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Abstract

When communications traffic increasingly turned into data, IP telephony became a dis-
ruptive technology for the telecommunication business. IP telephony was a hot topic when
voice over IP services started to become available to consumers in the 1990s. The new tech-
nology changed the rules of the game and many new actors entered the market.

The purpose of this study is to describe, study, and analyze how the business models of
the Swedish telecom sector developed in the middle of the 2000s. The study is delimited to
the Swedish consumer market for telephony.

The study is built mainly upon deep interviews with 24 prominent persons in the telecom
sector in 2006. To aid understanding, two telecom companies that have been chosen to
represent different kinds of actors are described and analyzed more closely. A business model
framework has been composed and guides the analysis.

The results show that there can be room for actors in new places of the value chain. An
important factor for success is the combination of control over net and content. Large net
owners are able to lock their customers in, and smaller players without control over the net
risk price competition if they do not innovate.

Looking back at the expectations at the beginning of the 215t century, the entry of IP in
the telephony business has changed less for consumers than was first anticipated, due to the

absence of truly innovative VoIP services.
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Forkortningar

ATA Analogue Telephone Adapter, kopplar analog telefon till IP-natverk

DSL Digital Subscriber Line, en teknik for 6verforing av data 6ver kopparledningar

avsedda for traditionell telefoni

GTA Grossistprodukt for telefonabonnemang

IP Internet Protocol, ett kommunikationsprotokoll som anvinds pa internet

ISP Internet Service Provider, internetleverantor

PSTN Public Switched Telephone Network

QoS Quality of Service, prioritetsordning for datafloden

SBC Session Border Controller, kontrollerar bl.a. signalering i IP-telefoninit

SIP Session Initiation Protocol, ett protokoll som anvinds for bl.a. IP-telefoni

VoIP Voice over Internet Protocol, en generell term for rostsamtal 6ver IP-natverk
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1 Inledning

Under borjan av 1800-talet nddde man pa flera hall i varlden allt storre kunskaper om
elektricitet och elektromagnetism. Framét mitten av arhundradet fanns den elektriska tele-
grafen, den forsta typen av elektrisk telekommunikation, i kommersiellt bruk. Dessforinnan
hade kommunikation 6ver langre avstdnd skett med signalering via till exempel ljus, flaggor
eller ljud.

P& 1860-talet skapade man transkontinentala telegrafforbindelser, det forsta varldsom-
spannande kommunikationsnitet. Vid den tiden hade redan experiment med telefoni borjat.
Ar 1876 tog A G Bell patent pa den forsta typen av kommersiellt gingbar telefon. Niiten bygg-
des ut och i borjan av 1900-talet fanns tre miljoner telefoner i USA.

Sverige hade aldrig ett formellt telemonopol, men i praktiken var det 4ndé ett monopol.
Den svenska telekommarknaden avreglerades 1993. En del ldnders statliga telefonbolag kun-
de for samtal 6ver det traditionella telefonnétet ta ut mycket hoga samtalsavgifter pa grund av
sin monopolsituation. Det resulterade i callback-tjanster, dir samtal styrs via ett annat land
for att utnyttja lagre samtalsavgifter.

Den gemensamma internetstandarden TCP/IP gjorde att datorsystem som tidigare varit
isolerade fran varandra kunde borja kommunicera, och det stora genombrottet for dator-
kommunikation kom i borjan av 1990-talet. Telefoni 6ver dessa nétverk borjade anviandas
under 1990-talet, som ytterligare en metod att minska samtalskostnaderna vid utlandssamtal.

Att tala med varandra dven utan att vara i samma rum har blivit en naturlig del i vardagen,
omojlig att vara utan. Vart samhalle bygger idag pd kommunikation som fortfarande levereras
pa ett sitt inte helt olikt 1800-talets. Betalningen har alltid varit baserad pd minuter, oavsett
om vi varit snabb-, normal- eller lAngsampratare. IP-telefoni som den hir uppsatsen handlar
om ifrdgasitter manga av telefonins grundvalar. Handlar det ens fortfarande bara om telefoni

— fjarran ljud?

1.1.1 Problemformulering

“Det &r inte en friga om IP-telefoni kommer att bli den nya standarden for rostoverforing
utan ndr” sa Cathy Martine, senior vice president pa det amerikanska telekomforetaget AT&T
ar 2005.! IP-telefonin forandrar fundamentala villkor for en hel industri. IP-telefoni innebar
att telefonsamtal blir detsamma som datadverforing och att ett separat nit for rostéverforing,
det traditionella kretskopplade telenitet, blir 6verflodigt. Det teknikskiftet mojliggor for akto-
rer med skilda ursprung och helt nya spelare att med sma medel etablera sig pd marknaden.

IP-telefonins utbredning ar beroende av tillgidngen till bredband. I Sydkorea diar mer dn

nittio procent av befolkningen har tillgang till bredband har IP-telefonin snabbt spridit sig.2

1 Foroohar (2005)
2 Sangjo (2003)
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Nirmare en miljon svenskar surfar ar 2006 fortfarande via modem i hemmet, men forand-
ringarna sker snabbt.

Det ar inte bara IP-telefonins intdg som har fordandrat villkoren pa den svenska telekom-
marknaden. Sedan &r 2005 har det varit mojligt att byta operator for det fasta telefonabon-
nemanget, vilket Telia tidigare hade monopol pé. Det skapade rorlighet pd en marknad som
tidigare kontrollerades av en enskild aktér. Samtidigt har mobiltelefonin kommit att utgéra
ytterligare en stor konkurrent till den traditionella fasta telefonin. Marknaden for fast telefoni
omsitter stora varden, cirka 19,5 miljarder kronor i Sverige ir 20063, vilket borgar for ett
stort intresse att ta sig in pa den.

Telekombranschens snabbforanderliga omvirld med ny teknik och nya beteenden hos
anviandarna dndrar forutsittningarna for existerande aktorer och skapar majligheter for nya
att etablera sig. I och med det blir nya marknader, affarsmojligheter och intdktsmodeller ak-
tuella. De etablerade akt6rerna behover di utviardera sina positioner och se 6ver existerade
affirsmodeller, och nya utmanare behéver i forhallande till dem hitta en plats dar de tillfor

kunderna st6rsta mojliga vérde.

1.1.2 Syfte och fragestallning

Syftet med uppsatsen ar att beskriva, undersoka och analysera de affirsmodeller som
vaxer fram pa telekommarknaden i och med IP-telefonins utveckling.

Fragestillningarna ar: Vilka affirsmodeller anvinder sig féretag i de tvad huvudsakliga
aktorsgrupperna av? Hur dr deras affirsmodeller anpassade till deras forutsiattningar? Vad
ger detta for utgangspunkt for dndrade positioner och affirsmodeller givet att IP-telefonin
fortsitter att utvecklas?

Fragorna kommer att besvaras genom att ta fokus pa affirsmodeller och viardeskapande.

1.1.3 Avgransningar och lastips

Huvudfokus ligger inte pa tekniska aspekter utan snarare implikationer utifrdn vad den
strukturomvandling inférandet av IP som barare av rosttrafik innebar. Studien behandlar den
privata IP-telefonimarknaden i Sverige. Utldndska foretag och foreteelser behandlas dock i de
fall de har paverkan pa den svenska marknaden eller for att bidra till 6kad forstaelse.

For att illustrera de skilda forutsiattningar som finns i marknaden har vi valt att ndrmare
studera tva aktorer med helt olika bakgrunder. Aktorerna ar valda for att de representerar
olika falt pd marknaden vad géller faktorer som till exempel teknik, kundbasens bredd och
natdagande.

Tjansterna som erbjuds pa den privata marknaden skiljer sig tydligt fran foretagsmark-
naden och de tvd kundgrupperna skiljer sig at med avseende pa till exempel ink6psbeteenden
och behov. Det beror bland annat pd att konsumentmarknaden ar en massmarknad medan
foretagsmarknaden kraver individuellt anpassade system. Da det ar intressant ingér substitut

och komplement i analysen.

3 PTS-ER-2007:15
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Beroende pé den snabbt fordnderliga marknaden anser vi att tidshorisonten for en tillfor-
litlig framtidsbeskrivning dr maximalt tva ar och huvudfokus fér uppsatsen ar begrénsat till
detta. Fran tiden néar studien genomfordes (2006) till analysen presenteras (2011) har viss tid
forflutit. Det ar viktigt att komma ihag att uppsatsen ar att betrakta som en 6gonblicksbild
fran tidpunkten fér undersokningen. Samtidigt kan vissa affirsmodeller till sin natur vara
tidsbegransade. En viktig forandring som har skett ar ocksd att mobiltelefonisystemen har
utvecklats enormt under de senaste ren, vilket paverkar vara forestillningar om telefoni och
kommunikation. Nar studien genomfordes anvindes mobiler mer likt traditionell telefoni,
dock utan sladd.

1.1.4 Forvantat kunskapsbidrag

Hittills saknas mer ingéende studier av handelseférloppen inom IP-telefoni i Sverige ur
ett affirsmodellperspektiv. Huvuddelen av existerande studier anlidgger ett rent tekniskt per-

spektiv. Nedan foljer en sammanstillning 6ver kunskapsliaget pa omradet.

IP-telefoni: ett svenskt perspektiv

Bergquist, O, Sjostedt, M Teknisk redogorelse
(2003)
. IP-telefoni — en teknisk undersok- o
Bergqvist, J et al. . Teknisk jamforelse PSTN/VoIP
ning
. IP-telefoni — motiv for inforande, Analys av motiv for 6vergéng hos
Danielsson, F et al. ..
och skapande av acceptans (2005) foretag
IP-telefoni — Framtiden for tele- Analys av teknik, géller foretags-
Holmgren, S o
kommunikation? (2002) marknaden

. . Tjansteutbud i stadsnét — Vilka . . .
Haggstrom, D, Kaloczy, E B Analys av affarsmodeller i stadsnét
faktorer paverkar utbudet? (2006)

Marknadsanalys av IP-telefoni Analys av teknik, 6versikt 6ver
Melhem, H
(2006) marknaden

Figur 1, sammanstéillning 6ver kunskapsliget

Vi vill ge en Oversikt 6ver vad IP-telefoni innebar pa den svenska privatmarknaden och
utifran ett affirsmodellperspektiv analysera marknaden for att bidra med en 6kad forstaelse
kring varfor de forandringar vi ser uppstar och vad de kommer att leda till.

Négra av uppsatsens avsnitt har utgjort del i en rapport om IP-telefoni skriven fér Vin-

nova, Verket for innovationssystem.

1.1.5 Disposition

I f6ljande avsnitt ges en introduktion till telekomomréadet med kort historik, definitioner,
teknisk bakgrund och information om den praktiska anvindningen av IP-telefoni. I metodav-
snittet redogor vi for undersokningsmetod och datainsamling. Teoridelen sammanfattar tidi-
gare forskning inom omréadet virdeskapande och affirsmodeller och vi definierar dar ett teo-
riramverk att anvianda for analysen. Darefter f6ljer empiri och analys. Slutligen sammanfattar

vi studiens resultat och reflekterar kort 6ver hur utvecklingen sett ut sedan studien gjordes.
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2 Introduktion till IP-telefoni

Voice over Internet Protocol (VoIP) eller IP-telefoni innebar transport av rostsamtal 6ver
IP-nitverk som till exempel internet. IP-nat dr ursprungligen anpassade for datatrafik och
genom att omvandla rosttrafiken till datapaket kan man transportera dven den Gver IP-nit.
IP-telefoni ar ett alternativ till bdde den traditionella telefonin, rosttrafik 6ver Public Swit-
ched Telephone Network (PSTN), och mobiltelefonin och kan fungera som en likvardig tjanst.
For att kunna anvidnda IP-telefoni kravs att anvdndaren har tillgéng till ett accessnit som ar
IP-baserat vilket kan till exempel vara DSL4, kabel-tv-nit eller tradlost nét. I foljande avsnitt
ger vi en Oversikt 6ver IP-telefonimarknaden, kategoriserar olika typer av tjanster och be-
handlar négra aktuella fragor inom IP-telefoni.

Anda sedan telefonen uppfanns har kretskopplade nitverk (PSTN) varit den domine-
rande tekniken for 6verforing av rostkommunikation.s I ett kretskopplat néitverk etableras
forst en dedikerad ldnk mellan sdndare och mottagare, vilken efter att informationen (som
kan vara antingen analog eller digital) har 6verforts kopplas ner.¢ Denna tillfalliga 1ank kan
anviandas enbart av den sindare och den mottagare den ar etablerad mellan. Detta fungerar
bra for traditionella analoga telefonsamtal eftersom de typiskt sett pagar under en begransad
tidsperiod och samtalet dr aktivt under hela uppkopplingen. En typisk digital dataanslutning
ar ddremot inaktiv under stora delar av tiden den dr uppkopplad. I ett nit byggt pa paketfor-
medlingsteknik, sdsom med IP Over internet, sker transporten genom att all data som sidnds
delas upp i mindre paket vilka alla adresseras till mottagaren.” Paketen kan sedan individuellt
styras o6ver olika vagar fram till samma mal for att pa sa satt nyttja nitets kapacitet sa effek-
tivt som mojligt.

Konvergensen mellan fast telefoni, tv, bredband, mobiltelefoni etc. har gjort att man gar
mot att anvdnda en typ av nit for flera olika typer av kommunikation. Den teknik som har
kommit att bli den dominerande ar paketformedling. Att just IP anvinds beror pa att det ar
en stabil, enkel, robust och gammal beprovad teknik. Den fungerar tillrackligt bra och har fatt

stor spridning.8

2.1 Definition

Begreppen IP-telefoni eller VoIP anvinds i flera olika ssmmanhang och i olika betydelser
men innebér i sin vidaste definition att taltrafiken ndgon gang transporteras over ett IP-nit.
Transporten kan ske pa detta sitt hela vigen mellan terminalerna, som vid datortelefoni mel-
lan tva datorer, eller pa en delstricka eller flera som nér ett traditionellt telefonsamtal trans-

porteras over en nitoperators IP-baserade stamnét. I denna rapport kommer huvudsakligen

4 DSL eller xDSL (Digital Subscriber Line) &r en teknik for 6verforing av data 6ver kopparledningar
5 Stallings (2000)

6 Ibid.

7 Ibid.

8 Nordell (2006-05-10), intervju
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beteckningen IP-telefoni att anvindas och d4 med inneborden telefoni som har sitt ursprung
(originerar) i ett IP-nat. For det traditionella telenédtet som bygger pa kretskopplad teknik
anviands beteckningen PSTN. Begreppet bredband har ingen officiell definition men innebar

enligt PTS "IT-infrastruktur med hog 6verféringshastighet™s.

2.2 Konsumenternas tillgang till nat

En forutsittning for att kunna anvinda IP-telefoni ar tillgang till ett IP-baserat accessnit.
Accessnit dr de nat som anvinds for slutanviandarens bredbandtillgang och 16per frén den
sista kopplingscentralen dnda in i ett hushall eller foretag. Detta nit méste ha tillrackligt hog
bandbredd for att klara att 6verfora rosttrafiken med acceptabel kvalitet och samtidigt rymma
eventuella andra trafikstrommar. Uppringda forbindelser (via modem 6ver PSTN) uppfyller
inte detta krav. Oppna tradlosa IP-niit existerar i viss omfattning, men har dilig téickning och
sillan kapacitet for ndgot storre antal samtidiga anvindare. Mobiltelefonniten, atminstone
3G, har tillracklig bandbredd. Terminalerna kapabla till detta har dock ir 2006 dnnu ingen
storre spridning och prismodellerna for datatrafik (hdga avgifter per MB) gor att incitament
att ringa med IP-telefoni 6ver dessa nit saknas. Fasta internetaccesser har hogre bandbred-
der och oftast fast taxa oberoende av trafikmidngd vilket géor dem béttre anpassade for IP-
telefoni. Penetrationen av bredbandsuppkopplingar blir darfér en avgorande faktor for IP-
telefonins utbredning. I Sverige har 68 procent av hushéllen en bredbandstjanst.: Bredband
finns av olika slag. De mest utbredda levereras 6ver DSL, kabel-tv eller LAN. DSL som utnytt-
jar det befintliga PSTN kan levereras till 93 procent av Sveriges befolkning, vilket har gjort
att tekniken har fatt stor utbredning i form av Telia Soneras ADSL-produkt. Den séljs av Telia
Sonera direkt till slutkund eller som grossistprodukt (GTA) till andra operatérer. Den storsta

kabel-tv-operatoren 4r Com Hem, med ett ndt som nar cirka 1,8 miljoner2 av landets hushall.

2.3 Kategorisering av IP-telefonitjanster

Enligt Post- och telestyrelsen finns det cirka sextio operatorer som erbjuder IP-baserad
telefonitjanst till slutanvindning och siledes en miangd olika erbjudanden. De storsta akto-
rerna med flest anvindare dr Com Hem och Bredbandsbolaget. Tillsammans anlitas de av
ungefiar 80 procent av anvidndarna.’3 Cirka 500 000 hushéll anvidnder sig av IP-telefoni.4
Dessa siffror (bade nar det giller anvdndare och operatorer) ar dock inte fullstindiga da IP-
telefonitjanster som inte ar klassificerade som en telefontjanst enligt EkomL inte inkluderas.
Exempelvis ar Skype och Google Talk inte klassificerade som telefonitjanster. Att uppskatta
hur manga reella anvindare det finns av dessa tjanster dr mycket svart; bland annat ar det

manga som laddar hem klienterna utan att boérja anvinda dem for att ringa.

9 PTS-ER-2006:22

10 PTS-ER-2007:27

1 PTS-ER-2006:22

12 Com Hem delarsrapport jan—sep 2007
13 PTS-ER-2007:27

14 Tbid.
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En oversiktlig indelning av IP-telefonitjanster kan goras utifrn vilket ringbeteende de
kraver. Olika typer av IP-telefoni kriaver olika former av ringbeteende. Vissa typer Gver-
ensstammer véldigt vil med den traditionella telefonitjinsten medan andra skiljer sig i inne-
héll och kraver ett nytt ringbeteende (frén dator till dator eller dator till telefon och vice ver-
sa).’5s Emellertid, ju mer tekniken utvecklas desto battre mdjligheter finns det att om sa ons-
kas anpassa IP-telefonin s att den liknar den traditionella telefonins ringbeteende. Nedan
beskriver vi tvd huvudkategorier med utgéngspunkt i IP-telefonis grundlaggande funktionali-

tet, som den ser ut ur slutkonsumentens perspektiv — IP-telefoni genom ATA-box och dator-

- ! S p!
A PST
- N crm)

Analog telefon < _J
-~ 4
ATA-box | (

telefoni.

)

Modem
L
4 2 T’ -7 WiMAX /1 Mobilnat \
&z:vss‘—__—_____‘——é/l\*//
Mobiltelefon
IP-telefon eller annan
trad|os terminal GSM/3G

Figur 2, oversiktsbild over IP-telefoni

2.3.1 IP-telefoni genom ATA-box

Inom denna anviandningskategori finns IP-telefonitjanster som mojliggor for konsumen-
ten att fortsitta anviinda en traditionell analog telefon. Aven det gamla telefonnumret kan
flyttas med till den nya tjansten. Istéllet for att koppla telefonen till telefonjacket kopplas
telefonen till en ATA-box (telefoniadapter) som sedan ansluts till internetférbindelsen med
en vanlig natverkskabel. Det som i anvindningen framst skiljer denna 16sning fran traditio-
nell telefoni ar att utrustningen (bdde ATA-box och internetférbindelsens utrustning) maste
ha stromforsorjning fran elnitet for att fungera. Detta till skillnad frén den traditionella tele-
fonen som har separat stromforsorjning via telenétet. Det innebar att det inte gar att ringa
med IP-telefonin vid stromavbrott pa elnitet, ndgot som vanligen fungerar med traditionell
telefoni.16

Det finns tva varianter av IP-telefoni genom ATA-box: 1) Fast IP-telefoni som erbjuds av
en operator som har kontroll 6ver ett IP-baserat accessnit, t.ex. Bredbandsbolaget eller Com
Hem, och innebir att telefonin endast ar tillgdnglig pa en plats precis som traditionell telefo-
ni. 2) Nomadisk IP-telefoni som inte dr beroende av ett specifikt accessnit, dar istéllet sjdlva

ATA-boxen ar barare av telefonnumret.

15 A-focus (2006)
16 Appel (nr 6 2006)
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2.3.2 Datortelefoni

Datortelefoni mojliggors genom att en mjukvara for réstkommunikation (klient) installe-
ras pa datorn. En forutsittning ar en dator uppkopplad mot internet. Tjansten levereras alltid
over en annan aktors accessnit. I vissa fall kombineras datortelefoni med telefoni via ATA-
box. Det finns huvudsakligen tva typer av datortelefoni. I den ena typen har kommunikatio-
nen en sluten (proprietir) standard och de anvindare som kan nés ar begrinsade till dem
som har samma tjansteleverantor och klient; ett exempel ar Skype. I den andra typen anviands
en oppen standard (som SIP, XMPP eller H.323) och det gir, om inte mgjligheten pa annat
sdtt har lasts av tjansteleverantoren, att ringa till andra som har en kompatibel standard;
exempel pd denna typ dr Google Talk och Gizmo Project. Den enklaste versionen av denna
tjanst innebir att det endast d4r mojligt att kommunicera mellan datorer, det vill sdga att det
inte gr att ringa till ett vanligt telefonnummer (den si kallade svenska nummerplanen for
telefoni). Tjansten kan hos vissa operatorer, som Skype, utokas till att &ven omfatta majlighe-

ten att ringa till och ta emot samtal fran vanliga telefonnummer.

2.4 Sakerhetsfragor

Precis som med ett vanligt telefonsamtal finns det moéjlighet att avlyssna IP-trafik. PSTN
ar dock mer slutna niat medan internet ar helt 6ppet, vilket kan 6ka majligheterna till avlyss-
ning. For att forhindra att avlyssnad trafik kan tolkas anvands i manga IP-telefonilésningar
négon typ av kryptering. Man maste komma ihég att det finns olika typer av IP-telefoni som
skiljer sig at tekniskt och i hur de levereras. Hakan Lund pa Efftel menar att IP-telefonisystem
for foretag kan goras minst lika sdkra eller sdkrare 4n traditionella telefonsystem eftersom det
ar forhallandevis enkelt att kryptera IP-trafik.1”

I nodsituationer kan IP-telefoni i vissa fall innebara en nackdel framfor traditionell tele-
foni. En anledning ar att utrustning fér IP-telefoni inte har separat stromforsorjning vilket
gor att den inte fungerar vid strémavbrott. Privatkunder dr mer utsatta fér detta problem
eftersom de till skillnad fran foretagskunder har sma mdgjligheter att 16sa dessa situationer
genom egen reservkraft. Problemet kan for de flesta 16sas genom att i sidana situationer an-
vanda mobiltelefon. En annan nackdel ar att det inte i alla IP-telefonitjanster 4&nnu finns moj-
lighet att nd nédnummer (SOS Alarm, polis, sjukvardsupplysning etc.). Ibland kan inte tele-
fonsamtalet lokaliseras av larmcentralen, eller sa lokaliseras det till fel plats pa grund av att
utrustningen har flyttats och flytten har inte anmalts. Helt fast IP-telefoni har inte dessa pro-
blem, utan nédsamtal fungerar som vanligt. I datortelefoni fungerar nédsamtal som vanligt s
linge man befinner sig pa den plats numret dr kopplat till. Datortelefonisamtal kan vanligtvis

inte positioneras.

17 Lund (2006-09-04), intervju
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2.5 Samtalskvalitet

Hur kvaliteten pa IP-telefoni forhaller sig till PSTN-telefoni finns det skilda uppfattning-
ar om. En undersokning fran augusti 2006, utfort av foretaget Keynote, visar att ljudkvalite-
ten pa VoIP-samtal inom USA p4 ett ars tid visat ytterst sma forbattringar. En genomsnittlig
leverantor ligger fortfarande i klass med GSM-kvalitet men en bit under PSTN-kvalitet. Sam-
tal inom USA med kabel-tv-operatorernas system kan i vissa fall erbjuda béttre palitlighet
(tillganglighet, antal nerkopplade samtal) och ljudkvalitet &n PSTN. Studien visade ocksé att
dagens ATA-boxar ofta orsakar ljudkvalitetsproblem. Softphones erbjod generellt sett den
samsta ljudkvaliteten.!8 Nar internetoperatorer formedlar samtal kan de i vissa fall vilja mel-
lan olika kvalitetsgrader, som kallas till exempel Silver eller Gold.?9 Denna typ av differentie-
ring ar inte transparent for konsumenterna utan blir ofta mer en prisfriga. Anvandarna ar
emellertid medvetna om kvalitetsskillnader mellan skilda typer av telefoni som Skype, fast IP-
telefoni, mobiltelefoni och traditionell fast telefoni. Medier kan ha stor paverkan pa konsu-
menternas uppfattning om kvaliteten och Martin Appel, journalist pd PC for alla, menar att

“tveksamheter kring IP-telefonins kvalitet dr frdgor som medierna girna tar upp”.2°

2.6 Sammanfattning

Privatmarknaden for IP-telefoni dr mycket beroende av tillgédngen till bredband. Upp-
skattningsvis 2,5 miljoner, cirka 68 procent av alla hushall, har 4r 2006 néagon typ av bred-
bandsuppkoppling.2t DSL, kabel-tv och LAN ar de vanligaste accessformerna och fungerar
alla tillsammans med IP-telefoni. IP-telefoni har borjat nd bredare anviandarskaror forst un-
der de senaste tre aren, och idag finns cirka sextio registrerade operatorer och 500 000 hus-
hall som anvindare. Utifran det ringbeteende tjansterna kraver delar vi in IP-telefonin i tva
olika huvudkategorier: IP-telefoni genom ATA-box (fast eller nomadisk) och datortelefoni.
Fast och nomadisk IP-telefoni genom ATA-box fungerar for anvindaren i stort sett som den

traditionella telefonin, medan datortelefoni anviands via en dator som da maste vara igang.

18 Anderson (2006-09-22)

19 Bergskold (2006-08-25), intervju
20 Appel (2006-08-23), intervju

21 PTS-ER-2007:27
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3 Metod

Uppsatsen ar skriven parallellt och utifrin samma empiri som den uppdragsrapport med
titeln "IP-telefoni — En studie av den svenska privatmarknaden ur konsument- och opera-
torsperspektiv’ for innovationsmyndigheten Vinnova som vi genomfort tillsammans med
Christian Larson och Susanne Petersén. Aven de har skrivit sin uppsats “IP-telefoni — En
explorativ studie om vad som péverkar konsumenters anvindande av IP-telefoni” med ut-

géngspunkt frin den gemensamma rapporten.

3.1 Studiens genomférande

Genomforandet av rapporten planerades tillsammans med Ulf Blomqvist p& Vinnova och
utfordes under perioden maj till september 2006.
Tillvagagéngsséttet ar som foljer:
* Besok och deltagande i VON Stockholm 2006; en konferens och méssa kring IP-
telefoni, Stockholmsmassan, 15-18 maj 2006.
* Primaéra Kkillor ar de 24 intervjuer som har genomforts med experter pa omradet.
» Sekundara kéllor ar forsknings- och konsultrapporter, dagstidningsartiklar och tid-
ningsmagasin, marknadsundersokningar, webbsidor och tidigare studier pa omrédet.
For att kunna forstd och placera uppsatsen i ett storre sammanhang ar det centralt att
forstd utifrén vilken vetenskaplig grundhéllning som studien &ar utformad. Detta for att upp-

satsen endast kan forstés i sin helhet utifran just den kunskapsteoretiska ansatsen.

3.2 Vetenskaplig ansats

Vetenskapsteoretisk forskning kan delas in i tvd huvudgrupper, de empiriska och de icke-
empiriska och det innebar som foljer.22 De empiriska vetenskaperna forsoker beskriva och
forklara handelser i omvirlden och dr ddrmed ocksa beroende av empiriska fakta (iakttagel-
ser, observationer) for att kontrollera en specifik hypotes. Hypotesmetoden innebar i korthet
att man forst uppfinner hypoteser som dé tjanar som preliminira svar pa fragestallningen
som studeras och sedan provar man hypotesen genom empiriska studier. Om hypotesen inte
motbevisas efter observationer, tolkning och analys s& kan den upptas i den vetenskapliga
kunskapskroppen. Den empiriska vetenskapen delas vanligen upp i samhaillsvetenskap och

naturvetenskap.

3.2.1 Socialkonstruktivism

Den samhaillsvetenskapliga vetenskapsteorin innehéller sedan i sin tur olika inriktningar.

I ena ringhornan aterfinns positivismen och i den andra hermeneutiken. Det forstnamnda

22 Hempel (1969)
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perspektivet ar forklarande och antar verkligheten som objektivt given medan den senare ar
tolkande och socialkonstruktivistiskt. Denna uppsats ar skriven utifrdn ett hermeneutiskt
perspektiv och grundar sig darmed pé vetenskapsuppfattningen att verklighen ar socialt kon-
struerad och inte objektivt given. Det innebdr inte att vi fornekar existensen av en fysisk och
materiell varld. Dock ar det av yttersta vikt att inse att av vér analys och slutsatser ar beroen-
de av deras kontext och sammanhang. Det som framstills som en ”sanning” ska darfor ses

som en konsensus bland inférstiddda snarare dn som vedertagen “fakta” i storsta allménhet.23

3.3 Undersdkningsmetod

Studien ar genomford som en industricasestudie, eller med andra ord som en fallstudie
av en enskild marknad eller bransch. Fallstudiemetoden ar anvandbar darfor att fallstudier
kan karakteriseras som heuristiska (skanker insikt om studieobjektet), partikularistiska (fo-
kuserar pa en specifik foreteelse), deskriptiva (beskrivande) och induktiva (hypoteser utifran
den insamlade empirin).24 Denna uppsats forsoker fa 6kad kunskap och forstéelse for en fore-
teelse, ndmligen IP-telefoni och hur den paverkar telefonibranschen utifran den ram som var
fragestillning definierar. Uppsatsen ar ett forsok att beskriva verkligheten som de inblandade
upplever den. Avslutningsvis sa syftar studien i forsta hand till att generera tolkningar och
inte till att testa befintlig teori. Allt detta sammantaget gor fallstudien till en lamplig under-
sokningsmetod for var studie.

Denna uppsats syftar till att skapa en djupare forstaelse for framtida strategier och darfor
spelar nyanser och underliggande faktorer en central roll. Denna studie ar utférd som en kva-
litativ studie. En kvalitativ metod ger en helhetsbild av det studerade och den underlattar
insikter och forstaelse av sociala processer.25 En kvantitativ ansats hade eventuellt gett st6érre
mojligheter till generalisering av slutsatserna, men hade sannolikt helt misslyckats fainga det

uppsatsen syftar att studera, varvid ett behov av generalisering troligen inte ens skulle uppsta.

3.4 Datainsamling

Ett brett spektra av data har sokts i syfte att fi en sa fullstindig forstaelse som mojligt
och for att forsoka uppfylla de kontrollprinciper som specificeras nedan och som syftar till att

oka forutsattningarna fér en korrekt och trovardig uppsats.

3.4.1 Intervjuer

Den huvudsakliga empirin kommer fran intervjuer, totalt 24 stycken som genomférts
med journalister, telekomanalytiker, telekomkonsulter, riskkapitalister samt med represen-
tanter for operatorer. En fullstindig intervjuforteckning gar att finna i kallférteckningen. De

genomfordes huvudsakligen under perioden fran maj till september 2006.

23 Qiunn & Patton (1990)
24 Merriam (1994)
25 Holme & Solvang (1997)
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Intervjuerna har varit semistrukturerade, vilket innebar att de har utgatt frdn en grov
mall av relativt 6ppna fragor dar kompletterande fragor stéllts utifrdn de givna svaren. I fore-
kommande fall, nar de intervjuade samtyckte, spelades intervjuerna ocksa in. Dessa inspel-
ningar transkriberades sedan till papper vilket tillsammans med stédanteckningar frén inter-
vjutillfallet skapade goda mojligheter for en korrekt atergivning. De intervjuade erbjods ano-
nymitet i den slutgiltiga produkten men namngavs pé inspelningarna av administrativa skal.

P& grund av att uppsatsarbetet genomforts under sommarhalvéret fanns vissa problem
att fa tag i och genomfora intervjuer med aktorer och foretagsrepresentanter personligen och
darfor har de fysiska intervjuerna kompletteras med e-postintervjuer. Som ytterligare kom-

plement till intervjuerna har dven sekundirdata insamlats.

3.4.2 Urval

De intervjuade &ar utvalda for att de inom den aktuella branschen innehar en sadan tjanst
och befattning som gor dem intressanta utifrdn uppsatsens syfte och avgransningar. Urvalet

gjordes tillsammans med handledare och godkindes ocksé av Ulf Blomqvist pa Vinnova.

3.5 Validitet och reliabilitet

Metodavsnitt innehéller vanligen en diskussion kring uppsatsens validitet och reliabilitet,
vilka ar begrepp som anvinds for att diskutera huruvida en akademisk studie skapar en till-
forlitlig och rattvisande bild av det studerade. Dock kan dessa begrepp anses sakna utvirde-
ringsforutsattningar nar det géller en uppsats med socialkonstruktivistiskt ansats.26 Det finns
dock ett antal kriterier som kan anviandas for att urskulda tolkningarna.2” Nedan presenteras

en saddan metod, vars kontrollprinciper vi fo6rsokt anvanda.

3.5.1 Korrekthet och trovardighet

En uppsats som ar hermeneutiskt anlagd brottas med problemet att undersékaren pa-
verkas av sin egen forforstaelse och situationsspecifika upplevelser av studieobjektet.

Den relativistiska ansatsen medfor alltsa att reliabilitetsbegreppet blir verkningslost ef-
tersom det kan anses svart eller omojligt att identiskt reproducera de empiriska iakttagelser-
na. Hypoteser och slutsatser kan déarfor aldrig bevisas utan bara vara mer eller mindre troliga.
Har blir da begrepp som korrekthet och troviardighet istillet centrala.

For att oka tillforlitligheten i de slutsatser som denna uppsats avser frambringa finns ett
antal kontrollprinciper som ska gora att korrekthet och trovardighet inforlivas i arbetsmeto-
den.28 Dessa ar i korthet,

1. Lat flera aktorer beskriva varje handelse for att skapa en allsidig belysning.

2. Anvind olika typer av informationskéllor f6r att beskriva ett och samma feno-

men (intervjuer, skriftlig dokumentation, data och egna upplevelser).

26 Sandberg (1995)
27 Tbid.
28 Bjorkegren (1988)
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3. Stam av beskrivningen av handelseforloppet och de gjorde tolkningarna med de
studerade aktorerna.

4. Stam av tolkningar med existerande teorier inom omradet.

I denna studie har alltsé detta forfarande anvénts. Intervjuer har genomforts brett med
olika aktorer frén olika typer av IP-foretag, som leverantorer och operatorer. Intervjuerna har
kompletterats med dokumentation, artiklar och annan sekundirdata. Aterkoppling till de
intervjuade har skett genom att vi latit dem ldsa och kommentera den preliminéra analysen.
Slutligen anvinds existerande teorier som verktyg for att forklara och forsta det som stude-
rats.

Med detta forfarande bor siledes studiens resultat kunna tolkas och uppfattas som kor-
rekta och trovirdiga. Den valda metoden med en fallstudie och med kvalitativa intervjuer i
kombination med den socialkonstruktivistiska ansatsen gor det alltsd svirt att gora generali-
seringar. Men de insikter och slutsatser som gors kanske dndé kan bidra till férdjupad forsta-

else och larande.

3.6 Analys-och skrivmetod

For att pa ett pedagogiskt och begripligt sitt beskriva och analysera den insamlade empi-
rin s kommer abduktion att anvdndas. Det innebér att empiri och teori blandas och pa sa vis
fors lasaren framét i resonemangen. Undersokarens tolkningar utgar darmed stundvis fran
empiri och stundvis fran teori, vilket medfor att bade empiri och teori omtolkar varandra.29
Detta pdminner mycket om hur undersokningsarbetet och den initiala analysprocessen har
kristalliserat sig. Denna uppsats dr skriven med denna teknik. For att ge ldsaren en nirmare

kontakt med de intervjuade anvinds citat som forstirkande komplement.

3.7 Studiens begransningar

IP-telefoni ar ett omrade i rorelse och telekombranschen befinner sig vid studiens forfat-
tande mitt i ett stort teknikskifte. Flodet av ny sekundiardata, till exempel i form av tidnings-
artiklar och konsultrapporter, dr oupphorligt. Undersékningen blir diarfér baserad pa en
ogonblicksbild av ldget pd marknaden ar 2006, som snabbt fordandras.

Intervjupersonerna i denna studie ar frimst representanter for operatorer. For att fa en
mer rattvis bild har dven journalister och analytiker intervjuats. P4 IP-telefonimarknaden
finns dock ett antal andra spelare, till exempel leverantorer av niatverk, mjukvaruutvecklare
och producenter av konsumentelektronik, bara for att nimna négra, som alla kan bidra till
den samlade bilden av marknaden. Det ar for att inte gd miste om deras synvinkel som vi har
tagit del av flera typer av aktorers syn genom att delta i seminarier hallna under branschmés-
san VON Stockholm 2006.

29 Alvesson & Skoldberg (1994)
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4 Teorl

4.1 Vardeskapande

Alla foretag arbetar for att skapa virde, hogre viarde dn konkurrenterna kan erbjuda, och
detta virde ar skillnaden mellan vad det kostar konsumenten att skaffa produkten och den
nytta konsumenten fir av produkten. Strategi handlar om att identifiera mojligheter att skapa
varde for konsumenterna och att hitta ett sitt att gora detta samtidigt som man skapar vinst
till ett foretag. Strategi sett ur denna mening kopplar samman tva resurser som centrala i den
moderna ekonomin: kompetens (kunskap) och kunder (relationer).3° Det traditionella sattet
att se pé viardeskapande ir att anse att varje foretag har en bestimd position i virdekedjan.
P& viag upp genom kedjan tillfor foretagen hela tiden virde. Detta synsitt hdrstammar fran de
antaganden som grundlades i den industriella ekonomin. Har handlar strategi om att positio-
nera forutbestimda aktiviteter i en organisation till ratt ldge i kedjan, ratt produkter, ratt
marknadssegment — med andra ord om att tillfora ratt viarde.3! Den nya ekonomin medfor en
ny dynamik och skapar ett behov av mer flexibla och snabbrérliga affirsprocesser.32 Dagens
snabbforanderliga marknadslandskap skapar forutsattningar for en ny logik nir det géller
vardeskapande. Det handlar inte lingre om att enbart tillfora virde utan om att aterskapa och
uppfinna virde. Det viktigaste blir att ifrdgasédtta och omkonstruera de roller och relationer
som finns i konstellationen i ett sa kallat virdeskapande system.33 Strategiska analyser méste
da beakta hela det virdeskapande systemet med alla dess aktorer (leverantorer, partners,
kunder med flera). Strategi ur denna mening kan med andra ord sdgas handla om “transfor-
mering av de virdeskapande processerna”.34 Det ar viktigt for foretag att analysera fram och
fokusera pa just sin kompetens for att sedan hitta kompletterande partners och tillsammans
skapa varde i natverk.35

Enkelt och generellt uttryckt har viarde skapats endast nar konsumentens behov ar upp-
fyllda.3¢ I sammanhanget skapar detta tre strategiska implikationer:

1. Malet ska inte vara att skapa virde, utan istéllet att mobilisera kunderna att
kunna gora det sjilva.

2. Nir ett erbjudande blir mer komplext s maste ocksa relationerna for att produ-
cera dem tillatas bli detsamma.

3. Det som framst skapar konkurrensfordelar ar formégan att kontrollera och sti-

mulera hela det vardeskapande systemet.37

30 Normann & Ramires (1998)

31 Ibid.

32 Webb & Gile (2001)

33 Normann & Ramires (1998)

34 Qverholt (2004)

35 Kothandaraman & Wilson (2001)
36 Brabazon (1999)

37 Normann & Ramires (1998)
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4.1.1 Vardeskapande i natverk

Verkligheten av idag ar for komplex for att enskilda foretag ska kunna gora allting sjélva
och de behover siledes partners. Det blir centralt att forst sin egen och andra konkurrerande
konstellationer pd marknaden.38 Det ar inte ldngre enskilda foretag som konkurrerar, istallet
ar det erbjudanden som konkurrerar.

En forklaring till varfor denna utveckling ar rimlig gar att hitta genom en transaktions-
kostnadsanalys.39 Li och Whalley forklarar att enligt transaktionskostnadsteori sa har foretag
tva alternativ for hur de organiserar sin verksamhet: antingen gor foretaget allt internt i egen
regi eller sd laggs verksamhet ut pa partners eller andra marknadsaktorer. Traditionellt sett
s var det billigast och effektivast att genomféra all produktion vertikalt inom foretaget. Dock
har detta i och med internet férdndrats och foretagens kostnadsstruktur har darfér ocksa
omdanats. Transaktionskostnaderna minskar generellt, men speciellt géller detta mellan fore-
tag.40 Ménga fordelar som associeras med vertikalt integrerade verksamheter forsvinner mer
och mer allt eftersom internet utvecklas.4! Detta sitter press pa foretag att skapa relationer
med andra aktorer pd marknaden for att kunna skapa konkurrenskraftiga erbjudanden.

Hagel och Singer anser att utvecklingen mot virdeskapande i natverk i och med de mins-
kade transaktionskostnaderna medfor att foretag bor omkonstruera sig.42 Istéllet for att gora
allt sjdlva och ensamma forsoka konkurrera om kunderna, bor de istéllet fokusera pd en av

foljande tre verksamheter, och sedan forsoka hitta lampliga samarbetsparter som ar starka pa

de 6vriga:
1. Kundrelationer (customer relationship business)
2. Produktinnovation och kommersialisering av dessa (product innovation and
commercialisation business)
3. Infrastruktur (infrastructure management business)

Nar foretagen specialiserar sig och inte langre gor allt sjalva, giller det att hitta l1ampliga
partners som kompletterande aktiviteter. Sjalvklart spelar foretags olika karakteristiska roll
for vilken roll olika aktorer far. De har olika forutsiattningar for att positionera sig i de viarde-

skapande systemen.43

4.2 Affarsmodeller

For att reda ut begreppet affirsmodell och for att ndrmare kunna undersoéka affirsmodel-
ler i praktiken behover vi ett ramverk att utga fran. Konceptet affirsmodell har blivit alltmer
populirt att anvianda under senare ar. Det finns dock ingen entydig definition av vad en af-
farsmodell innebér och inkluderar. En stor del av teoribildningen kring affarsmodeller ar
ocksa starkt kopplad till internetverksamhet och e-business. I sina mer generella former ar

konceptet dnda applicerbart pa alla typer av affarsverksamheter.

38 Kothandaraman & Wilson (2001)

39 Li & Whalley (2002)

40 Tbid.

41 Lji & Walley (2002), hianvisat till Zwass (1996)
42 Hagel & Singer (1999)

43 Li & Whalley (2002)

Affdrsmodeller inom IP-telefoni

16



Afuah och Tuccis (2001) definition av en affirsmodell 4r “metoden genom vilken ett fore-
tag bygger och anvinder sina resurser for att erbjuda sina kunder béttre viarde &n sina kon-
kurrenter och att tjana pengar genom detta.”44 De menar att affairsmodellen dr vad som kan
ge ett foretag langsiktigt hallbara konkurrensfordelar. Enligt Magretta (2002) ska en affirs-
modell besvara fyra frigor: vem kunden &r, vad kunden vardesitter, hur foretaget tjanar
pengar pa affaren och hur den underliggande ekonomiska logiken som forklarar hur foretaget
kan leverera virde till kunder till lamplig kostnad ser ut. Modellen maste klara sig genom tva
kritiska tester: intdkterna méste vara storre dn kostnaderna och affirsmodellen bor bygga pa
en logisk beréttelse.4s Amit och Zott beskriver en affirsmodell som séttet ett foretag mojliggor
transaktioner som skapar virde for alla deltagare — kunder, partners och leverantorer.46 Ned-
an bryter vi ner affirsmodellkonceptet i mindre byggstenar for att ldttare kunna undersoka

och jamfora olika affirsmodeller.

4.2.1 Definition

Den definition av begreppet affirsmodell som vi kommer att anvinda bygger pa Amit och
Zotts samt Afuah och Tuccis definitioner:47
En affdrsmodell dr den metod ett foretag anvdnder for att bygga och anvdn-
da sina resurser for att kunna erbjuda alla aktorer man interagerar med bdttre
vdrde dn konkurrenterna kan. Metoden syftar till att skapa lonsamma och lang-

siktigt hdllbara intdktsstrommar.

4.2.2 Affarsmodellers uppbyggnad

Ett flertal forskare har undersokt olika aspekter av affirsmodeller, sisom definitioner,
ingdende komponenter, Kklassificeringar, verktyg for utformning, férandringsmetodologier,
och ramverk for utvardering.48 Vi kommer, eftersom att fokus for uppsatsen ar affirsmodel-
lers uppbyggnad, i detta avsnitt att ge en snabb 6verblick 6ver omradet och sammanfatta och
undersoka den forskning som har gjorts kring affirsmodellens ingdende komponenter.

Osterwalder har gjort en grundlig genomgang av det arbete som har gjorts inom omradet
affirsmodeller och sammanfattat forskningen. Vi har i tabellen nedan, utifrin hans arbete
och egna overviaganden, sammanfattat nagra av de vanligast refererade och de i vart tycke

mest genomarbetade och relevanta modellerna.

44 Afuah & Tucci (2001)

45 Magretta (2002)

46 Amit & Zott (2001)

47 Amit & Zott, Afuah & Tucci (2001)
48 Pateli (2002)
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Komponenter i affarsmodeller*®

Afuah & Tucci Amit & Zott Linder & Can- Magretta Osterwalder Weill & Vitale
(2003) (2001) trell (2002) (2004) (2001)
(2000)
Erbjudandet Customer value  Value proposi- Value proposi- What does the Value proposi- Strategic objec-
tion tion customer value? tion tive, value
What do we proposition
offer?
Marknad Scope Target customer  Who are our Who is the Target customer  Customer seg-
customers? customer? ments
Gettting and
keeping custom-
ers
Relationship Commerce Relationship
relationship
Distributions- Distribution Channel model How can we Distribution Channels
kanaler channel How do we deliver value at channel
reach custom- appropriate
ers? cost?
Véardenatverk Value configura-  Value configura- Commerce Value configura-
tion tion relationship tion
Connected Commerce Critical success
activities process model factors
Partnerships Partnership e-business
schematics
Resurser Capabilities Capability What are our Capability Core competen-
distinctive cies
capabilities?
Sustainability
Implementation
Kostnad/ Cost model Cost structure What is the Cost structure
intaktsmodell underlying

Pricing,
Revenue source

Revenue model

Pricing model,
Revenue model

economic value?

How do we make Revenue model

money in this
business?

Source of reve-
nue

Figur 3, Komponenter i affirsmodeller

Utifran den forskning som tidigare har gjorts pa omradet kan vi identifiera ett antal vik-
tiga ingdende komponenter som férekommer i de flesta forskares modeller. De vanligast fore-
kommande komponenterna har grupperats under kategorierna marknaden, distributionska-
naler, resurser, kostnad/intidktsmodell, erbjudandet och virdenitverket. Komponenten
marknaden beskriver vilka kunderna ar. Distributionskanalerna handlar genom vilka kanaler
tjanster och produkter levereras eller forsiljs. Resurser handlar om vilka kirnkompetenser
och andra strategiska resurser man besitter. Kostnader och intdktsmodell handlar bada om de
finansiella delarna av affairsmodellen. Nar det giller den komponenten menar Amit och Zott
att affirsmodellsbegreppet ofta forvixlas med intdktsmodellen. En intdktsmodell ar enligt
dem det specifika satt pa vilket affirsmodellen mgjliggor intdaktsgenerering. Vi ser intdktsmo-
dellen som en delmingd av affirsmodellen. Erbjudandet handlar om det virde foretaget leve-
rerar till kunden. Vardenitverket bestimmer hur man tillsammans med andra aktérer och
deras aktiviteter skapar det virde man levererar till de aktuella kunderna.

Osterwalder grupperar utifran sin unders6kning av omradet affirsmodellens komponen-
ter i fyra storre grupper: produkt, kundgranssnitt, infrastrukturledning och finansiella aspek-
ter.5° Pa en mer detaljerad niva ser han nio element. Genom att ga igenom ett stort antal ar-

tiklar och identifiera de i vart syfte mest relevanta studierna blir vir indelning sex grupper

49 Tabellen baserad pa Osterwalder et al. (2005) och Osterwalder (2004)
50 Osterwalder (2004)
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enligt tabellen ovan. Forskarna inom omrédet lagger olika stor vikt vid denna nedbrytning i
komponenter. Manga forskare bryter ner begreppet i delar utan nigon narmare motivering.
Magretta formulerar komponenterna som ett antal fragor, men gor ingen tydlig analys utifran
dem #dven om de satter sin préagel pa hennes exempel. Linder och Cantrell papekar att affars-
modeller stiandigt star under tryck att fordndras, s& beskrivningar av affirsmodeller ar inte
mer dn 6gonblicksbilder av ett lige. De menar att ndr man talar om affirsmodeller kan det
handla om tre olika saker: affairsmodellers ingdende komponenter, faktiska exempel pé af-
farsmodeller eller forandringslogik.5! Forskarna har alltsd mycket varierande perspektiv pa
affairsmodellkonceptet.

Genom att undersoka teorierna bakom affairsmodeller och deras ingdende komponenter
lagger vi en grund for att sedan kunna titta pa nagra affirsmodeller inom IP-telefoni i prakti-

ken. Samtidigt diskuterar vi ocksa forandringsbehoven.

Distributions-
kanaler

Kostnads-/intéktsmodell

Figur 4, Affirsmodellen.

4.2.3 Marknaden

Som en av affirsmodellens byggstenar handlar marknaden om vilka marknadssegment
som produkten erbjuds till i férsta hand. En produkt kan marknadsforas till bade foretag och
privata konsumenter; denna undersokning dr dock begriansad till enbart konsumentmarkna-
den. Segmentering innebar att identifiera likheter inom grupper av konsumenter och skillna-
der mellan dessa grupper. Skillnaderna ska vara sddana att de motiverar olika produkter eller
olika marknadsmix. Segmenten representerar skillnader i kopbeteende och motivation.s2
Fokus ligger pa att hitta kunder med liknande beteenden och eftersom beteenden korrelerar
med vissa mer mitbara variabler som till exempel geografisk placering, demografiska variab-
ler, livsstil eller inkomst, s anvidnds dessa for att definiera segmenten.53 Magretta anvinder
fragan "vem ar kunden?” Nar man kénner till det identifierar man vilken typ av varde (value
proposition) som giller for varje kundsegment man vander sig till. Man behdver ocksa vilja
vilka av de valda gruppernas behov man ska kunna tillfredsstélla med sin produkt.54+ Kunska-
pen om den valda gruppens behov och beteenden gor att man kan anpassa produkten efter

dem och erbjuda ritt typ av virde.

5t Linder & Cantrell (2000)
52 Weill & Vitale (2001)
53 Blackwell et al (2001)
54 Afuah & Tucci (2001)
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4.2.4 Distributionskanalerna

Nair det giller telefoni ar distributionen en viktig del av sjdlva erbjudandet. Att tala om
nya kanalkonfigurationer har varit vanligt sarskilt i affirsmodeller for internetverksamheter.
Den eller de distributionskanaler man véljer avgor hur produkten nér ut till den marknad
man har valt att rikta sig till. Det kan dven fungera s& att man som sin kirnaktivitet i en af-
farsmodell hittar en roll i distributionskedjan och en affarsmodell kan dirigenom till stor del
bygga pa hur man hanterar kanalerna. Vinsterna kan da komma fran kundhantering runt
andra leverantorers erbjudanden, till exempel en effektivare forsaljningsteknik, en speciell
kopupplevelse eller rdd om en vara eller tjanst. Man kan till exempel se till att vara narvaran-
de i s manga kanaler som mgjligt for att nd maximalt antal kunder, eller nd ut med reklam
till manga. En annan strategi ar att vilja att integrera vertikalt for att ta till vara pé storsta
mojliga del av intdkterna i kanalen (disintermediering). Man kan ocksd ha ett brett urval till
lagt pris och silja stora volymer sa att man uppnéar bittre rabatter fran sina leverantorer.5s

Kanalerna man anviander kan styras av foretaget sjalvt eller av andra parter.5¢

4.2.5 Resurserna

I begreppet resurser inkluderar vi resurser (capabilities), kompetenser och konkurrens-
maissiga fordelar. Resurser kan vara materiella, ickemateriella eller ménskliga. Genom sina
kompetenser kan foretaget omvandla dessa resurser till varde for kunderna. Kdrnkompeten-
serna kan ge foretaget konkurrensmassiga fordelar genom att ge foretaget mojlighet att leve-
rera storre viarde dn konkurrenterna till sina kunder. For att vara langsiktigt vardefulla beho-
ver kirnkompetenserna vara svara att imitera eller substituera. Foretaget behover vara med-
vetet om vilka deras resurser ar, for att veta vilka de eventuellt har behov av att komplettera
med eller vilka resurser som gor att foretaget kan leverera ett unikt viarde och darmed kan
behova béttre sidkras.5” Karnaktiviteten kan till exempel vara att leverera en vara eller tjinst,
hitta en sérskild kanalroll eller att fungera som en intermediir och féra samman séljare och
kopare.58

Afuah och Tucci foreslar tre alternativa strategier for att uppratthalla konkurrensmaéssiga
fordelar. Ett sétt dr att skapa barridrer for att hindra andra foretag fran att imitera den egna
affirsmodellen. En annan strategi dr att halla en hog innovationstakt s& att man hela tiden
ligger steget fore konkurrenterna. Ett tredje sdtt dr att samarbeta med ritt foretag sa att
sammankopplade aktiviteter kan stdarka affirsmodellen.

For att implementeringen av affairsmodellen ska fungera behéver man enligt Afuah och
Tucci se till att struktur, system, méanniskor och organisationskultur dr anpassade till det man
vill uppnéa. Osterwalder et al. (2005) papekar att implementeringen inte ar en del av affrs-

modellen utan hor till verkstallandet av den.

55 Linder & Cantrell (2000)
56 Weill & Vitale (2001)
57 Afuah & Tucci (2001)
58 Linder & Cantrell (2000)
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426 Kostnads-/intdktsmodellen

Under den komponent vi kallar kostnads-/intdktsmodell inkluderar vi den kostnads-
struktur foretaget har, intdktsmodell och prissiattning. Amit och Zott definierar en intaktsmo-
dell som “hur en affarsmodell mgjliggor generering av intakter”.59

Prissdttningen har ett samband med vilket virde som levereras; foretaget behover bedo-
ma virdet av erbjudandet for olika kunder for att kunna prissatta det levererade virdet. Pris-
sdttningen bor vara ett strategiskt beslut eftersom den kan ha stor inverkan pa lénsamheten.
Prissdttningen ar en del i positioneringen av erbjudandet. Ett par traditionella metoder ar
kostnadsbaserad och konkurrensbaserad prissiattning. Kostnadsstrukturen spelar stor roll for
vilken prissattningsstrategi som ar lamplig. Numera foresprikas dock viardebaserad prissatt-
ning, som kort gar ut pa att prissitta produkten s att skillnaden i virde mellan foretagets

produkt och det nést basta alternativet blir stérre 4dn skillnaden i pris.6°

4.2.7 Erbjudandet

Ett foretags erbjudanden byggs upp av det virde som levereras till kunderna, det Magret-
ta kallar “vad kunden sitter viarde i”. Vardet uppstar i grunden pa tva olika sitt: antingen
genom den differentiering foretaget kan erbjuda i sina produkter (nisch) eller genom att pro-
dukterna kan erhéllas till en 1ag kostnad relativt likvirdiga produkter (massproduktion). Pro-
dukterna kan differentieras till exempel med hjilp av unika funktioner, tidpunkten for intro-
duktion pd marknaden, placeringen, tjansteinnehéllet, produktmixen, kopplingar till andra
foretag eller genom varumarket. En produkt ar differentierad om kunderna uppfattar att den
har ett virde som de inte kan hitta hos andra produkter.t! Detta handlar om strategi och hur
ett foretag ska klara sig battre dn sina konkurrenter genom att vara annorlunda.s2

Linder och Cantrell ger tre exempel pa vilka satt man kan erbjuda varde: lagre viarde dn
konkurrenterna till en mycket 1ag kostnad, hogre varde till samma kostnad eller mycket hogre
varde till hogre kostnad. Det forsta fallet innebar en odifferentierad produkt och vardet bestéar
da istéllet av den for kunden ldgre kostnaden for att skaffa produkten.

Normann och Ramirez definierar erbjudandet som en “fysisk ... manifestation av till-
gangar sammansatta av kunskap och expertis, i sig sjdlva resultatet av mangder av olika akti-
viteter utforda av ménga olika manniskor”. Pa detta siatt menar forfattarna att det kunderna i
praktiken koper inte dr produkter, utan tillgang till vissa aktiviteter och resurser. Kunderna

koper detta for att effektivisera sitt eget viardeskapande.63

4.2.8 Vardenatverket

For att ett foretag ska kunna hitta den plats dar det har bast forutsittningar att tillfora
varde behover det veta hur det ska placera sig relativt samarbetspartners och konkurrenter.

Ett virdenitverk bestar av de aktorer ett foretag pa nagot séatt har kopplingar till. Afuah och

59 Amit & Zott (2001)

60 Anderson & Narus (2004)
61 Afuah & Tucci (2001)

62 Magretta (2002)

63 Normann & Ramirez (1998)
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Tucci stéller upp fem kriterier for hur foretag ska vilja vilka sammankopplade aktiviteter som
ska utforas: de ska vara forenliga med det viarde foretaget levererar, forstarka varandra, ut-
nyttja industrins framgéngsfaktorer, dra nytta av foretagets sirskilda kompetenser och bor
utformas for att gora industrin mer attraktiv for foretaget. For att vilja nir i tiden de ska utfo-
ras behover man kénna till industrins aktuella karakteristika och bedoma hur den kommer att
forandras, vad faktiska och potentiella konkurrenter gor eller kan gora och se till att aktivite-
terna tidsmassigt ar forenliga med varandra.t4

Med Normann och Ramirez synsitt skapas erbjudanden i samarbete mellan flera aktérer
i olika viardekonstellationer. Erbjudandena dr sammansatta av delar frén flera olika leveran-
torer. Saledes nar erbjudanden fordndras genom att till storre del ske i samproduktion, for-
dndras ocksd aktorerna som handlar med erbjudandena. For att i langden Gverleva méste

foretagens affarslogik aterspegla marknadens viardeskapandelogik.

4.3 Nya affarsmodeller inom telekomindustrin

Seaberg et al. menar att huvudsakligen tre typer av affirsmodeller blir aktuella f6r tele-
komindustrin niar man gar 6ver till 6ppna nit, baserat pa lardomar fran dataindustrin.®s Den
forsta affirsmodellen innebéir att integrera 6ver flera steg. Organisationer kan integrera Gver
olika steg i virdekedjan for att aggregera produktlosningar eller tjanstelosningar utan att dga
tillgdngar i nagot av stegen. Detta erbjuder bara begriansade mojligheter till differentiering
och kan skapa mindre virde 4n andra modeller. Det dr den enklaste modellen for stora eta-
blerade foretag (incumbents) eftersom de da kan dra nytta av sina befintliga styrkor i kundre-
lationer och natverkshantering. I den andra modellen skapar man flerstegslosningar. Organi-
sationer kan skapa en flerstegslosning i virdekedjan genom att integrera sina egna produkter
med andras. Typiskt sett dger dessa foretag tillgangar pa ett steg i virdesystemet och bygger
vidare pa detta. I den tredje modellen dominerar organisationen ett horisontellt steg i virde-
systemet. Detta menar de fungerar bést for foretag som ar nya pad marknaden. I denna modell
bestaimmer marknadspositionen viardeskapandet. Det dr den svaraste modellen f6r incum-
bents eftersom de har stora investeringar att skydda och traditionellt har konkurrerat inom
flera lager i vardekedjan.66

Li och Whalley pekar pa att mdjligheterna ar fler 4n si. De beskriver hur foretag kan an-
vianda sina fordelar i antingen ny teknik, hantering av kundrelationer eller infrastruktur.

Dessutom finns méjligheten att dominera en sirskild fardviag genom vardenitverket. 67

64 Afuah & Tucci (2001)
65 Seaberg et al. (1997)
66 Tbid.

67 Li & Whalley (2002)
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5 Empiri

Genom kartlaggningen av litteraturen kring affirsmodeller blir det tydligt att fungerande
affarsmodeller kan brytas ner i sex storre komponenter; marknaden, distributionskanaler,
resurser, kostnad/intdktsmodell, erbjudandet och virdenitverket. For att skapa en forstéaelse
kring hur dessa olika komponenter dr konstruerade pa den svenska telekommarknaden
kommer vi att applicera affirsmodellsteorin och analysera marknaden utifrdn tva exempelf6-
retag: Phonzo och Com Hem. Dessa tva foretag har valts ut for att de var for sig representerar
en typ av foretag som gar att gruppera tillsammans utifrdn struktur, storlek, teknik med

mera. Andra foretag anvinds ocksd som exempel for att illustrera speciella foreteelser.

sedan ar ar 2006 ar 2009

Telefoni i Sverige | Antal telefonikunder Antal telefonikunder |

Com Hem 2004 241 000 346 600
Phonzo 2006 0 14 000

Figur 5, statistik over kunder

5.1 Marknaden

Omsittningen pa den svenska marknaden for fasta samtalstjanster har under senare tid
varit stadigt sjunkande. Pa ett ar (2006—2007) har omsittningen pd marknaden for fasta
samtalstjanster minskat med nio procent. En allt storre andel av rosttrafiken gar istillet 6ver
mobilniten. PTS menar att en anledning till det &r att samtalstaxorna i mobilniten har sjun-
kit. Tillvixten for bredband som ar en forutsittning for IP-telefoni fortsatter, dock har den

tidigare tillvaxttakten mattats av négot.68

Slutkundsmarknaden for elektronisk kommunikation

omséttning fér olika delmarknader
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Figur 6, Slutkundsmarknaden for elektronisk kommunikation, killa PTS-ER-2007:27

68 PTS-ER-2007:27
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Det totala antalet fasta abonnemang har sjunkit under de senaste &ren. Antalet IP-
telefoniabonnemang har dock stigit och det finns &r 2007 478 000 privata svenska IP-

telefoni-abonnemang.®® Denna siffra inkluderar dock inte den rena datortelefonin.

Totalt antal fasta telefonabonnemang - PSTN, ISDN och IP-
baserad telefoni
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Figur 7, Totalt antal fast telefonabonnemang, kiilla PTS-ER-2007:27

Det finns en viss troghet fran kunderna att anamma IP-telefoni, bland annat for att for-
delarna ibland inte kan anses tillrackligt stora jimfort med traditionell telefoni. Kunderna ar
ointresserade av tekniken, det ar att kunna kommunicera som ar det viktiga.70 Jessica Borjel,
Microsoft, menar att ny teknik ibland kan sta i vigen for att se nyttan; anvindarna vill ha
mojlighet att vélja hur de vill kommunicera, till exempel i text, med bild eller ljud, utan att
behova fundera pa vilken teknik som ligger bakom.7t Att lara kunderna att bli bekvima med
IP-telefoni ar inte bara ett sitt att kunna erbjuda billigare telefoni, det ar ocksa ett sitt att
oppna upp mojligheter att erbjuda nya produkter och produktkombinationer. Telefoni har i
alla tider varit just telefoni, men med telefoni 6ver internet suddas granserna ut och telefoni
blir bara en tjanst bland manga.72 Telefonin dr bara en av ménga applikationer som IP-natet
kan bara.73 Insikten att IP bara ar en biarare av kommunikation 6ppnar for stora moéjligheter.
Det ar forst nu nir infrastrukturen finns pa plats som det verkligen gér att dra nytta av IP-
telefonins fordelar, ndmligen att vara en tjanst som vilken annan bland IP-systemen.”4 Det ar
dock viktigt att i sammanhanget podngtera att innovation inte gar att likstdlla med varde.7s
Tekniken bor anvindas till att addera funktioner som &r relevanta och som kunderna kan

anvianda.”¢

5.1.1 Metoder att na fler kunder

Operatorerna anviander olika metoder for att né ut till s& manga anvindare som mojligt.
Com Hem har med sitt omfattande kabel-tv-nit tillgang till en stor del av Sveriges hushall.

For att knyta nya kunder till sig har man ofta erbjudanden med siankt prisnivd under en inle-

69 Siffror frdn 30 juni 2007, PTS-ER-2007:27
70 Edholm (2006-08-31), intervju

71 Borjel (2006-08-31), intervju

72 Ricknis (2006-05-17)

73 Edholm (2006-08-31), intervju

74 H6ij (2005-12-02)

75 Cagan (2006)

76 Halldin (2006-06-30), intervju

Affdrsmodeller inom IP-telefoni



dande period. Kunden &r sedan bunden till abonnemanget under en léngre tid. Sma uppstick-
artjanster inom datortelefoni, som the Gizmo Project och Jajah, forsoker att snabbt skaffa sig
storre anvindarbaser genom att erbjuda fri telefoni till fasta telefoner under vissa villkor eller

under en begrinsad tidsperiod.

5.1.2 Bredd eller nisch

Com Hem har bade bredband, telefoni och tv i sitt tjinsteutbud. De har profilerat sig ge-
nom att erbjuda alla sina tjanster i de tre varianterna Small, Medium och Large. De olika
abonnemangen ir en anpassning till kundsegment med olika behov. Com Hem ir den idag
storsta IP-telefonileverantéren med sin marknadsandel pé 45 procent.””

Phonzo riktar sig i forsta hand till hushéill som ringer méinga utlandssamtal, eftersom det
ir dar de storsta prisskillnaderna finns. Aven de har tre varianter pa sina abonnemang som
en anpassning till olika kunders behov.

Datortelefonitjanster forsoker ofta differentiera sig med hjilp av erbjudanden som till
exempel fria SMS, lokalt telefonnummer, att kunna ringa fran sin vanliga telefon eller speciel-
la SIP-telefoner, klienter f6r mobiltelefoner, videosamtal eller andra typer av tillaggsfunktio-

nalitet i klienten.

5.2 Distributionskanaler

For att elektroniska kommunikationstjanster

ska na ut till varje kund méste de den sista strack- Topplina med
Nationellt Optokabel

stomniit e ;
& & ’
il

Teknikbod

an fardas over accessnat (kallas ocksa last mile),

vilka ar dyra att bygga pa grund av att de ska dras #
fram till varje hushall och att mojligheterna att
dra kabel ibland ar begrinsade. Det finns flera

Accessniit

olika satt for teleoperatorerna att nd accessniten, p
Omridesnit

och dessa strukturella skillnader paverkar deras
forutsattningar pd marknaden. Det finns i stort Figur 8, killa: Svenska Kraftnit
sett tre olika metoder att leverera tjansten sista
biten till kunden:

A. Over nit dgda av operatdren

B. Over nitkapacitet som operatoren koper frin en nitigare

C. Over nit som slutkunden har kopt tillging till for att anviinda andra tjinster

5.2.1 Kontroll 6ver eget nat eller natoberoende

Stora tjanstelevererande nitdgare finns i huvudsak inom PSTN, kabel-tv, privata fiber-
nét, stadsnét och mobiloperatérer. Exempel pa operatorer som anviander accessnét de sjilva
disponerar 6ver 4r Com Hem och Telia Sonera. Till exempel Bredbandsbolaget och Tele2 dger

egna accessnit pé vissa platser.

77 PTS-ER-2007:27
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Internetoperatorer anvander sig av internet for transporten av telefonin, och néar slut-
konsumenterna genom nagon ISP:s78 accessnit. Mediet ar har frikopplat fran tjansten och
tjansterna kan transporteras over vilket nidt som helst, sa linge det inte foreligger hinder ge-
nom kvalitetsnivé, hastighet eller andra blockeringar. Exempel pd operatorer inom denna
kategori ar Skype, Woize, The Gizmo Project, Parlino, wx3, Phonzo, Digisip, Megaphone och
Cellip. Dessa operatorer kan i nagra fall 4ga vissa fysiska delar och funktioner sjilva, som till
exempel véxlar, debitering etc. Man kan urskilja huvudsakligen tvé olika sétt att marknadsfo-
ra tjanster av detta slag; antingen som ren datortelefoni mellan datorer, eller tillsammans
med en ATA-box for att kunna anvinda traditionella telefoner. Vart exempelforetag Phonzo
anvander sig av ATA-boxar.

Att sjilv dga det ndt man levererar telefonin 6ver ger den bista kontrollen over tjanster-
na. P4 Telia Sonera menar man att "VoIP i Telias nit dr nigot annat adn hos internetbasera-
de konkurrenter. Telia kan erbjuda helt andra garantier for QoS79, eftersom samtalet gar i ett
egenkontrollerat nit.”8c Egen kontroll 6ver nitet ger mojligheter till en hogre samtalskvalitet
och tillforlitlighet.

Niar det giller forsidljningen av tjansterna sker den via internet, telefon och i butiker.
Bade Com Hem och Phonzo samarbetar med elektronikdetaljister dar kunderna kan fa ett

startpaket i handen och telefonin aktiverad direkt i butiken.

5.3 Resurser

5.3.1 Antalet kunder ar en kritisk faktor

Eftersom telefoni ar en nitverksteknik finns en natverkseffekt i utbredningen, vilket in-
nebdr att virdet av tjansten dr beroende av hur ménga som redan anvinder den. Ju fler be-
kanta en kund har som ringer med samma operatér som den sjilv, desto billigare kan den
vanligtvis ringa. P& grund av att det fungerar pa det sittet anvinder manga foretag en virus-
maissig marknadsforing (viral marketing), dir befintliga kunder uppmuntras att skaffa nya
kunder eftersom det inte ligger bara i operatorens intresse utan dven i kundernas eget intres-
se. Internetoperatorernas affarsmodeller bygger ofta pa detta. Lika viktigt som det ar att at-
trahera nya anviandare &dr det ocks att behélla de kunder man redan har.

I takt med att marginalerna pé telefonsamtal minskar krévs en stor volym samtalstrafik.
Telefoni kraver i grunden en dyr infrastruktur, medan de rorliga kostnaderna for att hantera
samtal ar laga. Det innebar att det finns stora skalfordelar i telefoni och det ar darfor viktigt
for telekomoperatorernas 16nsamhet att bli stora och attrahera tillrackliga antal anvindare.
Lund bekriftar att volymer dr mycket viktiga for lonsamheten.8t

Ett foretag som har stor potential inom telefoni ar Microsoft, i och med deras stora exi-

sterande anviandarbas$2 som skapats genom produkter som Windows och kommunikations-

78 Internet Service Provider, internetleverantor
79 Quality of Service, ett kvalitetsmétt

80 Damgard (2006-06-28), intervju

81 Lund (2006-09-04), intervju

82 Appel (2006-08-23), intervju
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tjansten Windows Live Messengers3. Det som attraherar denna typ av foretag ar de potentiel-
la reklamintdkter som finns kopplade till tjinster som samlar stora mingder anvindare.
Fredrik Wallner, Microsoft, menar att VoIP bara ar en teknik och att all kommunikation i
grund och botten handlar om relationer. I Windows Live’s globala nitverk hos Microsoft finns
omkring 13 miljarder relationer lagrade.s4

Rickvidden hos det nit operatoren har tillging till 4r en forutsatining som bestimmer
hur stor kundbasen kan bli. For Com Hem sétter pd kortare sikt antalet hushall som deras
accessnét nar gransen for den marknad de kan na. For Phonzo daremot finns inga sddana

begransningar.

5.3.2 Stor rackvidd eller liten uppstickare

1983 saddes det forsta froet till det som senare skulle bli Com Hem nér divarande Tele-
verket startade provverksamhet med kabel-tv. Foretaget var en renodlad kabel-tv-operator
fram till 2002 da de forsta bredbandstjansterna lanserades och 2004 introduceras ocksé tele-
foni och darmed var Sveriges forsta triple play-operator fodd. Foretaget dgs idag av ameri-
kanska The Carlyle Group och Providence Equity. Com Hem och andra bredbandsleveranto-
rer som har sina kundstockar genom sina bredbandskunder anvinder telefoni for att oka
forsiljningen per kund och minska churn (antal kunder som ldmnar en tjanst per ar). Cirka
1,8 miljoner hushall har méjlighet att nyttja bredband och telefoni via Com Hems nit. Ar
2006 ir antalet hushall som ar telefonikunder ca 241 000.85

Foretaget Phonzo grundades i Norge 2004 av ett antal tekniker med mangarig erfarenhet
av ta fram nya telefonl6sningar bland annat pa Telenor. Phonzo och andra leverantorer av
nomadisk IP-telefoni dr bland de foretag som agerar mest aggressivt, med lagst marginaler.
Att mindre fristiende operatorer under vissa forutsittningar erbjuder gratis telefoni pé olika
séatt 6ver det fasta svenska nitet innebér att de till och med gor forluster pé vissa kunder for
att oka sina anvindarbaser. Nagra stora internetbaserade operatorer som till exempel Skype
har omfattande kundstockar, men de flestas dr sméa. Datortelefonin konkurrerar dock inte
helt och héllet med fast telefoni utan ses av manga framst ett alternativ for utlandssamtal,
genom att den ofta kraver en dator och diarmed inte kan anvidndas pad samma sitt och har
prisméissiga nackdelar i vissa fall.

Skillnader i resurser mellan féretagen kan illustreras med hjilp av vardekurvor. Exemp-
len dr valda for att vi tycker de ar goda representanter for sina kategorier. Kurvorna ska inte
ses som absoluta och belagda sanningar, utan de illustrerar hur vi uppfattar relativa skillna-

der mellan olika aktorer.

83 Tidigare kallad MSN Messenger
84 Wallner (2006-08-31), intervju
85 Com Hem delarsrapport januari—september 2007
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Figur 9, virdekurvor.

Kurvorna visar pé ett forenklat sitt var olika foretag har sina fordelar. Uppstickaren och
leverantoren av nomadisk IP-telefoni Phonzo har inte betungade kostnader for investeringar,
men har samtidigt svart att na ut till kunderna och har ett relativt smalt erbjudande.

De mindre operatorerna ir istillet flexibla och snabbrorliga och kan reagera snabbt pa
forandringar i marknaden. Det dr ndgot som till exempel Telia har betydligt svarare for; de
har under lang tid inte velat marknadsfora sin bredbandstelefoni eftersom den kannibaliserar
pé deras egen fasta telefoni. Hos telejattarna tar det ocks& mycket langre tid att fi en ny tjanst
genom sina processer och ut pd marknaden.

En stor fordel som stora och viletablerade operatérer som Telia, Com Hem och Bred-
bandsbolaget har &r sina starka varumairken. Dessa byggs med stora och frekventa reklam-
kampanjer. Det gor det svart for mindre foretag att sjalva n& ut med sina likvardiga produk-
ter. En fordel dven for de mindre ar dock att de stora foretagen pa sa satt utbildar konsumen-
terna i vad kategorin bredbandstelefoni 4r och hur den kan anvéndas.

De stora telefonbolagen har sedan linge utvecklade system for forséljning, leverans, de-
bitering och kundsupport. De mindre foretagen far bygga upp dessa funktioner frén grunden

eller kopa in tjansterna fran samarbetspartners som ar specialiserade pa just dessa delar.

5.4 Kostnhads-/intaktsmodell

5.4.1 Snarig prissattning

Phonzos huvudprodukt Home har ett nigot ldgre pris dn Telias fasta telefonabonne-
mang. Utéver huvudprodukten finns Basic, med lagre pris, som riktar sig till hushéall som vill
ringa billigt utomlands och Cash som &r ett forbetalt abonnemang utan fast manadsavgift.

Alla varianterna gar dven att anvinda som bade fast telefoni och mobil IP-telefoni. Minuttax-
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or och startavgifter varierar mellan de olika abonnemangen. Samtal mellan Phonzokunder &ar
alltid fria.

Com Hem siljer sin telefonil6sning i tre huvudvarianter som alla ligger under Telias pris.
Eftersom att Com Hem har egna accessnit tar de ocksa betalt av fastighetsdgare for sina
kommunikationslésningar for flerfamiljshus och bostadsomréaden. Fastighetsigarna kan an-

vianda niten dven for andra tjanster for fastigheternas drift.

5.4.2 Kostnadsstruktur

Com Hem har med sitt 4gande av stora mangder natinfrastruktur hoga kostnader for fy-
siska tillgdngar. Under mitten av 0o-talet har deras érliga investeringar i materiella anlagg-
ningstillgdngar uppgétt till mellan 600 och 800 miljoner kr.86

Phonzo dr byggt pé ett helt annat sitt; genom att de for leveransen av sina tjanster helt
forlitar sig till andra, internetlevererande, foretags infrastruktur har de inga kostnader for
byggnad och drift av nit. Denna typ av IP-telefonioperator som anviander det publika internet
for leveransen av tjansten har betydligt ldgre kostnader. Generellt sett kravs en internetfor-
bindelse, SIP-servrar och session border controllers (SBC) for att skota telefonin. Det behovs
ocksa servrar for debitering, funktioner for fakturering, kundsupport och forstas marknadsfo-
ring. Mycket av mjukvaran finns fritt tillgdnglig som open source. Det behovs en PSTN-
gateway och PSTN-anslutning eller s kan operatéren kopa in detta som en tjanst for att kun-
derna ska kunna ringa dven till de vanliga telefonnéten. Den initiala investeringen for en in-
ternettelefonioperator kan begréansas till runt 300 000 kr. Anslutningar etc. kan uppgé till
cirka 20 000 kr/méanad plus rorliga kostnader for till exempel samtrafikavgifter nar samtal

ska foras over till andra nat.8”

5.4.3 Paketlosningar

Paketering (bundling) ar den foreteelse som tydligast visar pa virdeskapande som inte
handlar om rena prissankningar. Istillet for att silja tjanster separat sd paketeras de in i
kombinationer dar avsikten ar att de ska bli mer vardefulla 4n summan av de olika delarna. 21
procent av de svenska och 18 procent av de europeiska hushaéllen har idag nagon form av
tjanstepaket.s8 Ett konkret exempel pa paketering dar Com Hems erbjudande med tre for tva.
Viljer du att fa alla tre tjansterna telefoni, bredband och tv levererade fran dem sa far du den
billigaste tjansten gratis.89 Idén med paketering ar inte ny. Redan 1939 kom General Motors
pa att kunderna behévde mer 4n en ny bil. De behévde finansiera den ocksa. Sa foretaget
forpackade sin produkt med en finansiell tjanst; ett 1&n som gjorde det lattare for bilspekulan-
terna att finansiera sitt kép.9°

Inom IP-telefoni star tva rorelser mot varandra. IP formedlar datatrafik, bitar som kan

innehalla vilken typ av information som helst, vilken ger tillgidng till mangder av tjanster. Mot

86 Com Hem year-end report 2006
87 Elwood (2007-01-06)

88 European Commission (2006)
80 www.comhem.se (2006-07-01)
90 Roussel & Nunes (2003)
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detta stills faktumet att foretagen inte girna vill ta betalt for ren datatrafik utan for det varde
som trafiken kan generera till kunden. Anledningen till detta ar enkel: till exempel kan en viss
datamangd rostsamtal for kunden vara informationsméssigt mer viard dn samma datamangd
nerladdad film.

Paketering &r ett satt att 1dsa kunderna till sig och gora dem benigna att betala, om inte
mer sa i alla fall lika mycket som tidigare for tjinsterna. Kunderna ska formés gora detta ge-
nom att de uppfattar att de erhaller ett storre virde, om dn virde ur en annan dimension.
Damgard pa Telia Sonera séger att “alla kommer att anvénda sig av bundling och inlasning i
framtiden”. For att bli riktigt framgangsrik pa bundling méste erbjudandena innehélla de
bésta tillgangliga tjdnsterna pd marknaden, och dessa ska integreras for att skapa synergier.
Man ir nastan aldrig bast i flera klasser samtidigt och darfor ar det svart att paketera enbart
med sina egna tjanster.9! Paketering behover inte enbart handla om tjanster och applikatio-
ner. Skype har till exempel paket med samtalsminuter och headset eller USB-telefon.

Paketering ar ocksa ett uttryck for behovet av en stor kundbas. Foretagen forsoker liara
fran spelbranschen dar det dr en accepterad sanning att ett brett spektrum av innehall ar det
bista sittet att bygga och underhalla en stor konsumentbas niar man inte langre kan lasa in
folk i kundstocken.92 Leverantorerna pa IP-marknaden tvingas satsa péa olika typer av pakete-
ring dar de férpackar orelaterade produkter for att bli sa stora leverantorer som majligt.93

Ett annat populadrt begrepp ar triple play. Det syftar pa kombinationen av telefoni, bred-
band och tv (och andra videotjanster som video on demand och strémmande video) 6ver ett
och samma bredbandsnét. Telia, Com Hem och Bredbandsbolaget dr exempel pa triple play-
aktorer. Adderar man mobilitet brukar det kallas quad play (quadruple play) och det mer
generella begreppet dr multiple play. Konsumenterna kommer att ha svart att férsta varfor
man ska kdpa tjansterna separat i takt med att de blir allt mer integrerade, men i dagsldaget
uppfattar de det som en ren prispaketering.

Det ar dock inte alla som héiller med om att paketering och konvergens ar industritrender
som har kommit for att stanna. Bengt Nordstrom pa konsultfirman Incode Wireless tror sna-
rare att det dr en modetrend som snarast ska ses som ett forsok frén de etablerade telefonifo-
retagen att mota konkurrensen fran internetbaserad telefoni och kommunikation.94 Qavsett
om paketering definieras som modetrend eller €j, sd ar de flesta intervjuade Gverens om att
utvecklingen allt mer gér fran prissattning per enhet, samtalstid eller databitar mot ett fast

pris, flat rate.

5.4.4 Fast pris efterfragas

Trenden mot fast pris for telefoni ar en anpassning till internetvérlden, i likhet med att
de flesta bredbandsabonnemang har en fast ménadsavgift. Borjel sdger att flat rate kommer

att komma naturligt till telekombranschen; manga omréden gar mot flat rate.9 Fastprismo-

91 Nordstrom (2006-08-25), intervju
92 Qverholt (2004)

93 Malmgvist (2005-09-30)

94 Nordstrom (2006-08-25), intervju
95 Borjel (2006-08-31), intervju
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dellen syftar ytterst till att kunna erbjuda ett fast pris for hela hushallets kommunikation.9¢
En prissittningsmodell med fast pris dr bra for operatérerna, fraimst da for dem som forfogar
over ett eget nit som till exempel Telia Sonera. De vill silja allting i en sladd och utvecklingen
mot fast pris ar stark.9” En betalningsmodell som inkluderar fast pris ger mgjlighet f6r opera-
torerna att fa en hogre snittintikt per kund och samtidigt ge mer.98 Asa Sundberg, riskkapita-
list p& Provider Venture Partners tror att kunderna inte gillar att de inte vet exakt vad det
kostar och darfor foredrar de en fast prissattning.99 Altmann & Chu bekréftar att bide kunder
och leverantorer av internetuppkoppling foredrar en fastprismodell med tilligg for extra-
tjanster.1o0 Det dr dock knivigare for aktorer utan eget nit, som till exempel Bredbandsbola-
get, att ta ut ett fast pris. Det blir dd namligen svérare att ha kontroll 6ver kostnader som
uppkommer pé grund av samtrafikavgifter till Telia Sonerat°: eller andra operatorer. Mobilte-
lefonindtens fortfarande hoga samtrafikavgifter forsvéirar ocksi detta. Phonzo, Rix Telecom
och Digisip erbjuder riktig flat rate pa telefoni till fasta nét och en del andra har antingen flat
rate pd minutavgiften eller ett stort antal fria minuter per manad, men debiterar 6ppningsav-
gifter. 3, Tele2, Telenor och Telia har mobiltelefoniabonnemang med flat rate. Flat rate ar
dock &dn sa lange vanligare i produkter riktade till foretag.

I den till denna studie parallella studie av vad konsumenterna efterfragade for framtiden
kunde Susanne Petersén och Christian Larsson konstatera att total samstimmighet radde
angaende att flat rate dr den typ av prissittning som efterfragas i framtiden. Med det menas
att kunden varje ménad betalar en summa for att ringa i princip obegriansat antal minuter.
Det varde som efterfrdgas med flat rate ar dven i detta fall enkelheten. De upplever det som

krangligt med olika samtalstaxor och abonnemangsavgifter.:02

545 Intaktsmodeller

Reklam skapar virde inte bara for annonsérer och annonsdistributérer. Genom IP-
teknologin kan reklamen individualiseras pa ett helt nytt satt vilket mojliggor att konsumen-
terna kan exponeras for reklam som for dem ar relevant och intressant. Det utvecklas en rad
nya tjanster som till exempel click-to-call ddr man i datorn genom ett enkelt klick kopplas
direkt till sidljande foretags kundtjanst eller dylikt. Woize har introducerat sidana tjanster i
samarbete med Eniro. Reklam dr en inkomstkilla som manga operatorer raknar med ska bli
betydande,103 precis som det redan dr med internet i 6vrigt.2o4 MSN hos Microsoft erbjuder 95
procent av sina tjanster gratis; en liten del finansieras genom premiumtjanster medan resten
av intdkterna kommer fran annonsfoérsiljning.105 Det ar dock svart att forutspa exakt hur re-

klamens roll kommer att se ut.10¢ Det aterstir ockséa att se pa vilket satt som reklam kommer

96 Zirn (2006-08-23), intervju

97 Zirn (2006-01-09)

98 Eriksson (2005-04-29)

99 Sundberg (2006-08-29), intervju
100 Altmann & Chu (2001)

101 Helgesson (2006-08-22), intervju
102 Larsson & Petersén (2006)

103 Martin (2006-04-24)

104 Wallner (2006-08-31), intervju
105 Tbid.

106 Leupold (2006-08-30), intervju
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att forekomma i samband med IP-telefoni. Gratissamtal som betalades genom att kunderna
regelbundet under samtalet fick lyssna pa reklambudskap fungerade inte alls nir det prova-
des for nagra ar sedan.o” Google ir en sddan spelare som skulle kunna erbjuda samtal gratis
med motprestation att kunden exponeras for reklam. Google har stor kompetens nir det gill-
er reklam p& webben och finns redan i IP-telefonibranschen.1°8 Sedan 2005 har de sin klient
Google Talk for bland annat IP-telefoni, vilken anvénder ett 6ppet protokoll till skillnad frén
Skype. Google har inte reklam direkt i klienten, men raknar troligen med att den bidrar till
vardet hos Googles hela (till stor del reklamfinansierade) tjanstepaket, och darigenom bidrar
till att attrahera nya kunder och hélla kvar de befintliga.

De stora telekombolagen har lange forsokt att skydda intdkterna frén rosttrafiken genom
att sdrskilja den frin annan trafik och prissatta den betydligt hogre. Det har nu blivit allt sva-
rare att motivera att behandla rosttrafik pd annat sitt dn 6vrig trafik 6ver niten nar rosttrafik
i stort sett 4r samma sak som annan data och kan transporteras pd samma satt. Man behover
nu hitta nya intiktskillor genom att samarbeta med andra aktorer, och inte enbart fokusera
pa intdkter fran slutkonsumenterna.

Skypes intdktsmodell bygger till stor del pd samma funktioner som det traditionella tele-
fonbolagens modeller; de tar betalt for de samtal som formedlas mellan skypenitet och andra
telefonnét. Under 2007 borjade Skype for forsta gangen generera vinster for dgaren eBay.109
Bade Skype och Google Talk har click-to-callosningar (klicka pa en lank sa ringer datorn till
ett foretag). Tanken ir att ett telefonsamtal 4r mer virt dn ett klick pa en banner for ett an-
nonserande foretag. Skypes och Googles IP-telefonilésningar behover ses i ett storre sam-
manhang eftersom de ir integrerade med ett antal andra tjdnster inom respektive foretags
produktsortiment for att skapa mervirde i dessa tjanster. I den verklighet dessa foretag age-
rar i marks sarskilt tydligt det stdndiga tryck pa forandring affarsmodeller star under. Ménga
ganger experimenterar dem genom att lansera tjanster de inser har ett stort virde for anvan-

darna, utan att forst ha utarbetat en affirsmodell for de individuella tjansterna.

5.5 Erbjudandet

5.5.1 Billigast for de flesta eller maximal enkelhet

Foretaget Phonzos ambition ar enligt dem sjilva att utmana och fordndra telekomindu-
strin genom att ge kunderna nya alternativ, storre flexibilitet och mervirde.1o Foretaget rik-
tar sig direkt till privatkunder och vill visa nya satt att anvdnda telefonen.!! Nir tv-showen
Big Brother var aktuell kunde foretagets abonnenter nir som helst ringa in till huset och lyss-
na pa vad som hénde.

Phonzo var forst i varlden med att kunna erbjuda en fullviardig nomadisk bredbandstele-

fonilosning. Kunderna ta med sig sin ATA-box och sitt telefonnummer och koppla in sig var

107 Zirn (2006-08-23), intervju

108 Packer (2006-08-20), intervju

109 Auchard, Carew (2007-10-02)

1o phonzo.se

ut Pressmeddelande: Billigast for de flesta 26 mars 2006
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helst det finns en bredbandsanslutning, till exempel i sommarstugan. Ett annat alternativ ar
att ladda ner en mjukvara (en sé kallad softphone) som gor att hemtelefonabonnemanget kan
anvindas frén vilken dator som helst.

Foretagets huvudprodukt, Phonzo Home, ir tdnkt att fungera som en fullvardig ersitt-
ning till den vanliga hemtelefonen.’2 Fredrik Hagelin menar att Phonzo ska tillhéra dem som
erbjuder de ldgsta priserna.3 Ambitionen ar vidare ar att erbjuda telefoni utan krangel. Det

gdr att ringa via Phonzo oavsett vilken bred- . . Uppoter i
jan

bandsleverantér man har och abonnemangen

Com Hem  Prissman | Phonzo  Pris/man
har ingen bindningstid. Foretaget anser att de  gpg) 59 kr Basic 29 kr
innehar en utmanarposition i Sverige tack Medium 79 kr Home 89 kr

Large 99 kr Cash 0 kr

vare sin prisstruktur och sitt breda produktut-
bud.

Com Hems affirsidé ar enligt dem sjdlva att erbjuda kunderna en komplett och prisviard
16sning for tv, bredband och telefoni. Telefonitjansten fungerar i praktiken nistan exakt som
den traditionella fasta telefonin. Kunderna anvéander sin vanliga telefon och behéller samma
telefonnummer, men betalar abonnemangsavgiften till Com Hem istillet for till Telia. De
olika tjansterna inom tv, bredband och telefoni siljs i flera olika storlekar och paket. Com
Hems koncept bygger pa att manniskor har olika behov och har kommit olika langt i sin tek-
nikmognad och darfor erbjuds produkterna i tre olika storlekar: Small, Medium och Large.
Kunden kan képa Com Hems tjanster enskilt eller sa gar det att kopa tva eller alla tre tjans-
terna tillsammans med en viss rabatt. Foretaget anser att det mest avgorande for framtiden ar
att de lyckas paketera sina tjanster pa ett bekvimt och enkelt sitt for kunden. Enkelhet ar ett
ledord och genom att anvinda samma leverantor av alla tre tjansterna kan kunderna atnjuta
fordelar, som till exempel att det bara ar en enda kundtjénst att kontakta och en samlad fak-
tura for alla tre tjanster.4 Hos Com Hem beh6ver man inte vara bredbandskund for att teck-
na sig for telefoni. Fér Com Hem éar inte IP-telefonin den huvudsakliga produkten, utan den

viktigaste affaren dr, och kommer enligt dem att forbli, tv.15

5.5.2 Vardet for kunderna

Att lova att vara billigast kan vara svart eftersom samtalspriser ar komplexa i sin upp-
byggnad och stindigt férdndras. Phonzo forsoker 16sa problemet genom att erbjuda ett paket
som ger liagst kostnader for det som motsvarar det statistiskt sett mest typiska hushaéllets
ringmonster. De kan inte marknadsfora sig som billigast men kommunicerar att de har bittre
priser an traditionell fast telefoni och jamfér med Telia och hanvisar till PTS och Konsument-
verkets Telepriskollen och tester for att stédja detta.

Phonzo erbjuder ett vérde till kunden som till storsta delen utgors av ett lagt pris pa
tjansten, medan Com Hems virde huvudsakligen bygger pa enkelhet och diarigenom tidsbe-

sparingar for kunden. Genom att leveransen av tjansterna sker pa olika sitt skapar man ocksa

u2 Pressmeddelande: Phonzo, ny underhallning inom bredbandstelefoni 28 mars 2006
u3 Hagelin (2006-08-13), intervju

14 Com Hem foretagspresentation (2006)

u5 Com Hem Delérsrapport jan-sep 2007
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olika vdrde for kunden. Phonzo levererar telefonitjanst endast 6ver befintlig bredbandsupp-
koppling, vilket kraver att kunden har en sddan hos en annan leverantor. Com Hem levererar
sin tjanst over sitt eget nit, vilket de har full kontroll 6ver. De har darfor betydligt storre moj-
ligheter 4n Phonzo att styra tekniska kvalitetsparametrar for sin telefonitjanst. Det gor att de
kan leverera telefoni oavsett vilken bandbredd kunden har och d&ven om kunden inte har ett
bredbandsabonnemang, nagot som inte dr mojligt for Phonzo (Phonzos tjanst kraver dock
inte mer &n 128 kbit/s). Phonzo ir ocksd beroende av att kundens internetleverantor inte har
sparrat anvindningen av IP-telefoni, ndgot som kan forekomma.

Den nomadiska naturen hos Phonzos tjanster ger ett kunderna ett mervirde vid resor el-
ler flyttning. Till exempel ger den mdjlighet att ta med telefonen till sommarstugan, om man
har bredband diar med, och dnd& kunna besvara samtalen till sitt hemnummer som vanligt.
Det gér pid samma sitt att anvianda sitt hemabonnemang utomlands och dé ringa till lokal
samtalstaxa till Sverige. Com Hem kan inte erbjuda nigot liknande eftersom deras tjanst byg-
ger pa att kunden ar kopplad till deras eget nét. En viss troskel for att anamma IP-telefoni
fran de mindre leverantérerna uppstar genom att en ATA-box kostar runt 500 kr. Vissa av
dem forsoker avhjidlpa det med subventionerade paket med bindningstider. Com Hem tar
inget extra betalt for utrustningen, men har ocksa krav pa bidningstid.

Phonzos produktsortiment kan for en kund vara négot svarare att forsta eftersom de er-
bjuder tjansterna for olika typer av terminaler, som vanlig telefon, mobil med WLAN, dator
och PDA. Com Hem vill precis som andra bredbandsleverantorer att deras telefonitjanst ska
likstdllas med traditionell fast telefoni och stravar darfor efter maximal enkelhet i sitt utbud.
Eftersom de levererar all kundens bredbandsutrustning ser de till att telefoniadaptern finns
inbyggd i modemet, vilket inte Phonzo kan erbjuda. Phonzo siljer ddremot tradlosa telefoner
med inbyggd telefoniadapter som ett tillval i paket.

Phonzo erbjuder mobil IP-telefoni for mobiltelefoner som har WLAN och stod for IP-
telefoni, vilka i dagsldget inte dr s manga. Nar denna typ av telefoni blir enklare att anvinda
ser den lovande ut infér framtiden. De flesta bir numera en mobiltelefon och tradlos IP-
telefoni skulle da ge dem mdjlighet att ringa billigare frén alla platser med 6ppna WLAN. Det
kan innebira att ndr man befinner sig utomhus ringer man 6ver mobilnitet och nir man
kommer till hemmet eller kontoret kopplar mobilen istéllet upp sig pa det tradlosa datanitet
dar, for att utnyttja en lagre samtalstaxa.

De mervirden, utéver en eventuell kostnadsreduktion, som hittills finns i IP-telefoni via
ATA-box ar inte sarskilt stora och begriansar sig till sdidant som administration av abonne-
manget 6ver internet och nomadisk mojlighet. IP-telefonin anvénds i stort sett enbart till att
ersitta den traditionella telefonin. En tdnkbar applikation dr videosamtal, som sedan liange
finns i datortelefonin, men som har misslyckats med att riktigt sla igenom under de néstan

femtio ar idén och tekniken i olika former har existerat.
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5.6 Vardenatverket

5.6.1 Integration eller snabbrdrlighet

Com Hem kan erbjuda sina kunder ett brett spektrum av tjanster. De samarbetar med till
exempel fastighetsdgare, hardvaruleverantorer, mjukvaruleverantorer, elektronikkedjor och
mediebolag. De integrerar olika foretags produkter med sina egna och paketerar och levererar
dem pé lampligt sitt till olika kundgrupper.

Phonzo ar helt beroende av att kunderna har tillging till en bredbandsforbindelse som
foretaget sjalvt inte kan leverera. De samarbetar med elektronikkedjor for distributionen av

produkterna.

5.6.2 Lardomar fran andra industrier

Lardomar fran andra industrier indikerar att i en ekonomi dér det fokuseras pa virde-
skapande i nitverk s& kan bade incumbents och utmanare bli vinnare.:6 Under de senaste 15
aren har datorindustrin gatt frdn skyddade till 6ppna system och detta fédde en helt ny indu-
stri: natverksforetag som kopplar samman datorer och servrar. Konkurrensen slutade sledes
att baseras pa totallosningar. Seaberg konstaterar att det finns en del skillnader mellan dator-
branschen och telekombranschen men att det ocksa finns betydande gemensamma faktorer
som:17

* migration gar fran stdngda till 6ppna standarder

* nya teknologier uppstar

* nya aktorer med nya affarsmodeller dyker upp pa marknaden

» strukturerna transformeras till att bli horisontella och detta ger foretagen majlighet att

nischa sig

Det som hinde inom datorindustrin och som kan férviantas hidnda inom telekom ar att
den marknaden blev storre, innovationsklimatet forbattrades och det blev konkurrens om
vinsterna mellan de olika aktorerna som gemensamt skapar erbjudandet.

Tre och Skype har sedan en tid ett samarbete dir Tre siljer en telefon med vilken man
kan ringa till sina skypekontakter fritt via mobilnitet. Tekniskt sett handlar det sannolikt inte
om IP-trafik 6ver mobilnitet, utan bara att det pa vanligt satt men gratis gar att ringa skype-
kontakter. For att inte Tres affirsmodell ska hotas gir det dock inte att anvidnda telefonen
med Skype In/Out, Skypes 16sning for kommunikation mellan andra telenit och skypenitet.

Inom mobilindustrin sé far de olika operatorerna svarare att sjdlva ombesorja hela pro-
duktionen med samtalsdistribution och innehallsformedling. Det blir omojligt f6r mobilope-
ratérerna att sjalva bygga och leverera alla tjanster och behover darfor ha partners.:8 Dessa
samarbeten kan goras med aktorer som redan har erfarenhet frin att skapa virde i natverk.

Det ger dem en fordel i forhandlingarna med mobiloperatorerna. Exakt hur vinster fran ge-

16 Seaberg et al. (1997)
17 Ibid.
u8 Ahonen et al. (2004)
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mensamma erbjudanden fordelas beror pa de styrkeférhallanden som existerar i natverket.
Det beror forutom pa aktorernas olika karakteristika som skissats i virdekurvorna ovan ocksa
pé vem som sitter pa den kritiska resursen.'9 Det vill sdga att om trafik kan férmedlas utan
bidrag fran en innehéllsleverantér men inte omvant, si ar det trafiken som ar den kritiska
resursen. Det blir centralt for telekomforetag och andra aktorer att aktivt analysera bade sin
egen verksamhet och andras for att kunna skapa ett konkurrenskraftigt erbjudande. Traditio-
nella telekomféretag och mobiloperatorer ar vana vid utvecklingscykler pa 6ver 18 manader
och att kunna skapa minst trearsplaner for framtiden. Internets utvecklingscykel ar bara 9o
dagar fran idé till kommersiell lansering.12c Matthews séger att nya applikationer och tjanster
framover kommer att kunna rullas ut inom dagar, eller i alla fall veckor.12t Detta stiller nya

krav pa telekombolagen.

5.7 En marknad i féréandring

Telekommarknaden dr i fordndring. Konvergens sker pa flera olika plan; produktionen
av elektroniska kommunikationstjanster konvergerar, de nit data transporteras 6ver konver-
gerar till IP-baserade nit, anvindningen av tjanster konvergerar och de terminaler tjansterna
anvands i konvergerar till multifunktionella enheter.

Precis som pa nitsidan och delvis pa grund av just detta sd gar utvecklingen inom tjans-
ter mot konvergens ur olika dimensioner. Systemkonvergensen skapar mdjligheter att erbju-
da olika typer av innehédll da terminalerna anpassas for just detta.:22 Mobiltelefonen &r en
terminal som fétt stor spridning; folk vill nis 6verallt och darfér kan mobiltelefonen eller dess
utveckling vara en naturlig enhet att anvinda for konvergerade tjanster.:23 IP ar dock ur ett
natkapacitetsperspektiv inte billigare for mobilt bruk och det dr inte bevisat mer kostnadsef-
fektivt 4n nuvarande system pa mobilsidan. IP har dock férméga att bryta ner rddande af-
farsmodeller.124

Denna utveckling mot konvergens ur olika dimensioner och perspektiv skapar nya moj-
ligheter. Det dr centralt nar det handlar om att skapa nytt eller dterskapa virde att forsoka se
vad som kan goras annorlunda. Det handlar om att férsoka tdnka strategiskt 6ver de granser
som finns inom en industri och ocksa forséka kombinera foreteelser fran olika branscher.125
Fredric van Durme pa Thomson siger att konvergens skapar mojligheter for innovativa ap-
plikationer och nimner mediecenters dar flera applikationer samlas till exempel tv och tele-
foni. Han papekar ocksa att det finns mojligheter med att skapa “ekosystem” av integrerade
applikationer och terminaler.126 Denna konvergens mellan system, i anvindande och i af-

farsmodeller, skapar nya intiaktskallor.

19 Ahonen et al. (2004)

120 Thid.

121 Matthews (2006) seminarium VON
122 Nordstrom (2006-08-25), intervju
123 Thid.

124 Tbid.

125 Kim & Mauborgne (1997)

126 Durme (2006), seminarium VON
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6 Analys

I Sverige hade Televerket i praktiken monopol pé telefonin under 80 ar. Telemarknaden
avreglerades 1993, en fri marknad for forvalstelefoni 6ppnades upp 1999 och abonnenterna
fick 2005 mdjligheten att vilja hos vilken operator de ville ha sitt fasta telefonabonnemang.
Tekniken for telefoni 6ver datanit har funnits sedan 70-talet och blev forsta gangen praktiskt
anviandbar och tillginglig for konsumenter genom internet under mitten av 9o-talet. Att det
nu ar majligt att flytta 6ver transporten av telefoni till IP-nét har gjort att etablerade telekom-
foretag moter en rad nya forutsattningar och konkurrens fran nya hall. Telefonin ror sig mot
internetvarlden och de affarsforutsattningar som géller dar. Rostsamtal kan numera ske mel-
lan ménga olika typer av terminaler och fardas pa en méngd olika sitt.

Vardeskapande for kunderna har alltid varit centralt, men sittet hur detta skapas har
forandrats. Norrmann och Ramires kan konstatera att traditionella virdekedjor far allt mind-
re betydelse till {orméan for mer flexibla men ibland komplexa virdeskapande system dir dven
kunderna ar involverade i processen.!?7 Centralt for aktorerna blir enligt Kothandaram och
Wilson att analysera fram och identifiera sin kompetens och sedan hitta lampliga komplette-
rande partners.!28 Vara tva kategoriforetag har olika bakgrund, olika tekniska premisser och
olika typer av relationerna till sina kunder. Kort sagt har de skilda forutsiattningar att bidra
till att uppfylla konsumenternas behov — och enligt Brabazon, ar det forst dd som virde ar

skapat.129

6.1 Lange leve PSTN-tekniken

Manga har med IP-telefonins intag forutspatt de gamla telekombolagens déd. PSTN-
tekniken dr dock optimerad for telefoni och kostnadseffektiv vid stora volymer. Idag ar IP-
telefonin etablerad i Sverige bade pa privat- och foretagsmarknad och existerar sida vid sida
med den traditionella tekniken. Utvecklingen har gitt langsammare dn man forst kunnat tro
att den skulle gora, men IP-tekniken ger idag den traditionella fasta telefonin konkurrens och
sétter press pa priserna. En stor fordel med IP-tekniken ar mdjligheten till tjainsteinnovation,
men hittills har den 4nda mest anvints for att erbjuda en tjanst som i stort sett dr identisk
med PSTN-tjansten.

Vi haller med Anders Angstrom, konsult pa A-focus som har skrivit rapporter om telefoni
at PTS, som menar att IP-telefonin har f6ljt Gartners hype cycle. 130 Cykeln beskriver fem
faser: inledning, upphaussning, desillusion, upplysning och produktivitet. Fran att ha varit
okand haussades tekniken till skyhdga forvantningar av dem som kunde vinna pa det och fick

mycket utrymme i media. Nar den sedan inte riktigt kunde infria forvintningarna fick den ett

127 Normann & Ranires (1998)

128 Kothandaram & Wilson (2001)
129 Brabazon (1999)

130 Angstrém (2007-11-05)
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bakslag, 6vergavs av medierna, och nu i takt med att man hittar de praktiska tillimpningarna

for tekniken héller den 1dngsamt pa att komma tillbaka. Se figur nedan.

AVISIBILITY

Peak of Inflated Expectations

Plateau of Productivity

Slope of Enlightenment

Trough of Disillusionment

Technology Trigger TIME

Figur 10, Gartner Hype Cycle

Seaberg et al. konstaterar emellertid att bide etablerade foretag och utmanare kan bli
vinnare i en ekonomi dar fokus ar pa virdeskapande i nitverk.1: Li och Whalley fyller i att
foretag dd kan battre utnyttja sina fordelar i ny teknik, hantering av kundrelationer eller
infrastruktur.132 Hagel och Singer ar inne pd samma spar; foretag ska fokusera pa endast en
av tre punkter som Li och Whalley nimner ovan och lata ldmpliga partners (direkt eller

indirekt) skota det 6vriga.133

6.2 Affarsmodellerna

Affarsmodeller star under stiandig forandring och darfor blir beskrivningar av affirsmo-
deller endast 6gonblicksbilder av ett 14ge.134 Vi har jamfort vara tva kategoriforetag utifran de
sex komponenter som vi i teoridelen definierade som betydelsefulla i affirsmodellbyggande
och viardeskapande. Komponenterna ar: 1) marknaden, 2) distributionskanaler, 3) resurser,

4) kostnad/intdktsmodell, 5) erbjudandet och 6) virdenatverket.

6.2.1 Marknaden

Vilka som erbjuds en produkt ar en del i en affirsmodells uppbyggnad. Segmenten tyd-
liggora likheter och skillnader mellan olika grupper och representera olika kopbeteende och
motivation enligt Weill och Vitale35s. Com Hem skyltar som redan nimnts inte med IP-
telefoni utan siktar in sig pa de kunder som inte bryr sig om tekniken utan bara vill kommu-
nicera. Kunderna kan vilja pé tre olika paket; Small, Medium och Large vilket dr en anpass-
ning till kundsegment med olika behov. En del av svaret pd Magrettas fraga "vem ar kunden”
ar for foretagets del de som bor i hus dar Com Hem finns anslutet, da telefonin ar fast och
kopplad till en plats.13¢ Phonzo har istillet riktat in sig pA dem som ringer utlandssamtal ef-

tersom det ar dar de storsta prisskillnaderna finns. Harigenom har de gjort ett val vilket av

131 Seaberg et al. (1997)

132 Lj & Whalley (2002)

133 Hagel & Singer (1999)

134 Linder & Cantrell (2000)
135 Weill & Vitale (2001)

136 Magretta (2002)
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den valda gruppens behov de forsoker tillfredstdlla med sin produkt som ar viktigt enligt Afu-
ah och Tucci.’3” Aven Phonzo har tre olika varianter pa sina abonnemang som en anpassning
till olika kunders behov. Anviandandet av fast telefoni minskar dock generellt till formén for

mobiltelefoni.

6.2.2 Distributionskanalerna

Vilken tillgdng till natinfrastruktur ett foretag har ger langtgdende konsekvenser for dess
kostnadsstruktur och leveransmojligheter till kund. Det dr en viktig parameter for att be-
stdimma var i vardenitverket aktoren kan och bor befinna sig.

Vi har redan varit inne pa distributionskanaler nér vi ovan konstaterat att Com Hem har
en naturlig begransning och segmentering i och med att endast de som bor i av féretaget an-
slutna hus kan anvinda telefonitjansterna. Kanaler som anvinds kan styras av foretaget sjalvt
eller av andra parter enligt Weill och Vitale.133 Com Hem disponerar 6ver sitt accessnit vilket
ger den bista kontrollen 6ver tjinsterna och kan leverera telefoni oavsett bandbredd samt
dven om inte kunden har ett bredbandsabonnemang. Egen kontroll 6ver nétet ger ocksa batt-
re majlighet till hogre samtalskvalitet och tillforlitlighet. Phonzo daremot dr helt beroende av
att andra tillhandahaller bredbandsuppkopplingen. Viktigt fér dem ar ocksé att inte anvind-
ningen av IP-telefoni dr sparrad eller begrdnsad av internetleverantoren, vilket kan forekom-

ma.

6.2.3 Resurser

Ett foretags resurser bestar av flera delar; resurser (capabilities), kompetenser och kon-
kurrensmaéssiga fordelar. Var har tva kategoriféretag har vitt skilda bakgrunder och darfor
olika resurser vilket vi kunnat visa med virdekurvor.39 De sma uppstickarna som Phonzo
kommer ofta in pd marknaden for att de hittar ett outnyttjat omrade som incumbents har
missat. Detta ar ett tydligt exempel pa verksamhet tva i Hagel och Singers modell, produktin-
novation och kommersialisering.14¢ Afuah och Tucci har ocksa foreslagit att en h6g innova-
tionstakt som en av sina tre strategier for att uppratthalla konkurrensmassiga fordelar.14:

Ett foretag som Com Hem har stora fordelar av sin omfattande kundbas; de har ocksa ett
brett erbjudande, ett starkt varumirke och vilutvecklade relationerna med kunderna. Com
Hems bygger sitt varumarke i frekventa reklamkampanjer och definierar (tillsammans med
liknande aktorer som Bredbandsbolaget) sannolikt begreppet bredbandstelefoni. Detta &r ett
sétt att skapa barridrer for att hindra andra foretag fran att imitera den egna affarsmodellen
och dr en annan av Afuahs och Tuccis foreslagna strategier.142

Foretaget lider daremot av sin kostnadsstruktur med stora gjorda investeringar. Detta

gor det lampligt for denna typ av natagare att rikta in sig pa driva nit och att aggregera inne-

137 Afuah & Tucci (2001)
138 Weill & Vitale (2001)
139 Se sida 27

140 Hagel & Singer (1999)
141 Afuah & Tucci (2001)
142 Thid.
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hall fran andra leverantorer, Seabergs et al. forsta typ av affirsmodell.143 Kirnaktivitet kan
enligt Afuah och Tucci vara att leverera en vara eller tjanst, hitta en sirskild kanalroll eller att
fungera som en intermedidr och féra samman séljare och kopare.44 Phonzo har en minsklig
resurs i de kunniga norrman med erfarenhet fran Telenor som startade foretaget som ar vik-

tig for ett teknikintensivt foretag.

6.2.4 Kostnads-/intdktsmodellen

Amit och Zott menar att affarsmodellbegreppet ofta forvixlas med intdktsmodellen.45 Vi
ser intdktsmodellen som en delmingd av affirsmodellen som illustrerar det specifika satt
som en affarsmodell majliggor intdaktsgenerering.

Com Hem har hoga kostnader for fysiska tillgangar men det ger samtidigt mdjlighet till
multipla intdktskanaler. Foretaget tjanar inte bara pengar pa att erbjuda sina kunder tv, in-
ternet och telefoni (t.ex. som triple play) utan tar ocksa betalt av fastighetsidgare for kommu-
nikationslosningar av olika slag. Att starta och driva ett foretag liknande Phonzo innebar be-
tydligt lagre investeringar och driftskostnader och mojliggor darfor lagre marginaler pa priset
mot kund. Eftersom att kostnaderna for att erbjuda rena datortelefonitjanster ar dn lagre kan
de i vissa fall erbjudas som en kostnadsfri del i ett storre paket av tjanster. Ett tydligt exempel
pa att sd kan vara fallet 4r Google, déar datortelefonin bara ar en i raden av de olika tjanster for
kommunikation man erbjuder, och dessutom som en helt integrerad del i andra kommunika-
tionstjanster.

En trend som ar tydlig ar fast pris. Allt flera operatorer inom mobil- och bredbands-
marknaden gir mot fast pris och ar ett sitt att fa hogre snittintdkt men samtidigt ge mera.
Detta dr ndgot som ar lattare att gora for Com Hem som kontrollerar sitt egna néit. De drab-
bas did mindre av de samtrafikavgifter som alltid uppkommer niar samtal skall kopplas via
Telia Soneras eller andra operatorers nit.

En annan aspekt nir det giller intdkter och kostnader kommer av telefoni Gver nitet
ifragasatter den traditionella prissiattningsmodellen diar man tar betalt i minuter. Néar telefoni,
precis som annan datatrafik innebdr transport av databitar i fibernat (istdllet for i
koppartrad) blir det tydligt att skillnaden mellan olika typer av kommunikation borjar for-
svinna. Det blir istéllet intressant att prata om kommunikation 6ver IP, snarare &n rost 6ver

IP (VoIP). Detta breddar mojligheterna for virdeskapande.

6.2.5 Erbjudandet

Erbjudandet byggs upp av det virde som levereras till kunderna och kan utryckas "vad
kunden sétter viarde i”.146 Det ar sjdlvklart sa att olika kunder virdesitter olika saker utifran
deras individuella behov. Phonzos kunder fir atnjuta ett 14gt pris medan Com Hem satsar pa
enkelhet och tidsbesparing bland annat genom att erbjuda kompletta 16sningar med tv, inter-

net och telefoni.

143 Seaberg et al. (1997)
144 Afuah & Tucci (2001)
145 Amit & Zott (2001)
146 Magretta (2002)
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Utifran Linder och Cantrells tre exempel47 kan Phonzo anses erbjuda ett lagre virde till
en mycket 1dg kostnad. Man kan inte erbjuda Com Hems integrerade produkter och samlade
fakturor, men har istdllet abonnemangsformer fran o kr i fast ménadskostnad. Com Hems
strategi ar att erbjuda ett mycket hogre varde till hogre kostnad. En fara for Phonzo ar att
man med den typ av stapelvara som telefoni dr d hamnar i ren priskonkurrens. Darfor forso-
ker man ocksa i viss utstrackning sirskilja sin produkt genom innovationer, som att vara forst
med att erbjuda fullvirdig nomadisk bredbandstelefonilosning (det vill sdga att telefonen och
telefonnumret ar flyttbart), IP-telefoni for mobiltelefoner eller unika tjinster som samarbetet
med Big Brother. Pé detta sitt forsoker de skapa ett varde som kunderna inte hittar hos kon-
kurrenter, vilket enligt Afuah och Tucci ar definitionen pé en differentierad produkt.:48

Com Hem likstaller IP-telefoni med traditionell telefoni i storsta mojliga mén medan det
ligger i Phonzos intresse att tydliggora skillnaderna och mojligheterna med den nya tekniken,
till exempel flyttbarheten, for att differentiera sig frin andra aktorer. Bada far anses att for sin
kundgrupp salufora tillgang till aktiviteter och resurser som kunderna enligt Normann och

Ramires koper for att effektivisera sitt eget virdeskapande.149

6.2.6 Vardenatverket

I en framtid dédr ndtaccessen ar skild fran innehallet, precis som det redan idag ar med
webben, sa behdvs samarbeten for att skapa ett konkurrenskraftigt erbjudande. Innehallsle-
verantorer ar beroende av att nagon levererar bredbandsaccess till kunderna och nétleveran-
torerna ar i allt storre grad beroende av andra aktorer for att kunna erbjuda sina kunder ett
relevant och lockande innehdll. I ett forsok att illustrera detta beroende har vi anvint oss av
Telco 2.0-modellen nedan. Det gar visserligen att lyckas genom att enbart erbjuda nit respek-
tive innehall separat utan att egentligen bry sig om hur det andra ar ordnat. Dock skapas stor-
re mojligheter till synergieffekter, storre marginaler och utveckling om aktorerna péa ett eller

annat satt forfogar ndgon typ av kontroll 6ver bada.

147 Linder & Cantrell (2002)
148 Afuah & Tucci (2001)
149 Normann & Ramires (1998)
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Figur 11, Telco 2.0-modellen

Vi har forsokt placera in ndgra exempel pé aktorer i modellen. Har har vi valt att inklude-
ra flera av de aktorer som vi beskrivit. Vi vill understryka att det bara handlar om uppskatt-
ningar av férhallandena. Telia Sonera har néra full kontroll 6ver sitt nit och Com Hem har
full kontroll. Telia Sonera och Bredbandsbolaget/Telenor kan erbjuda ett brett sortiment av
kommunikationstjanster och innehéll; de har bdda 4ven mobilnit. TDC Song och Bredbands-
bolaget saknar i méanga fall kontroll 6ver accessnit, den sista nétbiten in till kunden. De far da
istéllet forlita sig till Telia Soneras accessnat. Skype och Phonzo placerar sig nere till vanster i
och med att de saknar kontroll 6ver fysiska nit. Trots denna position finns mojligheter att
skaffa sig kontroll 6ver annan typ av infrastruktur. Skype har full kontroll 6ver det virtuella
peer-to-peerndt de sjilva har byggt upp, genom att de inte later andra operatorer na deras
kunder direkt i grundtjansten. Skype har nagot bredare tjansteutbud dn Phonzo, som enbart
erbjuder telefoni.

Framover ser vi att det for alla aktorer finns tendenser till minskad kontroll, och ddrmed
skulle aktorerna att tvingas rora sig mot 6vre vinstra hornet i modellen, som kdnnetecknas av
ett starkt tjainsteerbjudande utan koppling till nitet. Det finns ocksd mdojlighet att foretag
avskiljer vissa perifera verksamheter. Telia Sonera skulle till exempel kunna fokusera pé att
bli huvudsakligen en nit- och kundrelationsleverantor. Detsamma skulle kunna gélla f6r Com
Hem. For Phonzo och liknande tjansteleverantorer ter sig framtiden mer sjalvklar; de fortsat-
ter att specialisera sig pa att skapa si bra tjanster som mojligt. Vilket skulle vara samstam-
migt med Normann och Ramirez synsitt att erbjudanden skapas i samarbete med flera akto-
rer i olika viardekonstellationer.15° Kanske rent av att Com Hem och Phonzo inte skulle be-

traktas som konkurrenter utan som partners i samma vardekonstellation.

150 Normann & Ramirez (1998)
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Afuah och Tucci stédller upp fem kriterier for hur foretag ska vilja aktiviteter som ska ut-
foras: 1) de ska vara forenliga med det viarde foretaget levererar, 2) forstarka varandra, 3)
utnyttja industrins framgangsfaktorer, 4) dra nytta av foretagets sdrskilda kompetenser och
5) bor utformas for att gora industrin mer attraktiv for foretaget.:s! Reaktionen hos de etable-
rade foretagen i telekombranschen har hittills i forsta hand varit att med olika medel forsoka
behélla den kontroll de har Gver niten s ldnge det ar mojligt, for att skydda sina nuvarande
affirsmodeller. P4 ldngre sikt kommer de som inte helt inriktar sig pa att leverera dumb
pipes2 att behdva ha ett vardefullt erbjudande och starka kundrelationer for att vara konkur-

renskraftiga pd marknaden.

6.2.7 Jamforelse mellan Com Hem och Phonzo

Syftet med uppsatsen ir att undersoka vilka affirsmodeller som dr gangbara pa tele-
kommarknaden i och med IP-telefonins utveckling. For att kunna uppna syftet har vi definie-
rat de sex viktigaste komponenterna i en affirsmodell. Utifrdn dessa komponenter har vi jam-
fort tva olika aktorsgruppers (Com Hem och Phonzo) affirsmodeller.

Vi kan sammanfatta de viktigaste likheterna och skillnaderna mellan véra tva kategorif6-

retag i en oversiktsbild.

Com Hem Phonzo

Marknaden Hushall i byggnader anslutna till Com  Nischat mot kunder med manga
Hems nat. utlandssamtal.

Distributionskanaler Eget accessnat - full kontroll. Inget eget nat. Access via internet.

Resurser Etablerad kundbas sedan tidigare. Nystartat - mindre kundbas.
Starkt varumarke. Oként varumarke.

Kostnad/intdktsmodell  Stora kostnader for infrastuktur. Saknar egen dyr infrastruktur.
Paketldsning (tfn/tv/internet). Sma marginaler p.g.a. prispress.

Erbjudandet Enkelt, integrerat och bekvamt. Billigast.

Vardenatverket Integrerar sin produkt med andra, Helt beroende av internetleveran-
samarbete med tv-bolag, elektronik- térer. Samarbete med elektronik-
tillverkare, fastighetsagare, elektro- kedjor.

nikkedjor etc.

Figur 12, jaimforelse mellan Phonzo och Com Hem

Vi héller med Seaberg et al. som menar att huvudsakligen tre typer av affirsmodeller blir
aktuella for telekombranschen.!53 Stora etablerade foretag, som Telia och Com Hem, integre-
rar over olika steg i viardekedjan for aggregera produktlosningar eller tjanstelosningar och
kan da dra nytta av befintliga styrkor i kundrelationer och natverkshantering. Andra skapar
flerstegslosningar i viardekedjan genom att integrera sina egna produkter med andras. Nya

spelare, som Phonzo, fokuserar istéllet pa ett horisontellt steg i virdesystemet.

15t Afuah & Tucci (2001)
152 Enbart accessen, utan kontroll 6ver innehéllet.
153 Seaberg et al. (1997)
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7 Slutsatser

7.1 Sammanfattande slutsatser

Uppsatsen har beskrivit, undersokt och analyserat de affarsmodeller som vixer fram pé tele-
kommarknaden i och med IP-telefonins utveckling. Nedan f6ljer ndgra slutsatser utifrdn de
centrala fragestillningarna — vilka affairsmodeller foretag i de tva huvudsakliga akt6rsgrup-
perna anvander, hur deras affirsmodeller dr anpassade till forutsattningarna och vad det ger
for utgdngspunkt for dndrade positioner och affirsmodeller, givet att IP-telefonin fortsatter
att utvecklas.

. I en ekonomi dar fokus ar pa viardeskapande i natverk kan bade storre etablerade akto-
rer som Com Hem och utmanare som Phonzo bli vinnare. Erfarenheterna fran datorin-
dustrin, dar marknaden vixte och innovationsklimatet forbattrades indikerar att det
finns majlighet for telekommarknaden att utvecklas pa liknande sitt.

. Det gar visserligen att lyckas genom att enbart erbjuda nét respektive innehéll separat
utan att egentligen bry sig om hur det andra ar ordnat, t.ex. som i Phonzos fall som ar
beroende av andras aktorers bredbandsinfrastruktur. Dock skapas stora majligheter till
synergieffekter, storre marginaler och utveckling om operatérerna pa ett eller annat
sétt har kontroll 6ver bade nit och innehall.

. Rostkommunikation har blivit en stapelvara, det finns méanga leverantorer av tjansten
och det finns begransat utrymme for differentiering i sjalva grundfunktionen. Olika ty-
per av samarbeten blir allt viktigare for att fa battre ekonomiska marginaler i tjanste-
paket. Ett exempel ar Phonzos samarbete med olika elektronikkedjor.

" For bredbandsleverantorer som Com Hem ter sig IP-telefoni som en av de naturliga
tjansterna att erbjuda i sitt produktsortiment. Telefonin ger i sig sjalv inga stora margi-
naler, men innebar ett stort mervirde for kunderna och bidrar till att minska churn ge-
nom att vara en viktig del i ett komplett kommunikationspaket. Aven for internetaktd-
rer som Google kan telefoni bli ett bra komplement att integrera bland Gvriga tjanster.
Har mojliggors ocksé individualiserad reklam vilket i sig kan vara vardeskapande.

" Foretag som Phonzo, som enbart erbjuder ren IP-telefoni, riskerar att tvingas konkur-
rera med hjalp av prissidttningen. Valjer de den védgen ar det viktigt att fortsdtta att hal-
la nere sina kostnader. For att undvika priskonkurrens behover de innovationer for att
gora sina produkter mer unika.

" En mycket viardefull tillgang for de foretag som har nira kontakt med slutkonsumen-
terna, framfor allt foretag med egna accessnit, dr de kunskaper de har om sina kunder.
Det finns mojlighet for dessa foretag att avskilja vissa perifera verksamheter. Com Hem
skulle till exempel kunna bli huvudsakligen en nit- och kundrelationsleverantor for att
fokusera péa sina kirnkompetenser.

" Sammanfattningsvis kan olika IP-telefoniaktorsgrupper pa telekommarknaden ta

marknadsandelar om de agerar smart utifran sitt eget utgangslige, sina forutsattningar
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vad giller teknik, kundrelationer etc. och soker de eventuella samarbeten som kom-

pletterar den egna karnverksamheten.

7.2 Kritik mot studien

Vi valde att analysera vara tva exempelforetags affarsmodeller utifran ett antal variabler
for att fA en helhetsbild vilket ocksd har resulterat i vra slutsatser. Ett alternativt satt att
narma sig problemet hade varit att dyka djupare ner i en eller ett par av komponenterna, men
da med forlust av helhetsbild och forsamrad jamforbarhet mellan exempelforetagen.

Givet den tid som forflutit mellan tiden for studien (2006) och idag nar uppsatsen pre-
senteras (2011) hade det varit intressant att gora nya intervjuer for en nuldgesanalys. Det
bedémdes inte vara mojligt inom ramarna for denna uppsats.

Det hade varit intressant att titta mer praktiskt pd exempelforetagens affirsmodeller for
att komma in pa djupet i det som driver foretagen. Det hade kravt ett helt annat upplagg och

det hade da inte langre varit en industristudie utan en foretagsstudie, vilket inte var syftet.

7.3 Forslag till vidare forskning

Syftet med uppsatsen var att beskriva, undersoka och analysera de affirsmodeller som
vaxer fram pa telekommarknaden i och med IP-telefonins utveckling. Studien behandlar den
privata IP-telefonimarknaden i Sverige. Det skulle vara intressant att studera vilka effekter
IP-telefonin har dven pé foretagsmarknaden, som p&d ménga satt tydligt skiljer sig fran pri-
vatmarknaden.

Studien genomfordes 2006 och analysen har begrinsats till en tidsperiod om max tva &r
framét i tiden. Under den tid som forflutit fram till idag 2011 har mobiltelefonisystemen ut-
vecklas enormt och till viss del ersatt den fasta telefonin, vilket skulle gora det intressant att

undersoka vilka konsekvenser detta far for IP-telefonins utveckling.

8 Epilog

Uppsatsen skildrar en spidnnande tid nar IP-telefoni var pad mangas ldppar. Det framgar
om inte annat tydligt av referenslistan — tidningar som Computer Sweden, Svenska Dagbladet
och The Economist hade artiklar med rubriker som Funktioner far IP-telefonin att vixa, IP-
telefoni som en Idol-vinnare samt How internet killed the phone business. Vi har dock i var
analys konstaterat att intresset sedan svalnade vilket ar helt i linje med Gartners hype cycle.
Nu nagra ar senare kan vi genom att studera aktuella artiklar i &mnet gor nigra korta iaktta-
gelser.

Telekommarknaden ar en del av marknaden for elektronisk kommunikation. I grunden

for den utveckling som har skett inom den marknaden de senaste aren ligger den teknologis-
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ka konvergensen, den som ibland dven kallas hyperkonvergens; att bland annat data, rést och
video och infrastrukturen for dessa smalter samman.

Nitkonvergensen har lett till en friga om natneutralitet; huruvida ISP, teleoperatorer el-
ler myndigheter lagger restriktioner pa datakommunikation. Sddana restriktioner kan bade
hjalpa och hindra IP-telefoni. Internet har sedan starten byggt pa principen att data behand-
las lika och vid 6verbelastning fir kda. Nar operatérerna nu kan prioritera vissa typer av tra-
fik gér det att garantera en viss kvalitet pd rostsamtal, men samtidigt anvands restriktioner i
vissa fall for att helt utestinga IP-telefoni for att skydda en annan intdktsmodell, som i mobil-
operatorernas nat.

De stora trenderna idag ar mobila tjanster och hogre kapaciteter, och det dr framfor allt
dessa som driver tjansteutvecklingen. P& konsumentmarknaden gér idag fler samtal fran mo-
biltelefon an fran fast telefon. Nyligen har man uppskattat att antalet anvindare av mobil IP-
telefoni kommer Gverstiga 100 miljoner virlden 6ver ar 2012, i takt med att 3G- och WiFi-
natverk byggs ut.’54 Inom den fasta telefonin har PSTN-telefoni stadigt minskat, medan fast
IP-telefoni 6kar bade pa konsument- och foretagsmarknad. De sampaketerade abonnemang-
en Okar ocksa. 155

Nar det giller vara tva exempelforetag Phonzo och Com Hem verkar strategierna ligga
fast. All Phonzos kundkommunikation talar om att det ar billigt med IP-telefoni men ocksa
till viss del om hur enkelt det d&r. Com Hem marknadsfor idogt sina olika paket Small, Medi-
um och Large med tv, telefoni och bredband utan att sirskilt framhéva att telefonin som leve-
ras ar IP-telefoni.

Sammantaget borjar vi nu ana att svaret pa fragan i Cathy Martines citat fran inledning-
en av denna uppsats; “Det dr inte en fraga om IP-telefoni kommer att bli den nya standarden
for rostoverforing utan ndr” ligger inom riackhall. Ur ett vidare perspektiv anviander idag stora
delar av niten IP, dven mobiloperatorernas stomnét, oavsett hur terminalerna ser ut. I och
med nétkonvergensen blir det av allt mindre betydelse fér konsumenten vilken teknik som

anvands.

154 Levett (2010)
155 PTS-ER-2010:13
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Bilaga 1

10 Bilaga 1

10.1 Intervjuguide

Intervjuerna ar semistrukturerade vilket innebar att de bygger pa ett ramverk av 6ppna

fragor, som sedan kompletteras med foljdfrégor allt beroende pé hur intervjun utvecklar sig.

Frigorna ar nedan skrivna till representanter for operatorer. Vid intervjuer med andra akto-

rer sdsom journalister och analytiker ar frigorna omformulerade for att passa sammanhang-

et.

10.1.1 Fragor

Vi borjar med att presentera oss sjdlva och berattar att vi studerar pd Handelshogskolan i

Stockholm och skriver uppsats samt en rapport fér Vinnova innan vi gir in pa fragorna.

1.

S

© © N o

11.
12.
13.
14.

15.
16.

17.
18.

Vi undersoker alltsd IP-telefoni. Vi borjar med en 6ppen fraga dar du/ni far inle-
da med dina tankar och idéer pa temat.

Kommer IP-telefoni att bli gratis och i s& fall hur/varfor?

Vilka trender ser du/ni som viktiga?

Hur ligger Sverige till i en internationell jaimforelse?

Vad skiljer foretags-/privatmarknaden at och vilken av dessa ar viktigast for ut-
vecklingen?

Vad ser du/ni for framtida tekniker som kan paverka utvecklingen?

Vad driver utvecklingen pa omradet?

Vilka ar kunderna och vad tror du/ni de kommer efterfraga framéver?

Var placerar du/ni in er egen position pd marknaden och hur viarderar du/ni

den?

. Vilka ar era framsta konkurrenter och hur ar industrin ordnad?

Kommer och i sa fall hur kommer marknaden att foérandras framover?

Hur anpassar du/ni er till eventuellt nya forutsattningarna pa marknaden?

Hur ser ni framfor er att ni pa sikt kommer att tjina pengarna?

Vilka affirsmodeller existerar pd marknaden och vilka strategier har ni for egen
del?

Vilka typer av produkter/tjanster blir viktiga framéver?

Vad ar viktigt att titta pd vid bedomningen av hur framtiden kommer utveckla
sig?

Hur kan Vinnova och andra myndigheter bast stodja utvecklingen?

Finns det nagon du skulle rekommendera att vi intervjuade angiende IP-

telefoni?
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