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FORORD

Rapporten ir resultatet av ett kandidatarbete som forfattades under viren 2022. Kandidatarbetet
genomfordes pa avdelningen Supply and Operations Management under institutionen for
Teknikens ekonomi och organisation pd Chalmers Tekniska Hogskola.

Arbetets fallstudie har kunnat genomforas tack vare Fixaposture AB som stillt upp pa intervjuer
och bidragit med virdefull information, samt intressanta synpunkter och insikter. Ett stort tack
riktas dérfor till samtliga medverkande fran Fixaposture AB.

Slutligen riktas dven ett stort tack till kandidatarbetets handledare Sandra Briiel Gronberg for
det ovirderliga stod och végledning som givits under hela arbetets géng.
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Vilka mgjligheter och risker ses for Fixaposture AB nér de ska dntra den svenska marknaden
for hallningskorrigerande kroppsburna tekniker?

SIXTEN ALMEN JAKOB HEDVALL
JOHAN BLICKHAMMAR DALSHER JALAL KERTAN
ANTON HARRIE TO LE

Department of Technology Management and Economics
Chalmers University of Technology

SUMMARY

Problem

Being a new player in a market can be difficult. Pioneers in the market can obtain huge
advantages, either by gaining an advantage connected to knowledge or by having secured
important business deals with suppliers or distributors. If a pioneer succeeds in building a large
customer base and a strong brand recognition, it may be difficult for a follower to enter the
market.

Although there are many benefits to being a pioneer in a market, there are also many benefits
to being a follower. Depending on the market, these advantages can be used to different extents.

Aim

The aim of the study is to examine, based on what the market looks like, and based on how the
pioneers have utilized their pioneering advantages, what opportunities and risks there are for
Fixaposture AB, as a small start-up company when they enter the Swedish market for posture-
correcting products as a follower.

Theoretical framework

The theory highlights the advantages for pioneers as well as followers. In addition to this,
market-related factors are also highlighted that affect the benefits, company attributes, and
sustainability. The theory then forms the basis for the analysis that is conducted.

Method

The study followed a qualitative method with a deductive approach where a case study was
done on Fixaposture AB. Both primary and secondary data were used and semi-structured
interviews with the company were conducted. The interview data was transcribed for analysis
and a critical review was done when selecting all source information.

Results and implications

In conclusion there are both opportunities and risks for Fixaposture AB. One possibility is that
Fixaposture AB, with its wearable, can redefine the market and set the standard on what is
expected of a posture-correcting wearable. Finally, the risk is emphasized that more players
may enter the market, which means that Fixaposture AB should position itself correctly in the
market and create high entry barriers.

Keywords: First mover advantage, Second mover advantage, Market entry, Start-up,
Wearable

Note: The report is written in Swedish



SAMMANFATTNING

Problem

Att vara en ny aktor pa en marknad kan vara svart. Pionjdrerna pd marknaden kan inneha ett
stort forsprang. Dels genom kunskapsforsprang, och dels kan pionjédren lyckats sdkra viktiga
avtal med bade leverantorer och aterforséljare. D& pionjdren byggt upp en stor kundkrets och
innehar ett starkt varumirke kan det vara svart for en efterfoljare att dntra marknaden.

Trots att det finns ménga fordelar med att vara pionjar pd en marknad finns det &ven ménga
fordelar med att vara efterfoljare. Beroende pa hur marknaden ser ut kan dessa fordelar utnyttjas
i olika grad.

Syfte

Studiens syfte &r att utifrdn hur marknaden ser ut, samt hur pionjdrerna utnyttjat sina
pionjarsfordelar, undersoka vilka mojligheter och risker det finns for Fixaposture AB som ett
litet innovationsforetag nédr de ska dntra den svenska marknaden for héllningskorrigerande
produkter som efterfoljare.

Teoretiskt ramverk

Teorin lyfter fordelar for pionjérer samt efterfoljare. Utdver fordelarna lyfts dven
marknadsrelaterade faktorer som paverkar fordelarna, foretagsattribut och héllbarhet. Teorin
ligger sedan till grund for den analys som genomfors.

Metod

Studien foljde en kvalitativ metod med en deduktiv ansats dér en fallstudie gjordes pa foretaget
Fixaposture. Bade primir- och sekundérdata anvdndes och semi-strukturerade intervjuer med
foretaget gjordes. Intervjudatan transkriberades for analys och kritisk granskning skedde vid
val av alla kalluppgifter.

Resultat och implikationer

De slutsatser som dras &r att det finns bdde mdjligheter och risker for Fixaposture AB. En av
de mojligheter som finns dr att Fixaposture AB, med sin innovativa kroppsburna teknik, kan
omdefiniera marknaden och sitta en egen prigel pd vad som fOrvdntas av en
héllningskorrigerande kroppsburen teknik. Avslutningsvis understryks risken av att fler aktorer
kan komma att dntra marknaden, vilket medfor att Fixaposture AB bor positionera sig rétt pa
marknaden och skapa hoga intradesbarridrer.

Nyckelord: Pionjirsfordelar, Efterfoljarfordelar, Marknadsintride, Litet innovationsforetag,
Kroppsburen teknik

Notera: Rapporten ar skriven pa svenska
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1 Inledning

Inom idrotter som langdskidékning, cykling och 16pning finns en vedertagen strategi; att lagga
sig bakom ledaren och lita ledaren dra. Den som dr bakom kan da erhdlla fordelar genom att
spara energi och vénta pd ratt tillfdlle for att rycka ifrdn och vinna loppet. Liknande strategier
kan ses hos efterfoljare pad olika marknader. Da en aktdr forsoker etablera sig pd en marknad
efter den fOrsta aktdren, pionjiren, kan efterfoljaren erhdlla mdjligheten att tnjuta fordelar till
foljd av att inte vara forst. For en efterfoljare p4 marknaden &r detta fenomen ibland en
medveten strategi och ibland bara ett faktum. Litteratur uppvisar delade asikter géllande
strategin, men enligt bland andra Golder och Tellis (1996), samt Boulding och Christensen
(2001) ar det mer atravart att vara efterfoljare pa en marknad. En forklaring till detta fenomen
ar de fordelar som finns for efterfoljare. For att lyckas dra nytta av dessa fordelar likt de ménga
idrottare som uppnétt stor framgéng med hjdlp av strategin, finns flertalet faktorer att ta i
beaktning.

Ett foretag som har anammat strategin dr Apple. Boddie (2005) menar att, genom att vara smart
och utnyttja fordelarna med att vara efterfoljare, har Apple kunnat bli marknadsledande inom
flertalet olika produktkategorier och marknader. Exempelvis var Apple varken forst med MP3
spelaren iPod, smarttelefonen iPhone eller molntjénsten iCloud (Tran et al., 2012). Trots detta
ar Apple den aktdr som dominerar dessa produktkategorier an idag. Genom att utnyttja deras
efterfoljarfordelar och pa detta sétt erbjuda en mer uppskattad design och mer anvéndarvinlig
produkt, tillsammans med smart marknadsforing och bittre distribution, kunde Apple g& om
pionjérerna och nu ses som ett av virldens storsta och mest lonsamma foretag.

Trots fordelarna med att vara efterfoljare dr det inte alltid en nackdel att vara pionjér. Ett
exempel pa en form av pionjir &r QWERTY, som é&r den standard som anvinds pa majoriteten
av datorerna dn idag (Frick, 2014). Genom att vara forst lyckades de med att forma kundernas
preferenser till att endast efterfriga QWERTY pa deras datorer. Tack vare detta har senare
efterfoljare, trots battre design, inte kunnat Overta tronen som marknadsledande, varpa
QWERTY anses vara ett framgangsexempel till hur pionjirsfordelarna kan ge en pionjér en
marknadsledande position (Frick, 2014).

Sett utifran fallen med Apple och QWERTY kan olika for- och nackdelar ses med att vara
pionjér eller efterfoljare. Dessa for- och nackdelar kan savél forstirkas som forsvagas, bland
annat beroende pa olika marknadsfaktorer och foretagsattribut. Mueller (1997) forklarar att
tiden mellan pionjérens och efterfoljarens intrdde dr en faktor som péverkar fordelarna. Enligt
Gal-Or (1985) ar kundernas osékerhet i efterfrigan en annan péverkande marknadsfaktor.
Samtidigt lyfter Chen och Hambrick (1995) att storre foretag anses kunna starkare utnyttja
fordelarna. Dock, historiskt sett anses mindre foretag lyckats béttre vid utveckling och
etablering av nya produkter trots fordelarna (Shah & Tripsas, 2007; Chrisman et al., 2015).

Ett foretag som star infor att anamma denna strategi dr Fixaposture AB (hddanefter bendmnt
som Fixaposture). Fixaposture dr ett litet innovationsforetag med begrinsade ekonomiska
resurser, som for tillféllet star infor lansering av sin forsta produkt, Fixaspine. Fixaspine ér en
kroppsburen teknik med syfte att forbéttra anvindarens héllning. Chung et al. (2014) definierar
kroppsburna tekniker som accessoarer vars funktionalitet 4r mobil informationsbehandling.
Likt ldngdskidakaren, kan Fixaposture som efterfoljare dra nytta av fordelar som tillkommer
tack vare att de inte var forst pad marknaden. Pa Fixapostures tdnkta marknad har det funnits en
okande tillvdxt, till foljd av en mer digitaliserad och stillasittande vardag. Detta forstarktes
under coronapandemin. En konsekvensen av detta har blivit att antal héllningsrelaterade
problem har 6kat, varpd marknadens vérde har 6kat (Fior Market Research, 2021).



Pionjdrerna som varit bidragande till att skapa den svenska marknaden som Fixaposture nu stér
infor att dntra dr Upright Technologies LTD, hiddanefter namnt Upright, och Swedish Posture.
Dessa tvd foretag var de forsta aktdrerna pd den svenska marknaden med den kroppsburna
tekniken och &r for tillfdllet de enda foretagen aktiva pa den svenska marknaden. For att forsta
hur Fixaposture kan utnyttja de efterfoljarfordelar som finns behdver de bdda pionjirerna
observeras. Detta for att se hur de har utnyttjat efterfoljarfordelarna. Beroende pd hur
marknaden ser ut och hur vil pionjdren utnyttjat pionjarsfordelarna kan Fixaposture nyttja de
mdjligheter som finns och undvika potentiella risker. Ifall Fixaposture kan bli ett nytt Apple
eller inte dr svart att forutspa. Genom att undersdka vilka mojligheter och risker som finns for
Fixaposture kan en tydligare bild fis 6ver vad Fixaposture behdver beakta for att lyckas med
marknadsintridet.

1.1 Syfte

Studiens syfte &r att utifrén hur marknaden ser ut, samt hur pionjérerna utnyttjat sina
pionjérsfordelar, undersoka vilka mdjligheter och risker det finns for Fixaposture som ett litet
innovationsforetag nir de ska &dntra den svenska marknaden for héllningskorrigerande
kroppsburna tekniker som efterfoljare.

1.2 Problemanalys

Apple och QWERTY ir bara tva exempel pa lyckade efterfoljare respektive pionjirer. Saledes
ar det inte ordningen pd marknaden som definierar om en aktér kommer att lyckas eller inte.
Snarare dr det hur vél den aktor, oavsett ordning, utnyttjar sina fordelar som kommer bestimma
om marknadsintrddet blir lyckat eller ej. Darav, ndr nu Fixaposture ska dntra marknaden, bor
de fokusera pd att se till hur de kan utnyttja efterfoljarfordelar for att maximera sina mojligheter
och minimera sina risker. Det rdcker dock inte for Fixaposture att bara se till interna
kompetenser, utan dven undersdka pionjdrerna och deras utnyttjande av olika fordelar,
dessutom méste marknaden tas i beaktning.

Beroende péd hur den svenska marknaden for hallningskorrigerande kroppsburna tekniker ser
ut, anses olika marknadsfaktorerna kunna paverka hur pionjiren och efterfoljaren kan utnyttja
sina respektive fordelar. Givet detta uppstar problemet att marknaden kan motverka
Fixapostures eventuella mdjlighet att utnyttja en specifik efterfoljarfordel. Likt de mojligheter
som finns for Fixaposture kan dven de marknadsfaktorer som finns gora det problematiskt.
Detta da faktorerna antingen kan forstirka pionjdrernas fordelar eller ge en fordel for
efterfdljarna, utan att de sjdlva behover aktivt gora nidgot (Kerin et al., 1992; Lieberman &
Montgomery, 1988).

Specifika foretagsattribut kan, likt marknadsfaktorerna, péverka hur Fixaposture eller andra
efterfoljare kan utnyttja efterfoljarfordelar. Graden till vilken en fordel paverkas beror pa
exempelvis foretagens storlek, resurser och varumaérke for en pionjér eller efterfoljare. Storre
foretag kan léttare utnyttja stordriftsfordelar, kombinationsfordelar samt eventuellt utnyttja sitt
varumirke for att forstirka sina fordelar och ta marknadsandelar. Ett litet foretag har inte
samma mojligheter maste prioritera vad de kan och bor gora. Dock ha mindre foretag dven sina
mdjligheter, bland annat dr de mer agila och kan beméta de fordndringar som kan uppsté pa
marknaden (Rothwell, 1989). I Fixapostures fall, som ett litet innovationsféretag med mindre
resurser och for tillfallet har ett svagt varumaérke, kan mgjligheterna och riskerna komma att
begrénsas eller forstirkas beroende pa hur pionjéren agerar.



Problematiken kring dessa faktorer &r att de pd ett eller annat sitt paverkar varandra och skapar
ett komplext nitverk. Sdledes, for att besvara studiens syfte dr det inte mdjligt att enbart se till
pionjirerna eller Fixaposture. Samtliga aktorer, tillsammans med foretagsattribut och
marknaden kommer behova tas 1 beaktning for att mdjliggora ett lyckat marknadsintréade.

1.3 Forskningsfragor

Studien tar avstamp i att utreda hur Fixaposture kan dra nytta av mdjligheterna som efterfoljare
pa den svenska marknaden for hdllningskorrigerande kroppsburna tekniker, samt vilka riskerna
som det innebir. Detta mot bakgrund av det som belysts i problemanalysen, studiens syfte och
Fixapostures behov, givet att de &r ett litet innovationsforetag som &r efterfoljare pa marknaden.
For att utreda detta anvinds foljande forskningsfragor:

e Vilka mojligheter finns for Fixaposture att utnyttja efterfoljarfordelar vid intdg péd en
marknad dér endast pionjérer befinner sig?

e Vilka risker finns for Fixaposture som efterfoljare pd en marknad dér endast pionjdrer
befinner sig?



2 Teoretiskt ramverk

For att en marknad ska existera krivs det att det finns en aktor som skapar ndgon form av utbud.
Den aktor som forst skapar marknaden kan ha olika namn, men i nedan teori bendmns de som
pionjérer. De aktorer som senare dntrar marknaden far inte samma titel, de bendmns istéllet
som efterfoljare. Beroende pa om en aktor dr pionjér eller efterfoljare kan det finnas fordelar
denne har mojlighet att atnjuta. Utdver ordningen, i vilken en aktdr dntrar en marknad, finns
det dven olika foretagsattribut och marknadsfaktorer som kan péverka om ett foretag kan eller
har mojlighet att atnjuta dessa fordelar.

Pa senare tid ses dven ett 0kat krav pa héllbarhet, varpad pionjirer och efterfoljare har fatt
anpassa sig till dessa krav. Hur pionjirerna och efterfoljarna véljer att bemota dessa skiljer sig
beroende pa marknad och foretagsattribut, lyckas de med att integrera en hallbar strategi kan
de erhalla ytterligare fordelar.

2.1 Fordelar for pionjarer

En pionjir har mojlighet att &tnjuta vissa fordelar och fa betydelsefulla konkurrensfordelar
genom att vara forst pa marknaden. Enligt Carpenter och Nakamoto (1996) kan fordelarna
bland annat vara storre chans till inldsningseffekter pa grund av mérkeslojalitet, byteskostnad
eller stordriftsfordelar. De menar dven att pionjérer har stor potential att forma konsumenternas
preferenser och sdledes sitta en standard. Carpenter och Nakamoto (1996) belyser dven
svérigheter med att konkurrera ut en pionjir eftersom pionjirer ofta innehar fordelar relaterade
till bland annat pris, produktdifferentiering och fordndrade kundbehov.

Ifall pionjiren lyckas behdlla den ledande positionen pd marknaden eller ej beror pa nagra
viktiga forhéllanden och faktorer, vilka Kerin et al. (1992) beskriver som foljande:

e Efter marknadsintridet av en efterfoljare dr det viktigt for kunden att kunna urskilja en
tydlig differentiering i huvudattributen mellan pionjarens och efterfoljarnas erbjudande.
Storleken pa den konkurrensfordelen som pionjiren kan atnjuta beror pa nettoeffekten
av bdde positiv och negativ differentiering nér det géller huvudattributen. Med positiv
och negativ differentiering menas den differentieringen som kunder vill ha respektive
inte vill ha. For att fa en héllbar konkurrensfordel i marknaden maste den positiva
differentieringen leda till medvetenhet och lojalitet hos en betydande kundbas.

e Pionjiren bor skapa intrddesbarridrer som direkt leder till den positiva differentieringen
ndmnd ovan. Genom att skapa huvudattribut som efterfoljande aktorer inte kan imitera,
alternativt endast kan imitera till en vésentlig kostnad, kan en pionjar behélla
konkurrensfordelarna med att vara forst.

o Konkurrensfordelarnas varaktighet dr beroende av att huvudattributen behéller dess
vikt och betydelse Over tid samt att intrddesbarridrerna inte kan Overkommas av
efterfoljare. Ifall detta inte lyckas kommer konkurrensfordelarna att férsvinna.

Enligt Lieberman och Montgomery (1988) kommer fordelar for pionjarer framst frén tre kéallor:
teknologiskt ledarskap, fortur till resurser och konsumentens byteskostnader. Kerin et al.
(1992) har liknande syn pé fordelarna men identifierar &ven ekonomiska faktorer som fordelar.
Fyra huvudomriden for de kostnads- och differentieringsfordelar som en pionjir kan &tnjuta
blir ddrav: ekonomiska fordelar, fortursfordelar, teknologiska fordelar och beteendefordelar.



2.1.1 Ekonomiska fordelar for pionjarer

Pionjdrer kan dra nytta av ekonomiska fordelar som hdrstammar frin ett tidigt
marknadsintrdde. En av de mest sjdlvklara ekonomiska nyttorna av att vara forst relaterar till
tiden det tar att sétta upp en effektiv produktion (Kerin et al., 1992). Mueller (1997) péstar att
stordriftsfordelar i stor utstrackning relaterar till vilken typ av forskning och utveckling (FoU)
som fOretaget prioriterar. Vidare beskrivs en situation dér stora foretag som producerar ménga
enheter drar storre nytta dn smd fOretag genom att genomfora FoU for att reducera
tillverkningskostnader. P4 detta sétt kan en pionjir som hinner védxa innan konkurrenter
kommer till marknaden utnyttja stordriftsfordelarna till att fortsatta véixa och vidare investera
mer i kostnadsreducerande FoU. Mueller (1997) drar ocksa slutsatsen att en pionjir bor justera
mer och mer fokus fran innovation till effektivisering desto langre gdngen produktlivscykeln
ar.

Att ldra sig dr centralt for alla verksamheter. Pionjérer erhaller enligt Mueller (1997) ett
kunskapsforsprang av att anstéllda under produktionens gang lar sig mer om arbetets processer
och ddrav hittar sétt att effektivisera verksamheten. Fordelen blir dven stérre om
produktionsprocessen dr avancerad och skiljer sig fran redan befintlig metod. Mueller (1997)
menar ocksa att effekten stérks av att pionjdren far vara ensam pd marknaden en ldngre tid,
vilket ocksé giller andra fordelar. Dock finns mer att ldra av interna arbetsprocesser. Vidare
kan pionjérer skapa forstéelse och lira sig hantera den omvérld de verkar i. Vecchiato (2015)
menar att detta innebér strategiska fordelar da foretag kan bygga upp en struktur som &r robust
mot ovéntade hidndelser. Vidare anser Mueller (1997) att pionjdrer lar sig tolka signaler i
omgivningen vilket gor att mojligheter och hot kan identifieras snabbt. En slutsats Vecchiato
(2015) drar é&r att inldrningen ligger till grund for ménga andra mdjliga fordelar for pionjérer.
Takten av ldarande bestimmer exempelvis hur vil foretaget kan dra nytta av fortursfordelar,
teknologiska fordelar och beteendefordelar. Dessa fordelar behandlas utforligt i kommande
avsnitt.

2.1.2 Fortursfordelar

Genom att vara forst pad marknaden har pionjdrer bland annat fortur till begransade resurser dér
forvarv av resurserna kan ge foretaget stora fordelar (Lieberman & Montgomery, 1988). Kerin
et al. (1992) menar att forturen kan ge pionjérer kostnadsfordelar dver deras efterfoljande
konkurrenter. Till resurserna hor fysiska resurser, arbetskraft och kompetens, kontrakt med
leverantorer, geografiska marknader, hyllplatser, marknadsforingskanaler, strategiskt optimala
forsdljning- och tillverkningsplatser, samt de mest eftertraktade marknadssegmenten
(Lieberman & Montgomery 1988; Kerin et al., 1992).

Med tidig tillgang till information vid marknadsintride och Overlidgsen kompetens om
marknaden kan pionjdrer anskaffa olika tillgdngar och resurser till ldgre marknadspriser i
jamforelse med deras efterfoljare (Lieberman & Montgomery, 1988; Kerin et al. 1992). Dock
kan férdelen hammas av en osikerhet i efterfrdgan. Enligt Gal-Or (1985) och Kerin et al. (1992)
ar pionjdrer mindre benégna att sékra kontakter med leverantorer eller investera i anldggningar
och utrustningar om det finns en hog osdkerhet i efterfragan. Ifall en pionjér &r ovillig att gora
investeringarna kommer denne inte kunna atnjuta fordelarna och fanga virdet som forturen for
med sig.

Pionjdrer har dven potentialen att avskridcka eventuella efterfoljare fran att gora intrdde pa
marknaden genom att vara forst. Lieberman och Montgomery (1988) hivdar att det, pd ménga
marknader, endast finns plats for ett begrdnsat antal l16nsamma fOretag. Pionjérer kan fa



differentieringsfordelar genom spatial fortur d4 de kan vilja de mest attraktiva resurserna
géllande plats och rum, eller de viktigaste produktattributen (Kerin et al. 1992). Spatial fortur
kan ocksa sétta pionjdrer i en position dér de kan begransa méngden plats som finns, samtidigt
som de reducerar valen for eventuella efterfoljare pd marknaden. Enligt Lieberman och
Montgomery (1988) blir foljden att efterfoljare far en mindre 6nskvérd position pd marknaden,
samt farre marknadsandelar. De menar att det handlar om att gora intrdde pa marknaden
olonsamt for efterfoljare, dé det endast finns en liten glipa i marknaden. Fér marknader som
vixer kommer nya nischer eller preferenser siledes att kontinuerlig tickas av de
marknadsledande aktorerna. Lieberman och Montgomery (1988) uppmérksammar dock att det
finns tvetydigheter om geografisk fortur faktisk ger ndgon fordel, de lyfter fram Walmart som
ett framgangsexempel dér deras tidiga etablering i en liten stad har gjort att de kunnat avskriacka
konkurrenter och forsvara sin position. I kontrast till detta finns tvé studier, en som beror
betongindustrin (Johnson & Parkman, 1983) och en annan som berdr papperstidningsindustrin
(Glazer, 1985), bada visar pé att det inte finns stdd for att geografisk fortur skulle leda till
fordelar for en pionjar.

Den spatiala forturen paverkas dven av produktens karakteristika. Kerin et al. (1992) menar att
fordelarna kan forstirkas om:

e Produkterna &r komplexa, skrymmande eller har behov av komplementerande
produkter.

e En produktkategori skapas istdllet for endast enskilda produkter.

e Produktutbudet &r bade djupt och brett.

2.1.3 Teknologiska fordelar

Till f6ljd av konsumenternas olika preferenser kan en byteskostnad uppsta. Detta innebér att
det finns en alternativ kostnad for kunden att byta till ett annat varumérke. Denna situation kan
enligt Farrell och Shapiro (1988) exempelvis bero pa att det tar tid att l4ra sig en produkt, att
man bygger upp lojalitet gentemot varumaérket och att man ibland kdper andra produkter som
komplementerar huvudprodukten. Det kan dven uppstd byteskostnader ndr plattformar och
nétverkseffekter skapas. Plattformar kdnnetecknas i sin tur av att produkter och foretag inte
langre kan analyseras isolerat fran omvérlden utan snarare i en kontext av nitverk (Kenney &
Zysman, 2016). For att en plattform ska vara framgéngsrik krdvs dock en viss storlek.
Anledningen till varfor storlek ar viktigt for en plattform &r att nétverkseffekten accelererar
reaktionerna mellan anvindarna av plattformarna for varje individuell anviandare (Fu et al.,
2017). Detta gor i sin tur dven att stora foretag som lyckas skapa framgéngsrika plattformar
kan behalla kundkretsar, arbetare och marknader for sig sjidlva (Kenney & Zysman, 2016).

Som pionjédr dr byteskostnader en fordel som kan utnyttjas. Lieberman och Montgomery (1988)
menar att ju storre byteskostnader en pionjar lyckas skapa, desto mer resurser maste
efterfoljaren forbruka for att vinna dver konsumenterna pa sin sida. Aven Suarez och Lanzolla
(2007) menar att byteskostnader kan vara en fordel for pionjdrer men papekar ocksa hur
omstandigheter som teknisk utveckling kan forminska den konkurrensmissiga effekten.
Molina-Castillo et al. (2012) instimmer 1 hur faktorn paverkar. De menar dock att det inte ar
resurseffektivt for en pionjdr att forsoka bygga upp byteskostnader utan att det viktigaste dr att
vara tidig pd marknaden for att undvika att andra redan byggt upp dem. Anledningen &r att
foretag har véldigt svart att 1asa in kunder over tid eftersom kunderna kan kiinna missndje med
inldsningseffekter. Dessutom kan diskussion om innovationer leda till daliga rykten, d4 nya
innovationer tenderar att vicka intresse men dven skapa kontroverser i samhillet (Dedehayir
& Steinert, 2016).



2.1.4 Beteendefordelar

Beteendefordelar berdr hur en pionjir kan forma konsumenters uppfattade behov och deras
konsumtionsmdnster. D4 en innovation nir marknaden kan foretaget bakom produkten fa unika
fordelar gentemot konkurrenterna som striacker sig éver hela produktlivscykeln. Detta menar
Alpert och Kamins (1995) som forskat om konsumenters syn pa pionjarer. Oberoende av
bransch och marknad péstir de att konsumenter har mer positiv uppfattning och attityd till
pionjirens varumdrke jimfort med andras, fOrutsatt att konsumenten kinner till vem som
uppfann produkten. Darfor menar de vidare att pionjirer bor vara tydliga i kommunikationen
géllande att de uppfann produkten, i syfte att dtnjuta dessa varumaérkesfordelar.

Niér en pionjérs produkt vil etablerat sig pd marknaden menar Kerin et al. (1992) att den far en
form av prototypstatus hos konsumenterna. Med det menar de att konsumenternas preferens
formas av den forsta produkten och att efterfoljande konkurrenter maste imitera prototypen for
att uppskattas till en borjan. Carson et al. (2007) som gjort djupare forskning inom omradet
intygar att effekten existerar, dock som starkast till en bdrjan. Deras studie uppvisar att i takt
med att bade pionjirer och efterfoljare utvecklar sina produkter minskar effekten for att till slut
inte existera. En metod pionjdren kan utnyttja for att behalla prototypiciteten av produkten &r
att stdndigt arbeta med produktutveckling for att pé detta sitt, hela tiden, vara den aktér som
formar konsumenternas preferenser.

2.1.5 Héllbarhetsfordelar for pionjaren

Forskning tyder pa att pionjérer med omfattande fokus pa héllbarhet skapar starkare fordelar
gentemot konkurrenter jamfort med pionjérer som inte arbetar med hallbarhet (Zhang & Song,
2020). Fordelarna liknar de som tidigare ndmnts samtidigt som de hér forstarks ytterligare
genom hallbarhetsaspekten. Nagot som dven forstirks ér osdkerheten kring fordndringar av
teknologi, marknader och konkurrenter da vissa héllbarhetsstrategier kan gora foretag mindre
flexibla. Dessutom erfar héllbarhetsfokuserade pionjéirer att de har svarare att bibehalla sina
fordelar over tid, en konsekvens av att efterfoljare kan léra sig &n mer fran erfarenheter och
misstag. Huruvida pionjdrer kan dra nytta av férdelen beror enligt Lamertz och Tetrault Sirsly
(2008) pa de tre faktorerna centralitet, specificitet och synlighet. Centralitet innebdr att
héllbarhetsarbetet maste ligga i linje med verksamhetens Overgripande strategi medan
specificitet syftar till hur vél foretaget kan tillgodogora sig hallbarhetsarbetet. Ifall det
exempelvis skulle krdvas mycket kapital att genomfora en hallbarhetsatgérd dr det inte sdkert
att det genererar en omfattande positiv effekt for foretaget. Den sista faktorn &dr synlighet som
innebar att foretaget kommunicerar ut sitt héllbarhetsarbete till interna och externa intressenter.
Om inte samtliga faktorer uppfylls menar Lamertz och Tetrault Sirsly (2008) att det istéllet &r
efterfoljaren som far en mojlighet att uppfylla kraven och bli sedd som en pionjdr inom
héllbarhet.

2.2 Fordelar for efterfoljare

Genom att inte vara forst pa marknaden kan en efterfoljare observera pionjiren for att sedan
vélja att agera utifrdn vad pionjdren redan gjort. Efterfoljaren har sdledes mer vetskap om
marknaden och kan gdra mer kvalitativa beslut. Med denna vetskap far efterfoljare flertalet
fordelar som de vid marknadsintrade kan utnyttja for att konkurrera med pionjéren.

Fordelar for efterfoljare kommer framst fran foljande kéllor: fripassagerareffekten, reducerade
osédkerheter relaterade till teknologi eller marknad, fordndrade kundbehov eller teknologi, samt
fran troghet hos pionjiren (Lieberman & Montgomery, 1988). Kerin et al. (1992) har liknande



syn pa fordelarna for efterfoljare och belyser bland annat: fripassagerareffekten, lagre
imitationskostnader och ldrande av pionjiren.

2.2.1 Fripassagerareffekten och imitationskostnader

Ifall en efterfoljare pd nagot sétt tar del av och nyttjar de investeringar som gjorts av en pionjir,
innebdr det att aktoren som &r efterfoljare erhéller ndgot av nytta utan en direkt kostnad. Denna
effekt forklarar Lieberman och Montgomery (1988) som att efterfoljare kan rida pa vagen av
pionjérens investeringar genom att nyttja denna och undga finansiella kostnader. Teoretiskt ar
mdjligheterna att utnyttja fripassagerareffekten lika manga som antalet investeringar en pionjér
kan gora, vilket innebdr att fripassagerareffekten ticker ett brett spektrum av mojligheter vilka
efterfoljare kan dra nytta av.

Enligt Cassiman och Veugelers (2002) dr informationsspridning av projekt relaterade till FoU
ett exempel pa denna effekt. De forklarar att spridningen kan forekomma naturligt utan storre
arbetsinsatser. Vidare menar de att foretag kan Oka informationsspridningen genom att
samarbeta med andra foretag och utbyta information. Kamien et al. (1992) menar att samarbete
och informationsutbyte av FoU-projekt mellan foretag tenderar att 6ka lonsamheten for de
foretag som ingdr i samarbetet. Det ses diarfor som en fordel att efterfoljare har mojlighet att
nyttja informationsspridningen av pionjérens investeringar i FoU, bdde nér spridningen sker
naturligt eller genom att samarbete sluts. I fall ddr samarbete avtalas finns det alltsd dven
mdjlighet for pionjéren att dra fordel av samarbetet. Pisano (1990) menar dock att investeringar
i1 FoU ér viktiga for redan etablerade foretag for att bibehalla hog konkurrenskraft gentemot
andra aktorer, vilket dr fallet for pionjarer nér efterfoljare dntrar marknaden.

De investeringar pionjdrer gor for system och utbildning av anstdllda kan omvandlas till
mdjligheter dér efterfoljare kan nyttja fripassagerareffekten. Dyer et al. (2000) lyfter just
kunskapsdelning som ett problem hos aktorer och menar att det finns problem relaterad till
fripassagerareffekten. Enligt Nonaka och Takeuchi (2007) finns tva typer av kunskap: tyst och
explicit. Vidare menar de att tyst kunskap dr svér att uttrycka och att denna kunskap baseras pa
en individs erfarenheter och dirfor dr mycket personlig. Efterfoljare kan bland annat nyttja
denna typ av kunskap genom att anstélla arbetskraft som tidigare utbildats av och representerat
pionjéren. Explicit kunskap dr dokumenterad kunskap som kan hanteras och lagras av datorer.
Denna typ av kunskap dr ibland offentlig eller tillgénglig for konkurrenter av annan orsak och
dérfor ndgot som efterfoljare kan nyttja.

Reducerade imitationskostnader &r en fordel som specifikt fas nir efterfoljare imiterar nagot
pionjdren tidigare gjort. Det betyder att efterfoljare rider pa vdgen av investeringar gjorda av
pionjéren och att imitationskostnader darfor kan ses som en typ av fripassagerareffekt. Enligt
Mansfield et al. (1981) ar kostnaden att vara pionjdr i ménga fall hogre &n kostnaden att vara
efterfoljare. Kerin et al. (1992) menar att en pionjdr ofta innehar hoga kostnader for utbildning
av potentiella kopare, olika myndighetsgodkdnnanden och for logistikrelaterade element.
Kostnader dr ofta signifikanta for intdg pd helt nya marknader, vilket mojliggor att kostnaderna,
for en efterfoljare, kan reduceras eller helt undvikas. Mansfield et al. (1981) forklarar att
imitatorer inte behdver ldgga lika mycket resurser pa forskning och sparar darfor tid gentemot
innovatdrer. Detta som en konsekvens av att innovatorer tenderar att bruka tid och resurser pa
att undersoka marknaden. Den information som framtriader till f6ljd av att innovatdrerna
spenderat tid och resurser kan gynna imitatorer och bespara efterfoljare tid och resurser.
Mansfield et al. (1981) menar dock att kostnaden for imitation tenderar att 6ka nir pionjéren
innehar patentskydd. Det innebér att vissa imitationskostnadsfordelar en efterfoljare kan
atnjuta tenderar att minska i fall dar pionjérer innehar patentskydd.



2.2.2 Larande av pionjaren

Pionjdren antas ofta ha fordelen att kunna positionera sig fritt pA marknaden men ménga
misslyckas med att hitta den rétta positionen (Kerin et al., 1992). Lieberman och Montgomery
(1988) menar att det kan orsakas av osédkerhet relaterad till marknad eller teknologi.
Osidkerheten minskar dd ocksa i takt med att efterfoljaren erhdller mer information om en
specifik marknad eller teknologi. Vidare hdvdar Lieberman och Montgomery (1988) att det &r
mer attraktivt att vara efterfoljare om efterfoljaren dr medveten om, samt kan paverka
osdkerheten pionjéren upplever. Robinson och Min (2002) menar att efterfoljaren innehar
fordel eftersom osdkerheten minskar i takt med tiden. Vid fall dér pionjéren intar en suboptimal
position har efterfoljare mdjlighet att ldra av pionjéren, samt mdojlighet att positionera
produkten och varumairket i en position som béttre stimmer 6verens med kundernas preferenser
(Hauser & Shugan, 1983).

Carpenter et al. (1998) menar att positionen en efterfoljare tar beror pd om efterfoljaren
erbjuder en innovativ produkt eller ej. Icke-innovativa efterfoljare siktar pa att konkurrera ut
pionjdrer genom att vara effektivare och béttre pa samma saker medan innovativa efterfoljare
har mdjlighet att omdefiniera marknaden. Deras slutsats dr att innovation ar viktigt for
efterfoljare da de ser en snabbare tillvixt hos dessa foretag i jamforelse med icke-innovativa.
Vidare menar Carpenter et al. (1998) att efterfoljare som lyckas med den innovativa strategin
ges mojlighet att omdefiniera marknaden och sjélva fi en form av pionjérsstatus pd marknaden.
Dessutom innebdr en innovativ efterfoljarstrategi att pionjérernas tillvixttakt hdmmas.
Argumentet att efterfoljare bor innovera stirks ytterligare av det som nédmns i avsnitt 2.1.1
Ekonomiska fordelar for pionjdrer om att en pionjir ofta justerar fokus fran innovation till
effektivisering efterhand. En efterfoljare kan da ta vara pd faktumet att pionjéren blir alltfor
fixerad vid att sdnka kostnaderna. Enligt Carpenter och Nakamoto (1996) kan efterfoljaren
bemdta pionjiren pa olika sitt beroende pid marknadens karaktir. Overlag anser de att
efterfoljare inte bor fokusera péd priskonkurrens i forsta hand utan istéllet se till att skapa en
differentierad produkt didr marknadsbehoven dr asymmetriska, vilket kan uppnds genom
innovation. D4 behoven dr symmetriska foreslds att skapa en liknande produkt. Dock kan
mindre resurser ldggas pa kostnader for marknadsforing och istdllet laggas pé att skapa ett
bittre vardeerbjudande. Ett béttre vardeerbjudande skulle kunna uppnds genom innovation i
form av komplementerande produkter och tjanster.

Utover positionering kan efterfoljare erhélla andra differentieringsfordelar genom att lira sig
av pionjiren (Kerin et al., 1992). Buaron (1981) menar att efterfoljare, genom lidrande av
pionjérerna, kan gora saker annorlunda, bland annat genom en annan struktur i viardekedjan.
Strukturen kan inkludera element relaterad till design, produktion, marknadsforing och
leverans.

Det har tidigare ndmnts att hog teknisk komplexitet &r till fordel for en pionjir. Dock anser
Querbes och Frenken (2017) att det snarare ger en fordel for efterfoljaren pd marknaden.
Pionjdrer mots av flera tekniska utmaningar som efterfoljare antingen kan undvika eller
bemoéta. En sddan utmaning dr det stidndigt fordnderliga kundbehovet som tvingar fram
produktindringar over tid. Querbes och Frenken (2017) menar saledes att efterfoljare har
mdjlighet att skapa en béttre produkt frdn borjan genom att se och ldra fran pionjiren. Dessutom
tvingas pionjdren ta hand om alla tekniska bekymmer forst vilket kan inkludera allt fran
felprogrammering till materialdefekter. For efterfoljaren innebér detta att liknande problem kan
16sas snabbare eller undvikas. Hog produktkomplexitet kan &dven innebédra en 6kad troghet for
pionjiren eftersom det kan generera att mer resurser ldggs pa utveckling och underhall av
produkten.



2.3 Foretagsattribut

Till vilken grad ett foretag kan utnyttja pionjirsfordelar och efterfoljarfordelar beror bland
annat pa de olika attribut ett foretag besitter. Ett stort foretag som besitter bade ett starkt
varumirke och innehar mycket kapital, kommer exempelvis fa helt andra forutsittningar én ett
litet innovationsforetag med minimalt kapital och okdnt varumérke. Pé liknande sétt kan fler
foretagsattribut paverka utnyttjandet av pionjirsfordelar och efterfoljarfordelar.

En faktor som genererar olika forutsattningar for aktorer dr foretagets storlek och resurser.
Chen och Hambrick (1995) lyfter det faktum att storre foretag ofta har mer kapital &n mindre
foretag. Detta innebar fler mojligheter till materiella forvérv och stérre mdjligheter att forvarva
de kunskaper och kompetenser som kravs for en positiv utveckling av foretaget. Hambrick et
al. (1982) ndmner att stora foretag i hdgre grad tenderar att inneha stdrre marknadsandelar &dn
mindre bolag. En anledning till det, menar Nooteboom (1993), &r att mindre foretag ofta
innehar nackdelar jamfort med stora foretag som kan relateras till kostnader. Vidare forklaras
att anledningen till detta ar att sma foretag generellt producerar smé volymer och har ett litet
produktutbud. Detta innebédr att det kan bli svarare att erhdlla stordriftsfordelar och
kombinationsfoérdelar. Kombinationsfordelar uppstir om kostnader for ett foretag minskar nér
foretag kombinerar produktion av tvd eller fler produkter, istdllet for att producera varje
produkt separat (Panzar & Willig, 1981). Vidare menar Nooteboom (1993) att mindre foretag
ofta har begrinsad formaga att forvirva kunskap, vilket ocksd kan ses som en nackdel.
Fiegenbaum och Karnani (1991) forklarar att stora foretag med stora marknadsandelar dven
innehar fordelar relaterat till kunskapsforspréng, ett starkt varumirke, samt stdrkt
forhandlingsstyrka mot kunder och leverantorer gentemot mindre foretag.

Hannan och Freeman (1984) lyfter det faktum att mindre foretag vanligtvis inte innehar samma
troghet. Rothwell (1989) menar, i enlighet med Hannan och Freeman (1984), att fordelar for
smé foretag dr dess interna flexibilitet och mojlighet att reagera pd fordndringar. Meredith
(1987) belyser att sma foretag dr mer flexibla eftersom de vanligtvis har snabbare produktion
och kundrespons, samt dr béttre pé att anpassa sig efter kunden och storre variation. Rothwell
(1989) lyfter, utdver interna fordelar, tvd andra fordelar for mindre foretag som héller pd med
innovation, dér fordelarna kopplas till marknadsforing och ledning. Fordelen relaterad till
marknadsforing hianger ihop med mindre foretags interna flexibilitet och forklaras som att
mindre foretag har forméga att snabbt reagera pd att marknaden stindigt fordndras. Vidare
menar Rothwell (1989) att mindre foretag ofta har en mer dynamisk struktur och ledning i
foretaget, vilket gor att de snabbare kan dra nytta av nya mojligheter som uppstar.

Ett foretags varumarke kan ses som ett foretagsattribut. Keller (2001) forklarar att ett starkt
varumirke kan generera flera fordelar for ett foretag. Fordelar som kan erhéllas dr exempelvis
hogre kundlojalitet, vilket bidrar till upprepade kop i storre utstrickning, mer engagemang hos
konsumenter och 6kad vilja bland konsumenterna att rekommendera produkten (Heskett,
2002). Keller (2001) lyfter vidare att ett starkt varumérke ger en mer gynnsam kundrespons pa
prisfordndringar, samt ger hogre marginaler som en konsekvens. Ett starkt varumérke bidrar
dven till 6kade mojligheter for att sluta nya partnerskap, samt till béttre samarbeten med
mellanhédnder, vilka ger mdjlighet till 6kad handel. Slutligen belyser dven Keller (2001) att ett
starkt varumérke bidrar till en mer effektiv marknadsféringskommunikation.
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2.4 Hallbarhet

Det stélls kontinuerligt hogre krav péd hallbarheten for innovationer (Klewitz & Hansen, 2014).
Fran att endast omfatta ekologisk héllbarhet har kraven gétt till att d&ven inkludera social och
ekonomisk héllbarhet. Foretag av alla storlekar maste ta hinsyn till denna nya verklighet.
Huvudsakligen finns det tre innovationsomrdden dér hallbarhet kan integreras; produkt,
process och organisation (Rennings et al., 2006). Produktforbéttringar inkluderar anvandning
av miljovénliga material som efterhand dr mdjliga att atervinna, héllbara produkter som kan
anvindas lange utan att gd sonder, samt ny teknik som kan minimera produktens
miljopdverkan. Processforbdttringar innefattar effektivare produktionsmetoder som orsakar
mindre utsldpp och anvinder sig av mindre material. Processforbéttringar kan dven inkludera
hanteringen av logistikkedjor och leverantdrskedjor. Organisatoriska innovationer inkluderar
slutligen arbetsmetoder som effektiviserar organisationen och minskar svinn. Ett exempel
skulle kunna vara inforandet av kvalitetsledningsystem som inkluderar ett hingivet ledarskap,
kundfokus, strategisk planering, informationsanalys, processledning och HR-ledning (Ooi,
2009).

En typ av ekonomi som vuxit fram under de senaste decennierna &dr den cirkuldra ekonomin
(Pieroni et al., 2019). Pieroni et al. (2019) menar att forskningsomrédet hittills &r valdigt
outforskat och att det finns begridnsade metoder och verktyg for att pé ett framgangsrikt sitt
implementera en cirkuldr struktur. Dock kommer det cirkuldra synsattet pd affarsmodeller att
bli mer relevant i framtiden och Pieroni et al. (2019) anser att det dr viktigt for foretag att
experimentera och ldra sig av dessa nya koncept. Orsaken till avsaknaden av universella
metoder bygger i stor utstrickning pa att varje foretag méste skapa en unik strategi utifrdn den
omgivning de befinner sig i. Att samarbeta med leverantdrer och kunder for att mdjliggora
omviénd logistik, skapa en serviceorienterad prissittning likt prenumeration samt integrera
héllbarhetsarbetet med andra intressenter dr alla exempel pa hur foretag kan ga tillviga. Utdver
den cirkuldra strukturen identifierar Bocken et al. (2014) ett antal arketyper som affarsmodeller
kan vara uppbyggda kring. Dessa ér:

1. Maximera effektiviteten vid material- och energianvdndning

2. Skapa virde fran avfall eller restprodukter

Substituera icke-fornybara produkter eller processer mot naturliga och fornybara
sadana

Leverera funktionalitet istéllet for dgarskap

Anta en forvaltande roll (Exempelvis bevara méingfald, etisk handel, folkhélsa etc.
Uppmuntra produkter som har ldng héllbarhet och som fyller ett behov pé lang sikt
Samarbeta for vélgorande syften

Driva innovativa ldsningar i syfte att storsta mojliga antal ska fa tillgéng till dessa

(98]

PNk

De étta arketyperna kan vidare delas in i tre huvudkategorier, dar arketyp 1-3 &r teknologiska,
4-6 ar sociala och 7-8 dr organisatoriska och det finns inga uppenbara begriansningar for hur de
kan kombineras med varandra.

Amel-Zadeh och Serafeim (2018) menar att investerare alltmer soker sig till foretag som miter
och rapporterar data associerad till milj, sociala aspekter och bolagsstyrning, d&ven kallat ESG-
data (forkortas ESG fran engelskans environmental, social och governance). Foretag som
upplyser om ESG-fragor kan erhalla flera ekonomiska fordelar, som bland annat bidrar till
lagre kapitalbegransningar (Cheng et al., 2014) och ldgre kapitalkostnader (Dhaliwal., 2011).
Amel-Zadeh och Serafeim (2018) forklarar vidare att flertalet investerare anvinder information
om ESG-fragor for att utveckla sitt utbud. Ett exempel dr framvéxten av hallbara obligationer,
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sdsom grona obligationer, dar kapitalet som fas ska anvéndas till projekt som forbéattrar miljon.
Liknande obligationer menar Amel-Zadeh och Serafeim (2018) dven kan anvindas till
finansiering av projekt for att forbéttra den sociala delen kopplat till ESG, vilket bendmns
sociala obligationer.

Relaterat till de hogre hallbarhetskrav som Klewitz och Hansen (2014) lyfter, véljer idag
foretag ofta att integrera FNs globala mal i sina verksamheter. Ar 2015 antog FNs
medlemslédnder en agenda for 2030 som avser frimja ekonomisk, social och miljomaéssig
héllbar utveckling (United Nations Development, 2022). Agendan omfattar 17 globala maél,
inom ramen for denna studie anses framfor allt fyra mal vara relevanta:

Mal 9 - Hallbar industri, innovationer och infrastruktur
Mal 12 - Hallbar konsumtion och produktion
Mal 3 - God héilsa och valbefinnande

Mal 8 - Ansténdiga arbetsvillkor och ekonomisk tillvaxt

2.5 Ovriga marknadsrelaterade faktorer som paverkar pionjirs- och
efterfoljarfordelar

Lieberman och Montgomery (1988) péstr att mojligheten for en efterfoljare att lyckas beror
pd hur bred marknaden dr. I denna bemérkelse syftar bredd pad antalet nischer och
marknadssegment som ér tillgéingliga att nd. Vidare menar de att efterfoljare bor undvika direkt
konfrontation med pionjiren tills foretaget véxt till sig. Utan mdjlighet till detta kan
positionering bli en nackdel for efterfoljare och pionjirernas mdjlighet att avskricka
konkurrenter frdn marknaden véxer.

Den tekniska komplexiteten en produkt eller ett system har beror enligt Singh (1997) pa
beroendet av delsystem, antalet interaktioner och mdjlighet till nedbrytning i flera delar. Med
beroende av delsystem menas att flertalet komponenter i produkten eller systemet samverkar i
en hierarkisk struktur for att uppnd funktionalitet. Antalet interaktioner innebér antalet
kopplingar mellan komponenter inom samma delsystem och mojlighet till nedbrytning syftar
till om produktens eller systemets delkomponenter dr funktionella om de anvinds separat. Hog
teknisk komplexitet uppnés foljaktligen av stort beroende av delsystem, ménga interaktioner
samt liten mojlighet till nedbrytning.

Enligt Patterson (1993) ér en hog teknisk komplexitet gynnsam for pionjérer, en slutsats som
genererats genom marknadsstudier. Studierna visar att foretag pad hogteknologiska marknader
lyckats skapa fler och storre strategiska barridrer. Patterson (1993) beskriver dessa barridrer
som snabb inldrning, uttdmmande av resurser, svérighet att imitera, mojlighet till
differentiering och stordriftsfordelar. Vidare péverkar komplexiteten ocksd utnyttjande av
pionjédrers investeringar, osdkerheten i kundbehov, pionjérens troghet, imitationskostnader,
fripassagerareffekten och lirande av positionering som é&r efterfoljarfordelar. Dock patalar
Patterson (1993) att fordelarna inte kommer av sig sjélva utan att pionjdrer har en klar strategi
och en vilfungerande verksamhet. Trots att det finns en korrelation mellan hog teknologisk
komplexitet och pionjdrsfordelar tror han att skickliga foretag, oavsett marknad, kan lyckas
etablera sig och behélla positionen som marknadsledande. Komplexiteten kan avslutningsvis
ocksa ses hora ihop med teknisk utveckling d& de teorier som hidvdar fordel for efterfoljaren
grundas 1 att kundbehovet éndras dver tid.

Teknisk utveckling over tid ar en viktig teknologisk aspekt. Utvecklingen sker kontinuerligt
och fordndrar marknader med nya produkter och produktattribut. Nar marknaden kénnetecknas
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av frekventa disruptiva innovationer och snabb teknisk utveckling ér det svarare for foretag att
ta stillning till vilken strategisk linje som ska f6ljas. Kerin et. al (1992) menar dérfor att
fordelarna &r som starkast ndr en marknad &r stabil och foréndras i 14ngsam takt. Anledningen
ar att pionjdren da kan bibehdlla stordrifts- och kostnadsfordelarna relaterade till en stor
produktion, kunskapsforsprdng och prototypicitet samtidigt som verksamheten inte behover
dndra sin organisationella struktur. For efterfoljare finns det bade positiva och negativa
effekter. Efterfoljarna kan dra stdrre nytta av pionjédrers investeringar genom imitation
samtidigt som positionering och utnyttjande av pionjarers troghet blir svarare.

Takten av ldrande kan ses vara beroende av foretagens respektive agerande. Dock gar det inte
att utesluta marknadens karaktér nir inlarningstakten bedoms. Som Vecchiato (2015) patalar
ar omvérlden viktig, dér en stabil omvirld gynnar inldrningstakten. Stabilitet kan i denna
bemairkelse bland annat innebdra véldefinierade marknadssegment, ett ofordnderligt juridiskt
ramverk eller att verka i ett tryggt geopolitiskt omrdde. Niar mer komplexitet och skillnader
infinner sig pd marknaden blir det da svérare for pionjiren att ldra sig marknaden, eller delar
av den. Detta faktum ger efterfoljare en bittre mojlighet att reducera pionjdrens
kunskapsforsprang och pé det sattet utvinna en fordel.

En marknads resurser ar alltid begrénsade i1 viss mén, men vissa marknader begransas mer dn
andra (Lieberman & Montgomery, 1988). Hur begridnsade resurser dr paverkar forhéllandet
mellan pionjdren och efterfoljaren, dd pionjiren har fortur till resurserna. Pa en marknad med
begrinsade resurser stirks dérfor fortursfordelarna for pionjdren men &ven mojligen
stordriftsfordelar och avskrickningseffekten. Stordriftsfordelarna kan stirkas om det
exempelvis inte finns tillrackligt manga leverantdrer som kan garantera samma laga pris och
avskrickningseffekten dé efterfoljaren inser att det inte finns mdjlighet att driva en lika effektiv
verksamhet med sémre resurser.
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3 Metod

Studien foljde en kvalitativ metod med en deduktiv ansats dér en fallstudie gjordes pa foretaget
Fixaposture. Bade primér- och sekundérdata anvdndes och semi-strukturerade intervjuer med
foretaget gjordes. Intervjudatan transkriberades for analys och kritisk granskning skedde vid
val av alla kalluppgifter.

3.1 Val av metod

Studien genomfordes med en kvalitativ forskningsansats. Tillvigagingssittet var lampligt d&
problemen var av komplex karaktéir och byggde pa upplevelser samt mangtydiga uppfattningar
(Wallén, 1996). En kvantitativ metod hade lampat sig béttre for problem som bygger pa
specifika frdgor och mitbar data. For att besvara studiens forskningsfrdgor var det nodvéndigt
att beakta fler perspektiv, vilket enbart ett kvalitativt tillvigagangssatt kunde mojliggora. Den
kvalitativa metoden gav dven mdjlighet att fa en djupare forstaelse som kunde utvecklas under
forskningens ging.

Studien utgick fran en deduktiv ansats vilket enligt Patel och Davidson (2011) innebér att
slutsatser om enskilda foreteelser kan dras utifrén allmdnna principer och befintliga teorier.
Denna ansats var ldmplig for studien da det redan existerade ménga generella teorier inom
omradet. Studiens objektivitet kan enligt Patel och Davidson (2011) ocksé stirkas till f6ljd av
en deduktiv ansats. Detta eftersom befintlig teori delvis hindrar forskarens subjektiva
uppfattningar frén att exponeras. Dock menar de dven att studien, om en deduktiv ansats véljs,
har en tendens att f6lja tidigare studier vilket forhindrar nya upptickter.

Studien utformades som en fallstudie vilket innebér att en undersékning har genomforts pé en
mindre avgransad grupp (Patel & Davidson, 2011). I detta fall var foretaget Fixaposture det
undersokningsobjekt som anvédndes for att konkretisera &mnet och fa en djupare forstielse for
studiens fragestéllningar. Dessutom var valet av fallstudie ldmplig for denna typ av
fragestdllning da Patel och Davidson (2011) menar att fallstudier passar nir processer och
fordndringar undersoks.

Eriksson och Wiedersheim-Paul (2014) skiljer pd tvd typer av information. Primér- och
sekundédrinformation. Med primérinformation menar de den information som kriver att man
sjilv samlar in uppgifterna, medan sekundérinformation ar det som redan finns i databaser,
arkiv, dokument med mera. I studien anvindes bdde primér- och sekundirdata, dar primérdatan
kom fran intervjuer med foretaget medan sekundérdata himtades fran bocker och vetenskapliga
artiklar. De flesta artiklarna var publicerade i ekonomijournaler med specifikt fokus mot
marknadsforing och management.

3.2 Genomforande av litteratursokning

Litteratursdkningen gjordes framst genom forum som Google scholar, Scopus och Chalmers
biblioteks databaser. Genom dessa databaser kunde den mest relevanta litteraturen hittas utifran
innehall och antal citeringar. Innehdllet i litteraturen utvirderades genom att sammanfattningar
lastes. Ifall textens relevans inte var tydlig utifrdn sammanfattningen ldstes den igenom mer
omfattande. Ursprungligen soktes litteratur om fordelar for efterfoljare, men tidigt insdgs att
dven pionjarsfordelar, foretagsattribut och héllbarhet var relevant for att fa en heltdckande vy
over dmnesomradet. Vad giller forskning om pionjdrer och efterfoljare finns ocksd flera
synsitt. Det ena synsittet tar sin grund inom foretagsekonomi dér teorier utvecklas kring vilka
for- och nackdelar som kommer med ett beslut om marknadsintrdde. Samtidigt utgar det andra

14



synséttet fran mikroekonomisk teori som fokuserar mycket pa hur sjidlva beslutet om
marknadsintridde tas. Dé studieobjektet Fixaposture AB redan fattat beslut om marknadsintrade
utgér det teoretiska ramverket fran det forstndmnda synsittet.

Avsnitten om fordelar for pionjérer och efterfoljare dr de mest omfattande for studien. Urvalet
av litteratur for avsnitten har gjorts genom att utgd frén lite dldre artiklar som genom sin
omfattande spridning utgjort basen for forskningsomradet. Dessa artiklar hittades delvis genom
antalet citeringar men dven backward snowballing som innebdr att referenslistan fran nyare
kéllor anvints for att spara forskningen bakat i tiden (Wohlin, 2014). Utifran de dldre artiklarna
har sedan forward snowballing tillimpats vilket innebér att artiklar som citerat de dldre
artiklarna har studerats (Wohlin, 2014). Med hjilp av forward snowballing har killor som
nyanserar och breddar @mnet kunnat hittas. For dvriga avsnitt har sokning med nyckelord
tillampats och artiklarna har valts efter hur stor spridning de haft. Négra exempel pa sokord
som anvéants ir first-mover advantage, first-mover disadvantage, second-mover advantage,
pioneer, follower, switching costs, learning effects, brand advantage, firm size, posture
corrector market. Sokningen har dirav gjorts med engelska nyckelord, vilket givit fler traffar
dn om sokningen skett pa svenska. Begreppen har dessutom mer faststéllda definitioner och
betydelser inom engelskan.

3.3 Intervjuer med Fixaposture

Under studiens gang skedde kontinuerlig kommunikation med studiens frdmsta kontaktperson,
Per Harrie, VD for Fixaposture. Den kontinuerliga kommunikationen bidrog till att forfattarnas
fragor, osdkerheter och funderingar kunde klaras upp. Den kommunikationen har skett genom
digitala mdten, mejl, samt utskick av information frin foretaget. Utdver den kontinuerliga
kommunikationen har insamling av data dven skett genom mer formella intervjuer med insatta
personer i foretaget. For att besvara studiens fragestédllningar anvindes ett semi-strukturerat
intervjuformat med Sppna fragor. Enligt Gill et al. (2008) bestar semi-strukturerade intervjuer
av ett antal fordefinierade huvudfragor dér foljdfragor tillits for att erhdlla mer detaljrika svar.
Metodens flexibilitet tilldt respondenterna utrymme att gd djupare in pa omraden de fann var
viktiga och gav dven studiens forfattare insikter som inte tidigare beaktades vid utformningen
av frigor.

En intervjuguide framstélldes forst baserat pa all data och information som var nddvéndig att
samla in. Sedan anpassades guiden utefter respondentens roll i foretaget for att fokusera pa
respondentens styrkeomrdden och att minska méngden intervjutid. Vidare stélldes
fordjupningsfragor och foljdfragor vid behov for att fa mer detaljrika svar eller for att klara upp
missuppfattningar eller oklarheter. Studiens forfattare finner det rimlig att inte behova fraga
samtliga respondenter alla frdgor d& de har olika expertisomrdden. Exempelvis betonades fragor
kring affarsutveckling mer vid intervjuer med foretagets entreprendr och innovatoér. Medan den
tekniska aspekten och sjidlva produkten 1ag 1 huvudfokus vid intervjuer med foretagets tekniska
expert och omradesexpert. Studiens forfattare 4r medvetna om att viss information kan gé
forlorad da inte alla fragor stills till alla respondenter, dock motiveras detta av att fler intervjuer
med de olika respondenterna kunde bokas om forfattarna kinde att behovet fanns.

Totalt gjordes fem intervjuer med fyra respondenter fran foretaget. Vilka respondenter som
intervjuades och vad deras roll i foretaget &r kan ses 1 tabell 3.1 nedan. Varje enskild intervju
hade en intervjuledare for att ldttare fora konversation med respondenten, dir ovriga deltagare
dven hade mojligheten att flika in med foljdfragor. Fragorna som togs fram i intervjuguiden var
indelade efter tre teman: foretaget Fixaposture, pionjirerna och marknaden. Vidare anvindes
fragorna som kontrollpunkter for att se till att de funderingarna som forfattarna hade skulle
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besvaras i1 den utstrackning det var mdjligt. Alla frdgor i respektive intervjuguide stélldes inte
heller, exempelvis dé intervjuledaren ansédg att den redan har besvarats i foregéende svar.

Intervjutillfille Roll i foretaget

Intervju 1 2022-03-22 Per Harrie VD, entreprendr och
Intervju 5 2022-03-28 projektledare

. " Civilingenjor och
Intervju 2 2022-03-22 Goran Nybom

elektronikspecialist

Innovator med
kompetens inom
Intervju 3 2022-03.23 Fredrik Nilsson innovation,
designmetodik och
logistik

Fysioterapeut och
Intervju 4 2022-03-23 Eva Ekesbo specialist pa rygg- och
nackbesvar

Tabell 3.1: Lista éver intervjuer

Samtliga intervjuer skedde digitalt, mer specifikt via Zoom eller Microsoft Teams, dé
respondenterna befann sig pa annan ort. Respondenterna har sjélva fatt vélja tidpunkten for
intervjuerna for att det ska bli avslappnat och stressfritt for respondenterna i storsta mojliga
utstrackning. Alla intervjuer spelades in, med tillatelse fran respondenterna, for att minimera
risken att viss information gér forlorad. Varje intervju inleddes dérfor med att friga om tillatelse
att spela in motet, samt med att informera respondenten om att de kommer 4 mojlighet att 1dsa
igenom studiens rapport innan publicering i syfte att inga foretagshemligheter eller annat
konfidentiellt licks. Genom att intervjuerna holls digitalt gavs &dven mojligheten f{or
videoinspelning av intervjuerna.

Intervjuerna resulterade i data kring foretaget och deras syn pa konkurrenter och marknaden.
Varje intervju sparades ner och transkriberades, i storsta mojliga man, av den forfattare som
inte kunde nidrvara under intervjun fOr att pd detta sdtt Oka kunskapsspridning.
Transkriberingarna granskades sedan av samtliga forfattare for att forsdkra om att viktiga
punkter eller nyanser inte hade uteldmnats. Kategorier skapades utefter de olika
marknadsfaktorerna, samt pionjérs- och efterfoljarfordelarna. Dérefter letades uttalanden fran
alla intervjuer upp som relaterade till respektive kategori och samlades for att forenkla analysen.
Da intervjuerna varit semi-strukturerade kunde uttalanden om ett visst &mne behandlas pd en
fraga som initialt inte skulle behandla @mnet. Att sammanstilla intervjuerna pa detta sitt
underlittade for analysen da all data kring ett specifik &mne kunde samlas. Exempel pé faktorer
eller &mnen kunde vara: resurser, teknisk komplexitet och utveckling, synen pa konkurrenter,
konsumenternas behov eller foretagsstrategier.
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3.4 Framtagande av modell och analysmetodik

Da den deduktiva ansatsen innebér att teorier och principer jimfors med den enskilda
foreteelsen krévs det ett sitt att forena teori med verklighet. Detta goras med hjélp av en tydlig,
forklarande modell. Genom den forstdelse och kunskap som det teoretiska ramverket givit har
en ny analysmodell tagits fram. Modellen syftar till att utifrdn hur en pionjdr har utnyttjat
vardera pionjéarsfordel synliggéra mojligheter for efterfoljare att utnyttja efterfoljarfordelarna,
samt vilka risker som ses for en efterfoljare givet pionjérens utnyttjande av pionjérsfordelarna.

Till en borjan behovdes hénsyn tas till marknaden dé dess karaktdr bestimmer pionjirs- och
efterfoljarfordelarnas styrka. Frdn det teoretiska ramverket har atta marknadsfaktorer
identifierats som paverkar styrkan, vilka anvénts tillsammans med de identifierade pionjars-
och efterfoljarfordelarna for att skapa en helhetsbeddmning. I en tabell sammanstilldes varje
marknadsfaktors grad av péverkan som kan vara lag, neutral eller hog. En 14g péverkan
forstiarker inte en fordel medan en neutral paverkan kan gora det. Snarare kan en 14g paverkan
forsvaga fordelarna kopplade till marknadsfaktorn. En hog péverkan har potential att skapa
fordelar d&ven om foretagen inte gor ett aktivt jobb for att skaffa sig fordelen. Dessutom redogérs
for vilka pionjérs- och efterfoljarfordelar som respektive marknadsfaktor paverkar.

En ytterligare tabell har skapats, som med hénsyn till marknadsfaktorerna och dataunderlaget
bedomer pionjdrernas utnyttjande av respektive pionjdrsfordel. Beddmningen gors om
pionjéren har svagt, starkt eller inget utnyttjande. Inget utnyttjande syftar till att pionjéren inte
gjort ndgot aktivt for att skaffa sig fordel och att marknaden i sig sjélv inte heller ger pionjiaren
en fordel inom omradet. Svagt utnyttjande kan antingen innebéra att pionjiren aktivt skaffar
sig en fordel utan att marknaden ger ndgon extra effekt, eller motsatsen, att pionjdren inte gor
ndgot aktivt men att marknaden skapar fordelen &t pionjéren. Starkt utnyttjande giller nér
pionjiren béde jobbar aktivt for att f4 fordelen samtidigt som marknaden ger en extra effekt.
For att sedan anknyta till efterfoljarens mdjligheter gors kopplingar utifrén teorin kring vilka
efterfoljarfordelar som kan anvéndas for att bemota pionjéarsfordelarna. Detta kan alltsa ses som
mojligheter for efterfoljaren. Aven risker kopplade till pionjirsfordelen behandlas for att ge en
overgripande bild.

Utifrdn det resultat som sammanstillts i tabellerna kan slutsatser dras kring vilka de mest
relevanta mojligheterna och riskerna dr. Modellen gor det enklare att sammanstilla det
relevanta resultatet och potentiella kopplingar mellan olika fordelar vilket dven askadliggdrs i
detta skede.

3.5 Metodkritik

For att 6ka validiteten i studien har triangulering anvénts, i den mén det gick. Ett problem som
stottes pa under studiens gang var dock den begriansade tillgdngen till oberoende data. Framfor
allt har det varit svart att validera vissa av Fixapostures uppgifter och uttalanden om
pionjérerna, da forfattarna inte lyckades f intervjuer med representanter fran vare sig Upright
eller Swedish Posture. Vissa uppgifter har kunnat verifieras genom exempelvis sdkningar pa
hemsidor, exempelvis pionjérernas egna hemsidor, nyhetsartiklar och
marknadsundersokningar ddr de ndmns. Dock hade intervjuerna med Upright och Swedish
Posture kunnat ge mer validitet, dar mer uppgifter hade kunnat valideras och verifieras. Hér
har dven kéllkritiken varit en viktig del, dir den anvéndes som urvalsmetod for att sdlla ut den
information som till viss man kunde valideras eller verifieras. Vidare dr marknaden med den
nischen som studien har valt att undersoka sig till relativt ny, varfor dven data for marknaden
har varit begransad.
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Kallkritiken anvdndes dven for att fa validitet och reliabilitet i de ovriga kdlluppgifter som
studien tar upp. Kéllkritiken genomfordes genom att folja Erikssons och Wiedersheim-Pauls
(2014) fyra kallkritiska kriterier: samtidskriteriet, tendenskriteriet, beroendekritik och ékthet.
En storre del av kdllorna som anvindes 1 studien bestod av granskade vetenskapliga artiklar,
oberoende databaser, metodlitteratur och statliga hemsidor, skrivna av véletablerade personer
och institutioner inom forskningsomrddet. Saledes visar detta pad att tendenskriteriet,
beroendekritiken och ékthet dr uppfyllda. Informationen som inhdmtades har for det mesta
blivit publicerade under 2000-talet dirmed ansags samtidskriteriet vara uppfyllt. Dock med
undantag for dldre, etablerade forskningsartiklar som var relevanta for studien och som kan
klassas som relevanta idag da de dven citeras och aterfinns i aktuella forskning, exempel pa
detta dr Lieberman och Montgomery (1988) och Kerin et al. (1992).

Samtidskriteriet och dkthet ansags dven vara uppfyllda for intervjuunderlaget dd informationen
ar aktuell idag och kommer direkt frdn respondenterna. Nér det giller beroendekriteriet &r
respondenterna verksamma i1 samma foretag, dir de har gemensamma mal om att fa ut
produkten till marknaden, vilket ger att kdllorna dr beroende av varandra. For att motverka att
vissa killuppgifter ar for ensidiga, exempelvis fragor om marknaden eller konkurrenterna,
gjordes eftersokningar av information som kunde styrka eller motbevisa uttalanden fran
respondenterna. Ett problem som stdttes pé dr den begrinsade tillgdngen till information. Med
tendenskriteriet dr det viktigt att beakta vilka egna intressen en kélla kan ha. Givet att
respondenterna &r deldgare i1 foretaget finns risk att de &r partiska, varpa detta togs 1 beaktning.
Trots forsok att fa tag pa intervjupersoner fran Upright och Swedish Posture, resulterade det
inte 1 ndgra ytterligare intervjuer. Respondenturvalet har siledes blivit snedvridet, dir
exempelvis Fixapostures kroppsburna teknik lyfts som en béttre produkt i jamforelse med de
andra.

En annan kritik mot studien dr dess generaliserbarhet da fokus for studien har varit Fixaposture
och deras specifika situation. En fallstudie representerar inte situationen for alla sma
innovationsforetag inom branschen och studiens resultat dr inte direkt tillimpbar for ndgot
annat foretag som befinner sig i liknande situation. Dock gir modellerna som togs fram och
studiens tillvigagingssitt att implementera pa liknande situationer.
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4 Fallbeskrivning

For att besvara studiens syfte dr det nddvéndigt att observera pionjérerna, efterfoljaren och
deras respektive forutsittningar. Vidare beskrivs marknaden for att mojliggoéra en gedigen
analys kring vilka mdjligheter och risker som Fixaposture stélls infor nér de vél ska éntra den
svenska marknaden.

4.1 Efterfoljaren

Fixaposture ér ett litet innovationsforetag, registrerat 2016 i Skane 14n, vars huvudverksamhet
ar att utveckla och sélja utrustning inom rehabilitering (Allabolag, 2022). Detta gor de genom
produkten Fixaspine. Idén till foretaget kom efter att civilingenjoren och produktutvecklaren
Goran Nybom fick problem med nacken ar 2013 (G. Nybom, personlig kommunikation, 22
mars, 2022). Efter att ha blivit behandlad av fysioterapeuten Eva Ekesbo vécktes tankar om en
produkt som hade kunnat motverka att nackbesvdren uppstod frén forsta borjan. Den forsta
prototypen av produkten byggde G. Nybom med material fran sina soners bygg-kit for barn,
och didrmed var grunden till foretaget Fixaposture lagt.

Pa Fixapostures resa fram till idag har det funnits flera bidragande personer. Fixapostures kdrna
bestar av VDn Per Harrie, fysioterapeuten Eva Ekesbo, civilingenjoren Géran Nybom samt
professorn och affdrsutvecklaren Fredrik Nilsson (P. Harrie, personlig kommunikation, 26
januari, 2022). De ir alla deldgare 1 Fixaposture och arbetar oavlonat for Fixaposture en dag i
veckan. Deras huvudsakliga sysselsdttningar har de vid sidan av Fixaposture, i egna respektive
jobb. Utdver dessa finns dven andra personer som har bidragit i bolaget, men som inte &r lika
aktiva idag. Aven civilingenjéren Viktor Nybom och civilingenjér- och patentexperten Filip
Alm idr deldgare 1 foretaget. Tillsammans med designern Axel Engstrdom har dven de varit
vésentliga for framtagandet av Fixaspine.

Fixaposture dr for tillfdllet i en investeringsrunda ddr de soker kapital och kompetens for
marknadslansering (P. Harrie, personlig kommunikation, 22 mars, 2022). Kapitalet &r &mnat
for fardigstéllande och produktion av produkten Fixaspine, samt den kompletterande app-
tjansten som dr tilltdnkt. Vidare kommer kapitalet att anvéndas till marknadsforing,
forsiljningsaktiviteter, samt for att anstdlla en séljare. Foretaget har idag god kompetens inom
relevanta omrdden som exempelvis: ergonomi, innovation, produktutveckling,
affarsutveckling och teknisk kunskap, men kommer att behdva anstélla en kunnig séljare som
kan agera som personlig forséljare hos olika foretag (F. Nilsson, personlig kommunikation, 23
mars, 2022). Mélet dr att, inom ett r, sélja till nagra stora foretag, samt att fa den forsta enheten
sald till en privatperson via sin hemsida. Foretagspaketet &r inte helt bestdmt 1 dagsldget utan
kommer arbetas fram efter dialog med foretag och vad de Onskar (P. Harrie, personlig
kommunikation, 26 april, 2022). Exempel pa vad det kan innehdlla &ar stdd och
informationsmaterial, fler funktioner till den tillhrande appen samt support fran Fixaposture.

Foretaget vill frimja hilsa samt forebygga och rehabilitera nackrelaterade symptom (P. Harrie,
personlig kommunikation, 22 mars, 2022). Fixaspine &r ett trdningsredskap som ska aterskapa
muskelminnet och stirka hallningsmuskulaturen genom regelbunden tridning. Produkten &r en
kroppsburen teknik med sensorer som miter bade flexion och protraktion. Med flexion menas
en bojande rorelse dar vinkeln mellan tva kroppsdelar minskas, medan protraktion beskriver
en framétriktad rorelse av skulderbladen. Foretagets produkt bygger pd Biofeedback, vilket
Giggins et al. (2013) menar fungerar som ett hjdlpmedel for att ge patienter information i realtid
om sin &komma som inte annars hade varit méjlig. Vid anvdndandet av Fixaspine fis antingen
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informationen via deras tillhérande app, eller nir Fixaspine vibrerar eller piper. Séledes kan
patienterna aktivt vidta atgérder for att bli béttre. Tekniken har idag flertalet olika
anvindningsomraden. Andrasik och Rime (2007) beskriver att det exempelvis &r en bra
behandling vid olika smértproblem med tillhdrande symptom. Vidare ndmner Giggins et al.
(2013) att Biofeedback &r en vedertagen teknik att anvdnda sig av vid bland annat
rehabilitering, vilket tyder pd att tekniken dr ldmplig for denna typ av behandling.

Den kroppsburna tekniken ska hidngas over brostet med hjilp av ett halsband (E. Ekesbo,
personlig kommunikation, 23 mars, 2022). Nir sensorn detekterar en avvikelse fran
ursprungslidget kommer Fixaspine vibrera eller pipa for att pdminna anvdndaren om sin
hallning. Som det ser ut just nu &r detta ett medvetet val for att det ska vara bullrigt, irriterande
och effektivt. Fixaspine ska anvéndas tva ganger om dagen, dér varje session varar i 15 minuter.
Enligt foretaget ska denna korta anvéindning ha inverkan under hela dagen. Bade produkten
och appen kommer att kunna anvdndas separat (P. Harrie, personlig kommunikation, 26
januari, 2022). I det fall enbart Fixaspine anvédnds fis paminnelser om hallningen genom ljud
och/eller vibration. Ar anvindarna endast intresserad av appen erbjuds littare Svningar,
information och rdd om ergonomi och nackrelaterade problem, samt information om Fixaspine
och Fixaposture. Appen kommer siledes att anvindas som ett hjdlpmedel vid marknadsforing
och forséljning (P. Harrie, personlig kommunikation, 27 April, 2022). Vidare har Fixaposture
som mal att utdka appens funktioner for att bland annat inkludera fysioterapeutiskt stod.
Foretaget har &ven som mal att i framtiden utdka sitt sortiment, dock kommer fokus att vara pa
Fixaspine. Det framtida sortimentet kommer potentiellt att bestd av komplementerande
produkter till Fixaspine eller andra produkter som behandlar samma eller liknande problematik,
det vill séga rygg- och nackproblem samt annan problematik kring hallningen.

For nérvarande dr Fixaspine patenterad i Sverige, Tyskland, Frankrike och England. Foretaget
har fatt patent pa sin produkt Fixaspine d4 denna utdver flexion dven behandlar protraktion,
ndgot som konkurrerande produkter inte gor (P. Harrie, personlig kommunikation, 26 januari,
2022). Valet att inkludera detektering av protraktion gjordes da de ser problematiken som finns
med felaktig hallning och belastning av huvudet (E. Ekesbo, personlig kommunikation, 23
mars, 2022). Fran undersokningar som foretaget gjort har de visat att Fixaspine faktiskt har en
paverkan pd héllningen och kan forbéttra manniskors hélsa langsiktigt (P. Harrie, personlig
kommunikation, 22 mars, 2022).

Niér det géller integritetspolicy har foretaget inte planerat att samla in data fran anvindare (F.
Nilsson, personlig kommunikation, 23 mars, 2022). Data frdn appen sdsom anvéndarens
héllningsdata kommer att 4gas av den personliga anvindaren, och sparas lokalt pd den mobila
enheten. Fixaposture kommer sédledes inte forse exempelvis arbetsgivare med de anstélldas
héllningsdata, utan anvdndaren far vilja om de vill dela sin data. Ett alternativ som diskuteras
ar ifall Fixaposture ska lagra data, men att de dd krypterar den. Fixaposture har inte bestdmt
sig hur de ska gora, dock poédngterar de att databehandling kommer vara en stor fraga i
framtiden, dér ett stdllningstagande kommer vara viktigt att ta.

Foretaget kommer, 1 forsta ldget inte att ha aterforséljare utan de vill bedriva sin egna
forsdljning, framst vill de rikta sig till foretagsmarknaden men utesluter inte
konsumentmarknaden (F. Nilsson, personlig kommunikation, 23 mars, 2022). Fixaposture
stanger darfor inte dorren till att ingd avtal med aterforsédljare i framtiden, exempelvis vid
expansion till andra linder och marknader. Aterforsiljarna, i dessa fall, kan vara mer kunniga
inom de marknaderna och vara till stor nytta. Andra potentiella partnerskap foretaget ser ér
exempelvis samarbeten for att utvidga funktionaliteten i sin app. Fixaposture har planer pé att
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expandera sin app till att ha fler funktioner utdver att endast méta anvandarens héllningsdata.
De har potentiella partnerskap redo som kan gora detta, ddribland olika partners inom teknik-
och gamification-branschen samt védrden. 1 dagsliget har de uppsatta partnerskap for
produktionen som dr beldgen i Sverige. Fixaposture har dven olika partnerskap med foretag
och universitet, vilka de genomfor studier med.

4.2 Pionjdrerna

P& marknaden idag ses tva aktdrer vara pionjirer, Upright och Swedish Posture. Dessa tva
aktorer erbjuder bdda kroppsburna tekniker vilka ska forbittra anvéindarens hallning. Utdver
detta skiljer sig pionjérerna 4t, varpd de bada beskrivs i detalj for att observera skillnaderna.

4.2.1 Upright

Foretaget Upright grundades &r 2014 och tillkom efter att deras grundare, Oded Cohen,
experimenterade med en 16sning till sin mammas ryggproblem (Upright, 2022). I sin tillvaxtfas
hade de flertalet griasrotsfinansieringar, via bade Indiegogo och Kickstarter (Start-up Nation
Central, 2021) och redan 2015 lanserade de sin forsta produkt (Walters, 2021).
Regeringskansliet (2022) definierar grésrotsfinansiering som en finansieringsmetod dir ett
storre antal personer gar in med mindre belopp for att finansiera ett projekt. I bérjan av ar 2021
blev Upright forvéirvade av Dario Health for 31 miljoner dollar (Dario Health, 2021). Vid tiden
for forvérvet hade Upright 6ver 15 000 anvdndare och 20 miljoner dollar i omséttning (Dario
Health, 2021) men enligt Upright sjélva har deras produkter hjilpt dver 750 000 ménniskor
med sin hallning varav 87 procent har rapporterat att de upplevt en forbéttring (Upright, 2022).
Idag jobbar Upright utefter ett enda fokus, att ge ménniskor en mojlighet att leva till sin fulla
potential genom att motverka ryggbesvér (Upright, 2022).

Upright erbjuder tva produkter, vilka dr direkt jamforelsebara med Fixaspine. Dessa ér Upright
Go S och Upright Go 2, diar Upright Go 2 dr deras premiumvariant och bygger pa en lite mer
avancerad teknik som bland annat innehéller fler sensorer (Upright, 2022). Andra skillnader
som kan ses mellan dessa &r appliceringen, dar Upright Go S hings i ett halsband, vilket gor
att sensorn hamnar pa brostryggen, medan Upright Go 2 klistras direkt pa brostryggen vilket
ger ett mer diskret anvidndande. Bortsett frdn sjdlva appliceringen och skillnad i teknik é&r
skillnaderna {4, da bada kopplas ihop via bluetooth till tillhdrande app dir anvindare kan folja
upp sina framsteg. Kopplade till deras produkter har Upright i dagsldget tvd patent (Justia,
2018). Dessa skyddar bade sjdlva produkten i frdga och tekniken bakom den, men &ven
funktionaliteten. Med andra ord skyddar den mot att en annan aktor gor en produkt likt deras,
samt mot att en aktor som mater hillningen pé liknande sétt.

Produkterna é&r till for att forbattra hallningen genom att en sensor i produkterna kdnner av
flexion hos anvidndaren. D& flexion detekteras vibrerar den kroppsburna tekniken for att
informera anvéndaren. Mgjlighet finns dven att fi notiser via tillhérande app eller andra
kommunikationsvdgar dir anvdndare kan folja upp sina resultat (Upright, 2022). Vidare
erbjuder Upright mdjlighet till prenumeration dér anvéndare kan fa tillgdng till anpassade
traningsscheman, 6vningar for att bade forebygga och atgérda besvir, relevanta artiklar, samt
kontakt med professionella inom omrédet. Samtliga av deras tilldggstjénster baseras pa den
data som samlas in vid anvidndning av ndgon av deras produkter. Utover dessa tva
huvudprodukter erbjuds dven olika ergonomiska stdd, sdsom ergonomiska kuddar for rygg,
fotter och handflator.

Tekniken i samtliga av Uprights produkter baseras pa Biofeedback, vilket Upright menar gor
det mojligt att pa nya sétt trina sin kropp. Vidare menar de att detta leder till en forbéttring av
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hilsan, detta &r bade kliniskt testat och validerat (Upright, 2022). Uprights tillhdrande app ger
som tidigare ndmnt flertalet fordelar for sina anvindare. For att anvdndarna ska kunna fa dessa
fordelar kravs det att de delar sin data med Upright, vilket &r ett krav frdn deras sida for att
kunna nyttja appen. Beroende pa hur anvéndare interagerar med Upright och deras produkter
erhaller de olika sorters data. Exempelvis om en anvéndare koper nagon av Uprights produkter
eller tjénster erhdller de data i form av personuppgifter, kontaktuppgifter och
betalningsuppgifter. Ifall anvéndare vill ha anpassade trdningsscheman erhaller Upright data 1
form av personuppgifter och hélsouppgifter, samt information om vanor och arbete. All data
som Upright erhéller ndr anvéndare interagerar med deras produkt, hemsida eller app dger
Upright och delas vidare till tredjepartsforetag med verksamhet inom analys och support.
Vidare ndmns i deras integritetspolicy att datan sparas till dess Upright inte ldngre anser sig
kunna nyttja datan, eller om anvindarna ber om att fa datan raderad.

Uprights produkter séljs via flera kanaler. Samtliga produkter gér att bestilla fran deras
hemsida (Upright, 2022) dir &ven mojligheten finns att bestélla olika paketerbjudanden. Vidare
gér det dven att kopa deras kroppsburna teknik via aterforséljare séisom Amazon och Apple.
Upright sjélva har ingen svensk hemsida, men det 4r mojligt att bestélla till Sverige via deras
utlindska hemsida. Vidare siljer merparten av dterforsiljarna inte till Sverige utan siljer
Uprights kroppsburna teknik i linderna USA, Australien, Singapore, Nya Zeeland, Hong Kong
och Japan (Upright, 2022). Undantag finns dock, dir exempelvis Amazon séljer deras
produkter till den svenska marknaden. Saledes ér det svart att veta exakt hur stor kunskap
konsumenterna har om Uprights produkter pa den svenska marknaden for tillfallet. SOkningar
pa Googles svenska sidor ger inga direkta resultat utover deras annons pd Amazon, vilket
indikerar att de inte aktivt forsokt skapa en nirvaro pd den svenska marknaden. Dock, givet de
partnerskap de har med stora foretag som Apple och Amazon, finns mojligheten att aktivt vixa
pa marknader sdsom Sverige.

4.2.2 Swedish Posture

Swedish Posture ér ett globalt foretag baserade i Stockholm. De sysslar med att designa,
utveckla och innovera funktionella livsstilsprodukter for smértlindring, ergonomi,
hemmatrining och for forbattring av hillningen (Swedish Posture, 2022). Foretaget grundades
ar 2011 av Emma Pihl, som fick paminnelser frdn hennes fordldrar om att tainka pa hallningen.
Emma Phil var tdvlingsinriktad och borjade jamfora sig med andra, ddr hon mérkte hur
majoriteten har en stillasittande livsstil. Konsekvenserna av dessa livsstilar har blivit att ménga
fatt krokta ryggar och dalig hdllning, oavsett lder. Emma valde dé att skapa Swedish Postures
forsta produkt, Posture Classic - en héllningssele som spénner upp axlarna (Swedish Posture,
2022).

Swedish Posture ér en bifirma till Inspirera & Co AB (Retriever Business, 2022). Inspirera &
Co AB bedriver, utéver Swedish Posture, dven organisationsutveckling genom coaching,
utbildning och konsulttjénster inom ledartraning. De dr dven verksamma inom forfattarskap
och bokforsiljning. Vidare &r Inspirera & Co AB ett dotterbolag till Viradith Holding AB, en
konsultverksamhet inom foretagsorganisation. Moderbolag for foretaget dr Aktiebolagstjinst
Leif Malmborg AB som dger 6ver 91 dotterbolag, verksamma inom diverse branscher sisom
fastighet, dldreomsorg och restaurang. Trots den rddande coronapandemin redovisa Inspirera
& Co AB ett resultat pa 3,4 miljoner ar 2020 med 6ver 8 miljoner kronor i tillgadngar (Inspirera
& Co AB, 2021). Foretaget ndmner i sin redovisning att de har mott vissa svérigheter da
restriktionerna resulterade 1 firre massor och fysiska kundmdéten. Under dret utmanades de
dven av produktionsforseningar och har varit tvungna att skjuta fram téinkta satsningar till efter
pandemin. De stod dven infor hojda fraktkostnader pd grund av neddragningar i flygtrafiken.
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Trots detta sag de en Okad efterfraga pa sina produkter, frimst pd grund av det okade
hemarbetet som pandemin forde med sig. Under hosten 2020 kunde de komma igéng med
produktutvecklingen och anstéllning av ny personal, da de sag att den dkade efterfrigan och
forsdljningen skulle hélla i sig.

Swedish Posture utndmner sig sjdlva som virldsledande inom héllning och deras produktutbud
dmnar ge 360° helkroppslosningar for att oka hélsa och kroppsmedvetenheten (Swedish
Posture, 2022). Foretaget har som mal att minniskor ska ha ett proaktivt forhallningssétt till
hélsa, dér deras produkter ska anvdndas i preventivt syfte. Foretaget ska finnas som stdd bade
fore, under och efter att ett problem har uppstatt. Deras vision dr att gora manniskor smaértfria
och ge anvdndarna en bra hallning. Swedish Postures produkter finns tillgdngliga i 25 ldnder
runt om 1 vérlden, dér vissa utvalda produkter inom utbudet har blivit patenterade, utnimnda
till bast i test, samt fatt medicinsk klass 2. Med denna klassificering innebér det att produkten
ar ett CE-midrkt medicinskt produkt som uppfyller de europeiska kraven péd sdkerhet och
prestanda for (Likemedelsverket, 2021). Utbudet &r indelad i fyra olika kategorier: héllning,
smértlindring, ergonomi och hemmatraning. Exempelvis sdljer de olika band, vistar, t-shirts
och kinesiotejp for héllning. Det finns &ven elterapi och gel for smértlindring, tyngdticke,
fotstdd, digitalt hopprep, massagepistol och mycket mer. Manga produkter inom sortimentet,
framst produkterna for hallningen, 4r baserade pa Biofeedback.

Den produkt som dr nidrmast Fixaspine dr Vibe Digital, en kroppsburen teknik som vibrerar
efter att anvidndaren har haft en framétlutning storre &n 15 grader frn utgangsldget, i mer én
fem sekunder. Den kroppburna tekniken fast med hjidlp av magneter pa trdjan och bérs pa
brostet eller pa ovre ryggen (Swedish Posture, 2022). Enligt anvisningar som finns pa hemsidan
ska den anvéndas varje dag, under hela dagen. For tillfdllet har den kroppsburna tekniken ingen
tillhdrande app eller andra kompletterande tjdnster, utan verkar for sig. Vidare hittas inga
vetenskapliga studier om hur den kroppsburna tekniken, eller deras andra produkter for
héllning, pdverkar médnniskors hallning i ldingden. Pa deras hemsida visar de upp, vad de kallar
for vetenskapligt bevis, om hur deras produkter kan paverkar héllningen vid anvandning.

Da Swedish Posture inte har ndgra app-tjinster tillhdrande sina produkter samlas inte
anvindarinformation in for analys. Deras integritetspolicy beror istdllet personuppgifter som
samlas nér anvéindare interagerar med deras hemsida, exempelvis vid kop eller kontakt med
foretaget (Swedish Posture, 2022). Foretaget vidtar atgérder for att skydda den personliga
integriteten och for att agera enligt tillimpliga dataskyddslagar sdisom dataskyddsforordningen
(GDPR). Endast behorig personal inom foretaget och deras partners har tillgang till
personuppgifterna och anvindare har rétt till att, nirsomhelst, kontrollera, korrigera, uppdatera,
begrénsa eller radera sina uppgifter genom en forfragan.

Foretaget har ett brett ndtverk av distributdrer, dterforsiljare, ambassadorer, hédlsoexperter och
andra partners runt om i hela vdrlden, i syfte att gora hélsa mer tillgéinglig och 6ka medvetenhet
kring hallning (Swedish Posture, 2022). Swedish Posture har egen forséljning till
konsumentmarknaden via egna nationella hemsidor 1 Sverige, England, Tyskland, Danmark
och Norge. I Sverige har foretaget dven fétt in sina produkter hos stora dterforsiljare sdsom
Clas Ohlson, Amazon, Apotek Hjartat, Sportsrehab, Svenskt Kosttillskott, Svensk Hélsokost,
Life butiken, Hélsokraft, Sportsmart, Kronans apotek och Apohem. Foretaget har partnerskap
med Agilokliniken, en av Sveriges storsta kiropraktor och fysioterapeutkedjor. De har dven
partnerskap med foretagsmarknaden genom Convendum dér de erbjuder produkter for battre
arbetsmiljo, samt sponsorskap med ishockeyspelaren Felicia Linder.
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4.3 Marknadsbeskrivning

En rapport fran Tillvaxtanalys (2018) visar att den svenska livsvetenskapsindustrin dr en
vixande marknad. Livsvetenskapssektorn omfattas av aktorer som genom sin verksamhet
bidrar till forbittrad hélsa for ménniskor (Regeringskansliet, 2019). Inom ramen for den
svenska livskunskapsindustrin aterfinns marknaden for hallningskorrigerande kroppsburen
teknik, pé vilken Fixaposture vill sl sig in. P4 den globala marknaden for kroppsburen teknik
fanns ar 2015 drygt 500 halsorelaterade produkter (Wearable devices are connecting health
care to daily life, 2022). Forséljningen av kroppsburen teknik uppgick till &tta miljarder dollar
ar 2015, motsvarande forsdljningssiffror dr 2021 uppgick till 29 miljarder dollar, vilket
motsvarar en genomsnittlig arlig tillvixttakt pa ungefdr 24 procent. Statistiken indikerar att
marknaden for kroppsburen teknik har haft en stark tillvixt de senaste dren. Som ett resultat av
det forviantar marknadsexperter att marknaden inom fem &r kommer delas i tvd. Den ena
marknaden dr medicinskt klassad kroppsburen teknik godkénd av myndigheter och &mnad for
ménniskor med kroniska besvir. Den andra marknaden &r kroppsburen teknik med mindre
komplicerade funktioner &mnade fér minniskor med mindre problem, som ir intresserade av
sin hidlsa och data kopplad till detta (Wearable devices are connecting health care to daily life,
2022).

Som en konsekvens av att gym och andra delar av samhéllet stingts ner under pandemin har
medvetenheten hos konsumenter om den egna hélsan accelererat (Wearable devices are
connecting health care to daily life, 2022). E. Ekesbo (personlig kommunikation, 2022, 23
mars) forklarar att en annan konsekvens av coronapandemin och en mer digitaliserad vardag,
ir okade problem orsakade av felaktig héllning, ndgot &dven observerades i Fior Market
Research (2021) som papekar att nedstdngning av samhéllen har lett till en drastisk 6kning i
héllningsrelaterade problem. Statens beredning for medicinsk och social utvirdering (1998)
menar att nacksmirta drabbar upp till 50 procent av befolkningen och att lindryggssmérta
drabbar upp till 80 procent av alla manniskor ndgon gang under livet, vilka bada dr symtom pa
felaktig héllning.

Givet dessa trender anses marknaden gynnsam for foretag, samt ha potential att i framtiden
véxa. I marknadsanalysen av den globala marknaden for hillningskorrigerande produkter, som
Fixaposture och de bada pionjirerna innefattas av, presenterades dven fler trender (Fior Market
Research, 2021). De trender som, enligt analysen, driver marknaden &r en aldrande befolkning,
okad medvetenhet hos unga, 6kad oro for sportskador, regeringar i olika linder som forsoker
oka medvetenheten hos sin befolkning, samt foretag som vill motverka délig hdllning hos de
anstéllda. Samtliga trender anses Okat investeringsviljan pd den globala marknaden for
héllningskorrigerande produkter. Att unga &r flitiga anvdndare anses vara en viktig faktor for
okad investeringsvilja, da det presenteras som skél till varfor marknaden vaxer. Sett till virdet
pa marknaden forvéntas den att vixa med i genomsnitt 5.7 procent arligen mellan 2022 och
2028 (Fior Market Research, 2021). Virt att nimna ir att detta géller for hela marknaden for
héllningskorrigerande produkter och inte uteslutande for den svenska marknaden for
héllningskorrigerande kroppsburna tekniker.

Konsumenter med behov av produkter relaterade till hallningsbesvér kan pa en dvergripande
niva kategoriseras utefter kunder med lite smérta eller kunder med mycket smérta (P. Harrie,
personlig kommunikation, 26 januari, 2022). Dessa kunder menar P. Harrie (personlig
kommunikation, 2022, 26 januari) dterfinns som privatpersoner vilka framst tillkommer via
fysioterapeuter, foretagshélsovard eller foretag.

24



Enligt P. Harrie (personlig kommunikation, 2022, 26 januari) dr antalet konsumenter med
hallningsrelaterade besvér som aktivt besoker fysioterapeuter i Sverige uppskattningsvis 600
000. P. Harrie (personlig kommunikation, 2022, 26 januari) podngterar dock vikten av att detta
ar en uppskattning, varpa siffrorna bor anvdndas med forsiktighet. Globalt sett observerade
dock 598.4 miljoner fall av landryggssmirta under 2019, vilket motsvarar ca 7 000 invénare
per 100 000, nér aldern standardiserats (Fior Market Research, 2021).

Globalt sett finns flertalet foretag pa marknaden for hallningkorrigerande produkter och
marknaden anses vara hogt konkurrensutsatt (Fior Market Research, 2021). Dock nér det giller
den svenska marknaden for korrigerande kroppsburna tekniker, finns i dagslidget endast tva
aktorer Upright och Swedish Posture, 4ven om Uprights nirvaro pa den svenska marknaden i
dagslidget anses vara minimal. Ndmnvirt dr att strackvistar syftar till att 16sa liknande problem
och att de aterfinns pa den svenska marknaden men att de ej klassificeras som kroppsburen
teknik.
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5 Analys

Nér en pionjdr dntrar marknaden har de mojlighet att nyttja de olika pionjirsfordelar som
beskrivits i det teoretiska ramverket. Beroende pa hur marknaden ser ut, vilka foretagssattribut
som definierar pionjéren och efterfoljaren, samt hur vil pionjirerna har utnyttjat sina fordelar,
kan en efterfoljare ha varierad svérighet att lyckas med sitt marknadsintrdde. Vidare kan detta
dven paverka hur en efterfoljare kan utnyttja sina respektive fordelar som uppkommer med att
inte var forst pd marknaden. Saledes, utifran studiens syfte, behdver samtliga faktorer
analyseras.

5.1 Paverkande marknadsfaktorer

Hur marknadsstrukturen ser ut paverkar styrkan av pionjérs- och efterfoljarfordelarna. Detta
kunde konstateras utifrdn det teoretiska ramverket dir atta faktorer identifierats. Faktorerna
som paverkar &r foljaktligen:

Pionjdrens tid pd marknaden innan efterfoljarens intréde

Positionering, som syftar till hur manga olika marknadssegment det finns

Svérighet att imitera produkter, marknadsforing och hallbara affarsmodeller
Teknisk utveckling, dir utvecklingstakten &r viktigast

Teknisk komplexitet, utifrdn Singhs (1997) definition

Takten som foretag ldr sig om teknik, kunder och omviérld

Hur begréansade resurser i form av ravaror, leverantdrer och marknadsforingskanaler
Osikerhet i efterfragan av nuvarande och framtida utbud

Marknaden i detta fall &r den svenska marknaden for hillningskorrigerande kroppsburen teknik
som de bdda pionjirerna Upright och Swedish Posture delvis har skapat. Nedan analyseras
denna marknad utifrdn vad som framkommit vid intervjuer med caseforetaget Fixaposture samt
omfattande sokningar pé internet. I tabell 5.1 visualiseras det analysen kommit fram till, vilket
ligger till grund for fortsatt analys av mojligheter och risker for efterfoljare kopplat till hur vil
en pionjér har utnyttjat férdelarna.
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Marknadsfaktorer Graden av Pionjirsfordelar Efterfoljarfordelar
paverkan som paverkas som péaverkas

Pionjérens tid pa * Fripassagerareffekten
marknaden innan Hog péverkan » Samtliga pionjarsfordelar ¢ Imitationskostnader
efterfoljarens intréde  Larande av pionjéren

Positionering Neutral pdverkan  * Fortursfordelar  Lérande av pionjiren
Svérighet att imitera Lag paverkan * Inga fordelar * Imitationskostnader

* Prototypicitet .
« Fértursfordelar Fripassagerareffekten

Teknisk utveckling Hog péverkan . * Imitationskostnader

> Bl o » Lirande av pionjiren
* Kunskapsforsprang prony

» Byteskostnader R
* Stordriftsfordelar lbessdeEiae e

Teknisk komplexitet Lag paverkan . * Imitationskostnader
O LR e  Lérande av pionjiren
* Fortursfordelar piony

Inlérningstakt Neutral pdverkan ¢ Kunskapsforsprang * Lérande av pionjédren

Begrinsade resurser Lag paverkan - sl e Lirande av pionjédren
cgransace resurse g pave e Stordriftsférdelar pionj

* Fripassagerareffekten
Osikerhet i efterfragan Neutral pdverkan ¢ Samtliga pionjérsfordelar ° Imitationskostnader
 Lérande av pionjiren

Tabell 5.1 Visar sammanstdllningen av marknadsfaktorernas paverkan av respektive fordel

5.1.1 Pionjérens tid pd marknaden innan efterfoljarens intrade

Upright har funnits sedan 2014 och varit aktiva pd marknaden sedan 2015. Swedish Posture
har varit verksamma med produkter relaterade till forbattrad ergonomi sedan 2011 men det var
forst 2021 som foretaget lanserade sin kroppsburna teknik Vibe digital. Fixaposture planerar
att lansera produkten inom den ndrmaste framtiden men har varit verksamma sedan 2016.
Déarmed kan det inte direkt bestimmas hur l&ngt pionjirernas tidsforsprang ér, da foretagen har
varit inne i olika faser av sin utveckling och pa det séttet fatt mer erfarenhet inom vissa omraden
dn andra. Upright bor ha det storsta forspranget ndr det kommer till teknisk kompetens,
uppskattningsvis fyra ar innan Fixaposture borjade jobba med Fixaspine. Swedish Posture
ligger efter bdde Upright och Fixaposture sett till den tekniska kunskapen. Vad géller
marknadskunskap har de dock ett forsprang pa biagge, i synnerhet pa den svenska marknaden.

Det kan konstateras att de tva pionjdrerna har erhallit vildigt skilda erfarenheter under sina
hittills verksamma ar. En gemensam ndmnare dr dock att bdda pionjdrerna haft tid att bygga
upp en stabil organisation och effektivisera sina processer. Tiden som gatt mellan att
pionjérerna etablerat sig fram tills Fixaposture grundades 4r bara nagra ar, men tiden fram tills
att Fixaspine lanseras dr desto lingre. Darmed kan tidsfaktorn komma att spela en viktig roll
for Fixapostures mojligheter samt risker att ta sig in pd marknaden och beddéms ha en hog
pdverkan.
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5.1.2 Positionering

Aktorerna som verkar pd marknaden idag anser sig uppfylla samma konsumentbehov fast
genom flera olika tillvigagangssitt. Enligt F. Nilsson (personlig kommunikation, 2022, 23
mars) finns stora mdjligheter att nischa sig dd de olika konsumentgruppernas behov faktiskt
skiljer sig ganska mycket &t samt att foretag kan rikta sig direkt till sjukvéarden eller
foretagshélsan. Inom sjukvérden finns konsumenterna som redan har stora besvéir med nacken
och ryggen samtidigt som foretagsanstéllda skulle behdva produkten i forebyggande syfte.

De anstillda pd Fixaposture dr samstdmmiga i hur konkurrenterna positionerat sig pa
marknaden. Deras konkurrenter riktar sig frimst mot den allminna konsumentmarknaden och
ofta med hjélp av frekventa reklamkampanjer (P. Harrie, personlig kommunikation, 22 mars,
2022). F. Nilsson (Personlig kommunikation, 23 mars, 2022) anser dock att budskapet som
framfors 1 reklamen inte alltid &r valid och sédger: “Tittar man pa de studier Upright har
publicerat sa har de gjort nagra studier pa studenter. De har egentligen inte ndgra storre
studier pa deras faktiska produkter utan de bygger pa andra studier som bara sdger att en god
hallning dr bdttre for hélsan”.

En gemensam syn dr ocksd att pionjirerna i hog utstrickning endast fokuserar pa att minska
flexion nér det ocksa dr viktigt att minska protraktion. E. Ekesbo (personlig kommunikation,
2022, 23 mars) menar att det dr viktigt for foretag att ha god kunskap for att uppfylla det
verkliga behovet men pépekar ocksd att privata konsumenter sjélva kan ha svért att forsta det
verkliga problemet. Detta leder saledes till att foretag sjélva kan forma en del av marknaden 1
en riktning de vill. Sjukvarden stéller ddremot betydligt storre krav pa produkterna, bade i form
av kliniska studier och av vdrdeskapande. Sdledes innebér det att konsumentmarknaden é&r
bredare ddr foretagen kan skapa mer diversa och nytinkande produkter utan ndgon bevisborda
pa vilken effekt de har. Egenskaper som design och utseende skulle ocksd kunna tdnkas bli
viktigare dér. Vad giller sjukvarden blir marknaden smalare och betydligt svarare att
differentiera sig mot eftersom produkten maste uppfylla fler forbestimda krav. Dock behdver
inte det innebdra en nackdel for en efterfoljare dd detta kundsegment hittills &r outforskat.
Diarmed skulle en efterfoljare inte behdva konfrontera en pionjir inom det kundsegmentet.
Slutsatsen blir att marknaden dr bredare pa vissa fronter och smalare pd andra. Hur mycket
marknadsbredden paverkar pionjirs- och efterfoljarfordelar beror ddrmed péd vilket
kundsegment fOretag riktar sig mot men rent generellt kan faktorn anses ha en neutral
pdverkan.

5.1.3 Svérighet att imitera

De anstéllda pa Fixaposture (P. Harrie, personlig kommunikation, 22 mars, 2022; G. Nybom,
personlig kommunikation, 22 mars, 2022; F. Nilsson, personlig kommunikation, 23 mars,
2022; E. Ekesbo, personlig kommunikation, 23 mars, 2022) anser att det i teorin inte &r sirskilt
svért att imitera varken de kroppsburna tekniker som finns pd marknaden eller den de sjdlva
planerar att lansera. I praktiken finns dock patent, vilka kan utgéra hinder. Upright har ett patent
som skyddar deras tekniska 16sning samt produktens funktionalitet i flertalet ldnder. Detta gor
att efterfoljande foretag, &tminstone delvis, maste vara fokuserade pa innovation och att skapa
en annorlunda produkt. Swedish Posture har patent pa vissa produkter i sitt sortiment, men ¢j
pa deras kroppsburna teknik, vilken #r den huvudsakliga konkurrenten for Fixaposture. Aven
Fixaspine dr patenterad vilket gor det svarare for senare efterfoljare att dntra marknaden. P.
Harrie betonar ocksa vikten av att ha ett tickande patent: “Jag tycker att ett patent alltid dr bra
ndr man startar och bygger upp sin verksamhet. Det ger ett litet skydd ndr man startat och det
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dr bra for investerare och det dr dven bra for samarbetspartners. Da har man ndgonting att
visa upp ndr man forhandlar om pris” (P. Harrie, personlig kommunikation, 22 mars, 2022).
Samtidigt &r patent inte en ensamritt till en uppfinning utan endast en mojlighet att forsvara
sig vid imitation, ndgot Fixaposture dr medvetna om.

Hallbara affarsmodeller dr ndgot som kan vara svart att imitera da varje foretag maste agera
utifran sin egen omvérld. Inom branschen finns stora mojligheter att fokusera pa just héllbarhet.
Fixaposture (P. Harrie, personlig kommunikation, 22 mars, 2022) ser sjélva att branschen kan
bidra till FN:s globala mal om god hélsa och vélbefinnande samt héllbar ekonomisk tillvéxt.
Utover det kan dven andra relevanta mal identifieras. Bland annat bor foretag kunna bidra till
en hallbar industri och hallbara innovationer samt en hallbar konsumtion och produktion.
Overlag har marknaden, enligt P. Harrie (personlig kommunikation, 2022, 22 mars), stillt sig
neutrala till héllbarhet didr foretag och konsumenter prioriterar grundliggande
héllbarhetsarbete.

Aven marknadsforingen #r en viktig process. Sittet som Upright och Swedish Posture valt att
marknadsfora sig pd, har visat sig vara effektivt for att né ut till folk i allmédnhet. Denna typ av
marknadsforing dr inte svar att efterlikna eftersom den inte bygger pa kunskap och kompetens.
Didremot ér det inte alltid resurseffektivt att forsoka né ut till en storre grupp ménniskor. Ett
annat sétt att ndrma sig marknadsforingen é&r att rikta sig till specialister, sjukvérd och foretag
vilket kraver mycket kunskap. Marknadsforing som riktar sig mot andra verksamheter kraver
ocksa relationer foretagen emellan vilka kan bli svara att imitera.

Svérigheten att imitera kan anses ha forhallandevis lag paverkan pa fordelarna. Efterfoljare har
dock potential att skapa affarsidéer som &r svérare att imitera, frimst genom att erbjuda en mer
komplex produkt och hallbara strategier. Att rikta forséljningen till andra verksamheter dr
ocksa ett satt att gora det svdrare att imitera, fOrutsatt att resurser finns.

5.1.4 Teknisk utveckling

Den tekniska utvecklingen maéste ses utifrdn marknaden, dir takten av utveckling kan skilja
mycket beroende pa hur marknaden definieras. Fixaposture ser Fixaspine som en kroppsburen
teknik och pé denna front accelererar utvecklingstakten. Ett tecken pa utvecklingen dr Swedish
Postures produkt Vibe digital. Tidigare har Swedish Posture endast haft icke-tekniska I6sningar
som héllningsvéstar men har nu lanserat en kroppsburen teknik. G. Nybom (personlig
kommunikation, 2022, 22 mars) menar att det finns stor potential att mita ménga kroppsliga
rorelser med hjélp av teknik. Vidare forklaras att det alltid finns en risk att bli 6verkord av en
annan aktor som plotsligt kommer in pa marknaden med en disruptiv produkt. Samtidigt
papekar G. Nybom (personlig kommunikation, 2022, 22 mars) att skaparna av en produkt kan
ha en lite for naiv eller optimistisk syn pé tekniken de sjélva skapat.

G. Nybom (personlig kommunikation, 2022, 22 mars) papekar ocksa att det funnits aktorer
som forsokt sla sig in pd marknaden men misslyckats. Trots att de inte langre existerar har de
tidigare aktorerna bidragit till produktutveckling och idéer som verksamma foretag sedan kan
bygga vidare pa. F. Nilsson (personlig kommunikation, 23 mars, 2022) beréttar att han hort
intressanta idéer om hur marknadens behov skulle kunna uppfyllas pa helt andra sitt &n vad
nuvarande produkter gér. Daremot kommer alla mojligheter med problem och utmaningar
vilket gor att ingen hittills vigat testa dessa nya idéer.

Teknisk utveckling ser ut att ha en hég pdverkan pa pionjirs- och efterfoljarfordelarna och
paverkan lér inte bli mindre framdver. Den stora uppgangen i omsédttning mellan 2015 till 2021
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for kroppsburen teknik, tillsammans med att marknaden for hallningskorrigerande produkter
forvintas att vixa med i genomsnitt 5.7 procent arligen mellan 2022 och 2028, tyder pé att
intresset for nya produkter finns. Ett av de storsta hoten mot de produkter som for tillféllet finns
pa marknaden for hélsointresserade ménniskor dr en produkt som klarar av att méita mer
hélsorelaterad data. I nuldget finns exempelvis aktivitetsklockor som bland annat méter puls,
rorelse och somn. Ifall dessa i framtiden dven skulle kunna méita héllning stdr nuvarande
aktdrer infor stora problem. Overlag finns det ocks4 stor potential att erbjuda fler kringtjinster
eller ingd i en stdrre plattform, ndgot som Upright delvis redan utforskat mojligheten till.

5.1.5 Teknisk komplexitet

Uprights kroppsburna teknik kan ses ha olika grader av komplexitet beroende pd om kunden
véljer att bara kdpa basprodukten eller dven prenumerationstjinster. Sensorn kan anvéndas
separat, men kan gora mer nytta om mobilapplikationen ocksd anvdnds. Som nédmnts tidigare
inkluderar premiumerbjudandet flertalet kringtjénster. Dessa kringtjdnster kan ses ha ménga
kopplingar mellan varandra och ha en positiv synergi mot mélet att forbéttra héllningen.

Swedish Postures kroppsburna teknik har en betydligt ligre komplexitet didr produkten
vibrerar, vilket utgor hela virdeerbjudandet. Det gir att argumentera for att produkter fran
Swedish Postures 6vriga sortiment skulle kunna ha en positiv synergi tillsammans med sensorn
men alla produkter kan i grunden anvindas separat. I 6vrigt finns inga kringtjénster som gor
den kroppsburna tekniken mer komplex.

Fixaspine har en komplexitet som &r betydligt hdgre dn Vibe Digital, men inledningsvis nagot
lagre &n Uprights produkter dé alla tilldggstjénster inte ar fardigstéllda &n. Sensorn i Fixaspine
ar mer komplex @n i1 Uprights produkter d& den maéter fler hallningsfel, men bade sensorn och
mobilapplikationen kan i Fixaspines fall anvdndas separat.

P. Harrie (personlig kommunikation, 22 mars, 2022) menar att applikationen, i borjan, kommer
anvéndas i utbildande syfte med 6vningar och information om héllning, for att i framtiden
kunna utvecklas till att dven erbjuda fler védrdeskapande tjénster. P. Harrie (personlig
kommunikation, 22 mars, 2022) menar ocksd att det finns aktorer som Fixaposture skulle
kunna samarbeta med for att uppfylla det sistndmnda. Forutom att det hade blivit billigare hade
det dven Okat komplexiteten ndmnvért da all insamlad statistik frdn sensorn skulle kunna
anvindas mer effektivt.

Den syn Fixaposture har pé utvecklingen av Fixaspine dr ganska talande for hur den tekniska
komplexiteten ser ut p4 marknaden. Utifrdn Singhs (1997) definition dr komplexiteten 1ag och
har ddrmed en ldg pdverkan, men i takt med utvecklingen som behandlades i foregédende avsnitt
kan komplexiteten komma att vixa véldigt mycket i framtiden. Dérfor kan det vara gynnsamt
for efterfoljare att etablera sig innan komplexiteten vixer da pionjdrsfordelarna skulle kunna
bli for starka vid ett senare skede.

5.1.6 Inldrningstakt

For att médta inldrningstakten pd marknaden ar ett bra tillvigagéngssitt att stélla faktorer 1
relation till varandra och forsoka bilda sig en uppfattning om hur situationen ser ut. Inom
teknikbranschen kan det generellt argumenteras for att inldrningstakten &r hog, detta eftersom
det finns ménga konkurrerande foretag som satsar stora summor pad FoU och alla vill ligga i
framkant. Nér en analys gors av den svenska marknaden inom kroppsburen teknik for
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héllningstrianing, dr konkurrensen i dagsldget ldgre. Efter de tre till fyra ar som F. Nilsson
(personlig kommunikation, 23 mars, 2022) analyserat marknaden menar han att Upright inte
haft ndgon mirkvérdig teknisk utveckling men att anvdndarvinligheten blivit ndgot béttre.
Detta skulle kunna indikera pé att inldrningstakten &r lag.

Inom Fixaspines produktkategori dr patent vanligt. Swedish Posture ddremot har inget patent
pa sin kroppsburna teknik, men har det pa andra produkter inom produktkategorin hallning och
ergonomi. Upright har patent pd sina kroppsburna tekniker. Trots att patenten gor det svarare
for efterfoljare att efterlikna design och funktionalitet 6ppnar det upp for mdjligheten att ldra
sig. Denna faktor skulle kunna indikera mot en hogre inlérningstakt.

Likt det Vecchiato (2015) patalar gynnar en stabil omvérld inldrningstakten. Trots
coronapandemin har Fixaposture haft en hog teknisk inldrningstakt, samt lyckats fardigstdlla
sin produkt trots osdkra yttre faktorer, vilket skulle kunna innebéra att de byggt upp en évertro
pa sin formaga. Efter observation av konkurrenterna, dér P. Harrie (personlig kommunikation,
22 mars, 2022) pa bilder noterat att manga ergonomiska faktorer inte dr uppfyllda, dras
resonemang till sin spets dé han ifrdgasitter om konkurrenterna lart sig ndgot om de medicinska
aspekterna overhuvudtaget. Utdver detta dr F. Nilsson (personlig kommunikation, 23 mars,
2022) imponerad Over att konkurrenterna lyckats forhallandevis bra pd marknaden utan
genomforda kliniska studier. Detta dr inte ett hallbart argument for att argumentera for att
inldrningstakten &r ldg. Dock skulle detta kunna styrka argumentet att de aktiva foretagen pa
marknaden inte ként av ndgon stark konkurrens, vilket i sin tur kan innebéra att inldrningstakten
pa marknaden &r lag.

Det kan ses att Fixapostures inom vissa omrdden arbetar hart med att uppritthalla en hog
inldrningstakt, och inom vissa omraden inte. Inom teknikutveckling har Fixaposture tva
personer som enligt P. Harrie (personlig kommunikation, 22 mars, 2022) stindigt jobbar med
teknikovervakning for att alltid kunna halla sig uppdaterade. E. Ekesbo (personlig
kommunikation, 23 mars, 2022) jobbar dessutom parallellt som fysioterapeut, vilket gor att
hon alltid kan hélla sig uppdaterad om de senaste trenderna inom branschen. I kontrast till de
omrdden dir Fixaposture har en till synes hog inldrningstakt finns omradet silj. Eftersom
Fixaposture inte har ndgon méarkvérd erfarenhet inom sdlj, eller arbetar kontinuerligt med att
sdlja Fixaspine gér det att hdvda att deras inldrningstakt dr ndst intill obefintlig. Dock har
Fixaposture for avsikt att under nésta investeringsrunda inforskaffa sig en aktiv investerare
med god marknadskdnnedom, som kan bidra med 6kad kompetens inom foretaget (F. Nilsson,
personlig kommunikation, 23 mars, 2022). Det faktum att Fixaposture har en plan och en vilja
att forbéttra sig inom sélj kan indikera pd att inldrningstakten inom detta omréde inom kort
kommer oka.

Sammanfattningsvis talar argumenten for att inldrningstakten pd marknaden &r delvis hog och
delvis lag. Darfor anses inldrningstakten ha en neutral pdaverkan. DA sambandet mellan
paverkan och inldrningstakt ar inverst skulle dessutom en hdgre framtida inldrningstakt
innebdra en lagre paverkan.

5.1.7 Begrinsade resurser

Marknadens begransade resurser har manga former. Vad géller resurser kopplade till sjdlva
produkten kan, enligt F. Nilsson (personlig kommunikation, 23 mars, 2022), komponenter
sasom processorer bli begrinsade. Det dr enligt honom ocksa hart tryck pé den teknik som
ligger bakom sakernas internet. G. Nybom (personlig kommunikation, 22 mars, 2022) papekar
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dock att detta problem delvis kan 16sas genom att ha en flexibel produktdesign, det vill séga att
komponenter kan bytas mot andra likvérdiga utan att produkten slutar fungera. F. Nilsson
(personlig kommunikation, 23 mars, 2022) papekar ocksa att Fixaposture kan vilja ndgorlunda
fritt bland exempelvis kretskort eftersom storleken inte dr av stor betydelse for dem. Upright
och Swedish Posture skulle kunna ha en storre begransning i storlek da deras produkter &r
mindre.

Bland leverantorerna finns det minga som kan erbjuda de artiklar som Upright, Swedish
Posture och Fixaposture behover. Trots det menar P. Harrie (personlig kommunikation, 22
mars, 2022) att det kan vara valdigt svért att hitta en bra och palitlig leverantor, mycket pa
grund av att Fixaposture &r ett litet foretag som efterfrigar sma kvantiteter. Har skulle Upright
och Swedish Posture kunna uppleva en mindre begrdnsning dé dessa foretag dr storre.

I de fall déir foretag vill nd marknaden via specifika marknadsforingskanaler finns viss
begransning. Bade Upright och Swedish Posture har valt att marknadsfora sig mot en bred
grupp konsumenter via forum som alla foretag skulle kunna {2 tillgéng till, exempelvis sociala
medier och Ovriga internet. Ifall ett foretag ddremot skulle vilja marknadsfora sig genom
expertutldtanden fran forslagsvis fysioterapeuter kan det finnas en exklusivitet dir endast ett,
eller ett fatal foretag fir denna mdjlighet. I Ovrigt finns inte stora begrinsningar i1 vilka
pionjérerna séljer till, d4 marknaden &r bred. Det finns inte heller ndgon direkt begransning i
forsiljningsplats da handeln till storsta del sker via internet.

Utifran vad som ndmnts kan begransade resurser anses ha en lag paverkan pa fordelarna. De
begridnsningarna som existerar beror snarare pd foretagsstorlek och resurser dn pa vilka
karaktirsdrag marknaden har.

5.1.8 Osdkerhet 1 efterfragan

Branschen ér idag langt ifrén att na sin fulla potential. Dock &r den under relativt snabb tillvéixt
dér stort intresse visas frdn bade foretag och konsumenter. Bade kortsiktiga och langsiktiga
fenomen bekriftar tillvixten, dér coronapandemin bidragit i nirtid och digitaliseringen bidragit
over langre tid.

E. Ekesbo (personlig kommunikation, 2022, 23 mars) menar att tekniken ligger helt ritt i tiden
eftersom konsumenternas beteendemdnster éndrats over de senaste tio dren. Inte nog med att
folk anvdnder mobiltelefoner och datorer i stor utstrickning, det kan &ven relatera till
modetrender som Oppna kontorslandskap dér de anstéllda forvéntas kunna arbeta pad ménga
olika platser, oavsett om platserna ér ergonomiskt vdlanpassade eller ej. Nér endast det fysiska
behovet riknas kan efterfragan ses som stabil och stadigt uppédtgdende. Dock ar det inte hela
sanningen. Aven konsumenternas uppfattade behov maste riiknas in. P. Harrie (personlig
kommunikation, 22 mars, 2022) menar att alla som har problem med rygg eller nacke inte alltid
identifierar délig hallning som en orsak. Samtidigt d4r de som dr medvetna om sin daliga
héllning inte alltid villiga att kopa en produkt for att dtgidrda problemet. P. Harrie (personlig
kommunikation, 22 mars, 2022) beskriver vidare att folk i allmédnhet har en tendens att dra in
pa utgifter som relaterar till eget vilmaende. I slutindan kan det alltsa bli kritiskt for efterfrdgan
bade att omfattande marknadsforing och informationsspridning genomfdrs. Aven prisnivin
kan komma att bli kritisk da priselasticiteten kan uppfattas vara relativt 1ag.

F. Nilsson (personlig kommunikation, 23 mars, 2022) menar att det géller att identifiera de
huvudattribut som kunderna faktiskt efterfrigar. Efter att dessa attribut identifierats skulle
osédkerheten kring efterfrdgan minska. F. Nilsson (personlig kommunikation, 23 mars, 2022)
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resonerar vidare att konsumenterna pa marknaden for tillfdllet letar efter snabba 16sningar till
problemet kring hallning. Dock &r detta inte faststdllt och kan variera beroende pd hur
produkten dr utformad.

Utifrdn datan kan osdkerheten i efterfrdgan antas vara medelhdg och marknadsfaktorn ha
neutral paverkan pa pionjirs- och efterfoljarfordelarna. Det kan faststillas att grundproblemet
med dalig hallning kommer fortsitta vara aktuellt 6ver en ldng tid framover. Dessutom bidrar
foretag som Upright, Swedish Posture och framdver dven Fixaposture med ny teknik som
hjélper till att 16sa problemet med bojd rygg och framskjuten nacke. Nagot som gor osékerheten
storre skulle kunna vara att det kan komma fler olika produkter som eventuellt 16ser samma
problem enklare, mer omfattande eller billigare. Denna risk okar d&ven med att priselasticiteten
ar relativt lag och att konsumenterna frimst verkar bry sig om att problemet blir 16st snarare dn
hur det blir 16st, vilket kan dppna upp for manga olika typer av produkter i takt med att
marknaden vixer.

5.2 Mojligheter och risker for Fixaposture som efterfoljare

Marknadsanalysen kan tillsammans med varje foretags egna egenskaper visa hur vil
pionjérerna i denna studie dragit nytta av de potentiella fordelarna. I enlighet med Kerin et al.
(1992) ér det rimligt att anse att bdde Upright och Swedish Posture &r pionjérer, dd Upright var
forst med produkten medan Swedish Posture var forst pd den svenska marknaden. Saledes
kommer bdda foretagen att analyseras utifran fordelarna. Frén det teoretiska ramverket ses fyra
omrdden med pionjérsfordelar som hér i analysen kommer brytas ner i mindre bestdndsdelar.
Ekonomiska fordelar kan brytas ner i stordriftsfordelar och kunskapsforsprang. P4 samma sitt
kan beteendefordelar brytas ned till varumérkesfordel och prototypicitet. Fortursfordelar
behandlas sjdlvstindigt likt i det teoretiska ramverket medan teknologiska fordelar kan
sammanfattas som Byteskostnader. Utdver pionjérsfordelarna finns dven tre efterfoljarfordelar
som bendmns Fripassagerareffekten, Imitationskostnader och Ldrande av pionjdren. 1 teorin
behandlas Fripassagerareffekten och Imitationskostnader tillsammans, medan de héir i
analysen diskuteras separat. Slutligen finns Hallbarhetsfordelar som béde pionjérer och
efterfoljare kan dra nytta av beroende pa vissa omstdndigheter.

Analysen byggs upp genom att forst bedoma hur bra pionjarerna Upright och Swedish Posture
nyttjat sina pionjarsfordelar. Sedan identifieras vilka mojligheter Fixaposture har att beméta
respektive pionjarsfordel vilket ocksa leder in péd vilka risker som tillkommer. I tabell 5.2
visualiseras dessa olika risker och méjligheter kopplade till respektive fordel, tillsammans med
till vilken grad de bdda pionjirerna anses ha utnyttjat denna.
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Fordelar for Swedish Maojligheter for

Upright Risker for Fixaposture

pionjérer Posture Fixaposture

Upright utvecklar plattform
Swedish Posture erbjuder tillaggstjanster
och samarbeten

 Liarande av pionjéren

Byteskostnader i i
v e s | lnpe: Sy | Imitationskostnadsfordel

Upright och Swedish Posture utnyttjar
volymfordelar pé en marknad for att
priskonkurrera pa en annan
Konkurrenterna fér upp volymen pé den
svenska marknaden

el g Starkt . » Lédrande av pionjéren
Stordriftsfordelar yit
utnyttjande S AT | Imitationskostnadsfordel

Svarighet att anskaffa tillrackligt mycket
kunskap inom sélj/marknadsforing.
Overtro pa egen kunskap

Starkt Lérande av pionjaren

Kunskapsforspran i
a | B e utnyttjande * Fripassagerareffekten

Problem vid leverantorsval p.g.a.
Svagt Lérande av pionjaren foretagsstorlek

utnyttjande * Imitationskostnadsfordel Risk att pionjdrer utnyttjar

fortursfordelarna forst

Fortursfordelar  Svagt utnyttjande

Upright fér fordelen p.g.a. tiden de varit
 Liarande av pionjéren ensamma pa marknaden

* Fripassagerareffekten Att positioneringen inte blir lyckad och
varumarket blir forknippat med rehab

Varumiirkesfordel  Svagt utnyttjande ~Svagt utnyttjande

Kunderna ser inte nyttan med
funktionaliteterna som Fixaposture

i Starkt Starkt . erbjuder
Prototypicitet .

ML utnyttjande utnyttjande LR R S * Produkten lever inte upp till
prototypiciteten och ratas av
konsumenterna

Inget Inget D " * Kunderna virdesitter inte
Hallbarhetsfordelar nge nge 1IN R hallbarhetsarbetet

utnyttjande utnyttjande pionjarsfordelen

Saknar resurser till investering

Tabell 5.2: Visar till vilken grad pionjérerna utnyttjat sina pionjérsfordelar och vilka mojligheter och risker det
innebér for Fixaposture

5.2.1 Byteskostnader

Nér det kommer till anvdndarnas benégenhet att byta fran Uprights produkter till exempelvis
Fixapostures kan det ses pa olika satt. Upright har som tidigare ndmnt flera tillaggstjanster till
sina kroppsburna tekniker, sdledes om en anvindare viljer att nyttja samtliga tjanster blir
kostnaderna for anvéndarna att byta fran Upright hoga, da de inte bara gir miste om sin data
utan dven mister mdjligheterna som Uprights tillaggstjdnster medfor. Vidare har Upright
genom tilliggstjansterna majlighet till att skapa en typ av plattform, vilket enligt Kenney och
Zysman (2016) skulle skapa ytterligare byteskostnader for anvdndarna. Med tanke pa
partnerskap med Apple dr det troligt att graden av byteskostnad kommer 6ka med tiden.
Framfor allt om deras produkt kommer kunna integreras i Apples redan befintliga plattform for
kroppsburna tekniker. Virt att belysa dr att Sverige inte dr Uprights huvudmarknad. Saledes
skulle anvindare i Sverige ddrmed inte kunna prata svenska med Uprights experter och
kundservice, vilket i denna kontext gor att byteskostnaderna blir lagre.

Ifall enbart produkten och appen tas i beaktning blir bytekostnaderna légre. Visserligen gar
anvindare miste om att ha tillgang till att se sina framsteg vid ett byte, dock kan detta ses som
ett litet pris att betala d& hjélpen mot nacksméirta dr det primira. F. Nilsson (personlig
kommunikation, 2022, 23 mars) belyser dock att minniskans vilja att f4 bekriftelse, se sina
framsteg och att tdvla mot sig sjilv inte ska underskattas. Med detta som bakgrund finns
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fortfarande kostnader hos anvéndarna att byta vilket talar till Uprights fordel, och eftersom
appen ingar vid kop av deras produkter kommer denna alltid finnas. Beroende pa hur vardera
individ dr som ménniska kommer denna kostnad vara olika stor, vilket skall tas i beaktning.

Swedish Postures sortiment saknar djup, vilket gor att produkter gar att anvinda fristdende frén
varandra. Dé inte deras kroppsburna teknik har tilldggstjanster eller nan tillhérande app, gar de
saledes miste om de aspekter som ger Upright en av sina styrkor relaterat till inldsningseffekter.
Séaledes kan det argumenteras for att byteskostnaderna ar lagre jimfort med Upright. En annan
aspekt som talar for att byteskostnaderna &r lagre dr om anvindare uppticker en annan aktor
som levererar ett storre utbud med tilldggstjanster finns risken att de vill at dessa och siledes
kan Overvéga att byta. Vidare menar E. Ekesbo (personlig kommunikation, 2022, 23 mars) att
en del anvéndare av deras andra, indirekt konkurrerande produkter, sdsom héllningsvéstar inte
varit ndjda med sina kop och véljer att 1dgga hdllningsvéstarna pa hyllan. Anledningen menar
E. Ekesbo (personlig kommunikation, 2022, 23 mars) dr att dessa inte 10ser det faktiska
problemet.

Med detta i atanke blir sdledes byteskostnaden snarare 14g, da anvéndare vill ha 16sning pa
problemet och sdledes ér villiga att byta for att hitta den. Dessutom, om kunderna inte dr ndjda
med véstarna blir sannolikheten ldgre att de skulle vénda sig till Swedish Posture igen for
exempelvis deras kroppsburna teknik, vilket i forlangningen kan tala for att lojaliteten till
Swedish Posture kan ta skada. Det omvénda skall dock inte negligeras. En n6jd anvindare
skulle, vid en eventuell uppgradering till en kroppsburen teknik, kunna téinka sig att stanna kvar
som anvédndare hos Swedish Posture. Ytterligare faktorer som talar for att byteskostnaderna
skulle kunna vara hogre dn vad som beskrivits ovan dr att de har ett véldigt stort och brett
sortiment av produkter kopplat till ergonomi. Séledes finns allt hos samma aktor, vilket kan
skapa inldsningseffekter, framfor allt hos exempelvis foretagskunder dir flexibiliteten som
detta innebér ofta &r en fordel. Vidare har Swedish Posture ett starkt varumérke pa den svenska
marknaden. Detta kan innebéra att de fir en typ av status pa marknaden som kan medfora att
anvéndare vill stanna hos Swedish Posture av detta skél. Det &r dock diskuterbart om detta &r
fallet pa den svenska marknaden for Swedish Posture, men givet den nirvaro som Upright for
tillfallet har, anses Swedish Posture ha hogre byteskostnader &n Upright kopplat till
varumairket.

Sammantaget anses varken Upright eller Swedish Posture ha utnyttjat fordelen att skapa hoga
byteskostnader vdl. Dock mot bakgrund av Uprights tilldggstjanster anses de ha utnyttjat
fordelen nagot béttre &n Swedish Posture, dir de anses utnyttjat fordelen svagt medan Swedish
Posture inte utnyttjat den alls. Detta dd de hittills inte gjort ndgot for att skapa byteskostnader
sjdlva men ocksé att marknaden inte kan forstirka denna fordel utan ndgra egna insatser fran
pionjéren.

Genom att se till hur Swedish Posture gjort kan Fixaposture utnyttja efterfoljarfordelen
Ldrande av pionjdren och erbjuda ett djupare produktutbud. Lyckas de med detta, samtidigt
som de olika produkterna dr integreras, kommer de sjdlva kunna skapa hogre byteskostnader
vilket bdde ger mojligheter att dra till sig kunder samtidigt som det hindrar kunderna att byta
till en av pionjérernas eller framtida efterféljares produkter. Genom att Fixaposture ser till
Upright och deras utbud istillet kan de via samma fordel exempelvis se vilka tjanster som anses
vara viktiga for att, genom Imitationskostnadsfordelen, imitera dessa och saledes Oka sina
byteskostnader till en ldgre kostnad. Samtidigt kan Fixaposture se om det dr nidgra som inte
bidrar till mer virde och siledes kan undvikas for att minska sina kostnader. Vidare kan
Fixaposture dven se till Uprights utbud for att se om det finns andra tilldggstjdnster som Upright
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kan ha missat, men som kan skapa virde och péd detta sétt &ven 0ka deras byteskostnader
ytterligare.

Ett optimalt fall & om Fixaposture lyckas skapa en plattform. Detta kan goras pé flera olika
satt. Ett exempel skulle kunna vara via partnerskap och ett annat &r att integrera anvindare
exempelvis med varandra genom appen. Det finns flertalet sétt for hur detta kan uppnés, men
exempelvis kan Fixaposture skapa tdvlingar for anvindarna eller mdjliggora utbyte av
lirdomar, medan andra exempel skulle kunna vara att ldnka anvéndarna till omradesexperter.
Ifall en séddan skapas skulle inte bara byteskostnaderna oka, utan &ven ge mdjlighet till
intéktsstrommar via reklam, licenser och andra samarbeten. Dock ska det tilldggas att
skapandet av en plattform dr inget som gors Over en natt, och dr bade komplicerat och
resurskrdvande. Pa grund av begransat kapital skulle det vara en stor utmaning for Fixaposture,
men skulle det uppnis skapas stora fordelar, dels gentemot pionjdrerna, dels gentemot
eventuella efterfoljare.

Med tanke pd att Fixaposture kommer vilja locka 6ver kunder fran Upright och Swedish
Posture, finns det en mojlighet till detta genom att minska byteskostnaderna hos dessa
pionjérer. Detta genom att aterigen utnyttja efterfoljarfordelen Lédrande av pionjdr. Hur detta
kan goras dr att exempelvis se till Upright och Swedish Postures produktutbud och hur de
skapat byteskostnader varpéd Fixaposture kan erbjuda fler eller mer efterfragade tilliggstjanster
eller produkter. D4 Fixaposture fokuserar pa att erbjuda flertalet tilldggstjanster kan incitament,
till pionjérernas kunder, ges att byta till Fixaspine. Dessutom skapas hogre byteskostnader for
Fixaposture, vilket kan skydda Fixaposture mot potentiella efterfoljare i framtiden.

En mojlighet som Fixaposture kan ta i beaktning &r att inte satsa fullt ut pa sina tilldggstjénster,
utan ger snarare incitament genom att erbjuda dessa tjdnster till ldgre pris &n Upright. Detta
kan vara ett bra insteg for att f4 kunder, fa upp volymen och inte riskera att ta fram tjédnster som
mdjligen inte efterfrdgas. Risken &dr dock att incitamenten inte blir tillrdckliga, att Fixaposture
inte kan erbjuda detta for tillféllet eller att anvéndarna vid ett senare skede kan reagera negativt
till en eventuell prisdkning. Hér skulle Fixaposture kunna anvinda sig av efterfoljarfordelen
Imitationskostnadsfordelen, dir de véljer att imitera de tilldggstjdnster som Upright erbjuder
exempelvis som Fixaposture anser ger Upright en konkurrensfordel. Enligt Mansfield et al.
(1981) skulle Fixaposture, genom imitation, kunna ta fram dessa tillaggstjanster billigare &dn
pionjdren Upright. Eftersom det inte finns patentskydd f{or tilldggstjansterna blir
imitationskostnaderna &dnnu l4gre. Saledes kan det mojliggora en eventuell prissdnkning som
dé minskar byteskostnaderna att dverge Upright eller Swedish Posture. Trots att Fixaposture
enligt resonemanget ovan ha mdjlighet till att priskonkurrera med pionjirerna ar det enligt
Carpenter et al. (1998) inget efterfoljare bor efterstriva. Séledes ses ett annat alternativ for
Fixaposture.

Fortséttningsvis, kopplat till pionjérernas utnyttjande av byteskostnadsfordelen ses dven vissa
risker. En stor risk &r att Upright eller Swedish Posture skulle lyckas med att skapa en typ av
plattform kopplade till sina produkter fore Fixaposture. Givet att bdda pionjdrerna har mer
kapital och verkat langre pd marknaden har de i dagsléget storre potential att lyckas. Precis
som for Fixapostures del dr detta komplicerat och tar tid, vilket fortfarande ger Fixaposture en
bra mojlighet att binda kunder och saledes forhindra pionjdrerna att lyckas. Ifall detta skulle
bli verklighet ses dock en mdjlighet for Fixaposture att utnyttja efterfoljarfordelen Ldrande av
pionjdren for att sjdlva skapa en plattform. En annan risk som ses ér att Swedish Posture, som
ar den pionjdr med storst ndrvaro pd den svenska marknaden, skulle ta fram en app till sin
kroppsburna teknik och samtidigt erbjuda flertalet tilliggstjanster. Givet hur deras produkt ar
skapad nu dr det oklart om detta dr ndgot de kommer ta fram inom en snar framtid, men
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mdjligheten finns, framfor allt dd de har finansiella resurser, varpa de inte sjdlva behover besitta
kompetensen. Sdledes bor Fixaposture vara observanta och ta denna risk i beaktning nir de
overvéger vad de sjdlva ska erbjuda och till vilket pris. Eftersom Swedish Posture bade har
funnits ldngre pa marknaden och besitter mer finansiella resurser skulle de kunna erbjuda
samma utbud som Fixaposture men till ett ldgre pris, varpd forsok till priskonkurrens fran
Fixaposture inte dr gynnsamma.

5.2.2 Stordriftsfordelar

Givet den hoga volymen som Upright har salt hittills kan det anses att de uppnatt
stordriftsfordelar. Den hoga volymen har inte bara mojliggjort for lagre produktionskostnader,
utan dven insamlandet av en stor méngd data frdn anvindarna, som Upright kan anvinda for
att testa, optimera och vidareutveckla sina tjanster och processer. Slds samtliga enheter sialda
ut pa aren som Upright varit verksamma har de en forsédljning pa strax under 100 000 enheter
salda per ar. Enligt P. Harrie (personlig kommunikation, 2022, 22 mars) dr det dock forst under
de senaste aren som foOrsdljningen verkligen tagit fart och siledes har de mojliga
stordriftsfordelarna forst under senaste aren uppenbarat sig. E. Ekesbo (personlig
kommunikation, 2022, 23 mars) ndmner allt hemmabaserat arbete under coronapandemin som
en anledning till 6kningen. Resonemanget stirks ocksa teoretiskt av Kerin et al. (1992) da
pandemin kan anses ha hjélpt till att reducera osékerheten i efterfrigan. Vidare, tack vare att
de nyligen blev uppkopta av Dario Health talar detta for att Upright kan uppnd storre
stordriftsfordelar. Mot denna bakgrund kan en lyckad integration skapa kostnadssynergier.

For Swedish Postures del 4r det mindre tydligt om de upplever stordriftsfordelar eller inte. A
ena sidan &r de ett bolag inom en stor koncern vilket ger mdjlighet att skala upp produktionen
och séledes dtnjuta stordriftsfordelar, & andra sidan ar det oklart i dagslaget hur minga enheter
som de sélt av Vibe Digital. Med tanke pa att den nyligen kom ut &r det foga troligt att Swedish
Posture for tillfillet upplever dessa fordelar. Mojligheter ses dock for Swedish Posture att,
genom de stordriftsfordelar de troligtvis upplever pa sitt dvriga produktutbud, anvinda detta
som hdvstdng for att pa detta sitt dtnjuta liknande fordelar. Séledes hade de kunnat vilja att
sdtta ett lagre pris pé sin kroppsburna teknik och trots detta gd med vinst.

For Swedish Postures del anses de inte lyckats dra nytta av denna fordel sett till bara sin
kroppsburna teknik. Givet volymen pé andra produkter i deras produktutbud, tillsammans med
marknadens paverkan anses de svagt utnyttjat fordelen. Vidare anses Upright starkt dragit nytta
av denna fordel. Bedomningen baseras pd Uprights stora forsdljningsvolym men ocksa att
Upright fatt vara ensamma pé marknaden under léngre tid, att efterfrdgan varit stabil samt att
den tekniska utvecklingen hittills varit lag.

Givet att framst Upright upplevt stordriftsfordelar, samt att Swedish Posture visat att intresset
for ergonomi pa den svenska marknaden &r stort kan Fixaposture utnyttja efterfoljarfordelen
Ldrande av pionjdren. Detta da stordriftsfordelarna som Upright erhallit tyder pa att det bade
finns ett kundbehov, men ocksa att den tekniska utvecklingen inte dr hog, dd storskalig
produktion blir svér att uppna om produkten hela tiden méste uppgraderas for att inte tekniken
i produkten ska bli omodern. Givet detta kan Fixaposture, i enlighet med Lieberman och
Montgomery (1988), vara mer beredd och paverka osékerheten pd annat sétt n vad pionjérerna
kunde, vilket kan innebira kostnadsbesparingar. Vidare menar Hauser och Shugan (1983) att
om pionjirerna dessutom positionerat sig fel kan Fixaposture utnyttja det {for att inta en mer
l6nsam position pa marknaden. Dock, givet att Upright i detta fall upplevt stordriftsfordelar till
en viss grad tyder det pa att deras positionering inte kan vara helt fel. Givet att bada pionjérerna
framst fokuserat pd slutkonsument &r det svért att avgéra om det dr den mest l6nsamma
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positioneringen, varpa mojligheter ses att en annorlunda positionering pa marknaden kan vara
16nsam. Huruvida det ar fallet eller ej r svart att besvara, men dr ndgot som Fixaposture bor
undersoka vidare.

Tack vare att Upright dessutom visat att storskalig produktion & mdjlig har Fixaposture
mdjlighet att skala upp produktion genom att utnyttja antingen efterfoljarfordelen
Imitationskostnadsfordelen. Vid imitation kan Fixaposture se hur de lagt upp sina processer,
givet att insyn dr mdjlig, och séledes se vad de gjort ritt for att sedan vélja att ldgga upp sina
processer pa liknande sitt. Dock har det vid kommunikation med P. Harrie (personlig
kommunikation, 2022, 22 mars) framkommit att hur produktion och logistik ska fungera r
néstintill satt, dar de utvirderar flera alternativ, varpa Ldrande av pionjdren kan bli mer
intressant att forsoka utnyttja, genom att se pa potentiella fel de gjort och utnyttja dessa till sin
fordel.

Vidare ses mojligheten for Fixaposture att via Ldrande av pionjdr vélja vad deras kroppsburna
teknik ska ha for status pa marknaden. Eftersom bdde Swedish Posture och Upright visat att
behov finns kan osdkerheten ses som reducerad. Dessutom givet att Fixaposture vet att bada
pionjérerna framst erbjuder produkter till slutkonsument, samt utnyttjar stordriftsfordelar till
viss grad, stdr de infor ett val. Antingen kan Fixaposture vilja att sjdlva forsoka uppna
stordriftsfordelar och erbjuda liknande vérde till kunderna, eller uppnd en mer premium status
genom att producera farre och sdledes sdlja till ett hdgre pris. Ifall det senare alternativet viljs
bor Fixaposture l4gga mer fokus pa kvalitet for att kunna erbjuda mer védrde. Vad som bor tas
1 atanke hér dr om denna bransch ér lamplig for premium produkter eller inte. Vidare kan de
dven vilja att nischa sig och pa detta séitt mojliggora stordriftsfordelar, men till en annan
kundgrupp, som mgjligtvis inte dr lika exploaterad av pionjirerna. Héir forsvinner dock
aspekterna kopplat till reducerad osdkerhet for kundbehov, men skulle de traffa ritt kan de fa
upp volymerna snabbare dn vad de mgjligtvis hade kunnat givet att de ger sig in pa samma
segment pad marknaden som pionjérerna.

Riskerna som ses for Fixaposture ar att Upright och Swedish Posture utnyttjar det som enligt
BCG var forklaring till Hondas framgéng i USA under 1900-talet (Pascale, 1996), nimligen
att de utnyttjar stordriftsférdelarna kopplat till sin forséljning pa annan marknad eller av andra
produkter, for att konkurrera med pris mot Fixaposture. Givet att Fixaposture kommer ligga
snarlikt i pris eller till och med &ver priset pd Uprights och Swedish Postures kroppsburna
teknik kan detta stélla till problem. Ifall inte Fixaposture kan erbjuda nigot som motiverar
denna eventuella prisskillnad skulle det saledes krivas av Fixaposture att de dven sdnker
priserna for att oka sina volymer, allt annat lika. Eftersom Fixaposture &r ett litet
innovationsforetag med mindre finansiella resurser, tillsammans med begriansad mdjlighet till
att sjilva utnyttja stordriftsfordelar kan detta bli problematiskt, varpd det dr viktigt for
Fixaposture att ha detta i dtanke och ha en plan hur de kan beméta olika scenarion kopplat till
detta.

5.2.3 Kunskapsforsprang

Enligt P. Harrie (personlig kommunikation, 2022, 22 mars) har Uprights forsdljning forst tagit
fart under de senaste aren. Séledes kan det argumenteras for att det tog nigra ar for Upright att
lara sig och forstd marknaden. Givet detta bor Upright ha ett forsprang gentemot efterfoljare
pa marknaden, dd de eventuellt skulle behva genomga samma inlérningsperiod, allt annat lika.
Detta géller framst pd deras priméra marknad, dock bor de dven ha ett forsprang pa den svenska
marknaden tack vare deras erfarenheter. Ytterligare faktorer som talar for ett forsprang ér
flertalet studier som de gjort kring effekterna pa produkten. Studierna bidrar med validitet och
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reliabilitet till den kroppsburna teknik i sig och foretaget i synnerhet, &ven om F. Nilsson
(personlig kommunikation, 2022, 23 mars) menar att de egentligen bara pekar pd att god
héllning &r bra. Nya aktorer som inte genomfort studier skulle dérav ha ett langre steg att ta
innan de kan konkurrera pa likvardigt sitt som Upright. Genom deras studier bor de alltsa lért
sig en hel del om hur och varfor folk har problem och hur detta kan motverkas. E. Ekesbo
(personlig kommunikation, 2022, 23 mars) menar ddremot att de fortfarande inte riktigt insett
vad som faktiskt skapar problemen i frdga som produkten &r tinkt att motverka. Oavsett om
studierna haller hog kvalitet eller ej bor studierna ha hjilpt Upright att forstd sig pd vad
kunderna efterfragar, vilket gor att de har ett forsprang gentemot eventuella efterfoljare.

Ytterligare en faktor som pekar &t att Upright forsokt dra nytta av sitt forsprang, kopplat till
inldrning, dr deras sitt att hantera data. Som tidigare presenterats dger Upright all data som
samlas in vid interaktion med deras hemsida, app och/eller produkt. Tack vare detta har de haft
mdjlighet att kalibrera och optimera sitt utbud och processer. Séledes har de med storsta
sannolikhet kunnat utnyttja detta for att snabbare avancera sitt kunskapsforsprang, vilket gor
det svérare for eventuella efterfoljare.

I jamforelse med Upright har Swedish Posture varit verksamma under lédngre tid, och har dven
en utbredd etablering pa den svenska marknaden. De bor ddrmed ha relativt god kdnnedom om
den svenska marknaden i sin helhet, frimst tack vare sin ndrvaro med produkter inom
ergonomi. Saledes bor Swedish Posture ha bra vetskap om vad som efterfragas. Swedish
Posture anvinder sig dessutom utav personlig forsiljning, varpd de bor ha bra vetskap om
marknaden och vad kunderna vérdesitter. Dock, sett till Vibe Digital, har den endast funnits
pa marknaden under en kort tid. Med detta i1 atanke &r denna del av marknaden relativt ny for
Swedish Posture och de befinner sig ddrmed i borjan av sitt kunskapsforsprang. Framfor allt
om endast produkten tas i beaktning, d& den &r simpel, utan tillhdrande app eller
tillaggstjanster. Har kan det anses att de ligger efter och har en bit att gé for att pa riktigt kunna
konkurrera med Upright eller en eventuell efterfoljare. Givet deras storlek och finansiella
muskler kan Swedish Posture, om de skulle vilja satsa pa produkten, ta hjilp av en extern aktor
for att skapa liknande tilldggstjdnster som exempelvis Upright. Siledes kan de fa ett
kunskapsforsprang kopplat till sin kroppsburna teknik, givet att de sjélva vet vad som
efterfragas, vilket deras 14ga ndrvaro pa svenska marknaden borde implicera. En viktig aspekt
att belysa kopplat till Swedish Postures teknik &r att en mer avancerad teknik med
tillaggstjdnster kanske inte efterfragas, varpd Swedish Postures kroppsburna teknik inte
erbjuder dessa. Med tanke pa Swedish Postures néra relation till kunder &r scenariot tinkbart,
och sdledes har Swedish Posture kommit ldngre med sitt kunskapsforsprang dn vad som
beskrivits. Detta anses dock foga troligt da Upright, med sina tilliggstjanster, lyckats véldigt
bra.

Givet att bade Swedish Posture och Upright befunnit sig pa marknaden léngre, besitter de mer
erfarenhet och kunskap 4n vad nya aktorer skulle gora. De har, dver en langre tid kunnat skapa
forstaelse och léra sig hantera den omvirlden de dr verksamma i. Detta har lett till att de kunnat
identifiera de mojligheter och hot som coronapandemin forde med sig. I enlighet med det
Vecchiato (2015) ndmner har de bada fatt in robusta strukturer och processer, vilket gjort att
de kunnat méta coronapandemin.

Efter att bada aktorerna observerats anses Upright, trots att de har gjort gedigna insatser for att
utnyttja fordelen kopplat till kunskapsforsprdng, bara ha utnyttjat denna fordel svagt.
Marknaden tillater trots allt att fordelen nyttjas genom att Upright fitt mycket ensamtid pa
marknaden, att osdkerheten i efterfragan ar lag och att de hunnit ldra sig den aktuella tekniken.
Motivet till svagt utnyttjande grundar sig da frdmst pd Uprights sparsamma nérvaro pd den
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svenska marknaden. Sjélvklart bor de ha stor nytta med det de ldrt sig pd andra marknader
vilket gor att denna aspekt fortfarande bor tas i beaktning. Swedish Posture ddremot anses ha
utnyttjat denna fordel starkt, da de har god kdnnedom av den svenska marknaden och vad som
efterfragas, samt att de vid intresse kan vélja att ta in extern aktor for att vidareutveckla sin
kroppsburna teknik. Givet detta ses flertalet mojligheter men ocksé risker for Fixaposture.

Trots att den datan som Upright har samlat varit till stor nytta for bade anvéndare och foretaget
kan praktiken ifrdgaséttas ur en etisk synvinkel. Swedish Posture dédremot har inte samma syn,
eller mgjlighet i dagsliget kring datainsamlande eller den problematik som uppkommer kring
vem som &ger datan. Det ses alltsd en mdjlighet for Fixaposture att utnyttja efterfoljarférdelen
Ldrande av pionjdren d& det gar att argumentera for att varken Upright eller Swedish Posture
har tagit vara pd virdet av datan pa ett effektivt och samtidigt etiskt korrekt sitt. D4 data
kommer spela en viktig roll for Fixaposture i hur de kan ldra sig marknaden, kunder och
vidareutveckla sitt produktutbud, bor det inte negligeras, vilket Swedish Posture gjort for
tillfallet. Det ses dven risker med att direkt imitera Uprights metod, d& dgandet av data och
problemen som tillkommer &r ett bekymmer i dagens samhille (Wearable devices are
connecting health care to daily life, 2022). Givet virdet av data bor inte tillgangen till den
underskattas av Fixaposture. Saledes kan Fixaposture ta bada dessa ytterligheter sett till
dataanvindning och ldra sig fran bdda. Exempelvis skulle de kunna finna en medelvig, dér de
later kunderna bestimma om de vill dela allt, en del eller inget. For att maximera mdjligheterna
att fler ska vara villiga att dela datan kan incitament skapas for att motivera anvéndare att vilja
dela med sig av datan. Det bor dock tilldggas att for att detta ska bidra till varde for Fixaposture
méste de ha mojlighet att ta till vara pd datan. For att kunna atnjuta fordelarna som datan
innebér kravs dock bade resurser och tid vilket kan vara svart frén borjan for Fixaposture. Vad
giller Fixaposture, som ett litet innovativt foretag, kan datainsamling vara svart att genomfora.
Huruvida det dr mojligt fran borjan eller ej dr sdledes en prioriteringsfraga som bor tas i
beaktning, tack vare mdjligheterna data kan medfora.

Fixaposture besitter idag stor kunskap tack vare sina studier och deldgares olika
expertomrdden. Saledes anses Fixaposture redan minskat gapet till pionjérerna. Detta &r nagot
som de skulle kunna utnyttja, genom exempelvis trycka pa de aspekter som gor Fixaspine béttre
an pionjdrernas kroppsburna teknik i marknadsforingen, mdjligen éndra sin positionering, eller
utnyttja sina tidigare kontakter for att snabbare kunna knyta viktiga avtal. Vidare kan de genom
ett utnyttja efterfoljarfordelen Ldrande av pionjdiren genom deras redan genomforda studier.
Med studier kan de, likt Upright och Swedish Posture, visa upp validitet som fi andra
potentiella efterfoljare kan, vilket skapar konkurrensfordelar. Utdver detta bor Fixaposture,
tack vare sina studier, ha en bra kdnnedom om vad som Onskas hos kunderna, vilket
tillsammans med sin erfarenhet gor att de snabbare kan komma ikapp pionjérernas
kunskapsforsprang. Fortséttningsvis kan de genom mer professionella studier jaimfort med
pionjérernas studier, differentiera sitt varumirke mot en annan del av marknaden. Wearable
devices are connecting health care to daily life (2022) hivdar, att kroppsburen teknik i
framtiden kommer delas upp i de som dr medicinskt klassade och de som dr mer simpla. Saledes
kan Fixaposture, tack vare sina mer professionella studier, differentiera sig till de medicinskt
klassificerade produkterna, vilket kan hjélpa Fixaposture att undvika direkt konkurrens, samt
mdjliggora att de far ett helt marknadssegment for sig sjélvt.

Kopplat till kunskapsforspriang ses flertalet risker for Fixaposture. I dagsléget &r Fixaposture i
en investeringsrunda for att ta sin verksamhet vidare, varpa en viktig del som kapitalet ska ga
till &r att anstilla en sdljare. Anstéllning av en ny séljare anses vara en risk for Fixaposture,
som bor ténka till vem det dr de tar in. Givet pionjérernas kunskapsforsprang ar det viktigt att
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den som Fixaposture anstéller besitter stor kunskap om marknaden, d& det annars riskerar att
stjdlpa Fixaposture. Att foredra dr en person som varit med om denna resa forut, vilket
Fixaposture kan fa genom att utnyttja Fripassagerareffekten och anstilla direkt frdn Swedish
Posture eller mojligtvis Upright. Ifall detta inte &r mojligt borde det atminstone vara en person
fran en snarlik bransch, d& den snabbt kan anpassa sig och sitta sig in i arbetsuppgifterna.

Ytterligare risker ses for Fixaposture om deras investeringsrunda inte gar som planerat.
Uteblivet kapital skulle innebéra ytterligare fordrdjning i processen att nd marknaden och ge
pionjérerna ytterligare kunskapsforsprdng. Dessutom kan det dven innebédra en forsdmrad
chans for Fixaposure att konkurrera, samt skapa mojlighet for fler efterfoljare att etablera sig.
Ifall fler efterfoljare skulle etablera sig innan Fixaposture skulle det mojliggora att dven dessa
efterfoljare skulle {4 ett kunskapsforsprang gentemot Fixaposture. Enligt Fior Market Research
(2021) forvéantas den globala marknaden for héllningskorrigerande produkter vixa med i
genomsnitt 5.7 procent per ar. Samtidigt har forsdljningen for hélsorelaterade kroppsburna
tekniker vixt med i genomsnitt, 24 procent per ar. Sammantaget dr det ett rimligt antagande att
den mer nischade svenska marknaden kommer se en relativt hog tillvéxt. Saledes ar det troligt
att fler aktorer kommer f& upp 6gonen for denna marknad, vilket styrker att denna risk ar nagot
som Fixaposture bor ta i beaktning.

Ett annat exempel kan vara att Fixaposture skulle vilja att positionera sig fel eller missbedoma
hur mycket resurser som kravs inom exempelvis marknadsforing for att fa igdng forsiljningen.
Samtliga av dessa kan fa dyra konsekvenser for Fixaposture, varpd det &r viktigt att vara
0dmjuk om sin kunskap och forsok utnyttja fordelar sdsom Ldrande av pionjdren 1 borjan till
att de sjdlva far en bra kunskap om marknaden, och forst da ta de storre investeringarna. Dock
giller det samtidigt att inte vara for passiv, utan det géller att géra nagot for att kunderna ska
viélja Fixaspine istéllet for ndgon av pionjdrernas kroppsburna tekniker.

En sista risk som ses ér det faktum att Fixaposture vid framtagandet av sin kroppsburna teknik,
Fixaspine, valde att innovera istéllet for att imitera. D& Fixaposture inte valde att imitera har
de inte bara gatt miste om minskade kostnader, utan dven missat en mojlighet att minska
pionjérernas kunskapsforsprdng. Vidare vid utveckling av ny produkt uppkommer ofta buggar
och fel vilket &r en faktor bakom de hogre kostnaderna, vilket kan bli problematiskt vid
lansering av Fixaspine, ifall exempelvis buggar uppkommer forst di. Detta hade kunnat
undvikas helt om det istillet hade imiterat. Séledes anses detta minska mdjligheterna for
Fixaposture att komma ikapp pionjdrerna samt skapa eget kunskapsforspring gentemot
eventuella efterfoljare. Dessutom kan béde pionjérerna och potentiella efterfoljare, nér vil
Fixaposture med sin kroppsburna teknik @ntrat marknaden, védlja att imitera deras produkt.
Dirav kan bade pionjidrerna och de potentiella efterfoljarna snabbare ta ikapp ett eventuell
kunskapsforsprang som Fixaposture har kopplat till sin kroppsburna teknik.

5.2.4 Fortursfordelar

Som konsekvens av Uprights tidiga marknadsintrdde har leverantdrer knutits och
leverantorsnitverk etablerats. Namnvért dr att Upright etablerat partnerskap med Apple och
Amazon vilket indikerar att Upright nyttjat fortursfordelar relaterat till partnerskap vil. Utdver
aterforsdljarna bedriver dven Upright egenforsédljning dér de framst riktar sig mot
konsumentmarknaden, men har nu dven borjat utforska foretagsmarknaden. Vad giller
positionering pa marknaden har de lyckats etablera sig vél pd sina priméra marknader. Upright
har dock inte lyckats fylla det gap som finns for att hindra en efterfoljare sdsom Fixaposture
att ta sig till marknaden. Dérav anses Upright endast ha haft ett svagt utnyttjande av denna
fortursfordel.
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Som pionjirer innehar foretagen fordelen att fritt vélja produktattribut, dér de har mojligheten
att definiera marknaden och reducera valen for efterfoljarna. Enligt Kerin et al. (1992) hade
fordelarna varit starka om produkterna var komplexa eller i behov av kompletterande
produkter, om en produktkategori skapades eller om produktutbudet &r bade djupt och brett.
Upright erbjuder i1 dagsldget sin patenterade produkt tillsammans med en app forsedd med
tillaggstjanster. Med appen mdjliggors vissa fordelar vilka kan argumentera for att Upright
nyttjat denna fortursfordel bra.

Gillande Swedish Posture har de, utdver egen forsiljning, flertalet partnerskap med ett stort
antal viletablerade dterforsiljare pa den svenska marknaden. Swedish Posture riktar sig dven
till konsumentmarknaden, men till skillnad fran Upright har de dessutom lyckats etablera sig
pa foretagsmarknaden och foretagshélsan. Dock ér det inte den kroppsburna tekniken som ér i
fokus dir da den é&r relativt ny. Givet detta har Swedish Posture haft ett svagt utnyttjande av
fortursfordelen. Nér det kommer till produktattributen erbjuder Swedish Posture i dagsliget
enbart den kroppsburna tekniken, tillsammans med ett brett sortiment av andra
héllningsprodukter. Vad géller produktdjupet ar detta inget som Swedish Posture jobbat med
sarskilt mycket.

Sett till bdde Upright och Swedish Posture har utnyttjandet av fortursférdelarna totalt sett varit
svaga. Den tekniska komplexiteten dr som tidigare ndmnt lag och det har dven medfort en
mindre paverkan frdn begrinsade resurser. Visserligen har efterfrdgan varit stabil och likasa
den tekniska utvecklingen men inte till den grad att marknaden givit extra styrka till
pionjirernas fordel. Det kan dérfor heller inte péstds att pionjérerna lyckats med nagon
avskrickningseffekt gentemot deras efterfoljare, som i detta fall ar Fixaposture. P4 marknaden
finns det fortfarande gap dir nya preferenser och nischer kan komma for den kroppsburna
tekniken. Fixaposture har sdledes mdjligheten komma in och ticka dessa och dessutom
definiera nya huvudattributer och nischer. Rétt positionering kan begrinsa méngden plats som
finns for efterfoljarna samtidigt som valen for denne minskas. Hér har pionjdrerna framst riktat
sig till konsumentmarknaden i helhet vilket gor att Fixaposture kan dra nytta av Lédrande av
pionjdren for att hitta mer optimal positionering. Fixaposture kan sdledes bemota pionjérens
fordel genom positionering dir de riktar sig mot foretag. Genom positioneringen har de
mdjligheten att definiera marknaden da ingen annan aktor riktigt etablerat sig dér dnnu. Det
finns dven mojlighet att konkurrera inom samma marknadssegment dér Fixaposture kan dra
nytta av den marknadsforingen som pionjirerna redan gjort. Eftersom pionjdrerna genom
marknadsforing redan utbildat konsumenterna om produkttypen behdver da Fixaposture inte
lagga lika mycket kapital pa marknadsforing och pé det viset fa en Imitationskostnadsfordel.

Att det finns patent pa marknaden kan vara en avskriackande effekt for Fixaposture, men dé de
valt att innovera och differentiera sin kroppsburna teknik har &ven de kunnat patentera, nagot
som Fixaposture kan anvéinda for att forsvara sig mot senare efterfoljare. Fixapostures patent
skapar tillsammans med Uprights patent synergi som kan avskrécka efterfoljande aktorer fran
marknaden da det okar svarigheten for de att nyttja Imitationskostnadsfordelar.

Vidare anvénder sig bdda pionjérerna av aterforsdljare for att na ut till slutkonsument, d&ven om
de siljer direkt via exempelvis sina hemsidor. Ifall Fixaposture véljer att ocksé rikta sig mot
slutkonsument finns mojligheter att utnyttja Imitationskostnadsfordelen. Fraimst da pionjirerna
redan banat vdgen for flertalet dterforsiljare som visat sig vara intresserade att sdlja vidare
dessa kroppsburna tekniker. Sdledes behover inte Fixaposture ldgga ner tiden och resurserna
som pionjdrerna redan lagt ner for att etablera sin kroppsburna teknik hos aterforséljaren.
Riskerna som ses med detta dr att givet att bada aktorerna har flertalet aterforsdljare dr det
mdjligt att de kan vara motvilliga att ta emot fler. Detta scenario anses dock vara foga troligt
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dé Upright inte finns hos de svenska aterforséljarna i dagslaget, samt givet att de inklusive
Fixaposture finns tre varianter av denna kroppsburna teknik skulle de troligtvis vara villiga att
ta in Fixaspine med.

Fixaposture har fortfarande mdjligheten att knyta givande partnerskap med olika leverantorer
och diverse partners, dé det finns manga aktorer pd marknaden som pionjdrerna inte bundit upp
trots deras fortur. Dock kan rétt leverantorer for minga foretag, sdrskilt sma, vara problematiskt
att lokalisera och signera samarbete med. G. Nybom (personlig kommunikation, 2022, 22
mars) sdger att “...till exempel du vill ha en ganska liten serie sd gar du till ett féretag som
producerar stora serier. Da vill inte ens de prata med dig. Sa da stor du mer. Det dr vdildigt
viktigt att komma med rdtt produktionsvolym, rdtt kvalitetskrav till rdtt tillverkare”. Som ett
litet innovationsforetag kan det sdledes vara svért for Fixaposture att skaffa sig gynnsamma
kontrakt. Dessutom kan det vara svdrare for mindre foretag att forvirva réitt kompetenser,
exempelvis relaterat till kunskap om konsumenternas upplevda behov och problematik, men
dven teknisk kunskap for hur en produkt kan framstdllas for att mdta dessa behov och 16sa
problemen.

Pa liknande sétt som Fixaposture kan utnyttja Imitationskostnadsfordelen for aterforsiljare
hade de kunnat utnyttja fordelen kopplat till myndighetsbeslut. Dock, av vad som framkommit
har ingen av pionjdrerna i dagsldget forsokt att uppnéd nagon form av myndighetsbeslut for sina
respektive kroppsburna tekniker, varpa Fixaposture inte kunnat utnyttja dessa utan istdllet
sjdlva arbetat for att uppnd detta. For malet att f4 medicinsk klassificering har Fixaposture
genomfort flertalet tester samt att Fixaspine har medverkat i olika typer av studier. Ifall de
uppnar ett fordelaktigt myndighetsbeslut har Fixaposture istéllet ppnat upp mojligheten for
eventuella konkurrenter att imitera, vilket dr en nackdel som de bor ta i beaktning. Givet att
Fixaposture far till ett myndighetsgodkdnnande kan bade pionjdrer som efterfoljare sjilva
utnyttja Imitationskostnadsfordelen och saledes fa liknande fordelar som Fixaposture far fran
ett godkidnnande, men utan nagon kostnad. Ifall detta blir verklighet kan de dven vilja att
konkurrera pd de marknader som myndighetsbesluten 6ppnar, vilket annars malet var att fa
vara ensamma pa, varpa fortursfordelen som ett myndighetsgodkédnnande for Fixaposture hade
kunnat innebira minskar.

Som ett litet innovationsforetag finns dven risken att Fixaposture blir bortprioriterad av
leverantorer. Till de kroppsburna teknikerna kréavs det kretskort, vilket dr en typ av begransad
resurs pa grund av vissa ingdende komponenter och metaller. Bade Upright och Swedish
Posture kan genom tidigt etablerade ndtverk atnjuta fortursfordelar kopplade till kretskort
eftersom de i olika avseende dr forst pad marknaden. Dock kan det inte anses att de utnyttjat
denna fordel sdrskilt vél, framst pa grund av att kretskorten for denna marknad inte ar sérskilt
begriansade. Eventuella brister i kretskort kan eventuellt bli ett problem om produkterna gar
mot att bli mindre, men det har hittills inte gett en avskrackningseffekt gentemot efterfoljare.
De faktorerna som haft storre inverkan &r pionjirernas storlek och deras varumérke. F. Nilsson
(personlig kommunikation, 2022, 23 mars) menar att “... en liten aktér kommer aldrig
prioriteras framfor Samsung eller nagon sddan”.

Givet det ovanstaende har Fixaposture stora mojligheter att dra fordelarna sjdlva och stinga
ute eventuella efterfoljare om marknaden tillater detta. Dock finns dven risken att pionjdrerna
dven viljer att satsa mer pa att dra nytta av fortursfordelarna, vilket hade forsvarat situationen
for Fixaposture som ett litet foretag.
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5.2.5 Varumarkesfordel

Sett till varumirkesfordelar finns det tveksamheter kring Upright och hur de lyckats med sitt
varumirke. Pa sin hemsida beskrivs produkten i frdga vél och historien om hur den kom till
lika sd. Vidare berittar F. Nilsson (personlig kommunikation, 2022, 23 mars) att Upright varit
synliga i media under de senaste aren. Exempelvis har Forbes publicerat en positiv recension
(Walters, 2021), vilket skulle kunna tyda pa att de kunnat dra nytta av varumérkesfordelen. Det
faktum att Upright var forst med den kroppsburna tekniken och dess funktion pad marknaden
anses inte belysas i deras marknadsforing. Enligt Alpert och Kamins (1995) skulle detta kunna
tyda pd att de inte utnyttjat denna fordel alls. Dock, givet att det inte finns andra aktdrer dn
Upright och Swedish Posture skulle Upright, tack vare sin exponering pd diverse medier, ha
mdjlighet att uppnd pionjérsstatus och saledes dra nytta av varumirkesfordelen. Frdgan om
Upright dragit nytta av varumérkesfordelen eller ej anses kunna besvaras forst nér en
efterfoljare antrat. Dock, givet hur Uprights marknadsforing ser ut idag anses denna mdjlighet
vara liten, da de framfGr allt inte varit tydliga med detta budskap pa den svenska marknaden.

Da fokus skiftas till Swedish Posture och deras varumérke kan det tydligt ses att de har en
storre ndrvaro pd den svenska marknaden. Det finns direkta sdljkanaler till marknaden, direkt
till slutkonsument. Vidare har de dven en mer mérkbar marknadsforing, som P. Harrie
(personlig kommunikation, 2022, 22 mars) beskriver som bade aggressiv och kaxig. Dock skall
tilldggas att detta framst géller indirekt konkurrerande produkter. Utdver marknadsforingen
beskrivs dven historien bakom bolaget och deras kroppsburna teknik. Det faktum att det dr
Swedish Posture som dr pionjirer pa den svenska marknaden med den kroppsburna tekniken
ar inget som lyser igenom, varpd liknande argument kan laggas som for Upright att Swedish
Posture inte utnyttjat varumérkesfordelen val.

For Swedish Postures del anses dven hir att de utnyttjat denna fordel svagt. Detta trots att de
har en storre ndrvaro pa den svenska marknaden. Likt Upright har Swedish Posture inte alls
visat pd att de &r pionjérer i deras marknadsforing och séledes kan de inte anses forsokt utnyttja
denna fordel. Sammantaget anses att Upright enbart ha utnyttjat denna fordel svagt. Marknaden
hade haft potential att stidrka denna fordel men till f6ljd av att Upright inte haft ndrvaro pa den
svenska marknaden gér denna potential till miste. Dessutom framhéaver inte Upright heller att
de dr pionjérer i sin marknadsforing.

Mot bakgrund i vad som beskrivits ovan finns det mojlighet for Fixaposture att utnyttja
Ldrande av pionjdren och sjédlva eventuellt atnjuta varumirkesfordelen. Detta kan goras genom
att trycka pd Fixaspines ytterligare funktionalitet i deras marknadsforing. Carpenter och
Nakamoto (1996) menar att detta kan mojliggora for Fixaposture att sjdlva fa en pionjirsstatus
pa marknaden och bli den referenspunkt som potentiella kunder kommer jimfora pionjirernas
kroppsburna teknik emot. Séledes, givet att de lyckas med att omdefiniera marknaden och
uppna pionjdrsstatus, kan Fixaposture fa mojlighet att sjélva uppné varumirkesfordelen varpé
kunderna pa marknaden kommer ha en positiv uppfattning gentemot Fixaposture. Dock &r det
inget som tidigare ndmnts kommer gratis, da Alpert och Kamins (1995) menar att kunderna pa
marknaden méste veta att Fixaposture faktisk dr pionjdrer i denna kontext for att kunna &tnjuta
denna fordel. Saledes méste Fixaposture om de lyckas med sin produkt trycka pa att de var
forst med denna innoverande variant av pionjdrernas kroppsburna teknik for att fa mdjlighet
till varumarkesfordelen.

Som redan analyserats kan Fixaposture, genom att utnyttja Ldrande av pionjdreren, vélja att
positionera sig annorlunda. Genom att positionera sig mot annat segment ses mojlighet for
Fixaposture att uppna pionjarsstatus. Ifall Fixaposture lyckas med att uppné pionjérsstatus ses
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dessutom mojlighet for Fixaposture att sjdlva utnyttja denna fordel, da pionjdrerna anses inte
fullt ut lyckats med detta. Viktigt att ha i dtanke &r att, inom valt segment, trycka pd att
Fixaposture dr pionjirer, for att pa detta sétt kunna fa en positiv uppfattning hos anvidndarna.
Ifall Fixaposture inte trycker pa att de dr pionjdrer kommer denna fordel inte kunna utnyttjas
dven for Fixaposture. Lyckas Fixaposture differentiera sig annorlunda och dra nytta av férdelen
okar de dessutom sina konkurrensfordelar mot pionjarerna och eventuella efterfoljare om de
skulle vilja ge sig in inom samma segment. Vidare hade detta kunnat mgjliggéra for
Fixaposture att bygga ett starkt varumérke, vilket skulle kunna underlétta for Fixaposture om
de viljer att vidare positionera sig annorlunda, forsoka etablera sig utomlands eller gé direkt
till slutkonsument for att konfrontera de bada pionjirerna.

Tack vare pionjirernas intensiva marknadsforing tillsammans med sina genomforda studier
kan Fixaposture som efterfoljare pa marknaden utnyttja fripassagerareffekten. Mer specifikt
kan Fixaposture bland annat nyttja pionjidrernas investeringar i marknadsféring genom att
anvinda samma nyckelord eller sokningsord pé exempelvis Google-annonser. Vidare kan de
utnyttja investeringarna i marknadsforing och studier som pionjérerna genomfort genom att de
sprider kunskap och okar konsumenterna medvetenhet om de nack- och ryggrelaterade
problem, samt bidrar med information om att det finns kroppsburna tekniker pad marknaden
som hjdlper mot besvéren.

En risk som observerats dr att Upright och Swedish Posture, tack vare sin tid ensamma pa
marknaden och deras marknadsforing, uppnétt denna fordel. Aven om Upright inte varit aktiva
pa den svenska marknaden kan deras tid ensamma pa andra marknader lett till att de uppnétt
en pionjarsstatus. Nér Uprights och Swedish Postures marknadsforing och partnerskap, som de
haft genom é&ren, tas i beaktning gar det att argumentera for att de inte dr i behov av att trycka
pa att de dr pionjdrer, utan de far denna fordel oavsett. Det skulle kunna bli svart for Fixaposture
att sjdlva uppnd denna fordel om detta blir fallet. Saledes skulle Fixaspine inte vara lika
intressant for potentiella kunder som kommer stélla valet i relation med att vilja Uprights eller
Swedish Postures kroppsburna teknik. Problematiken forstirks géllande detta avseende for
Fixaposture da de &r ett litet innovativt foretag, vilket gor att mojligheten att lagga resurser pa
att overvinna denna fordel och fa igdng forsiljningen kan bli dyrt. Dérav bor de viga risken
med att Upright eller Swedish Posture kan ha utnyttjat denna férdel med hur mycket resurser
de har rad att lagga for att Overvinna fordelen nér de nu dntrar marknaden.

Vidare ses en risk for Fixaposture kopplat till ett eventuellt val av att positionera sig
annorlunda. Givet att de skulle vélja att inte g mot slutkonsument likt pionjdrerna kan det som
beskrivits ovan ge Fixaposture en mojlighet att undvika pionjérernas varumirkesfordel. Dock
kan det ocksad innebdra att det blir en mindre lyckad positionering eller att de skulle bli
forknippade med sin valda nisch. Att det kan bli fel i positioneringen och att det valda
segmentet inte ger den respons som forutspétts anses vara en sjilvklar risk, vilket Fixaposture
via sin erfarenhet redan vet, varpd det inte behandlas utforligare.

Att bli forknippad med sin valda nisch kan bade vara positivt och negativt for Fixaposture. I
vissa fall kan det vara att foredra, da exempelvis att bli forknippad med ett premiumsegment
kan ge mojligheter till battre marginaler. I vissa fall kan det dock orsaka mer skada @n nytta.
Exempelvis kan Fixaposture vilja att rikta sig mot sjukvarden, vilket ar ett alternativ som de 1
dagsldget utvirderar. Skulle de lyckas med att sla sig in dar kan Fixaspine bli forknippad med
att vara en sjukvardsprodukt och saledes bli 6verkvalificerad for vissa konsumenter. Anvindare
skulle sdledes kunna vara mer villiga att kopa Uprights eller Swedish Postures produkt, som é&r
bade billigare och enklare. Vidare kan statusen spela roll da anvéndare kanske inte vill anvéinda
en kroppsburen teknik som klassas som sjukvardsprodukt. Dérav kanske anvéndare inte blir
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intresserade av Fixaspine forrdn exempelvis en skada uppkommer. I detta fall kan Fixaposture
behova lagga resurser pa att dndra sin status pd marknaden for att kunna konkurrera inom andra
segment. Att vilja hur de ska positionera sig dr séledes en aspekt Fixaposture som efterfoljare
bor ta i beaktning, da det kan fa konsekvenser for deras fortsatta mal att vdxa och ta
marknadsandelar inom olika segment.

Liknande problematik ses om Fixaposture skulle vilja att ga via dterforsiljare. Genom att nyttja
mdjligheten att pionjdrerna banat vig for samarbeten och partnerskap med flera aterforsiljare,
kan Fixaposture utnyttja efterfoljarfordelen Imitationskostnadsférdelen och sjédlva gora detta.
Dock, givet att Fixaposture har lagt mycket fokus pa att varumaérket ska bli forknippat med
kvalitet, kan de inte vilja vilket partnerskap som helst, d4 det kan skada den varumaérkesbild
som Fixaposture efterstravar. Dédrav bor Fixaposture vara uppmirksamma pa vilka de ingér
samarbeten med, eftersom det pd samma sitt som positioneringen kan goéra Fixaposture
forknippat med en nisch. Att bli alltfor nischad kan vidare bli problematiskt vid forsok att ge
sig in pa andra segment pa marknaden.

Sist ses en risk att en stor aktdor med vilkdnt varumérke kommer in som efterfoljare pa
marknaden. Ifall detta skulle ske kan det innebéra att de varumérkesfordelar som Fixaposture
har mojlighet att uppna via positionering, forsvinner. Detta pd grund av att ett starkt varumérke
anses véga tyngre dn det faktum att en aktor dr pionjdr. I nuléget attraherar dock inte branschen
foretag sdsom Samsung, Philips eller Apple, men i takt med att marknadens vérde okar, vaxer
dven intresset fran dessa aktorer. Ifall det skulle bli verklighet kommer inte bara Fixapostures
potentiella varumirkesfordel forsvinna, utan de kommer dven behdva konkurrera med
resursrika foretag, vilket kommer forsvara situationen ytterligare.

5.2.6 Prototypicitet

Pionjdren har stora mdjligheter att forma kundernas preferenser och beteenden genom att vara
forst pd marknaden. E. Ekesbo menar pa att det dr foretagen som maste forma marknaden,
genom att sdga “... kunderna kan inte forma marknaden for de vet inte vad de behéver. Dérfor
mdste vi forma marknaden for att tala om for det att det dr detta som spelar roll” (E. Ekesbo,
personlig kommunikation, 23 mars, 2022). Nir det kommer till prototypstatus kan Upright
anses vara den pionjdren som satt standarden. Sett till deras kroppsburna tekniker ér de relativt
sméi 1 storlek, ca fyra centimeter stora, och fasts med tejp eller med ett halsband. Givet att
Swedish Postures produkt kom senare gar det redan att se effekten, diar dven Vibe digital ar
liten till storleken.

Vad giller Swedish Posture har de varit paverkade av Uprights prototypicitet, dir dven deras
kroppsburna teknik ér liten till storlek. En skillnad som kan ses &r att denna fést med hjélp av
magneter istéllet. Dock kan dven Swedish Posture anses ha satt en standard, genom att vara
forst med sin kroppsburna teknik pa den svenska marknaden och har siledes drivit pd och
forstarker den prototypicitet som finns pad marknaden. Givet hur de kroppsburna teknikerna,
som finns pd marknaden, ser ut och vad de méter kommer troligtvis framtida generationer av
apparaterna att vara liknande sett till bdde applicering och design, om inte ett teknikskifte sker.

I dagsldget anses bada pionjdrerna varit med och bidragit till att sdtta en form av prototypstatus
pa den svenska marknaden. Fortsittningsvis ses 1 marknadsanalysen att fordelen kopplat till
prototypicitet mojliggor for pionjérer att utnyttja denna fordel, varpa bade Upright och Swedish
Posture anses ha utnyttjat denna fordel starkt. Dock, att det redan existerar en prototypicitet pa
marknaden dr inte alltid en nackdel for efterfoljaren. En mojlighet for Fixaposture som

46



efterfoljare &r att utnyttja Fripassagerareffekten dir de exempelvis slipper ldgga pengar pa FoU
for den kroppsburna teknikens design eller andra funktionaliteter. Nédgot annat som talar till
efterfoljarens fordel 4r marknadsutvecklingen. Eftersom den tekniska utvecklingen accelererar
samt att fler aktorer vintas dntra marknaden och begrinsa pionjérens ensamtid talar det for att
marknaden inte kommer ge lika stor fordel till pionjéren i framtiden.

I enlighet med det som Carson et al. (2007) ndmner &r prototypiciteten som starkast i borjan
for att sedan ebba ut och sen till slut upphora. For att pionjdren ska kunna behalla férdelen
behover denne stindigt uppdatera sina produkter for att vara den som kontinuerligt formar
konsumentens preferenser. Sett till de kroppsburna teknikerna som finns hos Upright och
Swedish Posture har det inte skett ndgra stora forédndringar i designen. Upright Go och Upright
Go 2 ér néstan identiska i utseendet och vad giller Vibe digital har den en annan form och férg,
dock dr detta inte sdrskilt annorlunda fran den prototypiciteten som satts. Appliceringen
daremot har uppdaterats, dér det finns olika alternativ till hur apparaterna fasts. Allt detta tyder
pa att de kanske inte kommer kunna behalla sin prototypstatus dd de inte kontinuerligt jobbar
med att forma kundernas preferenser.

Vidare kan utvecklingstakten for branschen 6ka och att teknikskiften kan ske &r nagot som G.
Nybom inte utesluter och ndmner att: “A/lting utvecklas hela tiden och blir bdttre” (G. Nybom,
personlig kommunikation, 22 mars, 2022). Saledes finns det en teoretisk chans att det kommer
att bli en annan design i framtiden. F. Nilsson (personlig kommunikation, 23 mars, 2022) menar
pa att det kan utvecklas nya kundsegment, exempelvis inom idrotten eller bland unga. Dérav
finns det en mojlighet for Fixaposture att, genom att utnyttja Ldrande av pionjdren, sitta en ny
prototypstatus och saledes nyttja denna pionjéarsfordel sjélv. Ett exempel pd hur det kan goras
ar genom att ldta anvéndarna i viss man sjilva bestimma hur den kroppsburna teknik ska se ut.
Exempelvis mdjliggora for barn att fa sin favoritsuperhjélte pa produkten, eller ha mojligheten
att kunna mala pa den och samtidigt mdojliggora for en vuxen pa kontor att f4 produkten stilren
i diskreta farger. Ifall Fixaposture kan integrera detta koncept kan det bidra till att
prototypiciteten pd marknaden &ndras. Det ska dock podngteras att detta kan medfora
svérigheter for Fixaposture, speciellt vid marknadsintride, eftersom mdojligheten for
anvéindaren att sjilv designa produkten troligtvis kommer vara ett dyrare alternativ och kan
stdlla till problem vid produktion.

Ett annat exempel dr genom att ldgga fokus pé forpackningen. Genom att, likt Apple, gora en
elegant forpackning kan en premiumkénsla fis som kommer bli likt en preferens som andra
aktorers forpackningar och kroppsburna tekniker kommer jadmforas med. Vidare kan
Fixaposture dven vid framtagandet av forpackningen fokusera pd form och storlek, vilket kan
mojliggora att den kan enkelt forvaras hemma, skickas direkt till brevlada och underlétta
leverans, varpa det senare dven kan ses som en fordel ur en hallbarhetsynpunkt.

Att det finns en prototypicitet medfor en eventuell risk att Fixaposture inte lever upp till den
och ratas av konsumenterna. Exempelvis om kunderna tycker att Fixaspine dr for stor i
jamforelse med pionjirernas produkter, eller ifall det inte uppskattas av kunderna att det inte
finns andra alternativ for att fésta Fixaspine, utdver halsbandet. Viljer Fixaposture att forsoka
sétta en ny prototypicitet finns det risk da det inte dr sékert att kunderna ser nyttan med de nya
funktionaliteterna som Fixaposture véljer att erbjuda. En annan vig att ga for efterfoljaren kan
ocksa vara att jobba med produktutbudet, dar bade bredden och djupet utvecklas. Pa detta sitt
kan efterfoljaren folja prototypiciteten, samtidigt som de kan forma kundernas preferenser.
Virt att notera &r att det ar viktigt for Fixaposture att stdndigt uppdatera produkterna for att
forma kundernas preferenser, nir de vil uppnatt en prototypstatus.

47



5.2.7 Hallbarhetsfordel

Zhang och Song (2020) menar pa att pionjarer som har ett omfattande hallbarhetsarbete kan
atnjuta starkare pionjérsfordelar dn pionjérer som inte goér det. Medan Klewitz och Hansen
(2014) menar pé att det kontinuerligt stélls hogre krav pa hallbarheten for innovationer, som
alla foretag, oavsett storlek, maste ta hdnsyn till. I och med att Upright inte ar ett borsnoterat
foretag har de inte heller skyldighet att uppvisa sitt hdllbarhetsarbete. Hallbarhetsarbetet &r inte
ndgot de uttryckligen trycker pd via sin hemsida heller, men givet vad deras produkt gor kan
det argumenteras for att de har ett gediget arbete inom social héllbarhet, vilket kan skapa
konkurrensfordelar gentemot eventuella efterfoljare. Dock inom den bransch Upright ar
verksamma péd skulle hogst troligt dven eventuella efterfoljare ocksd uppnd hogre
hallbarhetsarbete inom social hallbarhet. Enligt Sustainalytics (2022) far dgarna till Upright,
Dario Health, inte speciellt bra Environmental, Social and Governance (ESG) risk-gradering.
Daér far de 37.3, vilket innebdr hog risk. Omdomet baseras bland annat pa att de har medelhog
exponering kring materiella ESG-fragor och svag ledning nér det kommer till att bemota dessa.
Med detta i atanke dr det rimligt att det &ven influerar Upright som givet detta kan anses lyckats
mindre bra med sitt héllbarhetsarbete.

Swedish Posture dr liknande Upright gillande social hallbarhet. Utdver detta redovisas dock
inget héllbarhetsarbete av vad som gar att hitta, varken hos bolaget eller koncernen. Ngot som
dven P. Harrie bekriftar: “Det dr ingenting de har varit ute och skrivit, jag tror de dr neutrala”
(P. Harrie, personlig kommunikation, 22 mars, 2022). Dock menar G. Nybom (personlig
kommunikation, 2022, 22 mars) att det finns flertalet direktiv som samtliga aktorer méste folja,
vilket innebir att de foljer lagkrav. Sett till de tre krav som Lamertz och Tetrault Sirsly (2008)
ndmner dr vissa delar av hallbarhetsarbetet centrala for bada pionjirerna da de ér fokuserade
pa hélsa och social héllbarhet. Nar det giller synlighet, utdver deras tydliga fokus pd produkter
for hdllning och hélsa, gar det som ndmnt inte att hitta ndgot redovisat hallbarhetsarbete. Dock
ar pionjérerna tva viletablerade aktdrer som har mojlighet att tillgodogora fordelen, det vill
sdga om Upright eller Swedish Posture véljer att satsa pd héllbarhetsarbete kommer de
troligtvis inte ha problem att kapitalisera pa den 6kade efterfrdgan som arbetet skulle medfora.
Det bor ocksa papekas att bade Upright och Swedish Posture befunnit sig flera ar ensamma pa
vardera marknad dir det funnits en séker efterfrigan. Sammanfattningsvis kan det sidgas att
varken Upright eller Swedish Posture har haft nigot utnyttjande av de fordelarna som
héllbarhetsarbete kan fora med sig. Detta frimst da de inte har ndgot héllbarhetsarbete till att
borja med, i alla fall inget uppvisat arbete.

Fixaposture har sdledes mdjligheten att sjdlva utnyttja hallbarhetsfordelen genom att
inkorporera hallbarhetsarbete och gora den till en central del av sin verksamhet. For att uppna
de hogt stdllda kraven inom héllbarhet kan Fixaposture vélja att satsa pa nagot eller nigra av
innovationsomradena produkt, process eller organisation, som tas upp av Rennings et al.
(2006). Eftersom Fixaposture har en véldigt liten organisation kommer det inte paverka deras
héllbarhetsarbete 1 ndgon storre utstrackning genom att satsa resurser dér. Var de istéllet har
mdjlighet att tjina mycket dr i sitt bemdtande av produkt och process. Att satsa pd processen,
genom att tillverka produkten i Sverige skulle kunna sénka utsldppen i form av minskade
transporter, samt genom att anvénda svensk energi, som enligt Statistiska Centralbyran (2022)
ar 2021 bestod av 60 procent fornybar el. Utover detta kan Fixaposture satsa pd att gora
produkten héllbar i storsta mojliga utstrackning, till exempel, genom att anvénda svenska
komponenter eller ateranvédnt material, i syfte att efterstrdva en cirkulér ekonomi. I det fall
Fixaposture viljer att implementera en cirkuldr affirsmodell skulle det kunna skapa hoga
intrddesbarridrer mot senare efterfoljare, dock mot hoga kostnader. Det skulle &ven stilla krav
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pa att hela leverantorskedjan klarar av det och att foretaget har en saddan struktur att de kan
jobba med det pa ett effektivt sitt. Det finns sdledes risk att Fixaposture saknar de resurser som
kravs for ett mer omfattande héllbarhetsarbete, dd de &r ett litet innovationsforetag med
begrinsat kapital. Vid alltfor begransade resurser dr dven ett alternativ att samarbeta med andra
aktorer kring FoU och cirkuldr ekonomi Kamien et al. (1992) pastar att samarbete tenderar att
oka l6nsamheten for de foretag som ingar i samarbetet. Problem kan dock vara ifall pionjdren
inte vill ingd i samarbete med Fixaposture da de enligt Pisano (1990) tenderar att vilja bibehalla
en hog konkurrenskraft mot sina efterfoljare.

Vidare ses ytterligare en fordel kopplat till Fixaposture om de lyckas dra nytta av
héllbarhetsfordelen och saledes inkorporera hdllbarhet i sin verksambhet. I det fall Fixaposture
kan rapportera positiv ESG-data menar Amel-Zadeh och Serafeim (2018) att Fixaposture kan
f4 fler investerare till sig och ddrav mojliggora for att f4 in mer kapital till sin verksamhet,
vilket kan vara viktigt for framtida tillvaxt. Vidare belyser Amel-Zadeh och Serafeim (2018)
att mdjlighet till hallbara obligationer, sisom sociala eller grona obligationer, som Fixaposture,
givet att hdllbarhet inkorporeras, kan utnyttja.

Virt att belysa ér att genom starkt hallbarhetsarbete kan Fixaposture bli mer trogrorliga dn
pionjérerna, som genom att inte fokusera pé héllbarhet i hog grad kan anses vara mer flexibla
vid fordandringar pd marknaden. Samtidigt finns @ven risken att konsumenten kanske inte ser
virdet eller inte bryr sig om héllbarhetsarbete. De investeringarna som satsats pa
héllbarhetsarbetet hade istéllet kunnat anvindas i andra investeringar som kunderna vérderar,
exempelvis utdkande av produktsortiment. Huruvida detta kommer vara ett problem ar svart
att forutspa, men det géller att hitta en balansging for att bade lyckas dra nytta av fordelarna
som héllbarhetsarbete utgor och pd samma géng inte bli for inlasta

Eftersom de bada pionjirerna inte utnyttjat hallbarhetsfordelen finns det ingen mdjlighet for
Fixaposture att imitera. Siledes blir det de sjélva som far bana végen for att lyckas skapa dessa
fordelar. Ifall Fixaposture viljer att gora héllbarhetsarbetet till ett prioriterat omrdde finns
risken att konkurrenterna kommer se Fixaposture som pionjirer och vélja att imitera deras
héllbarhetsstrategi. For att tillgodogora sig de positiva effekter som kan uppkomma till f6ljd
av att vara pionjir pd omradet géller det for Fixaposture att gora héllbarhet till ndgot som é&r
centralt inom foretaget. Dessutom behdver Fixaposture synliggora sitt hallbarhetsarbete for
intressenter att se. Lyckas Fixaposture med detta menar Lamertz och Tetrault Sirsly (2008) att
de skapat en hallbar konkurrensfordel som andra aktorer kommer fa svart att efterlikna.
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Majligheter for Fixaposture Risker for Fixaposture

« Fripassagerareffekten Risker kopplade till pionjirsfordelarna
» Genom att hinvisa till konkurrenternas publicerade studier kan ~ « Ifall Upright utvecklar en plattform kan det leda till 6kade
det framhévas att Fixaspine har mer omfattande funktionalitet byteskostnader

* Tack vare att pionjérerna har satsat pa marknadsforing behover
Fixaposture inte motivera fér marknaden varfor produkten ér

Swedish Posture ingdr samarbeten eller borjar erbjuda tilldggstjanster
Konkurrenterna far upp storre forsdljningsvolymer péa den svenska

nodvandig marknaden, vilket kan leda till stordriftsférdelar 6kad priskonkurrens
* Det kan vara svart att anskaffa rétt typ av kunskap inom
* Imitation sdlj/marknadsforing
* Imitera tilldggstjénster for att skapa inlasningseffekt « Overtro pa den egna formigan i kombination med ett kunskapsglapp
* Imitation av konkurrenters framgéngar inom process och inom forséljning kan leda till ldga forsaljningsvolymer
tillverkning * Det kan bli svart att sikra bra och prisvarda leverantorer da vissa
* Den prototypicitet som ar satt av konkurrenter pa marknaden leverantorer kréver for stora serievolymer

kan imiteras kostnadseffektivt genom att studera pionjaren. Fixaposture dr varken pionjar pa den globala eller svenska marknaden
vilket medfor risken att pionjarerna maximerar de varumarkesfordelar
* Lirande av pionjiren kopplade till att vara forst

* Genom att satsa pa ett djupare produktutbud kan hogre Osékerheten okar vid annorlunda positionering én konkurrenterna

byteskostnader erhéllas vilket kan leda till att varumarket blir forknippat med t.ex. rehab och
* Analys av upplevd kundndjdhet hos konkurrenter gor att inte med preventivt syfte

resurser kan maximeras dér kundngjdheten blir som storst * Da kunderna inte ser nyttan med funktionaliteterna och om produkten
* Kostnadsfordelar kan erhallas tack vare att konkurrenter inte lever upp till prototypiciteten kan kunder komma att vilja

minskat osdkerheten kopplat till efterfragan konkurrerande produkter
» Utnyttjande av data insamlat fran konkurrenter ger helhetsbilden < Investeringarna i hallbarhet &r 6verflodiga da de inte vardesitts av

av marknaden. Vidare kan en mer etisk metod av hanteringen kunderna vilket leder till pengar i sjon

med personlig data tillimpas for att erhalla 6kad trovardhet * Resurser till att gora rent miljoméassiga investeringar saknas kan leda

* Positionering genom differentiering i syfte att skapa ett starkt till att konsumenter véljer ett mer miljomedvetet alternativ
varumirke inom annat kundsegment

* Bemoétande av pionjarfordelen
* Genom att utnyttja fortursfordelen och uppritthélla patent 6kar
mojligheten att stinga ute eventuella efterfoljare
* Fortursfordelen kan utnyttjas vid skapandet av egna partnerskap
* Genom att omdefiniera marknaden med hjélp av en béttre
produkt kan Fixaposture uppna pionjérsstatus och déarmed
erhalla fordelar kopplade till pionjarer

Tabell 5.3 Tabellen visar de identifierade mojligheter och risker for Fixaposture.
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6 Slutsats

Syftet med studien dr att utifrdn hur marknaden ser ut, samt hur pionjdrerna utnyttjat sina
pionjérsfordelar, undersoka vilka mdjligheter och risker det finns for Fixaposture som ett litet
innovationsforetag, nir de ska dntra den svenska marknaden som efterfoljare. For att besvara
syftet har tva forskningsfragor anvints:

e Vilka mojligheter finns for Fixaposture att utnyttja efterfoljarfordelar vid intdg pé en
marknad dér endast pionjérer befinner sig?

e Vilka risker finns for Fixaposture som efterfoljare pa en marknad dir endast pionjirer
befinner sig?

For att se mojligheter och risker for ett efterfoljande foretag krivs omfattande kinnedom om
marknaden de vill ta sig in pa. Detta eftersom teorin pekar pd flertalet marknadsfaktorer som i
sin tur paverkar hur starka pionjérsfordelarna dr. Faktorerna pdverkar alltid fordelarna pa
samma sitt men graden av péverkan dr unik for varje marknad. Som Tabell 5.1 visar ér
pionjirens ensamtid pad marknaden och teknisk utveckling de faktorer som paverkar denna
marknad mest. Teknisk komplexitet &r ett exempel pa en faktor som har potential att paverka
flertalet pionjérs- och efterfoljarférdelar, men som pa denna marknad har mindre betydelse som
situationen ser ut i nuliget.

Gillande mdjligheterna for Fixaposture att utnyttja efterfoljarfordelar, inom branschen for
héllningskorrigerande kroppsburen teknik pd den svenska marknaden, lyftes mojligheter att
nyttja samtliga efterfoljarfordelar: Fripassagerareffekten, Imitationskostnadsfordelar och
Ldrande av pionjdren. Dock 1 varierande grad, beroende pa marknadssituationen och pa hur
pionjérerna utnyttjat pionjarsfordelarna.

Fran studien framgar det att Fixaposture kan nyttja Fripassagerareffekten och
Imitationskostnadsfordelar, dér de har mdjligheter att rida pd vdgen av pionjirernas
investeringar inom studier, marknadsforing och kunskapsspridning. Fixaposture kan &ven vilja
att imitera exempelvis de tilldggstjdnster som hor till den kroppsburna tekniken eller vilja att
ha samma aterforsdljare som pionjérerna.

Aven Lérande av pionjéiren lyfts som fordelar for Fixaposture att nyttja. En central punkt for
Fixaposture dr att de bor, i varje avseende, erbjuda mer virde dn pionjdrerna till kunderna pa
den svenska marknaden. Hér bor de darfor trycka pé att Fixaspine &r en béttre produkt med
ytterligare funktionaliteter. Fixaposture kan pa detta sétt fa en typ av pionjérsstatus, dér deras
produkter kan anvéndas som den nya referenspunkten for prototypicitet. Det framgar dven att
Fixaposture kan dra nytta av varumérkesfordelen sjélv genom att trycka pé att de ar pionjirer
inom det valda segmentet. Studien pekar &dven pé att hallbarhetsfordelarna dr outnyttjade av
pionjérerna, varpa Fixaposture har mojlighet att utnyttja denna fordel for att stirka sina andra
fordelar och for att {4 in investeringar i foretaget.

Kopplat till Ldrande av pionjdren kan Fixaposture dven ldra sig av pionjirernas misstag. Ett
misstag som identifierades var att pionjirerna hade lamnat luckor for efterfoljare att komma in
pa marknaden. En mdjlighet for Fixaposture var att rikta sig mot foretagsmarknaden da ingen
av pionjdrerna var viletablerade dir. Dessutom finns det mdjligheter for Fixaposture att
omdefiniera marknaden genom att nischa sig mot olika kundsegment, exempelvis mot barn och
ungdomar eller mot idrottare. Fixaposture kan dven vélja att differentiera fran pionjérerna med
hjélp av mer exklusiva forpackningar. Fixaposture kan pa detta sétt bli den aktdren pa
marknaden som sétter prototypiciteten. En annan faktor kopplat till Larande av pionjdren som
identifierades var behandlingen av data. Fran studien framgér det att ingen av pionjérerna har
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lyckats med att behandla data pé ett etiskt och 16nsamt sétt. Lyckas Fixaposture med detta finns
det stora mojligheter for det att dra 6ver kunder fran pionjérerna.

Gillande de risker som finns for Fixaposture, som efterfoljare pa marknaden, &r vissa av dessa
kopplade till de begrinsningarna som Fixaposture har. Bland annat lyfts foretagets storlek och
deras begriansade tillgdng till resurser som paverkande faktorer. P4 grund av dessa
begrinsningar riskerar Fixaposture att g miste om vissa fordelar som finns for en efterfoljare.
Som en liten aktor med begrénsade resurser maste Fixaposture prioritera vart deras kapital ska
gé till, exempelvis kan de vélja att prioritera marknadsforing, hallbarhetsarbete eller
produktutveckling.

En annan viktig faktor som lyfts i studien &r att Fixaposture, som en liten aktdr pa marknaden,
inte innehar samma fOrhandlingskraft mot exempelvis leverantorer eller potentiella
aterforsdljare. Fixaposture kommer inte heller att prioriteras dver storre aktdrer niar det kommer
till bland annat anskaffningen av begransade resurser.

Studien lyfter dven risken med att Fixaposture kan positionerar sig fel pd marknaden, dér dven
de misslyckas med att ticka de gapen som finns for efterfoljare. Har dr en stor risk att stora
aktorer med starka varumirken och stora finansiella muskler kommer in pd marknaden.
Dessutom finns inte hotet bara fran senare efterfoljare, studien visar pd att pionjérernas
forsprang kan gora att de kan utnyttja stordriftsfordelar {for att priskonkurrera med efterfoljare.
Vidare framgér det av studiens analys att Fixaposture kan nyttja pionjédrsfordelar, dock finns
det inget som sdger emot att d&ven pionjirerna kan nyttja efterfoljarférdelarna. Med pionjarernas
storlek och finansiella muskler kan de enkelt dra nytta av exempelvis Fripassagerareffekten
eller [Imitationskostnadsfordelarna. Givet att Fixaposture kan dra nytta av vissa
pionjarsfordelar, lyftes dven risker kopplat till detta. Genom att vara forst i vissa avseende kan
Fixaposture varken imitera eller ldra sig av misstagen som en tidigare aktor skulle ha gjort. Att
innovera ar oftast mer kostsamt dn att imitera och risken finns att Fixaposture gor
felinvesteringar eller att de har en dvertro pé sina egna produkter och tjanster. Det &r séledes
viktigt att undersoka vad kunderna faktisk efterfragar och inte bara vad de séger att de vill ha.

Avslutningsvis framgar det i studien att marknaden for hillningskorrigerande produkter priglas
av en hog tillvixttakt, sdledes kan det vara oundviklig att fler efterféljare kommer att komma
in i bilden. Sena efterfoljare som dven kan utnyttja efterfoljarfordelarna, Larande av pionjdren,
Imitationskostnadsfordel och Fripassagerareffekteten. Det giller darfor for Fixaposture att
positionera sig ritt pd marknaden, kontinuerligt forma kundernas preferenser och skapa hoga
intrddesbarridrer for att minimera den glipan som finns for potentiella efterfoljare. Dessutom
giller for Fixaposture att maximera tiden mellan sig sjdlva och efterfoljare som antrar efter, for
att de ska hinna véxa sig stora pa marknaden och bli konkurrenskraftiga.
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Bilaga 1 - Intervjuguide
Foretaget

e Anstillda
o Hur méanga anstéllda har ni?
o Vad ér fordelningen, hur manga jobbar med innovation t.ex.?
o Vilken bolagsform skulle ni klassa er som?
e Resurser
o Vilka resurser har? Finansiella? Kompetens? Behovs mer tekniska resurser for att
vidareutveckla produkten? Relationer?
m Hur mkt férvéintar ni att ha efter nista investeringsrunda
e Omsittning
o nu och forvintat
m  Hur ser eran drliga omsattning ut idag/foregdende ar? Vad ér eran forvéintade
omsittning nésta &r och aret efter det?
e Mal och vision inom foretaget
o Vilka mal och visioner har du for FixaSpine?
o Vilka mal och visioner har du for Fixaposture? Utdkat sortiment? Hur expansiv kan
foretaget vara?
o Hur ligger dessa i linje med foretagets mal och vision tror du?
e Din roll och bakgrund
o Vad ér din bakgrund?
o Vad ér din roll inom foretaget?
e Hur ser ni pé ert produktutbud i framtiden? vidareutveckling av befintlig produkt eller nya
produkter?
o Finns det potential for er produkt att vara del av en plattform? (Nétverkseffekt, samla
bttre data ju fler som anvénder osv)
e Ar er produkt, processer och affirsplan litt att imitera?
e Strategi
o Vilken strategi har ni for att expandera er verksamhet?
o Viljer ni att spendera pengar pa innovation eller marknadsforing?
m  Kommer ni fortsitta med R&D? Kollar ni pa konkurrenter och deras projekt
eller vill ni vara drivande?
o Hur kommer produkten prispacketeras?
m  Kommer det vara engangsbetalning eller prenumeration och kommer
eventuella forbattringar och mjukvaruuppdateringar vara gratis?
o Har ni for avsikt att erbjuda kompletterande tjénster och i detta fall vad for tjanster?
m  Varfor? Kollat pa konkurrenter/marknader/Kundsegment? Vad grundas valet
pa?
e Processer, ledtider, tillverkning osv
o Hur manga produkter har ni pa lager? PUSH/PULL
o Hur lang tid tar det frén det att ni skickat en order till fabriken till dess att produkten
finns i ert lager?
Var sker produktionen?
Leverantorsnétverk, hur ser det ut? Hur langt har ni kommit?
Finns det begransade resurser? Tekniska komponenter, plats, leverantrer osv
Hur utvecklar foretaget sina processer?
m Eget
m  Kundbehov eller customer experience
m andra aktorer
e Foretagsstruktur, agila?
o Hur ser er foretagsstruktur ut? Ar det mer agilt eller har ni nén slags hierarki som ni
gér efter?

o O O O



Vad péverkar er?
Hur anpassningsbara dr ni till férdndringar och hur snabbt kan ni stélla om i foretaget?
Vilka ser du att ni har inom foretaget?
o Har ni specifika arbetsuppgifter eller............ ?
e Potentiella kunder
o Vilka ser du som era potentiella kunder?
e Vilka ir dgarna
o Hur ser dgarforhéllandena ut inom foretaget?
o Vill 4garna samma sak som ledningen?
e Hur fungerar er produkt?
o Vilken teknik anvénds?
o Vad gor den unik/Varfor ska kunder vilja eran och inte ex Upright Go?
e Ekonomiska och politiska faktorer som de vet om?

o Mgjligheter for att gora liknande produkter, hur skyddar ert patent?

o Ar det bara den skillnaden mot uprigt som gér er produkt juridiskt okej eller dr det mer
som skiljer

e Teknisk utveckling som de ser som hot, produktutvecklingstakten. Hur snabbt utvecklas
marknaden?
e Hallbara och miljomaéssiga utveckling/policyer (hot/styrka)

o Har ni tankar kring de hallbara aspekterna? Livscykler, atervinning med mera. hur
kommer ni att kunna ansvara for att era produkter anvidndas och sldngas? Buy-back,
leasing, atervinningsguide. Bryta upp och ateranvinda delar.

o Livsléangden pé produkten?

o Finns det miljomaéssiga restriktioner som ni kénner till och som skulle paverka er,
positivt eller negativt?

e Hur ser ni pé potentiella partnerskap? Vilka ist?

o Aterforsiljare

Produktutvecklingspartners

o Leverantorer

o Marknadsforing

o Kunskapsspecialister

e Hur har ni tankt marknadsfora er?

Marknad

o O O

o

e Geografiska
o Vilken &r er geografiska marknad?
o Ar ni begrinsade till Sverige?
o Agerar ni frimst i storstdder eller planerar ni na ut till forort/landsbygd?
e Segment / Bransch
o Inom vilken bransch skulle du séga att ni agerar inom?
o Hur definierar du branschen?
e Demografiska
o Vilka kunder vill ni na ut till och var tror du att ni har storst chans att lyckas bra? T.ex.
De som jobbar pa kontor, personer i medelaldern/yngre/éldre, personer i medelklassen?
e Storlek pé diverse marknader
o Hur ser marknadsutvecklingen ut? Vixer den eller dr den méttad?
e Hur ser de potentiella kundernas Kopkraft/Kopvilja ut for olika marknadssegment?
Priselasticitet?
e First mover
o Ser ni er sjdlva som first/second/late mover pa den svenska marknaden/globala
marknaden?
o Vilka intrddesbarriérer finns?
e Har kunder/leverantdrer mycket att séga till om?
o Kunder eller foretag som formar marknaden?



Konkurrenter

e Vilka direkta konkurrenter ser ni att ni har?
o Vilka likheter ser ni att ni har med dem? Vilka Skillnader ser ni?
m Bade sett till utbud och produkt, men éven till strategi, kunskap, kunder, storlek
mm
m Vet ni hur deras processer, strategi och roads to market ar?
e Vilken marknad inriktar de sig framst pa?
o Hur ser deras produktutbud ut?
m Har de ndgra andra tjénster som de ger forutom produkt?
e ex kundtjénst?
m  Ar det prenumeration eller ir det engangsbetalning?
o Ar de innovativa, hur ser deras innovationsstrategi ut?
o Starkt varumérke?
m  Globalt vs Lokalt
o Vad tror ni motiverar en eventuell prisskillnad?
o Vet ni vilka deras kunder ar?
m  Varfor tror ni att kunder véljer dessa konkurrenter?
o Hur marknadsfor de sig?
m  Arde nirvarande pé ex sociala medier?
o Hur mycket paverkar economies of scope?

e Vilka indirekta konkurrenter ser ni att ni har?
o Vad skiljer er at? Varfor ar de bara indirekta?
o Hur ser ni pé hotbilden frén indirekta och vad gor ni for att motverka?
o Vad ir de indirekta konkurrenternas utbud, strategi osv?
o Vilka ar kunderna?

e Hur ser hotbilden ut for uppkommande konkurrenter i framtiden?
o Tror ni det kommer vara storre eller mindre bolag som vill ge sig in?
o Vad har ni for att skydda er mot konkurrenter i framtiden?
m  Resurser? Kunskap? Patent? Vad har ni for intrddesbarridrer?
o Vad tror ni era kunder kanske saknar som inte ni eller annan konkurrent i dagsldget
erbjuder?
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