes Affiliate, http://www.apple.com/itunes/affiliates/, 2010-10-02.

Appsfire, Some important precisions and complementary stats from our
report, http://blog.appsfire.com/check-it-some-important-precisions-and-
comple hamtat 2009-10-05

BBC, Iphone-app in-app downloads: free or not so free
http://www.bbc.co.uk/blogs/watchdog/2010/09/iphone_apps.html hamtat
2010-09-25.

81



BBC, Spotify App Approved for Iphone,
http://news.bbc.co.uk/1 /hi/technology/8225731.stm hamtat 2009-10-07.

Best Practice Pricing, The AppStore, a microcosmos for understanding price
elasticity, http://bestpracticepricing.blogspot.com/2008/08/appstore-
microcosmos-for-understanding.html hdmtad 2009-11-01.

Business Insider, You can’t appreciate, http://www.businessinsider.com/you-
cant-appreciate-how-completely-apple-has-humiliated-rim-nokia-and-the-rest-of-
the-gadget-industry-until-you-see-these-charts-2010-7, hamtat 2010-09-19

Community Dominate, Full analysis of Iphone Economics, http://communities-
dominate.blogs.com/brands/2010/06/full-analysis-of-iphone-economics-its-bad-
news-and-then-it-gets-worse.html, hdmtat 2010-11-29

Crunchbase, Admob, http://www.crunchbase.com/company/admob hamtat
2010-10-31.

Crunchgear, Say Hello To The Mac App Store: Like The i0S App Store, But For Your
Mac, http://www.crunchgear.com/2010/10/20/say-hello-to-the-mac-app-store-
like-the-ios-app-store-but-for-your-mac/ hamtat 2010-10-21.

Dagens Nyheter, Svenskar langt framme pa Appfronten,
http://www.dn.se/ekonomi/svenskar-langt-framme-pa-app-fronten-1.1090738
hamtat 2010-05-08.

Delicious, Min tagg "iphone-appstore” pa den sociala bokméarkestjansten.
http://www.delicious.com/martin121/iphone-appstore?setcount=100

Financial Times, Apps Crucial in Nokia’s fight for Customers
http://www.ft.com/cms/s/0/76306400-c1b6-11df-9d90-00144feab49a.html,
hamtat 2010-09-16.

Financial Times, Fight is on hall to fall from grace
http://www.ft.com/cms/s/0/cd304c5e-bd04-11df-954b-00144feab49a.html
hamtat 2010-09

Financial Times, Nokia Looks to recover lost ground,
http://www.ft.com/cms/s/0/ee01a9c2-bf5d-11df-965a-00144feab49a.html

Gartner Newsroom, Gartner Says Consumers will spend 6.2bn in Mobile
Application Stores in 2010, http: //www.gartner.com/it/page.jsp?id=1282413

Google-sokning, “App”, http://www.google.com/trends?q=app, Himtad 2010-
09-08.

Information Week, Only Android,
http://www.informationweek.com /blog/main/archives/2010/07 /only_android
ga.html hamtad 2010-07-15

Mobilent.biz, Comscore breaks down smartphone OS stats in
Europe:http://www.mobile-ent.biz/news/38621/comScore-breaks-down-
smartphone-0S-stats-in-Europe hamtat 14/9 2010.
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MobileEntBiz, New App Store chart for 'Top Grossing' applications,
http://www.mobile-ent.biz/news/34300/New-App-Store-chart-for-Top-
Grossing-applications , hdmtat 2009-10-05

NyaAffarer, Vi vill bli det nya Mario Bros,
http://nyaaffarer.se/2010/11/18/%E2%80%9Cvi-vill-gora-angrybirds-till-ett-
franchise%E2%80%9D/ Hamtat 2010-11-19

OurielOhayon, Appstore Friendly for Business, Think Twice,
http://ouriel.typepad.com/myblog/2009/02 /the-appstore-fr.html hamtat 2009-
11-01

Paypal, Fee Structure, https: //www.paypal.com/cgi-bin/webscr?cmd=_display-
fees-outside hamtat 2010-11-28.

RedEye VC, The Penny Gap,
http://redeye.firstround.com /2007 /03 /the_first penny.html hdmtat 2009-10-21.

Techcrunch, 13 Ways to get to $10 Million in Revenues,
http://techcrunch.com/2010/10/10/teardown-13-ways-10-million-revenues/
hamtat 2010-10-15.

Techcrunch, App Store Hits 7 Billion Downloads,
http://techcrunch.com/2010/10/20/app-store-hits-7-billion-downloads hdamtat
2010-10-20

TechCrunch, Apple To Launch iAd In The UK, France In December -
Germany’s Next, http://techcrunch.com/2010/11/18/apple-to-launch-iad-in-
the-uk-france-in-december-germanys-next/ hamtat 2010-11-18.

The Guardian, Wikipedia's porn purge, and cleaning up for the iPad,
http://www.guardian.co.uk/technology/2010/may/10/ipad-apple , hamtat 2010-
07-22

The Penny Gap, The First Penny,
http://redeye.firstround.com /2007 /03 /the_first penny.html hdmtat 2010-09-19.

The Unofficial Apple Weblog, Apple relents: in-app purchase for free apps
allows demo-to-paid, http://www.tuaw.com/2009/10/15 /apple-relents-in-app-
purchase-for-free-apps-allows-demo-to-paid/ hamtat 2010-10-02.

The Unofficial Apple Weblog, i0S4.3 could come in December, add
subscriptions, http: //www.tuaw.com/2010/11/24 /ios-4-3-could-come-in-
december-add-subscriptions/ hamtad 2010-11-28,

Wikipedia, The Long Tail, http://en.wikipedia.org/wiki/Long_Tail, hamtat 2010-
10-30.

Wikipedia, Uppsalamodellen, http://en.wikipedia.org/wiki/Uppsala_model
hdamtat 2010-11-02.
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12.Bilagor
Bilaga 1: Intervju-guide
e Tillse att vara palast om personen, deras app, foretaget. Alla intervju-specifika

fragor skrivs med forskningsfragorna i atanke.

* Nar vi borjar intervjun - "Rapport”-stund. (Det Bryman och Bell beskriver som att
fa personkemin att klicka genom kallprat)

* Introduktion frdn min sida om uppsatsen och vilket amne jag forskar pa.

e Struktur: berétta om syftet, forskningsomardet. Undra ifall de har fragor.
Intervjobjekten dr medvetna om att det man sdger kan anvandas i rapporten ifall
de inte uttryckligen sager nej.

e Fraga ifall intervjun kan spelas in.

* Generellt: Lat folk tinka efter, klara fragor. Lyssna pa nyanser i deras svar. Var
flexibel och anpassa ordningen pa dina fragor. Alla fragor lases fran papper. Svar
skrives ner l6pande och renskrives senare samma dag.

* Personlig bakgrund - 6ppna fragor.

* Fraga om hur de forst kom i kontakt med Iphone-appar professionellt.
* Faktabakgrund om ders relation till Appstoren och Appar.

e Valtsitt att tjdna pengar pa i Appstore.

* Motivering till detta. Dyrkopta erfarenheter, misslyckanden etc.

* Syn pa branschen.

* Kunskapsfragor av kontroll-karaktar for att testa deras kunskaper.

* Fraga om deras favorit-app for att latta upp stimningen.

* Fragor om attityder och uppfattningar om branschen.

* Tips pa vilka som borde intervjuas. (snobollseffekten).

* Spara fragor om pengar till slutet som kan vara kansligt.

e Efterat: Anteckna efterat hur den gick, var den holls. Renskriv samma dag.

e Folj upp med tack och eventuella foljdfragor.
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Bilaga 2: Tabell 6ver Affarsmodeller

Nedan finns tabellen som refereras i avsnittet om affirsmodeller i teorikapitlet. Den ar

ursprungligen fran TechCrunch med de tre sista kolumnerna adderade av mig. CPA: Cost

per Acquisition, CPM: Cost per Thousand, LTV: Life Time Value.).

Tabell 3: Lista over affirsmodeller.

Modell Beskrivning KPI Internet Picard Iphone-app
Monetarisera So6kningar/tid, Hitta.se,
Sok genom hjalpa folk Andel betalda Google, Bing | Annonsoérer | HittaBolaget,
att hitta saker. klick, CPC AllaKartor
Skapa . Spelare/dzf\g Konsument, Labyrinth,
Spel underhallning. Konvertering, Zynga Annonsér Cut the Rope,
Monetarisera ARPU PaperToss
Sociala Manmsko.r som Impressions, Facebook, . Facebook,
- samlas kring delad Sell-through, . Annonsor . .
natverk Ning Linkedin
upplevelse CPM
Sélja media kring Besokare, Twitter, Twitter,
Ny Media | innehdll som bygger | ”"Actions”, CPM, Foursquare. | Annonsor Foursquare,
pé nya tekniker. CPA Gowalla Gowalla
Intékt fran hjalpa Listningar,pris,
Marknads folk matcha képare | Antalet kop, Ebay Konsument | Ebay
plats ot s
& saljare. Kommission
Salja annonser i Besokare, Ad Annonsér SVTPlay,
Video kontext med impressions, Youtube forlin nir; TV4Play,
videomaterial. Sellthrough, CPM gning Expressen TV
Besokare,
1 . . Groupon, Amazom,
Salja fysiska varor Konvertering, E-
Commerce o Treadless, Bokus,
pa Internet. varukorg, commerce o
. Zappos Adlibris
marginal,
Besokare, InA
. Hyra ut saker via Konvertering, . Konsument, pp. .
Retail . Zipcar 1 . subsription
Internet. pris, férlangning ADDS?
Aterkommande pps:
Prenumer Prenu.meratlonst]an Besokare, . Linkedln, WS
ation ster (info-, access Konverteringsgr Netflix Konsument
data-baserade.) ad, Churn, LTV
Tjana pengar pa Besokare,
. ) . pengar p Annonsvisningar | Pandora, Annons, Spotify, Rdio,
Musik musikrelaterat . o 1a .
. o , CPM, Spotify forlangning | LastFM
innehall .
Konvertering,
Lead Férmedlingspengar | Unika besdkare, P;('l;:e;ll{mner ng}j;for
Generatio | genom att skicka Konverteringsgr |’ yax Ecommerce o .
: gambling musik. Mobile
n presumtiv kund. ad, CPA .
Roadie
Tjana pengar pa att | Antal enheter Tivio, Konsument, | Indirekt -
Hardvara sdlja fysiska foremal | salda, Marginal, Amazon, E- GorillaPod,
som sdljs. Marknadsforing | Apple commerce Withings
#- anvandare,
Tjdna pengar som Genomsnittlig
Payments | mellanhand i betalning, Paypal Konsument | Paypal
transaktioner Transaktionsavgi
ft
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Bilaga 3: Bilder 6ver Appars anvandande over tiden

Bilder fran Pinch Media, Paid Applications on the Appstore (2010, januari).

Free Applications - Usage Over Time
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Figur 24: Anvandandet av gratis appar dver tiden.

Paid Applications - Usage Over Time
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Figur 25: Avindandet av betalda appar éver tiden.
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Bilaga 4: Appstorens Kategorier

Nar en app skickas ivag for godkannande till Appstoren via interfacet "Itunes Connect”,
far man sjalv vélja en primar och sekundéar kategori till sin app. Exempelvis skulle en
pulstranings-app bade kunna vara Sports och Medical. Eftersom kategorin Games ar sa
stor har Apple hér infért 19 underkategorier sdsom Action, Aventyr, Arcade etc. 607 olika

appar har laddades ner, koptes och anvinds under skrivandet av denna uppsats.

¢ Books - iBooks, Adlibris, Dassboken
* Business - NeckTie,

* Education - Svéra Svenska Ord, Nasa, BellCurve (Normal Distribution
Calculator)

* Entertainment - Annoy-a-Teen, KoiPond, Shotgun Free
* Finance - Avanza bank, Mina utgifter, Bloomberg
* Games - Finger Basketball, Labyrint Lite Edition, iDare

* Healthcare & Fitness- Apotekets Pollenkoll, SleepCycle Alarm Clock, Hundred
Pushups

* Lifestyle - VinVin, Hitta Hem, Ikea Sverige

* Medical - Forsta Hjdlpen Sommar, iAugment, iStetoscope

* Music - Spotify, Occarina, Shazaam

* Navigation - Waze, Enrio Pa Sjon, London Off Maps

* News - Aftonbladet Supernytt, SVT Play, FT Mobile

* Photograpy - Adobe Photoshop Express, Gorilla Cam, Hipstamatic
* Productivity - Doris, QuickMark, Ruler Free

* Reference - Layar, Cocktails+, Wikipedia Mobile

* Socal Network - Foursquare, Facebook, Twitter

* Sports - South Africa Tracker 2010, Wimbledon 2010, The Open Championship
2010.

* Travel - Cycle Hire, Tripit, Tubemap
e Utilites - Alarm Clock Free, Bredbandskollen, XE Currency

¢  Weather - Phases, Kustvader, Yr.no
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Bilaga 5: Appstorens utseende

Nedan aterfinns skairmdumpar 6ver hur Appstoren som forsiljningskanal ser ut, dels i

[tunes i datorn, dels i en Iphone.

EIVIVIIIIY WUIT MMV VIVITC \UTonwpyjg

Apple
editorial
content

Grossing apps

Figur 26: Appstorens utseende i Itunes (bild frin FaberNovel januari 2010)
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Top Paid Top Free Top Grossing

Sportbladet Hockey ger dig senaste nyheterna om

Elitserien, Hockeyallsvenskan och NHL.

Liverapportering minut-for-minut av alla matcher i

Elitserien och mal-for-mal for alla matcher i ;ﬁngm"u: b

Hockeyallsvenskan och NHL. Se video highlights it iec)

fran malen i Elitserien. Férdjupa dig i resultat, e

spelschema, tabeller och statistik for lag och

spelare. Se bilder pa Elitseriens spelare med

personliga data och statistik (mal, assists, tid pa is,
isningar etc). Las fran Sportblad

bloggare liksom fran lasarna. Dela artiklar pa

Facebook och Twitter direkt inifran appen. 12 Ratings # % % vir >

Sportbladet hockey app gives you the latest news

from Sweden's top hockey leagues Elitserien and :

Allsvenskan as well as from the NHL. Live ekartend CiitzhisiAph

coverage of every game in the three leagues, for

it wte -by-minuts

Topp 25

Figur 27-29: Appstorens utseende i Iphonen med appen "Sportbladet Hockey” presenterad.
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Bilaga 6: Implikationer for Iphone-utvecklare

Affarsmodeller

Att tillverka appar at andra ar en framgangsrik metod att tjdna pengar eftersom man
slipper riskera att appen inte blir populdr och mdnga ar beredda att betala mycket just nu

Framgdng i Appstoren innehdller slumpmoment. Ett sitt att hantera denna risk ar att
slappa appar snabbt och ha flera appar som potentiellt kan lyckas.

In App Purchases ar en framgangsrik metod att tjina pengar idag eftersom appen kan na
stor anvdndarbas genom att vara fri och darmed spridas lattare pa topplistor.

Att ha flera appar kan vara vardefullt for kors-marknadsforing. Exempelvis kan da
Admobs "house-ads” ge gratis klick och nya anvandare.

Ipaden ar en ny marknad for betal-appar med hégre pris.

Ska en app tjdna pengar pa annonser maste appen anvindas mycket dver tiden.

Appar med annonser kan foretradelsevis riktas mot USA eller marknader med hog CPM.
For att lyckas med In App Purchases eller Freemium behdvs en stor anviandarbas som
grund. Eventuellt ar svenska marknaden for liten for detta sa appen bor finnas pa ménga

marknader.

Apple skapar stora méjligheter, men fordandrar dven férutsattningarna kontinuerligt. Var
beredd pa anpassning. Att parallellt utvardera flera affirmodeller kan vara klokt.

Marknadsforing

Att produkten ar bra ar mycket viktigt. Definitionen av bra kan variera.
Ett steg for att sticka ut ar att fanga en rorelse tiden, ett populart fenomen.

Att vilja en konkurrensutsatt nisch dar apparna pa topplistan ligger kvar valdigt lange ar
svart.

Apple visar recensioner uppdelat pa "senaste version av appen” samt alla recensioner.
Har en app fatt daliga recensioner kan dessa doljas ndgot genom att skicka in en ny
uppdatering av appen.

Appars presentationstext bor lokaliseras ifall apparna ska marknadsforas pa olika
marknader. Detta forefaller vara ett bra satt att stimulera nerladdningar pa.

Apple uppmuntrar recensioner just i tillfdllet nar en konsument avinstallerar appen.
Detta kan medfora en viktning mot negativa recensioner. Detta kan undvikas genom att
uppmuntra sina aktiva anvindare att recensera appen samt ge betyg.

Hemsidor for varje app tycks vara ett bra satt for marknadsforing. Exempelvis
kan man dar ha Facebook "likes” som sprider budskapet viralt i sociala natverk.

Appstoren ger programmeraren mojlighet att ange upp till 10 keywords i ett granssnitt i
Itunes som inte syns for konsumenten. Detta lar pavekra rankingen i olika sokningar.

Anvind dessa.

Namnet pa din app kan gora att din app visas nar konsumenter soker pa musik ifall appen
heter likadant som en artist. Detta kan anvandas for att fa fler anvindare.
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Tiden for nar en app lanseras ar viktig. Exempelvis kan det vara bra att sldppa en app fore
helgen da det laddas ner manga appar. Att ha en app ute innan julen verkar dven vara bra.

Marknadsforing utanfor appen sdsom kommentarer pa forum, youtube-klipp, kontakter
med bloggare och annat ar vardefullt fér att ge en app en rivstart.

For att bli "featured” verkar det n6dvandigt att appen redan ar framgangsrik, eller pa
nagot satt hojer kdnslan av Iphonen som produkt.

Har man natt en negativ trend pa Appstorens topplistor verkar det vara svart att vinda
utan nagon extern marknadsforing.
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