- CHALMERS

En marknadsanalys av Storbritannien for ett
svenskt Financial Technology-startup

A market analysis of Great Britain for a
Swedish Financial Technology startup

Kandidatarbete Industriell ekonomi

FREDRIK EDEN

MARVIN LAGERBERG JOHANNISSON
LINUS JONSSON

JAKOB LARSSON

OSCAR SANDS

TOBIAS STENSHAGEN

Institutionen for Teknikens ekonomi och organisation
Avdelningen for Supply and Operations Management
CHALMERS TEKNISKA HOGSKOLA

Goteborg, Sverige 2017

Kandidatarbete TEKX04-17-17






BACHELOR’S THESIS 2017

A market analysis of Great Britain for a Swedish
Financial Technology startup

Fredrik Edén
Marvin Lagerberg Johannisson
Linus Jonsson
Jakob Larsson
Oscar Sands
Tobias Stenshagen

CHALMERS

UNIVERSITY OF TECHNOLOGY

Department of Technology Management and Economics
Organisation

Supply and Operations Management
CHALMERS UNIVERSITY OF TECHNOLOGY
Gothenburg, Sweden 2017






Forord

Denna rapport har forfattats av studenter pa civilingenjorsprogrammet Industriell
ekonomi, Chalmers teknisk hogskola. Rapporten dr resultatet av ett kandidatarbete
motsvarande 15 hogskolepoidng. Kandidatarbetet har utforts under varterminen 2017
pa institutionen for Supply and Operations Management.
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Ett extra stort tack vill vi tilligna arbetets handledare Jens Laage-Hellman for det
stora stdd och brinnande engagemang du givit oss. Du har med dina mangariga
erfarenheter inom omradet kunnat bidra med virdefulla rekommendationer, kritik och
asikter som lett till en béttre rapport till Subscribo och till var utveckling under
arbetets gang. Din positiva attityd och din instdllning till vrt arbete och vér grupp har
uppskattats vildigt mycket och gett oss stor motivation genom arbetets gang.

Goteborg, Sverige
12 maj 2017
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Sammanfattning

I den hir rapporten tas forst en marknadsanalysmodell fram, som sedan appliceras pa
marknaden Storbritannien. Marknadsanalysen har utforts pa uppdrag av ett startup-
foretag som erbjuder en finansiell tjanst dér privatpersoner kan hantera sina
abonnemangs- och prenumerationstjdnster. Foretaget far provision ndr ett nytt
abonnemang tecknas. Foretaget kallas i rapporten for Subscribo, och kommer att
kunna etablera sig pd marknader utanfor Sverige 1 och med ett nytt EU-direktiv
(PSD2) som trader i kraft i januari 2018. Direktivet kommer att mdjliggora for foretag
med finansiella tjdnster att ta del av information och funktioner som tidigare endast
funnits tillgangliga for banker. Den av foretaget hogst prioriterade marknaden é&r
Storbritannien. Syftet med rapporten dr saledes att ge Subscribo underlag infor
marknadsetableringen, samt att utforma den modell som anvdnds for
marknadsanalysen pd ett sddant sétt att foretaget kan &teranvdnda den pé fler
marknader.

Modellen ar uppbyggd av analysomraden som representerar faktorer som forvéntas
paverka utformningen av tjdnsten och dess framgéng pa nya marknader. Faktorerna
har identifierats genom att underséka vad Subscribos tjanst paverkas av i Sverige.
Modellens analysomriden har delats upp i tvd kategorier, Overgripande for landet
och Branschspecifikt. De delomrédden som ar overgripande for landet ar konkurrens,
avtalsrdtt, digital identifiering och konsumentinformation. De delomradden som &r
branschspecifika ar branschéversikt, lagstifining, intressanta leverantorer och
konsumentinformation och dessa har undersokts 1 mobil-, energi- och
forsdkringsbranschen. For att skapa en djupare forstaelse for marknadsanalyser och
modellens analysomraden utarbetades ett teoretiskt ramverk. Det teoretiska ramverket
behandlar bland annat teori om internationell etablering, marknadsavkénning,
utformning av marknadsstrategier, samt analysmodellen PESTEL.

Marknadsanalysen uppmirksammar utmaningar och mojligheter som foretaget bor
anpassa sig till, samt vilka forutsattningar Subscribos tjdnst har for att lyckas i
Storbritannien. Subscribos mojligheter pa marknaden bedoms som goda av flera
anledningar. Ingen konkurrent tillhandahéller alla de funktioner som finns i
Subscribos tjanst. Dessutom finns manga potentiella anvdndare och etablerade
provisionssystem som innebdr att det finns mdojlighet for Subscribo att generera
intikter. Aven ett antal stérre utmaningar har identifierats for foretaget. For att ge en
heltickande abonnemangsjdmforelse krivs det att manga foretag inom de olika
branscherna integreras i Subscribos tjdnst. Konkurrenter kan ocksd addera den
funktionalitet som krivs for att bli mycket lika Subscribo, vilket innebér att strategin
for att etablera sig pa marknaden behover vara vl utformad. Slutligen kan det komma
att kridvas stora resurser for att anpassa Subscribos tjénst till Storbritanniens system
med digitala signaturer som krivs for att sdga upp och teckna abonnemang.



Abstract

This report involves the development of a market analysis model and a market
analysis conducted on the UK market at the request of a startup company in
Gothenburg. In the report the company is referred to as Subscribo. Subscribo offers a
digital service where individuals can manage and administrate their subscription
services for free. Subscribo generates revenue by receiving commission when a new
contract is signed. The service is currently only available on the Swedish market. In
January 2018 a new EU directive, (PSD2), will come into force. The directive will
allow companies that offer financial services to access information and features that
currently are exclusively available for the banks. This will enable Subscribo to enter
new markets in Europe. The company's highest priority market is the UK. The
purpose of this report is hence to provide Subscribo with information that will be of
importance with respect to the market entry, and to design the model used for the
market analysis in such a way that the company can reuse it on other markets in the
future.

The model is constructed to represent factors expected to affect the design of
Subscribo’s service and its potential success on the new markets. The factors have
been identified by investigating which areas are affecting Subscribo’s existing service
in Sweden. The model's areas are divided into two categories, one that is general for
the whole market and another which is industry-specific. The subdivisions that are
included in the general category are Competition, Contract Law, Digital Identification
and Consumer Information. The subdivisions of the industry-specific category are
Industry Overview, Legislation, Interesting Suppliers and Consumer Information.
These subdivisions have been investigated in the mobile, energy and insurance
industry. In order to create a deeper understanding of the theory behind market
analyses and the model's analysis areas, a theoretical framework was developed. The
theoretical framework includes theories of international establishment, market
analysis, design of marketing strategies and the PESTEL analysis model.

The market analysis addresses the challenges and opportunities that Subscribo needs
to be aware of and adapt to. Additionally, the analysis concludes what potential
Subscribo’s service has to succeed in the UK. Subscribo’s potential in the UK are
estimated to be good for several reasons. First, there is no similar service available on
the market today. Second, there are many potential users and an established
commission system that allow Subscribo to generate revenue. Three major challenges
have been identified in respect to Subscribo’s market entry in the UK. Firstly, in order
to offer a service that compares the whole market and to obtain commission, a lot of
companies need to be included in the service. Secondly, competitors can add the
functionality required to copy Subscribo’s service. Thirdly, it may require a lot of
resources to adapt to the digital identification system in the UK which is required for
termination and signing of contracts through Subscribo’s application.
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1. INLEDNING

Den hér rapporten grundar sig i en trend som innebir att foretag inom olika branscher,
delvis tack vare digitaliseringen, i storre utstrackning én tidigare har affarsmodeller
dér konsumenter abonnerar pa tjanster. I sddana marknader 4r konsumenter léttrorliga
i och med mgjligheten att sdga upp och teckna nya abonnemang. Ett féretag som vi 1
rapporten véljer att kalla for Subscribo tillhandahaller en tjdnst som skapar nytta med
en plattform som aggregerar hanteringen av abonnemang. Med enstaka knapptryck
kan en konsument séga upp eller teckna nya abonnemang. I januari &r 2018 kommer
Subscribo ges grundliggande forutsittningar for att lansera sin tjénst 1 hela Europa, i
samband med det nya EU-direktivet Payment Services Directive 2 (PSD2). Denna
rapport har for avsikt att ge information till Subscribo som dr nddvindig for foretagets
etablering i ldnder utanfor Sverige. Dessa ldnder bendmns fortsdttningsvis marknader
och de som anvénder Subscribos tjdnst bendmns anvindare.

1.1. Bakgrund

I bakgrunden beskrivs Subscribo, foretagets tjdnst och nuvarande situation. Dérefter
forklaras EU-direktivet PSD2 tillsammans med en kort beskrivning av vad processen
som etableringar pa nya marknader kommer att innebédra for Subscribo.

1.1.1. Subscribos historia

Subscribo registrerades ar 2014, aret darpa vann foretaget forstapris i sin kategori 1
tavlingen Venture Cup dér entreprendrer tdvlar med affirsidéer. Samma ar var
Subscribo med i Drakndstet som é&r ett svenskt TV-program déir entreprendrer far
chansen att moéta erfarna investerare och presentera sin affirsidé. I och med
Draknistet fick foretaget stor uppmérksamhet och nya investerare, som mojliggjort
for foretaget att idag ha 15 anstéllda, ungefir 60 000 anvédndare och avtal med ett 20-
tal foretag vars abonnemang Subscribo kan erbjuda via sin tjdnst. Foretagets
huvudfokus &r att utdka sin anvdndarbas och som ett steg i den riktningen har
foretaget bland annat tecknat avtal med Swedbank som innebar att banken kommer att
integrera tjdnsten i sina olika digitala kanaler. Subscribo har som plan att &r 2018
paborja en etablering av tjénsten i ett nytt land i norra Europa.

1.1.2. Subscribos tjanst

Tjansten delas nedan upp 1 tvd skilda funktioner. Dessa dr aggregering av
abonnemang, samt teckning och uppsigning av abonnemang.

Aggregering av abonnemang

Subscribos tjanst ger en Oversikt av anvidndarens abonnemang. Subscribo erhéller
information om dessa abonnemang fran en anvéndares bank. I och med att svenska
banker tillhandahaller tekniska 16sningar, som dr elementdra for funktionen, kan
anvindarens transaktionshistorik dver olika bankkonton ldmnas ut till Subscribo efter



anviandarens godkénnande. Frdn anvindarens transaktionshistorik identifieras
ménadskostnader for abonnemang som sedan kan jdmforas med kostnader for
alternativa abonnemang i Subscribos databas. I sin tjédnst ger Subscribo forslag pa hur
anvindaren kan reducera sina kostnader genom att presentera alternativa
abonnemang.

Teckning och uppséagning av abonnemang

Funktionen att sdga upp och teckna nya abonnemang vilar i Sverige pa avtalslagen
och digitala identifieringsmetoder. Tillsammans mojliggor de for foretaget att hantera
anviandarens abonnemang med hjilp av digitala fullmakter. Sddana fullmakter skapas
i Sverige med hjdlp av anvindarens e-legitimation. Sjdlva uppsdgningen och
tecknandet av abonnemang &t konsumenter hanteras till stor del genom Application
Programming Interfaces (APILier) som tjinsteleverantorerna tillhandahaller déir
Subscribo digitalt och automatiskt tecknar och sdger upp abonnemang at anvindare
enligt forfragan.

Affarsmodell

Affarsmodellen innebir idag att Subscribo ger forslag pa mer prisvirda abonnemang,
samt nya sorters abonnemang som anvéndaren inte har. Subscribo far provision frdn
foretag nir en anvéndare tecknar nya avtal via tjansten. Subscribo agerar med andra
ord som en aterforséljare av prenumerationstjdnster, och applikationen stddjer idag
jdmforelse av bredband, mobil, el och forsdkringar. Foretaget har som ambition att
tacka alla sorters prenumerationstjanster i framtiden.

1.1.3. Digitalisering och prenumerationstjanster

For att forsta bakgrunden till Subscribos tjinst ges en grundldggande redogorelse for
de specifika delar av digitaliseringen som direkt lett till det behovsgap som Subscribo
fyller, och som mojliggdr for Subscribo att fylla det. Dels har nya tjénster uppstétt ur
digitaliseringen, sdsom mobiltelefoni och streamingtjdnster som exempelvis Spotify
och Netflix. Aven forhillandevis traditionella tjinster som forsidkringar och
elektricitet paverkas av digitaliseringen i och med att dven dessa affarsmodeller
mynnar ut i erbjudanden som tas del av genom prenumerationer och kan hanteras via
Subscribos plattform tack vare olika digitala l6sningar. I sddana marknader blir
konsumenter potentiellt mer lattrorliga, ndgot som Subscribo tar tillvara pa.

En indikation pad hur affirsmodeller kommer att utvecklas i en riktning som gynnar
Subscribo, ges av det amerikanska konsultforetaget Gartner som forutspar att mer én
80 % av de foretag som erbjuder mjukvarutjdnster kommer att ha skiftat till
abonnemangsbaserade affarsmodeller ar 2020 (Pettey, 2015).

1.1.4. PSD2 - Ett nytt EU-direktiv skapar nya mojligheter

Fran och med ar 2018 triader ett nytt EU-direktiv i kraft, Payment Services Directive 2
(PSD2). Direktivet kommer att gilla for linder inom European Economic Area



(EEA), det vill siga EU-linderna inklusive Island, Lichtenstein, och Norge.
Direktivet innebir att banker maste tillhandahalla tekniska losningar for utlimning av
privatpersoners finansiella information (Hafstad et al., 2016). Det kommer att tillata
tredjepartsforetag, som Subscribo, att utfora tjédnster anknutna till privatpersoners
banktransaktioner som tidigare i stor utstrickning varit reserverade for banker.

Etablering pa nya marknader

I och med PSD2 ges Subscribo mgjligheten att etablera sig pd fler europeiska
marknader, men eftersom PSD2 ér ett direktiv och inte en direkt lagstiftning kan olika
landers tillvigagéngssitt for att uppfylla kraven skilja sig at. EU-upplysningen, som
har i uppdrag av regeringen att informera om EU, beskriver évergripande EU-direktiv
som foljande: “EU-direktiv innehéller mal som EU-ldnderna ska f6lja, men exakt hur
de ska gora det bestimmer de sjdlva. Darfor ska ett direktiv genomforas, eller
“inforlivas”, i ett lands nationella lagstiftning” (Sveriges Riksdag, 2016).

Det dr viktigt att framhélla att PSD2 och dirigenom bankers tekniska l9sningar for att
tillhandahalla informationen endast mdjliggor for en del av foretagets tjanst, men att
digitalt och med fullmakt kunna teckna och sdga upp avtal it anvidndare beror istéllet
pa flera andra faktorer. Dessa faktorer dr bland annat lagstiftning, andra foretags vilja
och formaga att samarbeta med Subscribo, marknadens mognad for digitala tjanster
och stod for digitala identifieringsmetoder. Olika faktorer som péverkar Subscribos
forutséttningar pa nya marknader bendmns hiddanefter som marknaders infrastruktur.

Att anpassa sin tjdnst till nya marknader och deras respektive infrastruktur &r en
process som innefattar flera steg. Modellen nedan @mnar att skildra denna process,
utefter hur James C. Anderson, James A. Narus och Das Narayandas beskriver
marknadsforingsprocessen i boken Business Market Management (2009).



Business Market Processes
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Figur 1: Industriella marknadsforingsprocessen (Anderson et al., 2009, s. 41)

Processen som illustreras kronologiskt fran vénster till hger i modellen, kommer att
vidareutvecklas senare i kapitel 2, Teoretisk referensram. Processen sammanfattar de
steg som krévs av ett foretag for att etablera sig pa en ny marknad.

Subscribo har infor lanseringen av sin produkt pa nya marknader undersokt utifrdn
olika parametrar vilket land som de anser vara mest attraktivt att inleda den
europeiska expansionen i. Unders6kningen har resulterat i ett strategiskt beslut som
innebdr att Storbritannien blir det forsta landet utanfor Sverige som man etablerar sig
.

P& uppdrag av Subscribo har den hir rapporten som ambition att utgora ett forsta steg
in pd den brittiska marknaden. Detta steg kommer att hjélpa Subscribo med att forsta
hur deras tjidnst kan komma att virderas pd marknaden, som Anderson, Narus och
Narayandas i sin modell viljer att kalla for ‘Understanding Value’. Eftersom
Subscribos tjdnst i Sverige idag stodjer mobilabonnemang, elavtal, och forsdkringar &r
det dessa omridden som Subscribo kommer att fokusera pa vid det forsta steget in pa
marknaden.



1.2. Syfte och fragestallningar
Syftet med studien &r att forse Subscribo, infor foretagets planerade etablering i
Storbritannien, med information om marknadens infrastruktur som beror
mobilabonnemang, elavtal och forsdkringar. Ett delsyfte &r att skapa en modell dver
vad som behover kartldggas pa en marknad infor Subscribos framtida etableringar. Vi
kommer med andra ord att  besvara  foljande  fragestillningar:

1. Vilken information om en marknads infrastruktur dr nédvindig for att Subscribo
ska kunna fatta rétt beslut vid en etablering?

2. Vilka ér Subscribos infrastrukturella forutsittningar i Storbritannien?



2. TEORETISK REFERENSRAM

Den teoretiska referensramen som presenteras i1 detta kapitel dmnar ge ett
vetenskapligt sammanhang for Subscribos initiala marknadsforingsmoment. Forst
diskuteras teori kring internationell etablering. Didrefter ges en beskrivning av de tre
delmomenten Market sensing (Marknadsavkdnning), Understanding firms as
customers (Att uppfatta foretag som kunder) och Crafting market strategi (Utforma en
marknadsstrategi), vars plats i Subscribos marknadsforing illustreras 1 figur 1 i
Bakgrund. Kapitlet avslutas med att presentera olika modeller for att utfora
marknadsanalyser. Gerlee & Lund (2012) skriver att en vetenskaplig modell anvénds
for att beskriva omvérlden och gor det mojligt att i detalj isolera och studera ett visst
fenomen. En modell kan pa si sitt anvindas for att behélla kunskap om verkligheten
och som verktyg for att nd ny kunskap (Gerlee & Lundh, 2012), vilket gor modeller
anvindbara i sokandet efter marknadsinformation.

I kapitel 2.3 kommer dven teori om hallbarhet att presenteras som sedan fungerar som
underlag i analysen om vilken roll och betydelse héllbarhet har f6r Subscribo.

Att arbetet avgrinsas till de mest initiala marknadsféringsmomenten foljer som en
konsekvens av att Subscribo @mnar utféra en marknadsanalys for en kommande
expansion. Fréagestillningarna soker svar péd vilken information om de
infrastrukturella forutsittningarna som &r intressant, och hur de infrastrukturella
forutséttningarna ser ut i Storbritannien, vilket indikerar att detta arbete befinner sig 1
de tidigare stegen av en marknadsforingsprocess.

21. Marknadsanalys

2.1.1. Internationell etablering

Framsteg inom kommunikationsteknologier har minskat geografiska barridrer
(Anderson, Narus & Naryandas, 2009, s. 15). Dessa framsteg dr en basal forutséttning
for Subscribos lansering utomlands da foretagets erbjudande i hog grad ar beroende
av utbredd, for landet standardiserad, kommunikationsteknologi.

Vid en internationell etablering kan ett foretag dteranviinda resurser som de utvecklat
for den inhemska marknaden. P4 si sitt kan det fA komparativa fordelar over
konkurrenter som finns pa utlindska marknader. Komparativa fordelar skapas genom
att stora delar av utvecklingen av erbjudandet redan kan vara gjord, vilket ger
foretaget i1 frga ett forsprdng vid en internationell etablering (The Economist, 1997).
For ett foretag kan det alltsé finnas strategiska fordelar med att ge sig in pa utlindska
marknader (Porter, 1996). Eftersom Subscribo redan &r etablerat i Sverige kan sddana
fordelar uppsta vid en expansion.



2.1.2. Marknadsavkanning

Market sensing, eller marknadsavkédnning, &r en ldrandeprocess med marknaden i
fokus. Med ett marknadsfokus ska processen resultera i information om kunder,
konkurrenter, och andra aktorer som pédverkar dem och foretagandet, s4 som
aterforsdljare och myndigheter (Anderson et al., 2009). Marknadsavkidnning
mojliggdér for Dbeslutsfattare att formulera, revidera och raffinera sin
marknadsuppfattning. Marknadsuppfattningen dr en forenklad representation av
marknadsplatsen och hur den fungerar, vilket innebér att den kan fordndras av ny
information, utan att marknaden f{ordndras. Figur 2 illustrerar de ingéende
komponenterna i en marknadsavkdnning.
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Figur 2: Market Sensing (Anderson, Narus & Narayandas 2009, s.45)

En marknadsavkénning bestar av fyra delmoment. Dessa ér att definiera marknaden,
att overvaka konkurrens, att uppskatta kundvdrde, och att fa kunddterkoppling.
Marknadsavkénningen som dessa delmoment skapar kan bade utmana ett foretags syn
pa marknaden och anvéndas som beslutsunderlag, vilket illustreras i figur 2. Eftersom
ledningens syn pa marknaden kan ha stor paverkan pa vilken sorts information de
véljer att leta efter dr det viktigt for ledningen att s6ka information som utmanar
rddande uppfattningar (Anderson et al., 2009, s.154). Nedan kommer komponenterna
i figur 2 beskrivas. Mer vikt ldggs vid definiera marknaden och overvaka konkurrens
dd dessa anspelar mer pd de infrastrukturella forutsittningarna dn vad wuppskatta
kundvdirde och fd kundaterkoppling gor. De tvd sistnimnda delmomenten ligger
ddrmed utanfor ramen for arbetet men bor 1 ett senare skede utforas for att Subscribo



ska fullgéra en marknadsavkénning enligt riktlinjerna som ges av Anderson et al.
(2009).

Definiera marknaden

En marknadsdefinition kan skapas genom en uppdelning av marknaden i segment. P&
sa satt kan ett foretag identifiera vilka anvindare och kundgrupper som é&r intressanta
pa marknaden. Nir en marknadssegmentering sker letar ett foretag efter indikatorer
som bland annat fdngar signifikanta skillnader i krav och preferenser hos kunder och
anvindare. Aven indikatorer som skildrar hur kunder och anvindare skulle reagera pa
marknadsfordndringar och marknadsintroduktioner brukar vara intressanta (Anderson
et al., 2009, 5.49-50).

En segmentering kan dven ske utefter hur kunder forvéintas anvidnda ett foretags
erbjudande, omstidndigheterna kring anvdndandet av erbjudandet, vilket bidrag till
foretagets 1onsamhet kunden har eller kundens olika kompetenser och
affarsprioriteringar (Anderson et al., s49-50).

Enligt Barich & Robertson (1992) iar validiteten av marknadssegmenteringen
beroende av empirisk data frdn marknaden. Det finns fyra aspekter hos en
segmentering som bor testas med empiri; métbarheten, lonsamheten, tillgangligheten
och utforbarheten. Maitbarheten syftar till om storleken, tillvixten, och
marknadspotentialen hos ett segment kan maitas. Lonsamheten ska poédngtera hur
lonsam en marknadsforingsinsats fOrvintas vara inom respektive segment.
Tillgdngligheten ska indikera i vilken utstrackning foretaget kan na ut till respektive
segment. Utforbarheten syftar till att visa om effektiva marknadsforings- och
sdljprogram kan skapas for att attrahera och tillfredsstilla de olika segmenten. Om det
finns empiri frd&n marknaden som styrker de fyra aspekterna &r
marknadssegmenteringen valid (Barich & Robertson, 1992).

Overvaka konkurrensen

Genom att se till vad konkurrenterna gor kan ett foretag fa forstaelse for hur det ska
forma sin strategi pd marknaden. Av en konkurrentanalys kan fOretaget forutspé
konkurrenters reaktioner pa foretagets ageranden, och planera hur foretaget ska
reagera pa konkurrensfordndringar (Anderson et al., s.58).

Porter (1980) har utvecklat ett ramverk for analys av konkurrenter som bestar av fyra
delar. Dessa delar &r konkurrentens mal, antaganden, nuvarande strategi och
fardigheter.

Vikten av att utmana ett foretags rddande uppfattningar poéngteras i
konkurrensovervakningen. Det dr fordelaktigt att soka information som bade bekréftar
och dementerar foretagets forestdllningar. Ett foretag ska kontinuerligt utmana sin
instéllning gentemot konkurrenterna (Anderson et al., s.63). Detta leder till en mer



korrekt bild av konkurrensen men inte nddvéndigtvis den bild som ett foretag
inledningsvis vill ha.

Kundviérdesuppskattningar

En kundvirdesuppskattning innebér att ett foretag uppskattar vad dess erbjudande ar
vért for en kund. Virdeuppskattningen &r essentiell for en framgangsrik prisséttning,
och utan en forstéelse av vilket vérde ett erbjudande tillfor kundforetaget finns risk att
ledningen fattar riskabla och felaktiga beslut 1 sin marknadsforing.
Kundvérdesuppskattning leder ofta till en béttre bild av kundens verksamhet och
kundens syn pd bade sin egen verksamhet och pd marknaden. Ofta ger en
kundvirdesuppskattning dven en god bild av vilket viarde konkurrenter tillfor ett
kundforetag och hur fordndringar i kunders krav dndrar deras bild av erbjudandets
varde (Anderson et al., 2009).

Aterkoppling fran kunder

En korrekt kundsegmentering, konkurrensdverblick och kundvéardesuppskattning
bereder vig for ett framgéngsrikt kunderbjudande. For att fa en uppfattning om hur
vél ett erbjudande presterar pa marknaden dr det av stor vikt for ett foretag att fa
aterkoppling fran kunder som inforskaffat foretagets erbjudande. P& sa vis kan ett
foretag fa en chans att utvirdera sin strategi, 16sa eventuella problem och forfina sitt
erbjudande, vilket ir viktigt for att behalla kunder. Aterkoppling frin kunder ger ofta
dven indikationer pa fordndringar i deras krav och preferenser (Anderson et al., 2009).

2.1.3. Att uppfatta foretag som kunder

Understanding firms as customers, eller att uppfatta foretag som kunder, &r en
larandeprocess om hur foretag kan vara beroende av ett nitverk av leverantorer. Att se
foretag som kunder tilliter d&ven en producent att ligga fokuserade insatser pa
nyckelpersoner 1 kundforetaget. Nyckelpersoner é&r, i1 sammanhanget, ofta
inflytelserika i inkopsbeslut. Ett kundorienterat synsétt kan ge forstdelse for hur
inkdpsavdelningen pé ett kundforetag samverkar med andra avdelningar och externa
aktorer, och dven hur kundforetag tar inkdpsbeslut (Anderson et al., 2009, s.95).

2.1.4. Utforma en marknadsstrategi

Crafting market strategy, eller att utforma en marknadsstrategi, dr viktigt for
framgéngsrik marknadsforing. I figur 3 visas utformningen av en marknadsstrategi
schematiskt.
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Figur 3: Crafting market strategy (Anderson et al, 2009,. s.136)

Utformningen av marknadsstrategin 4r beroende av vad fOretaget har f{or
verksamhetsstrategi (se Business Strategy i figur 3). Som figur 3 illustrerar leder
verksamhetsstrategin till en marknadsstrategi. En marknadsstrategi ska besvara tre
fragor; vad foretaget vet om marknaden, vad for mal f6r mal det vill uppnd och hur
det ska uppna detta mél. Som figuren visar kan en ny marknadsstrategi leda till en
uppdatering av foretagets verksamhetsstrategi.

Utformandet av en marknadsstrategi dr — utdver verksamhetsstrategi - sérskilt
beroende av vilken marknadsinformation foretaget har (Anderson et al., 2009, s.151).
Genom en val utférd marknadsavkanning ska denna information finnas hos foretaget.
Detta arbete dmnar utfora delar av en marknadsavkénning som ska hjilpa Subscribo
svara pd fragan om vad de vet om marknaden, illustrerat i fragan "What do we
know?” 1 figur 3.

2.2. Modeller for marknadsanalyser
Det finns flera modeller for att utféra marknadsanalyser. Modellerna syftar till att fa
in nodvéndig information till beslutsfattare pé ett s heltickande och viardefullt sétt
som mojligt. Ett foretag kan dérefter utforma en marknadsstrategi efter denna
information.

2.2.1. PESTEL-analys

En PESTEL-analys redogor for de externa faktorer som paverkar en organisation pa
makroniva (CIPD, 2015). PESTEL é&r en akronym av de engelska orden Political,
Economic, Sociological, Technological, Enviromental och Legal, som ar de omraden
som analyseras vid genomforandet av en PESTEL-analys. Analysen har for avsikt att
kartligga omraden i den externa miljon, vilket skapar informationsunderlag for
strategiska beslut. De strategiska besluten kan innefatta fOretagsplanering,
marknadsplanering, produktutveckling, organisationsforbdttring och beslut inom
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forskning och utveckling (CIPD, 2015). I Figur 4 visas hur Aguliar (1967) har tankt
att denna process ser ut.

Casual Casual
External Relationship  RTFEETGLEENGN  Relationship Area of
Industry 4 consequences g management

Conditions for the business attention

Figur 4: Schematisk bild som visar pd det kausala sambandet mellan externa
omvdrldsfaktorer och fokus for verksamhetsstyrning (Aguliar 1967)

Nar de olika ingdende faktorerna som analyseras dr bortom kontroll f6r den enskilda
organisationen bor de ses som antingen hot eller mojligheter. Foretaget bor déarfor
ldgga resurser péd interna anpassningar till omvirlden (12manage, 2015).
Omvirldsmiljon har ingen direkt paverkan pd lonsamheten hos ett foretag, men
genom att forstd miljon skapas mojligheten att maximera nyttan och minimera
riskerna for foretaget (CIPD, 2015).

Ett flertal andra akronymer som liknar PESTEL har anvénts i olika sammanhang och
forekommer olika frekvent i olika ldnder och branscher. Nagra av dem ar ETPS,
STEP och PEST, som alla endast behandlar omrddena ekonomiska, teknologiska,
politiska, sociologiska faktorer. STEEPLE innehaller samma omraden som PESTEL
med tilldgget etiska faktorer medan SPELIT behandlar sociala, politiska, juridiska,
interkulturella och teknologiska faktorer (12manage, 2015).

Var och en av de ingdende elementen i PESTEL-analysen listas och beskrivs nedan.

Politisk miljo (Political)
Enligt Schmieder-Ramirez & Mallette (2015) innebdr begreppet politik den process
som beslutsfattande inom grupper bestar av. Ett viktig del av denna process dr makt.
En politisk miljo antas finnas i samtliga grupper som ménniskor befinner sig i. Det
politiska klimatet kan avse den organisatoriska strukturen och kéllor till makt sdsom
position, expertkompetens och karisma. I den politiska analysen inkluderas

skatteklimatet, anstéllningslagar, utslédppsregler, tullar, handelsavtal och graden av
politisk stabilitet (CIPD, 2015)

Ekonomisk miljé (Economical)

I Schmieder-Ramirez & Mallettes (2015) modell innebdr den ekonomiska miljon
vilka tillgdngar en organisation har. Dessa kan innefatta anldggningar, lastbilar,
personal, goodwill och finansiella tillgdngar. I Bygrave & Zacharakis (2004) modell
innefattas dven kunder. Omraden som omfattas av den ekonomiska miljon ar till
exempel om ekonomin dr i en hdog- eller lagkonjunktur, rinteldge, véxelkurs och
inflation, 16nenivéer, regleringar kring minimiloén, antal arbetstimmar per vecka,
arbetsloshet och levnadskostnad.
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Social miljo (Sociological)

Enligt Schmieder-Ramirez & Mallette (2015) &r sociologi ldran om hur ménniskor
beter sig i olika sociala miljoer, sdsom i hemmet, pa jobbet, med familjen, i ett
idrottslag etc. I PESTEL-modellen avses en organisations sociala karaktdr. Enligt
Bolman & Deal (2003) innebér det vilka ramverk och referenser som finns, dels inom
en marknad i stort, dels inom en organisation i form av Human Relations-omrédet.
Det kan innefatta kulturella normer och forvintningar, hilsomedvetenhet,
befolkningsokningstakt, aldersfordelning 1 befolkningen, karridrsinstdllning och
sakerhetstdnk.

Teknisk milj6é (Technological)

Schmieder-Ramirez & Mallette (2015) definierar teknologi som anvindningen av
redskap som samhéllet har utformat for att bli mer effektivt. Teknologin paverkar hur
de flesta foretag arbetar. I PESTEL-modellen innefattar den tekniska miljon hur
fordndringen av teknologin ser ut och vilken tillging till teknologi organisationen har.
I aspekten teknologisk utveckling bor hinsyn tas till aspekter som hur foretagets
produkter eller tjanster kan komma att paverkas av utvecklingen. En stor medvetenhet
bor finnas om att den teknologiska utvecklingen sker mycket snabbt och &r delvis svar
att forutsidga. Aspekter som beror tillgédng till teknologi kan handla om tillgdngen till
mobiltelefoner och datorer, men kan ocksa innefatta infrastrukturella forutséittningar
sdsom internet, bilvdgar, anldggningar och distributionskanaler (Schmieder-Ramirez
& Mallette, 2015).

Miljomassiga faktorer (Environmental aspects)

I de miljomaissiga faktorerna inkluderas véder, klimat och klimatfoérandringar. Dessa
faktorer kan vara av betydelse for branscher som turism, jordbruk och forsékringar. I
detta omrdde i PESTEL-modellen liggs alltsd fokus pa ekologiska aspekter och
miljofrdgor. Ménga av dessa faktorer har ofta en ekonomisk eller social karaktir
(CIPD, 2015).

Juridisk milj6 (Legal)
Schmieder-Ramirez & Mallette (2015) definierar den juridiska miljon som de lagar
och accepterade regler som finns. | PESTEL-modellen avser den juridiska miljon de
lagar, seder och den etik som finns inom organisationen och som péaverkar den. Bade
en analys av det nuvarande juridiska systemet och hur det kan komma att forindras i
framtiden bor genomforas. Lagéndringar kan péverka anstéllningsavtal, tillgang till
resurser, tullar och skatter.

PESTEL-analysprocessen

Efter att ha identifierat de omraden som ska analyseras dr nista steg enligt Morrison
(2006) att lista hur de olika faktorerna paverkar organisationen. Nésta steg i processen
ar att kategorisera till vilken grad den aktuella faktorn utgér en risk eller mojlighet.
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Efter att ha kategoriserat de olika faktorerna menar Morrison (2006) att det dr
fordelaktigt att komplettera PESTEL-analysen med en SWOT-analys.

2.2.2. SWOT-analys

SWOT ir en akronym av de engelska orden Strengths, Weaknesses, Opportunities
och Threats. Modellen innefattar ofta ett specifikt mal for ett foretag eller projekt, dér
interna Styrkor och Svagheter samt externa Mojligheter och Hot visualiseras. SWOT-
modellen anvinds for att undersoka vilka faktorer som dels stddjer malet och som
dels kan hindra att malet uppnés (Morrison, 2006).

2.3. Hallbar utveckling
I en medveten virld méste alla innovatorer forhalla sig till hallbar utveckling. Héllbar
utveckling dr i manga fall en konkurrensfordel och dirfor dr det viktigt att arbeta
aktivt med. Begreppet héllbar utveckling definieras av Fegler och Unemo (2000) som
“”En utveckling som tillgodoser dagens behov utan att &dventyra kommande
generationers mojligheter att tillgodose sina behov”.

Uppritthallandet av héllbar utveckling har i minga ldnder gatt frin att enbart vila pa
myndigheter och lagar till att dven ske med hjélp av foretag och privat sektor. Denna
trend hdrstammar fran att kunder stdller hogre krav pa att foretagen ténker héllbart
och dédrav har det etablerats en ekonomisk vinning i en héllbar foretagskultur
(Naturvérdsverket & NUTEK, 1999). Enligt Fegler och Unemo (2000) utgors hallbar
utveckling av tre olika aspekter. Dessa dr social, ekologisk och ekonomisk hallbarhet
som tillsammans definierar begreppet héllbar utveckling.

//
/

Hallbar utveckling
|

Figur 5: De tre aspekterna av hdllbar utveckling (Pittsburg State University, u.d.)
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2.3.1. Ekologisk hallbarhet

Begreppet hallbar utveckling innefattar ekologisk hallbarhet. Denna aspekt syftar till
att inte overutnyttja planetens resurser, anvindningen bor begrénsas till en niva dér de
hinner reproduceras i samma takt som de anvédnds. Ekologisk hallbarhet behandlar
dven manga andra &mnen si som att inte fororena vatten, luft och land men ocksa att
inte paverka andra djurarter. Generellt innebar ekologisk hallbarhet att jordens miljo
inte ska paverkas negativt pa lang sikt (KTH, 2015a).

2.3.2. Ekonomisk hallbarhet

En annan aspekt dr den ekonomiska héllbarheten. Det finns tvd definitioner av
ekonomisk hallbarhet. Den forsta definitionen innebér att ekonomisk tillvixt inte far
ske pa bekostnad av social och ekologisk hallbarhet medan den andra definitionen
inte tar hinsyn till social eller ekologisk hallbarhet utan enbart ser till en 6kad
ekonomisk tillvixt (KTH, 2015b).

2.3.3. Social hallbarhet

En tredje aspekt &r social hallbarhet vilket handlar om méinniskans védlmaende. Social
hallbarhet innebér att alla individer ska ha mojlighet att tillgodose sina behov, savél
fysiska som psykologiska. Det innefattar dven att alla individer ska ha samma
rittigheter, makt och mojlighet att uppnd sina mal och drémmar (KTH, 2016).
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3. METOD FOR UTFORMNING AV ARBETE OCH
FRAMTAGANDE AV ANALYSMODELL

I det hir kapitlet presenteras arbetsprocessen tillsammans med metoden for
framtagningen av den modell som utgdr grunden for utférandet av marknadsanalysen.
Modellen ér ett resultat av var studie. Detta medfor att marknadsanalysens metod
(Kapitel 5) och dess resultat (Kapitel 6) presenteras efter att metoden for modellens
utformning (Kapitel 3) och dess resultat i form av modellen (Kapitel 4) redovisas.

3.1. Oversikt av arbetsprocessen

Det forsta steget i processen var att problematisera uppdraget som Subscribo
formulerat. Att problematisera innebar att skapa en fOrstaelse for uppdraget och
identifiera dess egentliga innebord. Detta gjordes genom att diskutera uppdraget
internt inom kandidatgruppen och med arbetets handledare, som har erfarenheter
inom industriell marknadsforing. Som ett slags validering av att uppdraget uppfattats
pa ritt sitt fick Subscribo sedan ta del av planeringsrapporten och saledes arbetets
planerade uppldgg, som Subscribo sedan godkdnde. Genom upprepade mdten med
foretaget skapades en djupare forstaelse for olika infrastrukturella forutsattningar som
tjdnsten dr beroende av i Sverige. Utifrdn information om tjdnsten och Sveriges
infrastruktur togs en modell fram for att beskriva vad en marknadsanalys bor
innehélla for Subscribo. Teori anvéindes sedan for att skapa en djupare forstaelse for
modellens analysomrdden och for att sdkerstdlla dess kvalitet. Beskrivningar av
modellens ingdende komponenter formulerades internt for att forbereda en
marknadsanalys av  Storbritannien.  Utifrdin  modellen  utférdes  sedan
marknadsanalysen av Storbritannien som kom att fordndra modellen utefter nya
insikter som uppstod genom att praktiskt arbeta med den.

3.2. Syfte

Enligt Eriksson och Wiedersheim-Paul (2008) dr det forsta steget i en vetenskaplig
rapport att formulera en friga, vilket fungerar som en utgangspunkt. Detta kan vara
tidskrdvande och bor goras i samrdd med handledare. Det dr viktigt att frdgan beror ett
dmne dir information finns tillgéinglig och att den kan besvaras inom den tidsram som
bestamts. Fragan bor sedan problematiseras fran olika synvinklar, utifran asikter fran
de aktuella intressenterna kan ett syfte med studien formuleras.

Arbetets utgangspunkt var given frén start, Subscribo efterfrigade en marknadsanalys
utford pa ett antal linder dér de ansdg att en etablering var intressant. Uppdraget
problematiserades genom interna diskussioner dir olika synvinklar togs upp. Vidare
anordnades moten med Subscribo och med var handledare pa avdelningen for Supply
and Operations Management, pad Chalmers. Dérefter bestdmdes tillsammans med vér
handledare och med Subscribo att for att uppna det efterfragade djupet av
marknadsanalysen skulle endast marknaden Storbritannien analyseras. Kontakten med
foretaget har skett bdde pé plats hos foretaget och via kommunikationstjansten Slack.
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Diskussionerna ledde till att ett Gvergripande syfte for rapporten formulerades,
tillsammans med tvé fragestéllningar for att uppna detta syfte. Syftet tillsammans med
fragestéllningarna gav riktning for det fortsatta arbetet och kom att foréndras utefter
att forstielsen for problemet utvecklades. Den iterativa processen att utveckla syftet
ansags vara fardig efter att planeringsrapporten godkénts av Subscribo.

Uppfattningen, efter att ha diskuterat med Subscribo och handledare, var att en stor
del av arbetet bestod av att skapa forstéelse for vilka infrastrukturella forutséattningar
som var av relevans for Subscribo. Eftersom det var ett problem i sig, vars 16sning
skulle kunna ateranvidndas av Subscribo vid framtida marknadsanalyser skapades ett
delsyfte att forse foretaget med en generell modell for Subscribo att utgéd ifran vid
framtida marknadsanalyser.

3.3. Metodansats

Niér syftet med studien ar formulerat kan ett angreppssétt viljas for hur det aktuella
omrddet skall utforskas. Vanligen anvénds antingen en kvalitativ metod eller en
kvantitativ metod. En kvalitativ metod anvénds nér det intressanta dr kontextuell
insikt, resultatet syftar till att leda till forstdelse genom att bearbeta mjukdata. Att
bestimma sig for en kvalitativ eller kvantitativ metod for tidigt kan skapa problem, i
takt med att omradet utforskas kan alternativa végar utvecklas. Kopplat till en
kvalitativ metod &r ett induktivt férhallande mellan teori och empiri, har utfors en
empirisk studie for att svara pd ett syfte. Teori hidmtas inte endast infor
datainsamlingen i en teoretisk referensram, utan dven kontinuerligt efterhand for att {2
en Okad fOrstaelse av den empiri som tagits fram (Blomkvist & Hallin 2015).

Arbetets syfte var att ge beslutsunderlag till Subscribo infor en framtida expansion.
Den information som efterfrdgades for att kunna ge detta har till storsta del en mjuk
karaktér. Detta gjorde att en kvalitativ metod med ett induktivt forhdllningssétt var
lampligt. Teori anvéndes exempelvis for att skapa en djupare forstaelse for modellens
analysomraden och for att sikerstélla dess kvalitet.

3.4. Planering och teoretisk referensram
Det dr nddvindigt att tidigt i projektet gora en plan dver arbetet, vilken information
som kommer behdvas och hur denna skall samlas in. Detta gor det mojligt att 1 ett
tidigt skede uppticka om arbetets omfattning dr for stort. Till en borjan krivs att man
orienterar sig inom undersokningsfiltet, letar efter liknande studier for att inte utfora
arbete som ndgon annan redan har gjort. Darfor blir det i arbetets tidiga faser framst
relevant med sekundérdata. Med hjélp av litteratur och olika studier inom ett omréade
kan en teoretisk referensram byggas, en vl utford referensram ger en betydande
langsiktig vinst. For att ge studien tydliga grinser kan det vara till fordel att arbeta
med hjdlp av en modell (Eriksson och Wiedersheim-Paul 2008).
I ett tidigt skede skapades en plan dver arbetet genom en planeringsrapport med syfte
att redogora for studiens syfte, huvudsakliga metodansats, tillsammans med en
tidsplanering av arbetet i stort. Genom planeringsrapporten byggdes en grund for
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fortsatt arbete och genom att ha interna milstolpar kunde avstimning av
arbetsprocessen ske béde internt och externt for att anpassa den utifrdn arbetets
tidsram. Planeringsrapporten innefattade ocksa en mindre teoretisk referensram, vilket
gér vl 1 hand med Eriksson och Wiedersheim-pauls (2008) beskrivning av att tidigt 1
arbetsprocessen orientera sig inom undersokningsfaltet. Planeringsrapporten anviandes
ocksé for att kommunicera med foretaget hur arbetet skulle komma att utformas samt
vilka syften och fragestillningar som uppfattades vara viktigast att besvara.
Huvudsyftet med arbetet var att ge beslutsunderlag i form av en marknadsanalys
vilket gjorde att teori kring etablerade marknadsanalyser blev intressant. Utdver detta
har teori rorande industriell marknadsforing anvénts.

3.5. Metod for utformning av modell
Genom moéten med Subscribo fick vi en forstdelse for den infrastruktur som tjénsten
vilar pd 1 Sverige. Insamling av denna empiri skedde frimst via dialoger med
Subscribo om hur tjdnsten fungerar idag, vilket var en iterativ process som innefattade
flera moten med Subscribo. Infor varje mote forbereddes en agenda med fragor och
diskussionspunkter som i forvag skickades till Subscribo for att ge dem mdjligheten
att reflektera Over vilka aspekter de ansig viktiga att behandla i en marknadsanalys.

Syftet med att skapa en bild av den svenska infrastrukturen var for att forsta vad som
kravs for att tjéinsten dven ska kunna fungera pa andra marknader. Dérfor utgick vi
fran den svenska empirin om hur tjdnsten fungerar. Forsta steget i utformandet av
modellen var att se till vilka aspekter pd marknaden som av Subscribo ansags vara
betydelsefulla utifrdn fOretagets erfarenheter. Eftersom modellen byggdes upp av
dessa aspekter sdkerstélldes att information som inhdmtas utifrdn modellen ar relevant
for Subscribo. Genom att dérefter studera litteratur om marknadsanalys kunde den
framtagna modellen verifieras och kompletteras. Teorin ledde ocksa till en djupare
forstaelse over vad som skulle analyseras. Resultatet av detta beskrivs i kapitel 4,
Modell for marknadsanalys, och den teori modellen verifierats mot beskrivs i den
teoretiska referensramen, i kapitel 2. Den utformade modell har som syfte att besvara
studiens forsta fragestillning: Vilken information om en marknads infrastruktur dr
nodvindig for att Subscribo ska kunna fatta rdtt beslut vid en etablering?
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4. MODELL FOR MARKNADSANALYS

I det hdr kapitlet av rapporten presenteras resultatet som besvarar forsta
fragestillningen Vilken information om en marknads infrastruktur dr nodvindig for
att Subscribo ska kunna fatta rdtt beslut vid en etablering? Modellen ska kunna
anvindas fOr att gora marknadsanalyser med fokus pa infrastrukturen f6r Subscribo i
olika lénder.

De aspekter som Subscribo ansiag vara av betydelse att undersoka i
uppdragsbeskrivningen var information kring leverantorsforetags kontraktshantering,
nationella avtalslagar, hur information om bankdata kan inhdmtas, digitala
inloggningsmetoder, regler om fullmakter samt hur marknadsstrukturer for
aterforsdljare ser ut. Dessa omraden var viktiga eftersom de ligger till grund for hur
Subscribos tjanst fungerar. Subscribo efterfrigade ocksa information om aktuell
konkurrenssituation pa marknaden och information om konsumenter.

Informationen inom en del av dessa omraden dr generell for landet som helhet och
paverkar Subscribos tjdnst och samtliga leverantdrsforetag vars abonnemang ar tédnkta
att hanteras, oberoende av vilken bransch de befinner sig i. Andra omraden ses som
branschspecifika, hir forvéntas forutsittningarna for Subscribo skilja sig at mellan
olika branscher. Ytterligare omraden kan ses som foretagsspecifika eftersom
informationen inom dessa omraden varierar pa foretagsnivd. En uppdelning av
modellens ingaende faktorer har gjorts pd motsvarande sétt, det vill sidga efter faktorer
som &r Overgripande for landet och branschspecifika faktorer. De branschspecifika
faktorerna dr uppdelade efter de tre olika branscher som analyseras, mobil, energi och
forsdkring. Denna segmentering av de olika marknaderna kan kopplas till Anderson et
al. (2009) teori om att Definiera marknaden. 1 teorin beskriver forfattarna att en
segmentering kan ske efter skillnader i krav och preferenser hos kunder och
anviandare, hur kunder anvénder eller forvintas anvinda ett foretags erbjudande,
omsténdigheterna kring anvéndandet av erbjudandet och olika kunders kompetenser
och affarsprioriteringar, vilket alltsd gjorts i modellen. Detta omrade bor forse
Subscribo med information som skapar en forstaelse dels for branschen som helhet,
dels for Subscribos forviantade intdktspotential. Beslut om vilka branscher som skulle
undersokas fattades av foretaget. I figur 6 presenteras en markandsanalysmodell
anpassad efter Subscribo.
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De faktorer som undersdks under rubriken Overgripande for landet i figur 6 ir
konkurrens, avtalsrdtt, digital identifiering och konsumentinformation. Under
rubriken Branschspecifikt listas faktorer som undersoks for mobil-, energi- och
forsdkringsbranschen. Dessa faktorer dr branschoversikt, lagstifining, intressanta

Figur 6, Sammanfattning av Subscribos marknadsanalysmodell

leverantérer och konsumentinformation.

4.1. Modellens uppbyggnad och koppling till teori
Nedan foljer en beskrivning av respektive bestdndsdel. Beskrivningarna bestar av en
forankring i teori och en forklaring till vilken typ av information som ska eftersokas.

4.1.1. Overgripande for landet

Konkurrens

Syftet 1 delen konkurrens i modellen ar att kartligga aktuella konkurrenter som finns
pa marknaden idag och hur deras affirsmodell ser ut. Denna del forhéller sig till
Anderson et al. (2009) teori om att Overvaka konkurrensen. Av teorin framgar det att
ett foretag genom en konkurrentanalys kan fa forstéelse for hur de ska utforma sin
egen strategi pd marknaden. Konkurrensdelen dr dven kopplad till Porters (1980)
ramverk for analys av konkurrenter och mer specifikt de delarna som tar upp
konkurrenters nuvarande strategi och fardigheter.
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Denna del &r tinkt att leda till information om rddande konkurrenssituation pa
marknaden genom att finna aktorer som erbjuder tjénster som liknar Subscribos, eller
som ticker samma behovsgap som Subscribos tjdnst gor. Det dr dven intressant att
inkludera foretag i analysen som &nnu inte finns pad marknaden men som kan komma
att placera sig pd den i framtiden. Informationen om respektive konkurrent bor
innefatta en beskrivning av dess tjidnst och vad som gor det till en konkurrent, vilka
branscher deras tjanst innefattar, en kortfattad bakgrund till foretaget samt
grundldggande nyckeltal och information om foretagets utveckling. Négra relevanta
nyckeltal som kan inkluderas &r omséttning, rorelseresultat och antal
samarbetspartners.

Avtalsratt

Delen avtalsrdtt togs med i modellen for att undersdka hur det juridiska systemet ser
ut 1 Storbritannien. Avsnittet om avtalsrétt forhaller sig till teorin som handlar om att
analysera den juridiska miljon i PESTEL-modellen dir en analys gors Over vilka
lagar, seder och etik som finns pd marknaden som kan paverka organisationen, i det
hir fallet Subscribo. Att undersoka avtalsritt pd den brittiska marknaden anspelar
dven pa teori kring att definiera en marknad, enligt Anderson et al. (2009), eftersom
att lagar och regler paverkar aktdrerna pa marknaden.

Informationen som tas fram om avtalsrdtt &mnar att beskriva lagar och regler som
géller vid uppsdgning och tecknande av avtal, samt vilka juridiska forbindelser, t.ex.
uppségningstider, som géiller. En analys av hur avtalsritten skiljer sig mellan den
analyserade marknaden och marknaden i Sverige bor goras. Betydelsefull information
for Subscribo dr hur avtal kan tecknas av tredje part, samt begridnsningar och
mdjligheter som finns i1 det juridiska systemet for att ge digitala fullmakter och
hantera avtal med dessa.

Digital identifiering
Delen om digital identifiering syftar till att ge en forklaring till vad begreppet innebar
och vilka identifieringsmetoder som idag finns tillgingliga pa marknaden samt pa
vilket sdtt de kan anvdndas i1 Subscribos tjanst. Detta dr en infrastrukturell
forutsittning som &r essentiell for Subscribos tjdnst da anviandare regelbundet tecknar
och siger upp avtal digitalt. Utseendet av digitala identifieringar i Storbritannien kan
aterkopplas till vad The Economist (1997) skriver om komparativa fordelar, som tas
upp 1 kapitel 2. Om de digitala identifieringsmetoderna i marknaden inte é&r
kompatibla med Subscribos tjanst minskar Subscribos komparativa fordelar.
Dessutom testas validiteten av marknadssegmenteringen, skapad genom Subscribos
marknadsanalysmodell, ndr empiri kring digitala identifieringar inhdmtas. Denna
empiri kommer utreda wutforbarheten, som presenteras under Definiera marknaden 1
teoretisk referensram, da den visar om Subscricos tjdnst kan anvindas pa marknaden.
Detta avsnitt i modellen forhéller sig dven till teorin om Teknisk miljo i PESTEL-
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modellen genom utférandet av en kartldggning av den tekniska miljén och en analys
av miljons utveckling.

Pa vilket sétt digitala identifieringar anvidnds pa den analyserade marknaden dr av
intresse for Subscribo dé deras tjénst vilar pé att en konsument digitalt kan identifiera
sig sjilv och uttrycka avsiktsforklaringar for tecknande och uppsidgningar av
abonnemang. En jdmfoOrelse over hur identifieringsmetoderna ser ut pé den
analyserade marknaden och hur de ser ut i Sverige bor goras. For att tjénsten
funktionellt ska kunna efterlikna den svenska antas det vara av intresse for Subscribo 1
vilken utstrdckning digitala identifieringar anvinds pa den analyserade marknaden
och hur anvéndningen kan komma att fordndras i1 framtiden.

Konsumentinformation

Delen om konsumentinformation i modellen syftar till att presentera hur konsumenter
anvinder sig av abonnemangstjinster, internet och smartphones. Darfor forhaller sig
konsumentbeteende-avsnittet till Anderson et al. (2009) teori om vérdeuppskattning
och &terkoppling fran kunder och anvdndare. Konsumenterna ar anvindare av
Subscribos tjénst, och det dr ddrmed intressant att avgora vad konsumenterna
vardesatter fOr att fa en uppfattning om vad kunder till Subscribo vérdesétter.

Delen @mnar skapa en uppfattning om hur stor anvindarbasen av tjénsten kan
forvintas bli. Aven om konsumenterna inte ir de som genererar intikter till
Subscribo, sa genererar de intékter till Subscribos kunder. Konsumentinformation kan
saledes visa hur stort intresse for Subscribo foretag fran el-, mobil- och
forsdkringsbranschen har i Storbritannien. Faktorer som péaverkar anvdndarbasen &r
hur de anvinder sig av abonnemangstjinster, internet och smartphones.

4.1.2. Branschspecifikt

Branschoversikt

De branschspecifika omradena i modellen syftar till att inkludera Overgripande
information. Detta dr information om branschens omséttning, viktiga strukturer inom
branschen samt hur ménga leverantérer som finns pd marknaden. Denna del i
modellen kan kopplas till Anderson et al. (2009) teori om att Definiera marknaden.
Enligt teorin ska skillnader i krav och preferenser hos kunder och anvéndare
identifieras vid en marknadssegmentering vilket uppfylls genom att denna del syftar
till att lyfta fram vad som karaktériserar den specifika branschen och aktdrerna inom
den. Likt som kan ldsas under Definiera marknaden i den teoretiska referensramen
kommer dessa faktorer védgleda identifieringen av intressanta leverantdrer. P4 samma
plats i1 arbetets referensram kan det utldsas att empirin som hdmtas in under
modellrubriken Branschspecifikt kommer att utvdrdera segmenteringens validitet.
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Den hér delen i analysen &r till for att ge Subscribo Overgripande information om
branschen, som syftar till att ge en grundlidggande forstielse infor mer detaljerade
analyser om hur branschen fungerar. Analysen bor resultera i information om hur
ménga foretag som finns i branschen, om branschen dr reglerad, samt branschens
omsittning inklusive aterforséljare om de har en stor marknadsandel. Mélet ar att
Subscribo ska fa ett gediget underlag for att kunna utforma sin tjanst och sitt
erbjudande till aktdrerna inom branschen.

Lagstiftning

Specifik lagstiftning som paverkar branschen syftar till att utreda lagstiftningen for de
olika marknaderna. Empirin kring lagstiftning i Storbritannien kommer utreda
marknadssegmenteringens tillgdnglighet, enligt Anderson et al. (2009). Den kommer
visa hur vél Subscribo kan nd de olika branscherna. Detta avsnitt i modellen forhéller
sig dven till teorin om Legal/ i PESTEL-modellen.

Information om branschens lagstiftning ska ge en forstaelse for lagar som Subscribo
maste anpassa sig till och pé vilket sétt dessa paverkar branschen och dess aktorer.

Intressanta leverantorer

Delen om intressanta leverantorer syftar till att kartldgga viktiga potentiella kunder till
Subscribo inom branschen. Delen kopplas till teori om att ett segment ska vara
métbart utifran storlek och utvérderas i termer av lonsamhet genom att undersoka
intéktspotential frdn branschens leverantorer, vilket kommer bidra till valideringen av
marknadssegmenteringen.

Denna del av analysen bor leda till en presentation av vilka som &r de mest
betydelsefulla leverantorerna av de sorters abonnemang som Subscribo hanterar. Det
ar dessa som Subscribo bor sluta avtal med. Det kan vara manga aspekter som gor en
leverantor betydelsefull eller intressant, det kan vara de storsta aktdrerna pa
marknaden, de som levererar produkter och tjénster till 14gst pris eller de leverantorer
som har de ndjdaste kunderna.

I den hir delen av analysen bor dven delarna villkor och abonnemangshantering samt
intdktspotential ingé. Detta eftersom att analysen av olika abonnemangsvillkor och
hur de kan hanteras utgér frdn de intressanta leverantorerna. Information som bor
finnas med hér &r hur avtal &r utformade, vad géller uppsdgningstider, bindningstider
och abonnemangstyper. Aven hur uppsigning och tecknande av abonnemang gar till
ar en intressant del att inkludera. En fingervisning om intéktspotential kan ges genom
att undersoka om de intressanta leverantorerna arbetar med aterforséljare.
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Konsumentinformation

Information om konsumenter ska ge en foOrstdelse for vad som virdesitts av
konsumenter inom de olika branscherna som analyseras. Detta kommer ge
information som berdttar om utforbarheten av ett marknadsforingsinitiativ 1 detta
segment, vilket kan lisas om i den teoretiska referensramen. Information om
konsumenterna kommer ge forstaelse for hur de konsumerar branschens varor eller
tjdnster, vilket kan visa om Subscribos tjanst har en plats i1 branschens
konsumtionsmonster.

Aspekter som kan undersdkas inom detta &mne dr hur ofta konsumenter byter avtal,

hur lattrorliga de ar vad géller mgjligheten att byta avtal samt om det finns olika
betalningsmodeller och vad konsumenterna i dessa fall foredrar.
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5. METOD FOR MARKNADSANALYS STORBRITANNIEN

Syftet med detta kapitel &r att forklara hur den framtagna analysmodellen anvénds for
Storbritannien och pé s sitt besvara den andra fragestillningen Vilka dr Subscribos
infrastrukturella forutsdttningar i Storbritannien? Analysen av den brittiska
marknaden utgick frdn modellen som presenterades i kapitel 4. Utifrdn modellens
analysomraden skapades rubriker i rapporten som sedan delades upp internt i
kandidatgruppen for att undersokas.

Det definierades inte i forvdg nédr de olika analysomradena skulle ses som
fardiganalyserade, utan datainsamlingen fortsatte tills det inte ansdgs finnas mer tid
till analysen. For att analysera de olika omradena utfordes forst informationssdkning
pa internet. Vid de tillfdllen dé detta ej ansdgs vara tillricklig holls dven intervjuer for
att komplettera informationen.

5.1. Internetsdkningar

Internetundersokningar 4r en del av vad Blomkvist och Hallin (2015) kallar for
dokumentinsamling. Vilka dokument som anvdnds beror pa syftet och
fragestéllningen. Vanligtvis dr dokumentinsamling en del av den empiriska data som
samlas in men det dr dven mojligt att gora en studie som endast baseras pa
dokumentinsamling.

Inledningsvis anvindes sokmotorn Google for att hitta artiklar, lagtext och
foretagshemsidor att hidmta information frdn. Sokningarna var baserade péa
fragestéllningar som togs fram utifrdn beskrivningen av modellens komponenter. Av
sOkresultaten 6ppnades sidor som ansdgs vara intressanta utifrdn utgivare och hur vil
de ansdgs besvara fragestillningarna. Dessa sidor ldstes sedan igenom och
information valdes ut utifrin modellen och siledes Subscribos beskrivningar av
vilken information som &r intressant for dem. En vdg for att sedan soka ytterligare
information var att identifiera relevanta artiklar fran kéllans referenslista, sa kallad
kedjesokning.

For statistikrelaterad information anvéindes statistikdatabasen Statista, som vi hade
tillgang till via Chalmers biblioteks hemsida. Genom sokningar pa Statista gav sokord
som t.ex. “Insurance UK” och “Mobile UK” ofta ett hundratal traffar dir aterigen
modellen och ddrigenom Subscribos beskrivningar av vilken information som ar
intressant lag som grund for en sondering av dessa triffar utifrdn deras titlar. Genom
Statista kunde ursprungskdllan hittas for de undersokningar som ansags vara
intressanta. Dessa var ofta olika rapporter gjorda av myndigheter eller konsultforetag.
Flera av dessa rapporter var tvungna att kopas for att kunna ldsas, men nér de var
gratis att ta del av kunde kédllan granskas och mer information hittas relaterad till
analysomradet som inte nodvéndigtvis endast innehdll statistik utan dven annan
intressant fakta. Dessa rapporter ldstes igenom och den information som ansdgs vara
intressant for Subscribo lyftes fram i arbetet. Om information hittades som var
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relevant for ett annat omrade av datainsamlingen uppmérksammades den som blivit
tilldelad berdrd del om informationen.

Det fanns tre olika tillvigagdngssitt for att hitta och sedan analysera avtal frén de
olika foretagens erbjudanden. Dels fanns avtalstext lattillgédnglig pd en sida som
hittades via startsidans meny. Andra avtal hittades genom att sdka pd foretagsnamnet
+ “terms and conditions” i Google. I vissa fall paborjades dven kop av ett erbjudande
fram till den del i processen déir avtalen skulle godkdnnas. Genom att Oppna
avtalstexten och soka med nyckelord som t.ex. “terminate” och “cancel” kunde
intressant information om hantering av avtal utldsas.

For att analysera omradet “intressanta leverantorer” i de olika branscherna anvéndes
olika jamforelsetjanster for att komplettera informationen om de stora foretagen med
mindre, konkurrenskraftiga foretag. Hér utgicks endast fran pris och de foretag med
erbjudanden med ldgst priser tas upp i rapporten. I de fall da erbjudanden varierade
utifrdn konsumenters profil skapades olika profiler som redogdrs for i bilaga 1.

Vidare finns det en mer noggrann beskrivning dver metoderna som anvéndes for att
samla in data for varje omrade i modellen. Detta redovisas i bilaga 4: Detaljerad
metod for marknadsanalys.

Tillvagagingssittet att framst soka péd internet for att sedan komplettera med
intervjuer motiveras av tre huvudsakliga argument. Dels ansdgs det vara tidskrdvande
och onddigt att hélla i intervjuer for att ta reda pd information som fanns att tillga pa
exempelvis hemsidor for marknadsstatistik, dels antogs det att de personer som skulle
kunna hjélpa oss att besvara olika fragor endast skulle vara villiga att hantera ett fatal
fragor. Att inleda datainsamlingen av respektive del i modellen genom att utfora
internetsdkningar gav ocksa en forstielse for analysomradena som kunde fungera som
grund for att stdlla djupare fragor vid intervjuer. I de flesta fall rickte
internetsokningar. Ett inledande forsok att fi en Overgripande forstielse for
marknaden gjordes genom att forsoka halla en intervju med Business Sweden, som dr
en organisation som hjilper svenska foretag att etablera sig pa nya marknader.
Emellertid lyckades vi inte fa relevant information av dem i det stadiet, darfor
inleddes datainsamlingen genom internetsokningar.

5.2. Intervjuer
De intervjuer som hallits har varit av kvalitativ art. Vid en kvalitativ intervju kan man
med fordel utforma samtalet efter en semistrukturerad modell (Bryman Bell, 2011).
En semistrukturerad intervju dr ldmplig da intervjuaren har en klar bild av vilket &mne
som skall diskuteras, men vill &ndé ldmna utrymme for att den intervjuade skall kunna
utveckla och lyfta nya aspekter (Wilson 2013). Vidare forklarar Wilson att
semistrukturerade intervjuer skapar fOrutsdttningar for att lira sig om nya
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problemomréden samtidigt som foljdfrdgor gér det mojligt att ga in djupt pa
intressanta punkter.

I de fall dér information har efterfragats som inte har funnits tillgénglig pa internet har
intervjuer genomforts. I vissa fall har det wvarit tillrickligt att ringa fOretagens
kundtjanst och fradga enklare frdgor. Utover detta har tva ldngre intervjuer genomforts.
De tvd personer som har intervjuats identifierades genom fOrslag frdn Business
Sweden och genom att Subscribo gav information om ett foretag som jobbar med
digitala signaturer. De intervjuade personerna redovisas i bilaga 3. Syftet med
intervjuerna var att fa en djupare fOrstaelse for ett dmne eller att fi detaljerad
information om en sdrskild punkt. Intervjuerna forbereddes och utfordes utefter
Wilsons (2013) rekommendation pd uppbyggnad, en introduktion till syftet med
intervjun, en mall over vilka &mnen och fragor som skall lyftas, relevanta foljdfragor
och till sist en vdg for att naturligt avrunda intervjun.

5.3. Metoddiskussion

I detta avsnitt presenteras vilka aspekter av kallkritik, validitet och reliabilitet som har
varit viktiga for arbetet. Hur metoden anpassats enligt dessa aspekter for att bli
tillforlitlig redogors ocksa for i detta avsnitt.

5.3.1. Kallkritik

Enligt Eriksson & Wiedersheim-Paul som 1 Rapportboken redogdr for hur
examensarbeten kan skrivas ar det viktigt att applicera kritiskt tinkande vid utférandet
av en datainsamling. Ett forsta steg i kritiskt tinkande, beskriver de, dr att Oka
medvetenheten dver vilka aspekter som skall finnas i atanke. For att bedoma kéllor
kan man anvinda sig av fyra kéllkritiska kriterier: samtidskrav, tendenskritik,
beroendekritik och dkthet. Det hir avsnittet utgar frdn dessa fyra kriterier genom att
respektive kriterium forklaras foljt av en diskussion om hur vi har anvént oss av dem
(Eriksson & Wiedersheim-Paul 2008).

Samtidskravet stiller krav péd tiden mellan det att en kélla skrevs och tillféllet da
informationen till kdllan samlats in. Exempelvis, skriver en arbetare dagbok over
sammanhéllningen pa sin arbetsplats anses samtidskravet vara uppfyllt. Daremot om
skribenten istéllet efter ett ar skriver en bok om dmnet ar inte samtidskravet uppfyllt i
samma utstrackning (Eriksson & Wiedersheim-Paul 2008). Detta &r en viktig aspekt i
och med att Subscribo befinner sig i en snabbrorlig marknad. Vid anvidndning av
kéllor fran internet har vi gjort en bedomning om det funnits risk for att samtidskravet
inte uppfyllts, detta har i vissa fall lett till att informationen inte ldngre &r aktuell eller
att den inte langre stimmer och har dirfor inte anvénts.

Tendenskritik innebér att applicera ett kritiskt tdnkande for att inte omedvetet ta del

av subjektiv information (Eriksson & Wiedersheim-Paul 2008). For att minska risken
for anvidndning av subjektiva kéllor har soktermer formulerats objektivt, och
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information har bekréftats frin flera oberoende killor. Ett exempel pa detta dr nér vi
forst hittade energikdllornas genomsnittliga fordelning for Storbritannien pé British
Gas hemsida, denna data kunde dérefter bekriftas dd samma data fanns publicerat pa
ovriga undersokta energileverantorers hemsidor. Dessutom har vi tydligt presenterat
organisationen bakom kéllan och vad organisationen verkar for nir det upplevts som
nddvindigt for ldsaren att ta i beaktning. Exempelvis vid anvéndning av information
fran Open Identity Exchange (OIX).

Beroendekritik stiller krav pa att inte lata sig missvisas av att tro pd information
dérfor att flera kdllor pekar pd samma fenomen, om de i sin tur har anvént sig av
samma kélla (Eriksson & Wiedersheim-Paul 2008). For att sékerstilla att oberoende
kéllor anvénts har ursprungskallor, i den utstrackning de funnits tillgédngliga, anvénts.

Akthet #r ett kriterium som belyser vikten av att vara uppmérksam for forfalskad
information eller plagiat (Eriksson & Wiedersheim-Paul 2008). Vid internetbaserade
kéllor kravs ett kritiskt forhdllningssitt dd det séllan anges forfattare, datum och/eller
ursprung pa webbplatser. Alla de organisationer, myndigheter och fOretag vars
webbplatser anvéints som kéllor har diarfor undersokts och endast anvints om vi
beddmt dem som trovirdiga. Webbplatserna har utvirderats som killor genom att lisa
deras egna beskrivningar, dir det bland annat har sokts efter vilken roll de har pa
marknaden samt om de dr statliga eller privata aktdrer. Datans dkthet har ocksé
kunnat stirkas genom att flera oberoende kéllor pavisat samma resultat, exempelvis i
marknadsanalysen av energibranschen dir en kontaktperson pa Business Sweden
belyser en trend av att konsumenter i en storre utstrickning byter leverantor. Detta
bekriftas sedan av handelsorganisationer Energy UK.

5.3.2. Validitet och reliabilitet

Enligt Blomkvist & Hallin (2015), som har skrivit boken Methods for Engineering
Students, & det nddvindigt for att sédkerstilla kvaliteten pd en vetenskaplig
undersokning, att undersokningens metodik utgar frdn begreppen validitet och
reliabilitet. En rapports validitet dr dess formaga att besvara rapportens fragestéllning.
Reliabilitet innebir att informationen som besvarar fragestillningen ér tillforlitlig och
har tagits fram med trovérdiga metoder.

Validitet

Validitet syftar for den hér rapporten till att den teoretiska referensram som anvénds
ligger i linje med rapportens dmne och syfte, samt att sékerstélla att den framtagna
modellen innehéller relevanta omrdden for Subscribos marknadsanalyser. Vidare
innefattar validitet dven att arbetets syfte och fragestillningar har besvarats med en
lamplig datainsamlingsmetod. Rapportens validitet har sékerstéllts genom
regelbundna moten med en tilldelad handledare pd Chalmers samt olika
kontaktpersoner p& Subscribo. Aven modellen har tagits fram i samrdd med Subscribo
och handledare, och &r forankrad i teori inom omradet marknadsanalys. Modellen har
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verkat som ram for de undersdkningar som utforts och saledes den data som samlats
in. Genom att f6lja modellen har rapporten endast berort omraden som &r relevanta
for Subscribo.

Reliabilitet

Blomkvist & Hallin tar upp tvd exempel pa reliabilitet: aritmetisk reliabilitet och
dialogisk. Aritmetisk reliabilitet &r processen dd reliabilitet méts manuellt av
observatorer. Dialogisk reliabilitet innebér istéllet att det finns en etablerad metod
som anvinds for att granska det empiriska materialet. Vid anvéndning av dialogisk
reliabilitet dr det viktigt att observatdrer pa ett rittvist sdtt tolkar reliabiliteten genom
att anvinda den etablerade metoden (Blomkvist & Hallin 2015). Under arbetets géng
har reliabiliteten varit en viktig aspekt. For att sdkerstélla rapportens reliabilitet har vi
utgétt frdn de fyra kéllkritiska krav som presenterades 1 5.3.1 {or att bedoma kéllorna.
Dessutom har i storsta mojliga utstrdckning primérkéllor anvénts. Eftersom det inte
finns en erkdnd metod for att géra en marknadsanalys som passar Subscribo har
reliabilitet framst utvdrderats aritmetiskt. Utvdrderingar har utforts genom att kéllor
och tillvigagingssitt tagits fram i samrad med handledare och Subscribo.
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6. MARKNADSANALYS STORBRITANNIEN

I det hér kapitlet av rapporten presenteras resultatet som besvarar den andra
fragestillningen Vilka dr de infrastrukturella forutsdttningarna for Subscribos
etablering i Storbritannien? Vi gor detta genom att applicera modellen i kapitel 4 pa
Storbritannien. Avsnitten 6.1 Konkurrenssituation i Storbritannien, 6.2 Avtalsriditt, 6.3
Digital identifiering och 6.4 Konsumentinformation tillhér de omrdden som &r
kategoriserade som Overgripande for landet 1 modellen. Avsnitten 6.5
Mobilbranschen, 6.6  Energibranschen, 6.7  Forsdkringsbranschen, 6.8
Fordonsforsdkringsbranschen, 6.9 Livforsdkringsbranschen, 6.10
Hemforsdkringsbranschen och 6.11 Sjuk- och olycksfallsforsdikringsbranschen tillhor
de omraden som é&r kategoriserade som branschspecifika i modellen. Avslutningsvis
presenteras 1 avsnitt 6.12 en sammanfattning av Subscribos forutsdttningar i
Storbritannien.

Storbritannien

Storbritannien dr en stat i vistra Europa med 65,6 miljoner invanare (2014) och med
8,4 miljoner invénare i huvudstaden London. Den naturliga befolkningstillvixten
ligger pa 3 %. Storbritanniens BNP per capita (2015) ligger pa 350 000 kr och
nédringsgrenars bidrag till BNP ér jordbruk 1 %, industri 20 %, service 79 %
(Nationalencyklopedin, u.4.).

6.1. Konkurrenssituation

Eftersom det idag inte finns nagra storre aktorer pa den brittiska marknaden som har
en snarlik tjdnst som Subscribos bedoms istdllet de storsta konkurrenterna utgdras av
prisjimforelsetjidnster. Trots att Subscribo inte har for avsikt att profilera sig som en
prisjimforelsetjdnst, utan istdllet som en abonnemangshanteringstjanst, anses
prisjimforelsetjdnster vara konkurrenter i och med att de idag ticker snarlika
konsumentbehov, och att prisjimforelsetjansterna skulle kunna ldgga till
funktionalitet for att bli mer lika Subscribos tjénst.

De prisjamforelsetjdnster som finns pd marknaden idag &r gratis for anvdndaren dir
foretaget istdllet far provision fradn leverantorsforetaget om ett abonnemang tecknas
(MoneySuperMarket, u.a. d). De aktorer som idag erbjuder jimforelsetjénster verkar
inom branscherna el och gas, bredband och hemtelefoni, forsdkringar, finansiella
tjanster, TV och mobiltelefoni. Nigra av foretagen jamfor abonnemang inom samtliga
branscher medan andra ar specialiserade pa enskilda branscher.

De olika foretagens tjénster skiljer sig at i grad av hur mycket information som en
anvindare sjilv maste ange i sin profil tillsammans med information om anvéndning
av de respektive abonnemangen. Hér finns en betydande skillnad mot Subscribo som
har som ambition att deras tjinst ska himta in all den information om anvindaren som
krdavs for att tjansten ska kunna vara helt automatiserad. For att lyckas skapa ett
ytterligare véirde jamfort med de existerande tjdnsterna pd marknaden dr det darfor av
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avgorande betydelse att Subscribo lyckas med bankintegrationen och 6vriga omréden
som avgor vilken automatiseringsgrad de kommer kunna erbjuda.

Vissa av tjdnsterna liknar Subscribos tjénst i och med att en kontinuerlig jimforelse
gérs av abonnemangen dir konsumenten har valet att fA en notifikation fran
jamforelsetjdnsten om ett bédttre alternativ till dennes nuvarande abonnemang dyker
upp. Ett exempel pa en aktdr som erbjuder detta &r uSwitch (uSwitch, u.a. d). Vidare
profilerar sig vissa av tjansterna inte uteslutande som prisjimforelsetjinster, utan likt
Subscribo jamfor de dven med hédnsyn till andra aspekter som till exempel i vilken
grad energiforetagens elektricitet kommer fran fornyelsebara kéllor. Ett exempel pé
en aktéor som erbjuder denna tjdnst dr www.comparethemarket.co.uk
(Comparethemarket, u.a.).

De existerande tjansterna skiljer sig dven frdn Subscribos tjanst genom att ingen
sammanstéllning 6ver anvdndarens abonnemang ges, och dédrmed ges heller inte
mdjligheten att fa en enkel dverblick dver vilka abonnemang som é&r tecknade samt
vilken manadskostnad dessa ger upphov till, eller mojligheten att sdga upp befintliga
tjidnster. Vidare dr det endast ett fatal av foretagen som tillhandahdller en
mobilapplikation for sin tjénst och i de fall da en sidan finns innefattar den endast en
jamforelse av abonnemang inom el och gas (uSwitch, u.4. e). Gemensamt for samtliga
tjdnster dr att de har ldgre anvindarvénlighet jimfort med Subscribos tjdnst, dir
anvindarvénligheten da till stor grad paverkas av den ldgre automatiseringsgraden.
Det ska dock understrykas att detta dr en subjektiv bedomning och behdver inte
overensstimma med den brittiska konsumentgruppens &sikter.

Manga av de foretag som erbjuder dessa jamfOrelsetjdnster i Storbritannien jamfor i
stort sett hela marknaden inom respektive bransch, och har avtal och samarbete med
ett stort antal leverantOrsforetag. Detta bedoms vara den storsta troskeln och
utmaningen for att Subscribo ska kunna ta sig in och konkurrera pa marknaden.

Sammanfattningsvis bedoms konkurrenssituationen ligga pa en niva dér det finns ett
flertal aktorer som erbjuder liknande tjinster men som samtliga skiljer sig at fran
Subscribos pa vésentliga omraden. Dérfor rekommenderar vi Subscribo att vid en
eventuell etablering i Storbritannien tydligt kommunicera i marknadsforingen hur just
deras tjdnst tillfor ett ytterligare virde for konsumenten jamfort med de existerande
aktorernas tjanster. En ytterligare aspekt som bor tas med i beddmningen av
konkurrenssituationen dr ocksa aktdrer fran andra marknader som erbjuder liknande
tjdnster, som dven de har forutsittningar for att ta sig in pd den brittiska marknaden.
Har har en mindre s6kning gjorts dir bland annat ett fatal amerikanska tjénster har
identifierats som potentiella konkurrenter. Till dessa hor Hiatus, Truebill och
SubscriptMe.

Nedan gors en mer utforlig redogorelse av de tva konkurrenter som liknar Subscribo i
stor utstrdckning. En komplett lista 6ver alla jimforelsetjanster som identifierats finns
att tillga i bilaga 5.
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uSwitch.co.uk

uSwitch dr en online- och mobilbaserad prisjamforelsetjinst som &r gratis for
konsumenterna (uSwitch, u.a. d). Affarsmodellen ser ut pa sé sétt att anvindaren forst
ger information som har betydelse for vilket abonnemang som passar dem, sedan fér
de en sammanstéllning av olika abonnemang och hur mycket de skulle kosta och
slutligen hjalper uSwitch dem att byta till den operatdr de Onskar. Intdktsmodellen
bygger pa att uSwitch erhaller provision om deras anvéndare tecknar abonnemang hos
de foretag som uSwitch rekommenderar. De tjdnar dven pengar pd att foretag betalar
dem for oOkad synlighet. De hidvdar dock att de é&r helt neutrala och att
rekommendationerna inte paverkas av provisionssystemet (uSwitch, u.4. d). For
information om vilka branscher uSwitch ticker, tillsammans med information om
foretaget och olika nyckeltal, se bilaga 6.

uSwitch héller pé att utveckla en app for hantering av abonnemang. I dagsldget gar
det att skanna sina fakturor, som har QR-kod, och sedan jamfora med liknande
abonnemang. Appen hanterar enbart energiabonnemang (uSwitch, u.a. e).

MoneySuperMarket.com

Tjénsten dr inte endast en prisjamforelsesajt utan man kan ocksa vilja onskad
betalningsmetod for abonnemangen, fa information om exakt vilken den nya avgiften
blir inkluderat alla kringkostnader och man far ocksd se hur stor del av
energileverantérens energi som dr genererad fran fornyelsebara kallor vid jamforelse
av gas- och elpriser. Intdktsmodellen bygger pa att MoneySuperMarket erhiller
provision om deras anvidndare tecknar abonnemang hos de foretag som de
rekommenderar (MoneySuperMarket, u.4.). Vissa energiforetag ger ocksa provision
ndr anviandare byter till ett annat abonnemang inom samma foretag, detta for att
behalla fler av anvidndarna. For information om vilka branscher MoneySupermarket
tacker, tillsammans med information om foretaget och olika nyckeltal, se bilaga 6.

Ofgem

I Storbritannien finns en statlig organisation, Ofgem, som certifierar tjdnster som
jamfor energiforetag (Ofgem, u.a. d). For att bli Ofgem-certifierad ska man vara
oberoende och de priser som visas for konsumenten ska visas pa ett korrekt och
rittvist sétt med syfte att konsumenten ska kunna vara trygg och sédker nir de tecknar
energiavtal. Det finns 12st Ofgem-certifierade aktorer i dagsliget, dessa finns listade 1
bilaga 5.

Ovriga konkurrenter

Utover de prisjamforelsetjdnster som pétraffats pad den brittiska marknaden har dven
andra tjdnster och applikationer som till en stérre grad liknar Subscribos tjénst
identifierats. Till dessa hor Hiatus, Truebill och SubscriptMe fran USA. OnTrees och
MoneyDashboard fran Storbritannien, har likt Subscribo som ambition att fungera
som en abonnemangshanterare snarare @n prisjamforare (MoneyDashboard,.u.d.)
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(OnTrees. u.d.), men skiljer sig lite mer dn konkurrenterna fran USA. OnTrees &r en
tjianst fran MoneySuperMarket som fungerar genom att konsumenten manuellt
ansluter sina bankkonton till tjinsten och direfter uppdateras konsumentens
transaktioner kontinuerligt och sammanstills 1 olika kategorier. Syftet &r da att
konsumenten ska fa en enkelt Overskiddlig bild Over sin privatekonomi.
MoneyDashBoard fungerar pd samma sitt som OnTrees, genom att konsumenten
manuellt ansluter sina bankkonton till tjansten.

6.2. Avtalsratt
Avsnittet om avtalsritt och digital identifiering baseras framst pa information fran
intervjuer med Peter Carlstedt (2017-04-12) och Christian Bjarnram (2017-04-26). Se
bilaga 3 for ndrmare presentation.

I Storbritannien finns ingen konstitution, utan dédr géller common law som é&r en
prejudikatsbaserad lagsamling, sédger Bjarnram. Detta kan leda till skillnader i
lagformuleringar mellan Sverige och Storbritannien.

Avtalslagen dr i princip densamma over hela Europa, enligt Carlstedt, och beskriver
europeiska ldnders avtalslagar som harmoniserade. Bjadrnram sdger dock att foretag i
Storbritannien dr mer fria att sdtta egna avtalsvillkor &n 1 Sverige. Att likstdlla
avtalslagen mellan Storbritannien och Sverige borde dirfor inte goras. Detta kan 1
praktiken innebédra for Subscribo att en fullmakt signerad elektronisk kan vara giltig,
men att foretaget har satt upp villkor som bestimmer hur denna fullmakt ska hanteras.

Regeringen dverviger att gora det enklare for konsumenter att fa mer information om
avtal och att byta leverantorer av abonnemang i flera olika branscher. Bland annat
genom att stilla krav pd att byten av leverantorer far ske pa, som mest, sju dagar i
stillet for 30 som det &r i dagsldget. Regleringen for med sig en del andra forslag
sasom att mobiloperatorer inte far ta betalt for att 1dsa upp en telefon frin att vara
leverantorsbunden (gov.uk, 2016). Utvecklingen av detta forslag &ar viktigt for
Subscribo att folja, pd grund av att det innebir en stor 6kning av Subscribos potential
i marknaden i och med att konsumenter blir mer lattrorliga.

Vidare géller 1 Storbritannien, liksom i Sverige, lagen om 14 dagars dngerratt. Om ett
avtal har tecknats online, via telefon eller 6ver mail har konsumenten enligt lag, alltid
rétt till att inom 14 dagar bryta avtalet och fa pengarna tillbaka utan att ndgon avgift
tas. 14 dagar dr minimum, i vissa fall viljer foretag ett ge dngerritt en ldngre period
(citizensadvice, u.4.).
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6.3. Digital identifiering

6.3.1. Lagstiftning

For digital identifiering och elektroniska signaturer i Storbritannien géller EU-lagen
Regulation 910/2014 on electronic identification. Denna lag forkortas eIDAS (E-
legitiamtionsndmnden, 2017). Den dr implementerad i Storbritannien under namnet
The Electronic Identification and Trust Services for Electronic Transaction
Regulations 2016 och finns under Electronic Communication Act 2000, enligt
Bjérnram.

6.3.2. Begreppsforvirring och eIDAS

Om inget annat anges dr foljande resultat om begrepp och eIDAS baserad pé
information frén en intervju med Carlstedt.

Digital identifiering har gett upphov till begreppsforvirringar. Med fordel kan en
distinktion goras mellan elektronisk signatur och digital signatur. Elektronisk signatur
motsvarar en fysisk underskrift som utger en form av avsiktsforklaring, exempelvis
vid ingdendet av ett avtal. Digital signatur motsvarar en identifiering av en person.
Fortséttningsvis kommer digital signatur bendmnas digital identifiering for att
tydliggora skillnaden mellan de bada for lasaren.

eIDAS ér en lag och ett inférande av en ny EU-forordning. Denna forordning tvingar
myndigheter att tilldta inloggning med utlédndska digitala identifieringar till offentliga
digitala tjanster (E-legitimationsndmnden, 2017). Enligt Carlstedt kommer eIDAS att
paverka digitaliseringen markant. Lagkravet kommer leda till nya och nationella
standarder for digital identifiering vilka dirmed kan komma att anammas av privat
sektor. Carlstedt ser problem med en spridning av eIDAS-standarder i privat sektor da
han anser att eIDAS inte dr dndamalsenligt utformat for den sektorn. eIDAS kan leda
till misstolkningar av vad en elektronisk signatur innebér. Den elektroniska signaturen
kan komma att likstdllas med en digital identifiering pa grund av hur lagtexten ar
formulerad. Detta innebdr att for ingdende av vissa avtal kan en for rigords
identifiering av parterna aberopas. Avtalsparter kan komma att tvingas genomga en
digital identifiering nér det endast hade varit nddvindigt med en elektronisk signatur.
Detta kan bero pd skepsis och okunskap kring digitala identifieringsmetoder hos
foretagsjurister, vilket kan leda till att juristerna foresprékar efterlevnad av eIDAS-
krav vid ingdendet av avtal. Utgangspunkten for eIDAS &r europeiska myndigheters
behovsbild, inte foretagens, menar Carlstedt.

Elektroniska signaturer &r giltiga i Storbritannien, enligt Bjdrnram, och generellt vid
abonnemangsavtal riacker det ofta med en elektronisk signatur, sédger Carlstedt. D4
kan foretaget hdvda att det finns ett avtal och har dd en giltig fordran. Afféarsrisken ar
liten. Skulle en kund inte f6lja avtalets villkor sdgs abonnemanget upp och foretaget
gir miste om en manadsavgift (Carlstedt).
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6.3.3. Identifieringsmetoder
I Sverige anvénder Subscribo vid behov en digital identifiering av sina anvindare
genom svenska BankID.

En tydlig skillnad mellan Storbritannien och Sverige ir att 1 Storbritannien finns inga
personnummer. Detta uppger Bjarnram i en intervju. Det finns alltsd inget centralt
register baserat pd nummer kopplade till en individ att identifiera en person emot. I
Storbritannien utfors darfor identifieringar 1 privat sektor i hog utstrackning av pass
eller ID-kort tillsammans med en insamling av styrkande handlingar, s& som fakturor
till en adress i individens namn och kreditvdrderingar. Detta forsvarar att en digital
identifieringstjénst i Storbritannien skulle kunna vara utformad som svenska BankID,
dér anviandaren bekréftar sitt personnummer.

Regeringen i Storbritannien har tagit fram ett program for digitala identifieringar som
heter GOV.UK Verify. Regeringen har inte utvecklat en egen digital
identifieringslosning, utan de har upprittat en guide, Cabinet Office Good Practice
Guide (GPG 45) (Brittiska regeringen, 2014), som forklarar vilka krav utfirdare av
digitala identifieringar bor uppfylla for att kunna bli certifierade av regeringen.
Utbredningen av GOV.UK Verify kan ge en bild av anvidndandet av digitala
identifieringar.

Sju foretag har blivit certifierade att utfirda regeringsgodkidnda digitala
identifieringar; Barclays, CitizenSafe, Digidentity, Experian, Post Office, Royal Mail
och Secureldentity. Via dessa foretags identifieringsmetoder far brittiska medborgare
mdjligheten att pa internet legitimera sig mot myndigheter och statliga organisationer
i Storbritannien. Medborgare kan bland annat skattedeklarera, begdra skatteaterbiring
och se om de har trafikforseelser registrerade i deras namn (Brittiska regeringen,
2017). Foretagen identifierar brittiska individer med hjdlp av data och information
fran sekundirkéllor, och nér de anser att det dr bortom allt rimligt tvivel att personen
ar den hen utsédger sig for att vara skapas en digital ID-handling (Bjdrnram, 2017-04-
26). I februari 2017 har en miljon brittiska medborgare ett regeringsgodként digitalt
ID och den siffran forvéntas 6ka under fortséttningen av aret (Young, 2017).

Peter Carlstedt pd Scrive (2017) séger att Storbritannien dr en relativt mogen marknad
for elektroniska signaturer och ser inga legala hinder med anvéndandet. Detta kan
innebdra att utbredningen av digitala identifieringar inte dr den enda forutsdttningen
for en lansering av Subscribos tjdnst, utan den kan lanseras med eventuell tillforlit till
gingbarheten av elektroniska signaturer.

6.3.4. Installning till digital identifiering inom privat sektor

I Storbritannien 4r hanteringen av digital identifiering fragmenterad och ménga
foretag har skapat branschspecifika hanteringsmetoder. Generellt ar foretag i
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Storbritannien mer misstdnksamma 4dn i Sverige och krdver en mer rigoros
identifiering om de kan (Bjarnram). Detta kan forsvira hanteringen av anvéndares
uppdrag i Subscribos tjdnst, och gora uppsidgningar krangligare dn i Sverige.

I en undersokning utférd av Open Identity Exchange (OIX, 2016), en icke-
vinstdrivande organisation for 6kad och sdker digitalisering, undersoktes brittiska
foretags intresse for branschoverskridande digital identitetshantering. Denna utfordes
for att forsoka utreda ateranvindningspotentialen for GOV.UK Verify-systemet i
privat sektor. 81 % av de foretag som svarade var positivt instillda till
branschoverskridande samarbete. Dock framgick det att foretag inom vissa branscher
efterfrigade mer konsumentdata dn vad de var garanterade genom GOV.UK Verify
for att kunna efterleva sina kundverifieringskrav. Hogst svarsfrekvens i
undersokningen hade foretag som tillhandahiller finansiella tjanster, foljt av foretag
inom delningsekonomibranschen, utfirdare av digitala identifieringar och
nétspelsforetag.

En fragmenterad hantering av digital identifiering kan vara problematisk for
Subscribo. Om tjansten ska vara helt digitaliserad i Storbritannien kan Subscribo vara
tvungna att anpassa tjénsten efter minga olika digitala hanteringsmetoder. Det kan
dven innebdra mer administration om Subscribo véljer att identifiera sina anvandare
pa icke-digitala sétt. Bada alternativen antas vara mer kostsamma &n att anpassa
tjdnsten efter en metod. Viljer Subscribo att anvinda sig av en metod gér de i nuldget
troligtvis miste om stora delar av marknaden eftersom ménga brittiska foretag
anpassat sin hantering efter branschstandarder. En eventuell ateranvdndning av
GOV.UK Verify i privat sektor kan dock leda till att det ricker for Subscribo att
stodja de identifieringsmetoder som regeringen godként. Digitala identifieringar blir
saledes inte ett hinder for att na ut till hela den brittiska marknaden.

I en rapport visar OIX (2017) att finanssektorn redan borjar ta steg i riktningen mot att
anvinda GOV.UK Verify-systemet. Enligt rapporten var tillhandahillare av
finansiella tjanster optimistiskt instdllda till ateranvdndandet av digitala identifieringar
i deras sektor. De upplevde att det skulle hjdlpa dem vid implementeringen av nya,
ankommande regelverk, exempelvis PSD2. Det skulle dessutom reducera risken av att
konsumenter blir utsatta for bedréigeri, uttryckte foretagen. Det fanns dock ett behov
av att kunna koppla ytterligare information till den regeringsgodkénda identifieringen,
information relevant for finansiella tjanster. Detta kunde vara inkomstbevis och
mdjligheten att enkelt rapportera bedrigeri. Att konsumenterna hade forstaelse och
fortroende for identifieringslosningen var dessutom viktigt. Rapporten visar séledes
att GOV.UK Verify har potential att sprida sig till privat sektor, ndgot som kan vara
gynnsamt for Subscribo.

I samma rapport (OIX, 2017) beskrevs reaktionerna av en testgrupp som skulle
representera kunder till en brittisk bank. De blev tillfrdgade att Oppna ett bankkonto
online genom att dteranvinda ett digitalt ID som de inforskaffat for att fullgora en
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regeringstjinst digitalt. De flesta upplevde dppnandet av bankkonto som friktionsfritt
och latt att utfora. De skulle rekommendera det till en vén och de tyckte att det var av
virde att den digitala identiteten var uppbackad av regeringen. Det dr darfor inte
enbart foretag som kan se an anvdndning av regeringsuppbackade elDn, utan dven
dgarna av elD:et ser i detta fall positivt pa ateranvindandet i privat sektor.

6.3.5. Expansion av anvandningen

Regeringen har prognostiserat att GOV.UK Verify ska ha 25 miljoner anvindare ar
2020. OIX (2017) har en skeptiskt instdllning till detta och menar att det behdvs mer
overensstimmelse mellan myndigheter och att regeringen lyssnar och anpassar sina
regelverk efter behov som uttrycks fran foretag i privat sektor, for att 25 miljoner
anvindare ska uppnés. OIX uttrycker att det behover skapas en branschdverskridande
arbetsgrupp for att utveckla en kommersiell modell for digitala identifieringar i
finanssektorn. Kundmedvetenheten om digitala identifieringar bor dven Okas for att 1
storre utstrickning uppna fordelarna med ett betrott branschoverskridande GOV.UK
Verify i Storbritannien.

Ett anvdndarantal pd 25 miljoner ar 2020 kan vara en anledning for Subscribo att
anpassa sin tjanst efter de identitetslosningar som GOV.UK Verify godkint. Detta da
identitetslosningarna kan vara de konsumenter dr bekvdma med, men ocksa de som
Subscribos samarbetsforetag kan komma att godkdnna. Kundmedvetenheten antyds i
nuldget vara l1ag, vilket &r ndgot som Subscribo bor ta i beaktning vid en eventuell
lansering.

6.3.6. Slutsatser for digitala identifieringsmetoder

Anvindandet av digitala identifieringar verkar inte vara lika utbrett i Storbritannien
som det dr 1 Sverige, 1 synnerhet i privat sektor Detta kan medfora komplikationer for
Subscribo vid en lansering d& de troligtvis behdver anpassa sin tjdnst efter ménga
olika digitala identifieringsmetoder. Det &r sannolikt att konsumenter kommer att
anvinda sig av ndgon av de sju foretag som ér certifierade av den brittiska regeringen,
om de anvénder en digital identifieringsmetod. I nuldget verkar det inte finnas nagon
anvindning av dessa sju identifieringsldsningar utanfor myndighetstjanster.

Banker och andra tillhandahallare av finansiella tjénster ser dock fordelar i
anvindandet av  GOV.UK Verify-godkédnda identifieringslosningar, enligt OIX
(2017). Aven andra privata foretag uttryckte en positiv instillning till det, men banker
verkade vara mest bendgna att implementera en sddan 16sning i och med annalkande
direktiv, som eIDAS, och framtida forandringar i regelverk. Detta kan innebéra en
okning av anvéindandet av digitala identifieringar. Inom en snar framtid kan
anvindningen inom banksektorn vara relativt utbredd.

I och med att det inte finns en landstdckande, branschoverskridande 16sning pé plats
dnnu moter Subscribo troligtvis hogre fasta kostnader for utvecklingen av tekniska
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16sningar 1 Storbritannien jaimfort med Sverige di tjdnsten mojligtvis behdver vara
kompatibel med olika identifieringslosningar. Detta kan ocksd fora med sig hogre
administrationskostnader for Subscribo &n vad de upplever i Sverige.

Det relativt Sverige ldgre anvéndandet av digitala identiteter kan mojligtvis tolkas
som att Storbritannien inte har samma digitala mognadsgrad som Sverige. Detta kan
innebdra att det brittiska digitala konsumentbeteendet ser annorlunda ut jimfort med
det svenska.

6.4. Konsumentinformation

Onlinetjanster

En undersokning utférd av forskningsbyran TNS political & social i uppdrag av
Europeiska kommissionen har 1326 konsumenter i Storbritannien, over 15 &r gamla
och med internetanslutning i sitt hushall, svarat pa olika frdgor kopplade till bland
annat internetanvindning och digitala tjanster. Undersokningen visar att av
onlinetjdnster som anvéndare behdver betala for har 27 % av de tillfrigade anvint sig
av en musikstreamingtjénst, 24 % av en film och/eller dokumentérstreamingtjénst, 17
% av en molntjanst for att lagra filer, 15 % av en tjénst for att ldsa digitala bocker
eller nyheter, 14 % for att kunna titta pa sport-event och 10 % for att kunna gora
telefonsamtal Over internet. Huruvida affirsmodellerna for dessa tjdnster ar
abonnemang eller inte framgar ej av undersokningen. Av samma urval svarade 25 %
att de har en betald onlinetjanst, 15 % har tva, 11% har tre, 3% har fyra och 41%
betalar inte for nagra onlinetjdnster (European Commission 2016). For att sdga upp
tjdnster specifika for Storbritannien finns en sida som heter ukcontact.center med
instruktioner kring hur uppsédgning gar till for olika avtal (UKContact.center, u.d.). Att
konsumenter anvinder sig av digitala tjénster ger en indikation pa hur mycket virde
som Subscribos tjanst kan komma att skapa pa marknaden.

Smartphoneanvandare

Enligt en undersokning utférd av Statista Market Analytics var antalet aktiva
smartphoneanvéndare i Storbritannien 43 miljoner ar 2015 och forvintas oka till 55
miljoner till & 2021. Med aktiv menas att informanden anvénder sin smartphone
minst en gdng i ménaden (Statista, 2016).
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6.5. Mobilbranschen

6.5.1. Branschoversikt

Telekommunikationsbranschen omsétter i Storbritannien 4 miljarder pund med en
arlig tillvaxt mellan ar 2012 och 2017 pa -0,9 %. Operatorer dger ingen infrastruktur
utan betalar sa kallade “carriers” for indirekt tillgdng till deras nitverk. I branschen
finns det 373 aterforsédljare (IBISworld a, 2017). Dessa siffror dr overgripande for
hela telekommunikationsbranschen. Wikipediasidan “List of United Kingdom mobile
virtual network operators” presenterar en lista pA mobiloperatorer i Storbritannien,
listan bestar av 73 foretag, vilket kan ge en fingervisning av antalet operatorer till just
mobiltelefoni (Wikipedia, u.a.).

6.5.2. Lagstiftning

Utover avtalsrdtt i Storbritannien tycks inte mobilbranschen paverkas av specifik
lagstiftning som Subscribo behover ta hiansyn till. En mojlighet som identifierats &r
dock att konsumenter, enligt Consumer rights act, kan krdva att ett avtal hidvs om en
leverantdrs mobiltickning inte &r tillfredsstdllande. Avtalet hdvs i ett sddant fall utan
en s.k. ‘Termination fee’ som annars uppkommer vid avtalsuppsdgning hos vissa
leverantorer (Mirror, 2013). Att avtal kan hédvas i dessa fall bekriftas dven av en
artikel frdn Which.co.uk (Which, u.4. a).

6.5.3. Intressanta leverantorer

Mobiloperatdrers marknadsandelar i Storbritannien

100
90
80
70
60
50

40

30

20

. . ] ] ]
EE 02 Vodafone 3 Tesco Ovriga

== Marknadsandel % Ackumulerat %

Figur 7: Mobiloperatérers marknadsandelar i Storbritannien hdamtat fran
newsworks.co.uk (2015).

Figur 7 visar de fem storsta foretagen inom mobilbranschen, som tillsammans innehar

ungefdr 90 % av marknaden. Tabellen i figur 8 bestar dels av de foretag i figur 7, dels
av  foretag med konkurrenskraftiga erbjudanden utifrdn  pris  enligt
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jamforelsetjansterna uSwitch och which.co.uk. Betygen i figur 8 dr hdmtade frén
hemsidan uk.trustpilot.com dir konsumenter kan ge foretag betyg mellan 1 och 10
beroende pd dennes ndjdhet med foretaget. “N” i tabellen stir for antalet roster
(uk.trustpilot.com, 2017).

Foretag Betyg N Foretag Betyg N

EE 1.2 1484 FreedomPop 6.5 151
02 1.3 1950 TPO 3.9 86
Vodafone 0.4 3816 Talkmobile 33 938
Three Mobile 7.5 4475 Virgin Media 1.3 3053
Tesco 4.9 49 Plusnet 1.0 1837
ID Mobile 1.0 161
BT Mobile 0.4 2465
Giffgaff 33 556

Figur 8: Kundrecensioner av mobiloperatorer hdmtat fran trustpilot (u.d.)

Trots att mindre foretag inte &r lika kidnda som till exempel Three, EE och Tesco sé
kan de litas pa enligt uSwitch. Mindre foretag har ofta béttre priser samtidigt som
tackningen dr densamma eftersom alla anvidnder sig av de stora leverantdrernas
mobilndt. Om en konsument véljer att teckna ett abonnemang hos ett litet foretag for
ett bra erbjudande bor denne vara medveten om att det ofta sker en kompromiss
mellan bra pris och god service (uSwitch, u.a. b).

Utanfor stdderna kan tdckningen hos vissa leverantdrers mobilnét vara bristféllig.
Darfor rekommenderar uSwitch att ta reda pd hur kvaliteten dr av leverantdrens nét
dar konsumenten bor (uSwitch u.a. c).

6.5.4. Villkor och Abonnemangshantering

I Storbritannien finns det tre olika sorters betalningsldsningar fér mobilabonnemang.
Pay as you go, SIM-Only och Contract. Nedan redogors for dessa.

Sim Only

Dessa avtal innebdr att konsumenten far anvdnda en viss datamingd, antal samtal och
antal sms varje manad for en fast manadskostnad, med rorliga kostnader om
forbrukningen Overstiger de bestimda méngderna. Den hir sortens abonnemang kan
antingen bindas for 12 manader, eller tecknas utan bindningstid. De billigaste
alternativen for de tva fallen kostar ungefér lika mycket, men hos vissa leverantorer
skiljer sig priserna anmérkningsvart dar det &r dyrare att teckna ett abonnemang utan
bindningstid. Fordelar med Sim Only tycks vara att de dr prisvédrda i jamforelse med
alternativen, de dr litta att byta eftersom det gar att binda upp sig i endast en ménad
samt att det ar laga kreditkrav for att kunna teckna avtalet. Sim Only tycks enligt
jamforelser pa uSwitch vara det mest prisvérda alternativet. (uSwitch, u.a. b)
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Pay as you go

Dessa avtal innebdr att en konsument nédr som helst kan ladda pé sitt SIM-kort med
data, samtal eller SMS, utifrdn bestimda priser. P4 sa vis ar konsumenten i kontroll av
kostnaderna och inga ménatliga kostnader sker. Priserna dr hogre dn vid SIM Only-
abonnemang, men dven hdr finns fordelarna att de ar flexibla och att det &r ldga krav
for att klara en kreditkontroll for att fa teckna avtal. Det finns dven en variant av pay
as you go, dir det automatiskt fylls pa data, samtal och SMS varje manad. SIM only
skiljer sig i och med att pay as you go i det fallet 4r dyrare, men att méngden SMS,
Samtal och Data fors over till den nya manaden. Genom uSwitch (u.a. b) maste en
konsument kopa en telefon tillsammans med ett pay as you go-abonnemang. De
foretag som tillhandahdller pay as you go-avtal som inte behdver kombineras med
kop av en telefon dr bland annat Three (Three, u.a. a) och EE (EE, 2017).

Contract

Dessa erbjudanden innebédr att konsumenten tecknar ett avtal som stricker sig
antingen 12 eller 24 manader dir bdde mobilabonnemang och avbetalning av telefon
sker. Fordelen med Contract dr att konsumenten inte behdver betala for telefonen i en
klumpsumma, déremot blir den totala summan hdgre dn vid separat telefonkop och ett
SIM only-avtal. Dessutom behdver kunden klara av en kreditkontroll som har hogre
krav 4n vid de andra typerna av abonnemang (uSwitch, u.4. c).

Nummerflytt

I undersokningen utférd &t Europeiska kommissionen, som tidigare beskrivits mer
ingdende, framgar att konsumenter i Storbritannien tycker att det dr viktigt att behélla
sina telefonnummer vid byte av mobilabonnemang. 75 % svarar att det ar valdigt
viktigt och 13 % svarar att det &r ganska viktigt (European Commission, 2016).

For att genomfora en nummerflytt till en ny operatoér behdver konsumenten hantera en
del 1 processen manuellt. uSwitch forklarar att for att behalla sitt telefonnummer och
forflytta det till en ny leverantor, behdver konsumenten begira en Porting
Authorisation Code (PAC) fran den gamla leverantdren och sedan informera den nya
leverantoren om koden. Sedan schemaldgger den nya leverantdren bytet (uSwitch,
u.a. a).

Digital applikation

Figur 9 visar att alla foretag har en sida ddr abonnemangen kan hanteras, dairemot gar
det inte att sdga upp avtalen pa dessa.

Informationen i figur 9 har hidmtats frin foljande kéllor: EE (u.d.), O2 (u.a.),
Vodafone (u.d.), Three (u.d. b), Tesco (u.d.), Freedompop (u.d.), TPO (u.d.),
TalkMobile (u.d.), Virginmedia (u.d.), Plusnet (u.d.), ID Mobile (u.a.), BT Mobile
(u.d.) och Giffgaff (u.a.).
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Mina Kan sdga upp avtal pa Mina
Féretag Sidor Sidor Saga upp avtal online

EE Nej Nej (kravs samtal eller mail)
Orange Nej Nej (kravs samtal eller mail)
T-Mobile Nej Nej (kravs samtal eller mail)
(o) Nej Nej (kravs samtal)
Vodafone Nej Nej (kravs samtal)
3 Nej Nej (kravs samtal)

Nej Nej (kravs samtal)

Nej Nej (kravs samtal eller mail)

Nej (speciell sida for

Nej uppsagning)
Talkmobile Nej Nej (kravs samtal eller brev)
Virgin Media fiE| Nej Nej (kravs samtal)
Plusnet Nej Nej (kravs samtal)

Nej (kravs samtal, mail eller
ID Mobile Nej brev)

BT Mobile Nej Nej (kravs samtal)

Nej (speciell sida for

Giffgaff Nej uppsagning)

Figur 9: Mobiloperatérers tillgang och hantering av digital applikation

6.5.5. Subscribos intaktspotential

Inom mobiltelefonimarknaden finns aterforséljare av mobilabonnemang. Exempel pé
dessa dr uSwitch och Carphone Warehouse. Att det finns aterforséljare inom
mobilbranschen tyder pa att det finns modeller for provision.

6.5.6. Konsumentinformation

Rorlighet

For att f4 en uppfattning av hur littrorliga konsumenter dr i marknaden samt hur
utvecklingen av upplésning i ldngtidskontrakt ser ut presenteras uppdelningen av
konsumenters olika sorters abonnemang ar 2010 och 2015 for att jimforas. Under
2010 hade 80 % av konsumenterna abonnemangsformen contract, ar 2015 hade
antalet contract minskat till 67 % och pay as you go hade dndrats fran 13 % till 16 %
och SIM-Only fran 5 % till 16 %. Det blir alltsd mer och mer vanligt att konsumenter
véljer SIM-Only- och Pay as you go-losningar, som innebér att konsumenter blir mer
lattrorliga 1 marknaden (Yougov, 2015 a).
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Aven den genomsnittliga tid som konsumenter har #gt sina telefoner péaverkar
rorligheten mellan abonnemang i och med att upplasningen vid uppldgget contract ar
12 eller 24 ménader. Frén juni 2010 till juni 2015 gick antalet anvdndare som 4gt sin
mobiltelefon i 6ver 18 manader fran 14 % till 23 %. Samtidigt minskade andelen som
dgt sin mobiltelefon mellan 12 och 18 manader fran 29 % till 23 %. Statistiken visar
alltsa att konsumenter dger sin telefon ldngre, vilket innebér att de kan ga dver fran
contract till mer lattrorliga alternativ som SIM only (Yougov, 2015 b).

6.6. Energibranschen

6.6.1. Branschoversikt

Branschen ar uppbyggd av tre delar, alstring av energi, distribution dver landet och
forsdljning ut till kund. Under borjan av 90-talet privatiserades energibranschen vilket
fick som f6ljd att branschens tre delar numera styrs av flera privata aktorer. De
foretag som styr distributionen kopplar samman energin i ett nationellt natverk, hér
balanseras elen och gasen for att méta efterfrdgan 6ver hela landet. Via detta nétverk
kan de olika leverantérerna kdpa energi pa en grossistmarknad dels fran andra
leverantdrer men dven fran foretag som endast genererar energi. Branschen regleras
av Ofgem vilket dr en Brittisk statlig organisation vars verksamhet syftar till att
skydda konsumenters rittigheter pd energimarknaden (Energy-UK, u.4. a).

6.6.2. Lagstiftning

Utover avtalsrétt i Storbritannien, exempelvis lagen om 14 dagars dngerrétt, och lagar
relaterade till abonnemangsvillkor vilka tas upp senare tycks inte energibranschen
paverkas av specifik lagstiftning som Subscribo behdver ta hinsyn till.
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6.6.3. Intressanta leverantorer
Energibolags marknadsandelar av hushall Storbritannien
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Figur 10: De storsta foretagen inom energiforsorjning till hushdll, hamtat fran Ofgem
(2016a) och Ofgem (2016b)

De sex storsta foretagen stir tillsammans for 86 % av elforsdrjningen och 83 % av
gasforsorjningen till hushéll. For fem é&r sedan hade de 99 % av bédde gas och
elmarknaden, det finns alltsd en nedatgéende trend for dessa foretag (Ofgem, 2016a)
(Ofgem, 2016b).

Vidare har en undersokning pa prisjimforelsetjanster utforts for att identifiera
leverantorer med extra konkurrenskraftiga erbjudanden, for komplett resultat fran
varje prisjamforelsesida, se bilaga 2. Flera av tjinsterna har certifierats av Ofgem
vilket starker att tjéinsten dr opartisk och att korrekta priser visas pd ett réttvist sétt.
Dessa foretag tillsammans med de sex stora undersoktes sedan pa trustpilot.co.uk som
ar en hemsida déir konsumenter recenserar och betygsitter foretag mellan 1 och 10.
First utility kom endast som forslag vid en av sokningarna pa prisjamforelsetjdnsterna
men eftersom de dr branschens sjunde storsta energiforsorjare till hushall
inkluderades dem. First utility har en marknadsandel pa 3 % och de andra mindre
leverantorerna har en marknadsandel under 1 % (Ofgem, 2016a).
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Foretag Betyg Antal Roster W Fgretag Betyg  Antal Roster

Avro 6.3 6| | British Gas 45 2255
Iresa 1.7 144 SSE 3.4 82
Economy Energy . EON 1 385
EDF energy 4.2 610
SO Energy Scottish power 0.6 234
Tonik energy Npower 0.7 798

First utility 24676

Figur 11: Intressanta leverantéorers betyg frdn Trustpilot (u.d.)

Simplyswitch, vilket dr en av prisjdmforelsesidorna Ofgem certifierat, redogor for de
mindre aktdrernas position pd marknaden. Att mindre aktorer ofta dr billigare beror pa
att dessa inte behdver folja samma restriktioner som de storre foretagen, exempelvis
kopplade till miljo, detta for att gynna en stor konkurrenskraft pa marknaden. Vidare
behover valet av en mindre leverantdr inte vara sérskilt riskfyllt eftersom alla foretag
anvinder sig av samma nétverk. Slutar en leverantdr att forsorja en konsument,
exempelvis vid konkurs, reglerar Ofgem sa att en ny leverantér automatiskt ersétter
den gamla utan att ndgot energiavbrott uppstar (Symplyswitch, u.a.).

6.6.4. Villkor och Abonnemangshantering

Avtalstyper

I Storbritannien kan konsumenter var de &n bor vélja mellan alla operatorer i hela
landet (Energy-UK, u.d. a). Energiavtalen utgar frdn tvd huvudtyper, fixed energy
tariff och standard tariff. Fixed energy tariff dr en fast prisplan som loper dver en
overenskommen tid. Om en konsument vill avsluta sitt kontrakt innan den
overenskomna tiden &r slut kan en avgift tas ut av foretaget, vill en konsument
ddremot avsluta sitt kontrakt mindre &n 49 dagar innan kontraktet &r slut fér
leverantoren inte ta ut en avgift (Which, 2017a). Viljer konsumenten att inte agera
kommer kontraktet automatiskt att Gverga till leverantorens billigaste standard tariff
vilket dr en rorlig prisplan utan bindningstid. I ménga fall dr detta alternativ dyrare dn
det fasta (Ofgem, u.4. a).

Leverantorsbyte

Vid byte av energileverantdr behdver konsumenten kontakta den leverantdr som
denne vill byta till. Leverantdren begdr dd en avldsning av senaste manadens
energiforbrukning, postkod och vilket foretag som tidigare levererade energi. Dérefter
skoter den nya leverantdren kontakt med den gamla leverantdren for att hdva det
gamla avtalet, de kommer dven Overens om datum for byte. Den nya leverantdren
meddelar sedan nir bytet dr genomfort. Bytet kan ta upp till 21 dagar och tar i snitt 17
dagar (Ofgem, u.a. a).
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Tiden mellan att en leverantor fatt information om att ett byte skall ske till att bytet &r
genomfort ska som sagt enligt Ofgem inte ta mer dn 21 dagar. Trots detta uppger
foretag 1 vissa fall en ldngre uppségningstid, i figur 12 presenteras de sex storsta
energibolagens uppsédgningstider. Informationen i figur 12 har hidmtats fran foljande
kéllor: British gas (u.d.), SSE (2016b), E.ON. (2015), E.ON. (u.d.), EDF Energy
(2016b), ScottishPower (2017), ScottishPower (u.a.) och Npower (2016b).

Foretag Uppsagningstid Uppsagningstid vid flytt
British Gas 28 dagar + eventuell exit fee 2 dagar
SSE 28 dagar + eventuell exit fee 2 dagar

E ON 21 dagar* + eventuell exit fee 2 dagar

EDF energy 20 dagar* + eventuell exit fee Ingen information
Scottish power 21 dagar* + eventuell exit fee 2 dagar
Npower Ingen information** + eventuell exit fee Ingen information

*Max dagar det tar efter att de fatt notis fran den leverantdr som skall bytas till
**Avslutas nir ny leverantor har borjat forsorja energi

Figur 12: Sex storsta energibolagens uppsdgningstider

Vid speciella omstindigheter kan en leverantdr forhindra att en konsument byter till
en annan leverantor. Dessa omstdndigheter kan variera men vanligen stoppas ett byte
om konsumenten &r skyldig leverantdren pengar eller &r bunden till ett
langtidskontrakt. Om leverantdren stoppar bytet maste de ge en forklaring till varfor
och komma med ett forslag pa hur det kan 16sas (Ofgem, 2015).

Ofgem:s undersokning The Retail Market Review: Non-domestic Proposals fran 2011
visar att de flesta leverantorer blockerar omkring 25 % av alla byten och nigra fa
blockerar dver 50 %. De allra flesta stoppas pa grund av att kontraktet inte har gatt ut
(Ofgem, 2011)

Digital applikation

Samtliga foretag erbjuder ett personligt onlinekonto som kan visa information om
senaste betalningar, energiférbrukning, kontraktslut med mera. Vissa erbjuder dven
16sningar for att enkelt registrera en flytt till ny bostad via online kontot. Avtal kan ej
sdgas upp via denna sida. Ett exempel pé ett personligt onlinekonto dr My account hos
British Gas (British Gas, u.a.).

6.6.5. Intaktspotential

Provision forekommer i branschen, &terforsiljare och tredjeparter som jamfor
abonnemang har avtal med leverantdrer (Ofgem, 2011).
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6.6.6. Konsumentinformation

Enligt en kontakt i organisationen Business Sweden London, en organisation som
arbetar fOr att hjilpa foretag att etablera sig i Storbritannien, &r det en véxande trend
att konsumenter byter leverantdr inom energibranschen (Personlig kommunikation,
2017-04-20). Handelsorganisationen Energy UK bekriftar att 4,8 miljoner
konsumenter valde att byta energileverantdr under 2016, detta 4r en 6kning med en
miljon frén foregaende ar (Energy-UK, u.4. a).

Storbritanniens statliga CMA, Competition & markets authority, gjorde 2015 en
undersokning av energimarknaden varpé de tog hjélp av reseach foretaget GfK for att
forsta hur konsumenter ser pa energimarknaden. GfK, i samarbete med CMA utforde
dd en omfattande undersokning, Energy Market Investigation (Gtk, 2015), vilken
redogdrs for i foljande stycken. Undersokningen bygger pd 7000 intervjuer med en
genomsnittlig 1dngd pa 20 minuter.

Konsumenter uttryckte ett intresse av att aktivt vélja leverantdr for att minska sina
kostnader, dock anser manga att det dr anstrdngande och tidskrdvande att gora bytet
(s. 11). Vanligen spenderar en konsument en till tvd timmar péd att jimfora el-
leverantorer, 17 % har spenderat mer @n tre timmar (s. 65). Vidare svarade 71 %
procent att de anvint sig av en prisjimforelsetjdnst for att f4 information om
erbjudanden (s. 68). Mycket tid spenderas pa att vélja leverantdr men sjilva bytet har
varit en smidig process, 83 % anser att det dr enkelt eller ganska enkelt att byta
leverantor (Gfk, 2015, s. 70).

Vidare i Energy Market investigation finns ett avsnitt som behandlar anledningar till
att byta leverantor, delar av detta presenteras hédr. Konsumenter fick beddma hur
viktiga olika faktorer dr nér de skall vilja en ny leverantor. God kundsupport anses av
83 % vara antingen mycket viktigt eller till och med nddvéndigt. P4 delad andra plats
var lattforstaeliga avtal tillsammans med billiga priser med 78 % (s. 35). Sedan fick
konsumenter sjdlva ndmna anledningar till sitt senaste byte av leverantdr. Vanligast
var anledningar relaterade till kostnad vilket nimndes av 47 %, darmed &ver dubbelt
sa vanligt som att bytet berodde pa flytt eller att avtalet gick ut vilket endast togs upp
av 19 % (s. 37). De konsumenter som uppgav sig missndjda med sin leverantor fick
folja upp med vad missndjet grundar sig i. I 66 % av fallen var det kostnadsrelaterat
och i 63 % av fallen var det kopplat till bristande tillforlitlighet i form av dalig service
eller tekniska problem (Ibid, 2015, s. 32).

Energy Market Investigation frigade dven hur mycket konsumenterna hade behovt
spara per ar pa att byta elleverantor for att genomfora ett byte. Undersokningen gav
ett varierande resultat, 18 % angav 0-100 pund, 40 % angav mellan 100 och 250 pund
och 13 % angav ett belopp dver 250 pund om é&ret. Resterande 28 % svarade, vet ¢j
(Ibid, 2015, s. 75).
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6.7. Forsakringsbranschen
Storbritannien dr en av vérldens storsta forsdkringsmarknader nist efter Japan och
USA (IBISWorld b, 2017). Nedan presenteras information som é&r generell for
fordons-, livs-, hem- och sjukforsidkringsbranschen. Dessa fyra branscher presenteras
mer specifikt i avsnitt 6.8, 6.9, 6.10 respektive 6.11.

6.7.1. Branschoversikt

Forsékringsbranschens olika omraden i Storbritannien bestar av ett fatal stora foretag
tillsammans med en stor midngd mindre foretag. Denna marknadssituation skapar ett
behov av aktérer som kan vigleda konsumenterna genom de manga
forsdkringsforetagens erbjudanden. Dessa aktorer gestaltar sig som “Agents and
Brokers”. Agents, eller agenter, representerar sdljarnas sida och Brokers,
forsdkringsméklare, 4r oftast oberoende och representerar koparnas sida.
Forsdkringsmaklare erbjuder ofta andra kringtjanster sasom riskrddgivning. Likheten
mellan agenter och fOrsdkringsméklare &r att intdktsstrommarna sker genom
provision. Provisionen hanteras ofta som en procent av forsdljningen men varierar
ibland beroende pa typ av forsikring och premier (IBISWorld b, 2017).

Agenter och forsékringsméaklare delar pd en marknad till ett virde av 11,8 miljarder
pund, som forvintas vixa med 1,3 % fram till ar 2022. Det finns i dagslidget 3156
stycken aktorer som delar pa denna wmarknad (IBISWorld b, 2017).

I figur 13 ges en Overblick av marknadens fordelning vad géller agenter och
forsdkringsméklare. Fastighets-och olycksfallsforsdkring har storst marknadsandel pé
36 %.
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Figur 13: Marknadssegmenten samt procentuell fordelning av omsdttning hdmtat fran
IBIS World (2017)

Av den totala marknaden pa 11,8 miljarder pund &r endast 26,5 % (3,127 miljarder
pund) tillhérande konsumentmarknaden och resterande 73,5 % é&r kopplat till den
kommersiella marknaden (IBISWorld, 2017).

Fordelaktigt i den brittiska forsakringsbranschen dr att agenter och forsékringsmaiklare
ar en etablerad metod for forsdljning av forsékringar. I och med denna utbreddhet &r
britterna inte frimmande fOr att kopa forsakringar av tredje part vilket bor underlétta
Subscribos etablering i Storbritannien.

Forsékringsbranschen i Storbritannien bestar av ett fatal stora och en stor mangd
mindre aktorer. En stor méngd aktdrer innebdr en komplex och svérdverblickad
marknad vilket innebér att konsumenter séllan har den forsékring som &r bast 1ampad
for dem och kan darfor komma att gynnas av Subscribos tjanst. Nackdelen ar dock att
Subscribo méste etablera manga, troligen tidskrdvande, samarbeten.

6.7.2. Lagstiftning

Fordonsforsdkring krivs enligt lag for att fa kora pa brittiska vigar. Den minimala
forsdkringsnivda som krdvs dr skador pa tredje part, vilket motsvarar Sveriges
trafikforsdkring. Det finns inget krav pd forsdkring for egna person- och
materialskador (GOV.uk, 2017). Det tycks inte finnas relevant specifik lagstiftning
for Subscribo inom de andra forsékringsbranscherna.
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6.7.3. Konsumentinformation

Undersokningen  Mest populdra  kontaktkanaler  till  forsdikringsforetag i
Storbritannien dr 2014 utford av revisions- och konsultforetaget EY, presenteras i
figur 14. Resultatet ér ett delresultat av en storre undersdkning med ett urval pd 24
000 personer frdn 30 ldnder. Antalet personer som deltog 1 Storbritanniens
undersokning &r inte specificerat.

Mest populira kontaktkanaler till forsékringsbolag i Storbritannien ar 2014

45%

40%

35%

30%

25%

20%

15%

10%

) - -
0% T T T T T

Telefon Direkt kontakt Hemsida Post Email Mobil App

Figur 14: Mest populdra kontaktkanaler till forsdkringsforetag i Storbritannien ar
2014 hamtat fran EY (2014)

Resultatet visade att den mest populdra kontakten dr genom telefon, med 47 %.
Personlig kommunikation visade sig ocksé vara vanligt, med mer &n en fjardedel (27
%). Inga personer i urvalet anvénde sig av mobila applikationer for kommunikation
till forsékringsforetagen (EY, 2014).

Deloittes (2015 a) undersokning Andel av forsdkringskunder som skulle vilja anvinda
smartphones for att hantera generell forsdkring i Storbritannien april 2015, fordelat
efter dlder i figur 15 visar att en majoritet (77 %) vill kunna anvidnda sin mobil for att
hantera generell forsékring, vilket inkluderar fordons-, hus- och sjukforsédkring men
inte livforsdkring. Unders6kningens dr uppdelat i dlderskategorier med urvalen 25 till
34 ar = 188 st, 35 till 44 ar = 358 st, 45 till 54 ar = 510 st och 55+ =1476 st. Vilket ger
ett totalt urval pa 2532 st.

Det ar fordelaktigt for Subscribo att undersokningar tyder pa ett undertryckt behov av

att kunna hantera forsékringar via mobilen. Detta dr ett behovsgap som ér till fordel
for Subscribo.
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Andel av férsdkringskunder som skulle vilja anvanda smartphones for att
hantera generell férsakring i Storbritannien april 2015, fordelat efter dlder
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Figur 15: Andel av forsdkringskunder som skulle vilja anvinda smartphones for att
hantera generell forsdkring i Storbritannien april 2015, fordelat efter alder,
(Deloittes 2015a)

Deloittes (2015b) andra undersokning Andel av forsdkringskunder som anvinder
smartphones for att hantera generell forsdkring i Storbritannien april 2015, fordelat
efter dlder 1 figur 16 syns det att enbart 11 % av de i1 aldern 25 till 34 och 12 % av de i
aldern 35 till 44 anvidnder mobilen fO6r att hantera forsdkring. Datan fran
undersokningen visar alltsa att det finns ett gap mellan de 77 % som vill anvénda sin
mobil for att hantera forsdkring i alder 25 till 34 och de 11 % som faktiskt gor det i
den éaldern. Denna undersokning motsdger EYs undersokning Mest populira
kontaktkanaler till forsdkringsforetag i Storbritannien ar 2014 dir 0 % anvénde
mobilen, vilket skulle kunna bero pa att Deloittes undersdkning utférdes 2015 och
EYs 2014. Undersokningens ar uppdelat i alderskategorier med urvalen 25 till 34 ar =
192 st, 35 till 44 ar = 366 st, 45 till 54 ar = 560 st och 55+ =1826 st. Vilket ger ett
totalt urval pa 2944 st.
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Andel av forsakringskunder som anvinder smartphones for att hantera generell
forsédkring i Storbritannien april 2015, fordelat efter alder
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Figur 16: Andel av forsdikringskunder som anvinder smartphones for att hantera
generell forsdkring i Storbritannien april 2015, fordelat efter alder, (Deloittes 2015b)

6.7.4. Forsakringsbyte

Overgripande for hela forsikringsmarknaden #4r att foretagen inte vill eller har
mdjlighet att sdga upp en kunds tidigare forsdkringar om de viljer att teckna
forsdkring med ett nytt foretag. Detta motiverar de med att de inte har tillgédng till
kundens tidigare forsékringar (personlig kommunikation, 20 mars 2017). Detta ar ett
tydligt monster men endast 12 foretag har kontaktats angdende denna fraga. Mer
utforlig undersokning kan styrka detta pastdende ytterligare.

Av foretags hemsidor framgér att minga foretag har en digital tjanst dér kunder ska
kunna ta del av erbjudanden, l4sa sina forsdkringsvillkor samt fornya vissa typer av
forsdkringar. Ett exempel pd en sadan digital tjanst &r Avivas MyAviva App (Aviva,
2017d).

6.7.5. Fullmaktshantering

Foretagens instdllning till att tredje part, med hjilp av fullmakt, ska kunna teckna,
dndra och séga upp avtal ar véldigt varierande. Vissa foretag ser inte detta som nagot
problem medan andra dr motstridiga och argumenterar for att det dr en omsténdlig
process for att styrka sin tillgang till fullmakt. Vissa bolag har formedlat att det inte ar
mdjligt att pd ndgot satt hantera kunders avtal som tredje part, medan andra enbart kan
teckna men inte sidga upp avtal. Att foretagen tillater tredjepartsforetag att hantera
kunders abonnemang &r en viktig forutsittning for att Subscribos tjénst ska kunna
anvindas. Det dr darfor viktigt for Subscribo att undersdka denna aspekt ytterligare
innan intrédet i Storbritannien. Hur specifika foretag hanterar fullmakter finns att ldsa
1 avsnitt 6.8.3,6.9.3, 6.10.3 och 6.11.3.
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6.8. Fordonsforsakringsbranschen

6.8.1. Intressanta leverantorer

Fordonsforsakringsbolag marknadsandelar i Storbritannien
100
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victoria

= Marknadsandel % Ackumulerat %
Figur 17: De storsta foretagen inom fordonsforsdkringsbranschen, himtat frdan
Kantar Media (u.d. a), samt tre prisvirda aktorer

Figur 17 visar de fem storsta foretagen inom fordonsforsikringsbranschen samt de tre
foretag som utifran resultat pa jamforelsetjdnster varit konkurrenskraftigast ur
kostnadssynpunkt (se bilaga 1 for fulla resultatet). For att identifiera dessa aktdrer
undersoktes tre olika jimforelsetjdnster med tre olika profiler pa varje sajt. Utifran
dessa valdes det billigaste foretaget fran varje sajt. Tabeller dver jamforelsesidornas
resultat finns att se i Bilaga 1.

Foretagen RCIB och MORE TH>Ns marknadsandelar &r mycket smé i forhallande till
de fem storsta foretagen. Data kring RCIB och MORE TH>Ns marknadsandelar har
inte funnits.

De sex storsta foretagen innehar en marknadsandel pa 39 % vilket motsvarar 14 352
000 kunder. Den storsta aktoren Aviva har en marknadsandel pd 7,7 % vilket
motsvarar 2 832 000 kunder (Kantar Media, u.a. b).

6.8.2. Villkor och Abonnemangshantering

Utifran de intressanta foretagen som har identifierats gjordes en undersékning pa
deras avtal och policyer. I figur 18 presenteras resultatet av undersokningen dér
uppsdgningstider, avgifter, avtalsteckning online samt vilka uppségningsalternativ
som finns har studerats. Dessa punkter har besvarats i den utstrickning de finns
definierade i foretagets dokument. Informationen i figur 18 har himtats fran foljande
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killor: Aviva (2017a), Direct Line (u.4. a), Admiral (2016), AA (2015), Churchill
(u.d.), Liverpool Victoria (2017a), RCIB (u.4.) och MORE TA>N (u.4.).

Foretag Uppségningstid Teckna avtal online Séga upp avtal online

Aviva 0 dagar + upp till 38£ avgift Ja Nej, endast via telefon

Direct Line 0 dagar + administrationsavgift Ja Nej, endast via telefon eller skriftligt
Admiral 0 dagar Ja Nej, endast genom att kontakta dem
AA 0 dagar + upp till 75£ avgift Ja Nej, endast via telefon

Churchill 0 dagar + administrationsavgift Ja Nej, endast via telefon eller skriftligt
(YT LTARY TG G B O dagar + avgift Ja Ingen information

RCIB 0 dagar + 60£ avgift Ja Ingen information

MORE TH>N 0 dagar + ingen aterbetalning Ja Ingen information

Figur 18: Uppsdgningshantering inom fordonsforsdkringsbranschen

Sammanfattningsvis har inga studerade fOretag uppsidgningstid men kriver ofta en
avgift vid uppsdgning. Denna avgift motiveras oftast som administrationskostnader.
Denna uppsédgningsavgift kan innebéra att folk blir mindre benédgna att byta mellan
forsékringar.

Alla foretag erbjuder mdjlighet att teckna avtal online men nagon mdojlighet att sdga
upp avtal online finns inte pa nagot av de studerade foretagen. For uppsidgning krivs
telefonsamtal, brev eller e-mail.

Teckna, dndra och sdga upp avtal som tredje part

Tre foretag har studerats ndrmare vad géller fragan kring huruvida tredjepartsforetag
kan teckna, dndra eller sdga upp avtal om foretaget har tillgéng till en fullmakt. De tva
storsta samt ett av de tre mindre fOretagen har wvalts att studeras.

For att besvara frdgan om tredjepartsforetags mojlighet att hantera forsdkringar
kontaktades kundtjianst hos de utvalda foretagen. Nedan presenteras kundtjdnsternas
svar.

AVIVA - Tredje part kan teckna avtal med en fullmakt men tredje part kan inte sdga
upp avtal eller ta bort en eller flera bilar fran en forsékring. Detta maste istéllet ske via
telefon. Svaret formedlades av Avivas kundtjénst (personlig kommunikation, 20 mars
2017).

Direct line - Om man skickar dem en fullmakt med brev sa kan man dérefter teckna,
dndra samt sdga upp forsékringar som tredje part. Detta svar formedlades av Direct
Lines kundtjanst (personlig kommunikation, 20 mars 2017).

Liverpool Victoria - Tredjepartsforetag kan teckna, dndra samt sdga upp avtal via

email med en fullmakt som styrker detta. Detta svar formedlades av Liverpool
Victorias kundtjinst (personlig kommunikation, 20 mars 2017).
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6.8.3. Intaktspotential

De tva storsta samt ett av de tre mindre foretagen har valt att studeras for att ta reda pa
om det finns aterforsiljare till dessa foretag.

AVIVA - Foretaget har en sida for “brokers” och har éterforséljare inom “general
insurance” dér fordonsforsékring ingér, de forklarade att de inte visste om de hade
samma stod for dterforséljare av livforsdkring. Detta svar formedlades av Avivas
kundtjanst (personlig kommunikation, 10 april 2017).

Direct Line - Foretaget jobbar inte med aterforsdljare. Detta svar formedlades av
Direct Lines kundtjdnst (personlig kommunikation, 10 april 2017).

Liverpool Victoria - De har en sida som de kallar for “Advisor Center” dir
aterforsiljare kan fa rad for att sélja foretagets forsdkringar. Det innebér att de jobbar
med aterforsdljare. Detta svar formedlades av Liverpool Victorias kundtjinst
(personlig kommunikation, 10 april 2017).

Informationen fran Aviva och Liverpool Victoria indikerar att de har system for
provision for fordonsforsakring.

6.9. Livforsakringsbranschen

6.9.1. Intressanta leverantorer

I figur 20 presenteras ett paretodiagram Over de fem storsta aktdrerna inom
livforsakring.
Livforsakringsféretag marknadsandelar i Storbritannien
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Figur 19: De storsta foretagen inom livforsdkringsbranschen, hamtat frdan Kantar
Media (u.d. b), samt tre prisvdirda aktérer

Figur 19 visar de fem storsta foretagen inom livforsdkringsbranschen samt de tre
foretag som utifrdn resultat pd jamfoOrelsetjédnster varit konkurrenskraftigast ur
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kostnadssynpunkt (se bilaga 1 for fulla resultatet). Det &r dessa foretag som kommer
att studeras nirmare for att ta reda pa dvriga fragor vi &mnar besvara.

Foretagen Liverpool Victoria, Beagle Street och Budgets marknadsandelar dr mycket
smi 1 forhédllande till de fem storsta foretagen. Data kring dessa foretags
marknadsandelar har inte funnits.

De fem storsta foretagen innehar en marknadsandel pd 49 %, vilket motsvarar 7 747
000 kunder. Den storsta aktoren Aviva har en marknadsandel pa 15,2% vilket
motsvarar 2 422 000 kunder (Kantar Media, u.a. b).

6.9.2. Villkor och Abonnemangshantering

Utifran de intressanta foretagen som har identifierats gjordes en undersékning pa
deras avtal och policyer. I figur 20 presenteras resultatet av undersokningen dér
uppsdgningstider, avgifter, avtalsteckning online samt vilka uppségningsalternativ
som finns har studerats. Dessa punkter har besvarats i den utstrickning de finns
definierade i foretagets dokument. Informationen i figur 20 har hiamtats fran foljande
kallor: Aviva (2017b), Legal & General (2016), Scottish Friendly (2016), Scottish
Widows (2016), Prudential (2017), Liverpool Victoria (2015) och Beagle Street (u.a.).

Foretag Uppségningstid Teckna avtal online Séga upp avtal online

Aviva 0 dagar Ja Ingen information

Legal & General 0 dagar Ja Nej, endast telefon eller pa kontoret
AXA* 0 dagar Ja Ingen information

Scottish Widows** 0 dagar Nej, telefon eller pa kontoret Nej, endast via brev

Prudential 0 dagar + eventuell avgift Ja Ingen information

Liverpool victoria 0 dagar Ja Nej, endast via telefon
BeagleStreet.com 0 dagar Ja Nej, mail, brev eller telefon

budget 0 dagar Ja Nej, mail, brev eller telefon

*AXA har inga egna livférsakringar utan har 6verlatit detta till SunLife.co.uk

**Exklusivt forsékringsbolag, inget man koper pa en app

Figur 20: Uppsdgningshantering inom livforsdkringsbranschen

Sammanfattningsvis har de studerade foretagen ingen uppsédgningstid av sina avtal
och endast ett foretag kraver avgift vid uppségning. Detta underlattar for kunder att
byta mellan forsdkringar vilket gynnar Subscribos tjanst. Alla foretag utom Scottish
Widows erbjuder mojlighet att teckna avtal online men ndgon mdojlighet att sédga upp
avtal online finns inte pd nagot av de studerade foretagen. For uppsigning krévs
telefonsamtal, brev eller e-mail.

Teckna, dndra och sdga upp avtal som tredje part

Tre foretag har studerats nidrmare vad géller fragan kring huruvida tredjepartsforetag
kan teckna, dndra eller sdga upp avtal om foretaget har tillgéng till en fullmakt. De tva
storsta samt ett av de tre mindre foretagen har valts att studeras.

For att besvara frdgan om tredjepartsforetags mojlighet att hantera forsdkringar

kontaktades kundtjianst hos de utvalda foretagen. Nedan presenteras kundtjdnsternas
svar.
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AVIVA - Tredje part kan teckna avtal med en fullmakt men tredje part kan inte sdga
upp avtal eftersom detta maste ske via telefon. Detta svar formedlades av Avivas
kundtjanst (personlig kommunikation, 22 mars 2017).

Legal & General - Tredje part kan teckna, dndra och sdga upp avtal via fullmakt.
Detta fungerar dven om tredje part dr ett foretag. Svaret formedlades av Legal &
Generas kundservice (personlig kommunikation, 22 mars 2017).

Beagle Street - Tredje part kan varken teckna, dndra eller sédga upp avtal, trots
tillgang till fullmakt. Detta svar formedlades av Beagle Streets kundservice (personlig
kommunikation, 22 mars 2017).

6.9.3. Intaktspotential

De tva storsta samt ett av de tre mindre foretagen har valts att studeras for att ta reda
pa om det finns aterforsiljare till dessa foretag.

AVIVA - Foretaget har en sida for “Brokers” men de kunde inte svara pa om deras
livforsékringar hade aterforsédljare, men att “general insurance” hade det. Detta svar
formedlades av Avivas kundtjanst (personlig kommunikation, 11 april 2017).

Legal & General - Enligt avdelningen Trust Team har Legal & General en
onlinetjdnst som heter “Advisor Center” for forsidkringsméklare dar de kan teckna
forsdkringar. Provisionen méklarna far beror bland annat pa avtalets lingd och
innehall. Foretaget kunde inte ge ut en procentsats eller summa for provisionen. Detta
svar formedlades av Legal & Generals Trust Team (personlig kommunikation, 11
april 2017).

Beagle Street - De ir sjdlva dterforsiljare dt Scottish Friendly Assurance. Detta svar
formedlades av Beagle Streets kundtjanst (personlig kommunikation, 11 april 2017).

Informationen frdn Aviva och Legal & General indikerar att de har system for
provision for livforsékringar.
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6.10. Hemforsakringsbranschen

6.10.1. Intressanta leverantorer

Storsta foretagen till omsattning(2014)
Direct Line Group

Lloyds Banking Group plc
AVIVA plc

RSA Insurance Group plc
AXA UK plc

Figur 21: De fem storsta foretagen inom hemforsdikring hdmtat frdan Association of
British Insurers (2014)

Dessa fem foretag har tillsammans en marknadsandel pd 56,9 % av omséttningen i
branschen (Association of British Insurers, 2014).

Sajten gocompare.com gav inget resultat pd véara sokningar. Darfor har endast tva
konkurrenskraftiga foretag valts frdn denna kategori. Tabeller over jamforelsesidornas
resultat finns 1 Bilaga 1.

6.10.2. Villkor och Abonnemangshantering

Utifran de intressanta foretagen som har identifierats gjordes en undersékning pa
deras avtal och policyer. I figur 22 presenteras resultatet av undersokningen dér

uppsdgningstider, avgifter, avtalsteckning online samt vilka uppségningsalternativ
som finns har studerats. Dessa punkter har besvarats i den utstrdckning de finns
definierade i1 foretagets dokument. Informationen har hdmtats fran foljande kéllor:
Direct Line (u.d.), Lloyds Banking Group (2016), Aviva (2017c), AXA (2016a),
Peacock (2015) och Homenet (u.a.).

Foretag Uppségningstid Teckna avtal online  Séga upp avtal online
Direct Line Group 0 dagar Ja, 35% rabatt Nej, endast via telefon, chat eller brev
Lloyds Banking Group [UGELEUREEWII Ja Nej, via telefon eller brev

AVIVA 0 dagar (eventuellt nagon tillaggsavgift) Ja Nej, endast via telefon
ETNGETED LN T Verkar inte ha nagra egna forsakringr utan saljer via andra -

AXA 0 dagar + avgift 30£ Ja Nej, endast via telefon

Peacock 0 dagar + komplicerat avgift Ja Nej endast via brev

homenet 0 dagar + avgift £45 Ja Inga uppgifter

Figur 22: Uppsdgningshantering inom hemforsdkringsbranschen

Sammanfattningsvis har alla studerade foretag noll dagars uppsidgningstid men flera
av foretagen verkar krdva avgift vid uppségning. Dessa uppsidgningsavgifter kan
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innebéra att folk dr mindre benéigna att byta mellan forsdkringar. Alla foretag erbjuder
mdjlighet att teckna avtal online men ndgon mojlighet att sdga upp avtal online verkar
inte finnas pa nagot av de studerade foretagen. For uppsdgning krivs oftast
telefonsamtal, brev, e-mail eller chat.

Teckna, dndra och sdga upp avtal som tredje part

Tre foretag har studerats ndrmare vad géller frigan kring om tredjepartsforetag kan
teckna, dndra eller séga upp avtal om foretaget har tillgang till en fullmakt. De tva
storsta samt ett av de tvd mindre foretagen har valts att studeras.

For att f4 svar pd frigan om tredjepartsforetags mojlighet att hantera forsakringar
kontaktades kundtjinst hos de utvalda foretagen. Nedan presenteras kundtjdnsternas
svar.

Direct line - Tredje part kan teckna, dndra och sdga upp avtal via fullmakt. Detta
fungerar dven om tredje part dr ett foretag. Enligt Direct Lines kundtjinst (personlig
kommunikation, 23 mars 2017) forutsitter detta dock foljande: “Anyone who is
named on the policy with your permission with a financial interest can deal with the
policy and you can name a company as a financial interest but we need to specifically
name a person to be able to speak on your behalf”.

Lloyds Banking Group - Tredje part kan teckna, dndra samt séga upp avtal.
Foretaget méste dock skicka in dokumentation pé att de har en fullmakt till banken.
Detta kan dédrefter bekriftas av banken varje gang foretaget vill hantera en forsdkring.
Detta svar formedlades av Lloyds Banking Groups kundtjénst (personlig
kommunikation, 23 mars 2017).

Homenet - Tredje part kan teckna, &ndra samt sdga upp avtal. Om foretaget med
fullmakt vill sdga upp avtalet maste dock detta ske verbalt via telefon. Detta enligt
Homenets kundtjanst (personlig kommunikation, 23 mars 2017) som sdger foljande:
“You will need to call ours customer service team if you want to cancel a policy, we
do not process cancellations over chat. Some of our insurers will require written
confirmation of cancellation, but most are happy to do it verbally. But as there is a
script that has to be read to you, it needs to be done over the phone with the policy
holder or the person that has power of attorney.”.

6.10.3. Intaktspotential

Tre foretag har studerats nidrmare kring om tredjepartsforetag kan vara aterforséljare
at hemforsakringsforetagen. De tva storsta samt ett av de tre billiga foretagen har valts
att studeras. For att fa svar pa fragan om tredjepartsforetag kan vara aterforsiljare at
forsdkringsforetagen kontaktades de utvalda foretagen. Nedan presenteras deras svar.
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Direct line - Som namnet tyder jobbar de inte med éaterforsiljare. Detta svar
formedlades av Direct Lines kundtjénst (personlig kommunikation, 10 april 2017).

Lloyds Banking Group - Inget svar. De rekommenderar att man skickar brev for att
fortsdtta med drendet. Detta svar formedlades av Lloyds Banking Groups kundtjénst
(personlig kommunikation, 12 april 2017).

Homenet - De ir terforséljare sjdlva och har inga ater-aterforsiljare. Detta svar
formedlades av Homenets kundtjénst (personlig kommunikation, 12 april 2017).

6.11.  Sjuk- och olycksfallsforsakringsbranschen

6.11.1. Intressanta leverantorer

Sjuk- och olycksfallsforsakringsforetag marknadsandelar i Storbritannien
100
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Figur 23: De storsta foretagen inom sjuk- och olycksfallsforsdkringsbranschen,
hdamtat fran Kantar Media (u.d. c) samt tvd prisvirda aktorer

Paretodiagram 1 figur 23 visar de fem storsta fOretagen inom sjuk- och
olycksfallsforsdkringsbranschen samt de tre fOretag som utifrdn resultat pa
jamforelsetjanster varit konkurrenskraftigast ur kostnadssynpunkt (se bilaga 1 for
jamforelsetjansternas resultat). Det dr dessa foretag som kommer tittas ndrmare pd for
att ta reda pd Ovriga frdgor vi dmnar besvara. 1 detta fall &r ett av de
konkurrenskraftigaste foretagen dven ett av de storsta vilket innebidr att det totalt
endast blir sju foretag som undersoks.
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VitalityHealths marknadsandel &r mycket liten 1 forhéllande till de fem storsta
foretagen. Data kring VitalityHealths marknadsandelar har inte funnits.

De fem storsta foretagen stir pa sjuk- och olycksfallsforsakringsmarknaden for 66,31
% av marknaden, vilket motsvarar 4 512 000 kunder. Den storsta aktoren BUPA har
en marknadsandel pa 19,55 % vilket motsvarar 1 330 000 kunder (Kantar Media, u.4.

c).

Sjuk- och olycksfallsforsdkringsmarknaden bestar av ett fatal storre aktorer och ett
stort antal mindre aktorer med farre d4n 49 000 kunder.

6.11.2. Villkor och Abonnemangshantering

Utifran de intressanta foretagen som har identifierats gjordes en undersékning pa
deras avtal och policyer. I figur 24 presenteras resultatet av undersokningen dér
uppsdgningstider, avgifter, avtalsteckning online samt vilka uppségningsalternativ
som finns har studerats. Dessa punkter har besvarats i den utstrickning de finns
definierade i1 foretagets dokument. Informationen har hdmtats fran foljande kéllor:
BUPA (2017), AXA (2016b), Simply Health (2009), Benenden (u.d.), Aviva (2016),
WPA (2015) och Vitality Health (u.a.).

Foretag Uppsdgningstid Teckna avtal online Sidga upp avtal online
BUPA Sluta betala sa avslutas avtalet  Nej, behovs samtal Nej, telefon, mail eller brev
AXA Sluta betala sa avslutas avtalet Ja Nej, telefon eller brev
Simply health 30 dagar Ja Nej, maste skriva till dem
Benenden Till slutet av manaden Ja Nej, telefon, mail eller brev
Aviva Till slutet av manaden Ja Nej, telefon eller brev
WPA Ospecificerad avgift Ja Ingen info

VitalityHealth Till slutet av manaden Ja Nej, telefon, mail eller brev

Figur 24: Uppsdgningshantering inom sjuk- och olycksfallsforsdikringsbranschen

Sammanfattningsvis har de studerade foretagen olika l&nga uppsédgningstider och
endast ett foretag verkar krava avgift vid uppsdgning. Alla foretag utom BUPA
erbjuder mojlighet att teckna avtal online men ndgon mdojlighet att sdga upp avtal
online finns inte pa ndgot av de studerade foretagen. For uppségning krivs oftast
telefonsamtal, brev eller e-mail. Att det hos BUPA inte dr mgjligt att teckna
forsdkringar online kan innebéra att BUPA blir en mer svértillgénglig kund.

Teckna, dndra och sdga upp avtal som tredje part

Tre foretag har studerats ndrmare vad géller frigan kring om tredjepartsforetag kan
teckna, dndra eller séga upp avtal om foretaget har tillgang till en fullmakt. De tva
storsta samt ett av de tre mindre foretagen har valts att studeras.

For att f4 svar pd frigan om tredjepartsforetags mojlighet att hantera forsakringar
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kontaktades kundtjianst hos de utvalda foretagen. Nedan presenteras kundtjdnsternas
svar.

BUPA - Tredje part kan teckna och dndra i avtal men inte sédga upp. Detta verkade
inte vara nigot problem dven om tredje part var ett foretag. BUPA har dock krav pé
att patientens journal ska vara tillginglig for dem samt att de gor en kontroll {or att
sakerstélla att foretaget dr legitimt. Detta svar formedlades av BUPAs kundtjanst
(personlig kommunikation, 25 mars 2017).

AXA - Tredje part kan teckna, dndra samt sdga upp avtal. Detta verkade inte vara
nagot problem dven om tredje part var ett foretag. Detta svar formedlades av AXAs
kundtjanst (personlig kommunikation, 25 mars 2017).

Vitality Health - Tredje part kan teckna, dndra samt sdga upp avtal. Detta verkade
inte vara nadgot problem dven om tredje part var ett foretag. Detta svar formedlades av
Vitality Healths kundtjanst (personlig kommunikation, 25 mars 2017).

6.11.3. Intaktspotential

Tre foretag har studerats nidrmare kring om tredjepartsforetag kan vara aterforséljare
at sjuk- och olycksfallsforsékringsforetagen. De tva storsta samt ett av de tre mindre
foretagen har valts att studeras. For att fa svar pa frdgan om tredjepartsforetag kan
vara aterforsiljare at forsdkringsforetagen kontaktades de utvalda foretagen. Nedan
presenteras deras svar.

BUPA - De jobbar med “Insurance Brokers”. Detta svar formedlades av BUPAs
kundtjanst (personlig kommunikation, 13 april 2017).

AXA - Dejobbar med “Insurance Brokers”. Detta svar formedlades av AXAs
kundtjanst (personlig kommunikation, 13 april 2017).

Vitality Health - Inger svar men det finns ett nr till “Agencies and commissions”.

Resultatet indikerar pd att de har ett etablerat system for provision. Vilket ar
fordelaktigt for Subscribo.
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6.12. Sammanfattning av Subscribos forutsattningar i
Storbritannien

Storbritannien dr en stor marknad med 65,6 miljoner invanare och ménga foretag
inom de olika branscherna som undersokts. Landet ar tekniskt utvecklat med 43
miljoner smartphoneanvéndare, och 54 % av landets invanare uppger att de minst en
géng betalat for en onlinetjénst. Tekniken kring digitala signaturer befinner sig i en
utvecklingsfas med flera olika leverantdrer av l0sningar, Subscribo behover
antagligen anpassa sig till flera av dessa. Konkurrenssituationen ir svar att redogora
for, a ena sidan finns foretag som técker en stor del av de behov som Subscribo idag
tacker. Emellertid tillhandahéller dessa foretag inte en tjinst didr anvindare kan
aggregera sina abonnemang och hantera dem via en app. Samtidigt tycks till exempel
uSwitch halla pa att utveckla en applikation som skulle kunna bli i stort sett identisk
Subscribos applikation om viss funktionalitet laggs till. Att det finns konkurrens &r
positivt i bemérkelsen att foretagen redan har system for att jobba mot tjénster av den
typ som Subscribo tillhandahaller.

Mobilbranschen i Storbritannien pdminner om den svenska mobilbranschen, bortsett
fran att konsumenter tycks binda upp sig i ldngtidskontrakt i stérre utstrackning. En
trend dr dock att farre personer binder upp sig i sddana kontrakt. I och med
elbranschens privatisering har flera aktorer uppkommit. De stora och traditionella
foretagen utmanas av de nya som tar storre och storre marknadsandelar. Subscribo har
en mojlighet ett bli en del av branschens pédgdende fOrdndring.
Forsdkringsbranschernas tydligaste attribut dr att de bestdr av minga aktdrer dér de
storsta aktorerna innehar tillsammans ungefir 50 % av respektive branschs
marknadsandelar. Det kan innebdra for Subscribo att de maste uppritta ménga
samarbeten vilket kan vara resurskrivande. Konsumentundersdkningar visar att det
finns ett intresse av att kunna hantera forsdkringar i sin mobil, vilket talar for att
Subscribo ska lyckas i branschen. Att det finns aterforsdljarsystem i respektive
marknad bekriftas av att det finns konkurrenter till Subscribo som genererar
intéktsstrommar genom provision, samt att det finns aterforsdljare i form av agenter
och forsékringsmiklare med liknande affarsmodeller.
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7. HALLBAR UTVECKLING

Rapporten syftar till att utféra en marknadsanalys av ett europeiskt land infér en
kommande europeisk expansion av Subscribos tjénst. Innehéllet i rapporten ska skapa
beslutsunderlag och underlitta en sddan expansion. Pa s& sétt bidrar vart
kandidatarbete till Subscribos miljopaverkan genom att indirekt verka for spridningen
av foretagets tjanst. I avsnitt 7.1 - 7.3 beskrivs miljoeffekterna av en expansion av
Subscribos  tjinst ur ettt ekologiskt, ekonomiskt respektive  socialt
hallbarhetsperspektiv.

71. Ekologisk hallbarhet

Foretagets applikation kan komma att fa en central roll i utvecklingen av en ekonomi
som 1 storre utstrickning bygger péd betal- och é&gandelosningar 1 form av
prenumerationer istdllet for privat dgande. Digitaliseringen och innovativa
affarsmodeller mojliggor for foretag att tillhandahalla 16sningar som pdminner om de
i en sd kallad delningsekonomi. Frenken, Meelen, Arets, & Van de Glind (2015)
definierar delningsekonomier som ‘“consumers granting each other temporary access
to  under-utilized physical assets (“idle capacity”)”. Likheten = med
prenumerationstjdnster ligger i att foretag tillhandahaller tillfalliga &garskap nér en
konsument behdver en vara eller tjanst. Den hér sortens konsumtion innebér ett okat
resursutnyttjande 4n vid traditionellt dgande. Bilpooler dr ett exempel pd redan
befintliga prenumerationstjanster som redan idag kan inneslutas i Subscribos
applikation.

En av grundarna, tillika produktchef, for Subscribo sdger att de nu skapat en funktion
som mojliggor for anviandare att filtrera energiforetagens erbjudanden utifrdn krav pa
hur stor andel av energibolagens elektricitet som har ursprung i1 fornyelsebara
energikéllor. Detta mdjliggoér for anvindare att stilla krav pa produktens eller
tjdnstens klimatpdverkan (personlig kommunikation, 2017-02-10). Genom att enkelt
kunna vélja att endast visa erbjudanden frin energileverantérer med framst eller
enbart fornyelsebar energi minskar barridren for att vélja det hallbara alternativet. En
latthanterlig prenumerationsaggregerare kan ocksa leda till att anvéindare enklare kan
abonnera pd miljofarliga tjénster och produkter. Exempelvis kan ett snabbare
hanteringssitt leda till att anvéindarna av Subscribos tjénst reflekterar mindre Gver sina
leverantorsval och skapar en kortsiktighet pa anviandarniva.

Det bor dven ndmnas att en expansion av tjdnsten inte sker utan resursansprak.
Elektronik, servrar, strom, personal, kontorsutrymme &r ndgra av resurserna Subscribo
kommer utnyttja. Utokad anvédndning av informationsteknik for med sig negativa
miljokonsekvenser (Bohlin, Forge, Tappayayon, 2009). For att expansionen ska vara
hallbar ska resursanvdndningen for expansionen vdgas upp av den resursanvindning
som undviks i och med anvéndandet av tjinsten.
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I figur 25 presenteras elektricitetens ursprung fran de sex stdrsta energibolagen i
Storbritannien. Informationen om energikéllorna i figur 25 har hdamtats fran foljande
kallor: British Gas (2016), SSE (2016a), E.ON (2016), EDF Energy (2016a), Scottish
Power (2016) och Npower (2016a). Elproduktionen i Storbritannien bestar till storre
del 4n Sveriges av fossila brinslen. Sverige anvénder till 98 % fossilfritt brénsle

(Lindholm, 2017) samtidigt som Storbritannien anvénder 32,3 % naturgas och 17 %
kol till sin elproduktion vilket presenteras i figur 25. Utifran figur 25 kan Subscribo
skapa en Overblick av foretagens fokus vad géiller anvindning av fornyelsebara
energikéllor. E.ON ir det studerade foretaget som till storst del anvéinder el framtagen
genom fornyelsebara killor.

Energiforetag: British Gas E.ON EDF enegry SCOTTISHPOWER RWE Npower Genomsnitt Storbritannien
Kol 2,0% 25,0% 15,7% 14,5% 34,0% 15,0% 17,0%
Naturgas 30,0% 35,0% 27,2% 8,6% 36,0% 63,0% 32,3%
Karnkraft 7,0% 10,7%
Fornyelsebar
Andra kéllor 0,7% 4,0% 6,0% 0,3% 1,0% 0,6%
Radioaktivt avfall per kWh 0,0024 g 0,00046904 g 0,001g 0,0045 g 0,0002 g 0,00004 g 0,0017 g

Figur 25: Elens ursprung hos de sex storsta energibolagen

De sex storsta energileverantérerna i1 Storbritannien ldgger 1 sina nuvarande
energiavtal ingen storre vikt vid hallbara alternativ. Det finns dock mindre aktorer pa
den brittiska marknaden som tillhandahaller miljévénlig energi. Exempel pa ett sddant
bolag dr Green Energy, vars energi bestair av CHP (kraftvirme), aerobisk energi,
avfallsenergi samt sol-, vind- och vattenkraft (Green Energy, 2016). Om Subscribo
vill gynna den ekologiska héllbarheten finns det &ven tillgang till detta segment av
samarbetspartners.

7.2. Ekonomisk hallbarhet

Subscribos produkt dr en applikation som aggregerar och hanterar konsumentens
prenumerationer av tjanster. Med hjélp av denna produkt kan man enkelt jamfora och
byta prenumerationer for att pa sa sétt alltid anvénda det som &r mest optimalt ur ett
ekonomiskt perspektiv. Anvidndaren i1 friga erbjuds en mojlighet att sdga upp
produkter och tjénster som inte utnyttjas eller som finns till ett ldgre pris hos en
konkurrent.

Ur ett langsiktigt perspektiv skulle Subscribos produkt kunna forenkla
uppsédgningsprocessen genom automatiska registreringar, vilket skulle innebdra en
minskning av arbetsborda for samarbetspartners och anvindare, som i sin tur leder till
ekonomiska besparingar och att resurser kan ldggas pa annat.

Subscribos applikation tillhandahaller en tjdnst som skapar medvetenhet och sparar
tid hos konsumenter och foretag vilket pad lang sikt driver ekonomisk tillvaxt vilket
ddrmed Overensstimmer med den andra definitionen av ekonomisk tillvixt. Detta
arbete kan ocksd komma att bidra med ytterligare ekonomisk hallbarhet i och med att
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det ger Subscribo underlag som kan hindra dem fran att begd felaktiga
investeringsbeslut.

7.3. Social hallbarhet

Ur ett socialt hallbarhetsperspektiv ger Subscribos tjanst en bra &verblick och
mdjlighet att enkelt avsluta eller byta abonnemang vilket annars kan vara
tidskrdivande och komplicerat. Detta ger alla en rittvis mdjlighet att avsluta sina
abonnemang. Denna tjdnst forsvarar dven for foretag att lura in konsumenter i
abonnemang som de sedan glommer och inte vet att de betalar for. Tjansten bidrar till
social héllbarhet genom 6kad kommunikation och samarbete mellan ménniskor och
genom att anvindaren fir enkel hantering av sina abonnemang.
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8. SLUTSATSER

I arbetet har en modell som kan anvédndas vid framtida marknadsanalyser, specifik for
Subscribo, tagits fram och applicerats pa Storbritannien. Det huvudsakliga syftet med
rapporten dr att forse Subscribo med en analys av den brittiska marknaden. Samtidigt
har marknadsanalysen fungerat som ett sitt att praktiskt tillimpa och testa modellen
och dérigenom vidareutveckla den. Nedan summeras arbetet och det ges slutsatser
relaterade till analysen.

Analysmodellen utformades utifran vilken information som Subscribo upplevt som
intressant fran deras erfarenheter pa den svenska marknaden. Modellen forankrades
dessutom 1 teori. Den teori som tas upp i boken Business Market Management av
Anderson et al. (2009), tillsammans med PESTEL-analysmodellen dr exempel pa
litteratur som anvénts. Teorin har tillatit oss att identifiera Subscribos plats i en
marknadsforingsprocess, illustrerad i figur 1 i kapitel 1. Denna identifiering har
bidragit med en tydlig koppling mellan arbetet och omrédet industriell
marknadsforing och sadledes gett en djupare forstéelse for Subscribos
etableringsprocess.

Marknadsanalysen som baserades pa modellen resulterade i olika sorters information,
bland annat i form av statistik, om flera olika omraden. Storbritannien framstar enligt
analysen som en marknad dir Subscribo har stor potential att f& manga anvindare och
god lonsamhet. Utifran rapporten rekommenderas darfor Subscribo att etablera sig 1
Storbritannien. Marknaden &r stor och infrastrukturen som Subscribos tjdnst kommer
att vila pé ar 1 de flesta avseenden vilutvecklad. Men det kan ocksé konstateras att det
finns utmaningar. Forsdkringsmarknadens manga aktorer och den fragmenterade
hanteringen av digitala identifieringar dr exempel pa siddana utmaningar. Det storsta
hotet kommer dock frdn redan etablerade konkurrenter som med visst
funktionalitetstillagg till sina befintliga tjdnster kan komma att bli mycket
konkurrenskraftiga. For att inte riskera att bli marginaliserade ar det viktigt att
Subscribo utformar en strategi som innebér att de kan ta betydande marknadsandelar
innan etablerade konkurrenter hinner utveckla sina tjénster.

For att atergd till teori om marknadsanalyser kan analysen sannolikt utmana
Subscribos marknadsuppfattning, i enlighet med vad Anderson et al. (2009) skriver
om marknadsavkénning. Vad som framkommit om Storbritannien ar avgdrande for
hur Subscribo viljer att gé vidare 1 sin marknadsforingsprocess. Marknadsanalysen av
Storbritannien visar att Storbritannien ar en intressant marknad for Subscribo. Darfor
rekommenderar vi Subscribo att etablera sig i Storbritannien om det finns interna
forutsittningar for det. Mgjligtvis kan det framkomma nya frigestillningar hos
Subscribo till foljd av analysens resultat, vilket kan leda till att Subscribo vill justera
modellen innan en eventuell etablering pa den brittiska marknaden.
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Avslutningsvis  kan  en  aterkoppling  goras  till den  industriella
marknadsforingsprocessen introducerad i kapitel 1, genom att fastsld att detta arbete
bland annat har utfort delar av en marknadsavkénning av Storbritannien. For att gora
de aterstdende delarna av en marknadsavkdnning behdvs, enligt Anderson et al.
(2009), en kundvdrdesuppskattning och en kunddterkoppling goras. Dessa tva steg
skulle innebéra att skapa en nidrmare kontakt med potentiella brittiska kunder och
dédrigenom fa en forstielse for deras instdllning till Subscribos erbjudande. Dérefter
kan Subscribo skapa en marknadsstrategi och slutféra de initiala
marknadsforingsstegen vars plats i marknadsforingsprocessen illustreras i figur 1 i
kapitel 1. Utdver att bidra med delar av en marknadsavkidnning genom en
marknadsanalys av Storbritannien har detta arbete utformat en modell som Subscribo
kan anvinda sig av vid etablering i andra europeiska linder. Arbetet kan dirfor
framgangsrikt flytta Subscribo nidrmare en fullbordad marknadsforingsprocess i form
av en europeisk expansion.
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BILAGOR

Bilaga 1: Jamforelsetjansters resultat
forsakringsbranschen

De tabeller som presenteras i denna bilaga formedlar jimforelsetjdnsternas resultat for
de fyra olika forsdkringskategorierna. De foretag som bedomdes som mest intressanta
fran varje jimforelsetjidnst och kategori dr markerade med mellan-bld farg och dessa
foretag har undersokts nidrmare i kapitel 6.7 - 6.10.

Fordonsforsakring
Ranking 25 ar, fast jobb, inga olyckor 35 ar, fast jobb, inga olyckor 45 ar, fast jobb, inga olyckor
1 RCIB RCIB RCIB
¥4 Complete car cover Complete car cover Complete car cover
k] Quote a car Quote a car Quote a car
L1 ingenie Admiral insure the box
L] Girls drive better Bell Model driver
(] Model driver Diamond Drive smart
rd Admiral insure the box insure wiser
-] Bell model driver insure drive

Figur 26: Hogst rankade fordonsforsdkringsforetagen enligt
www.comparethemarket.com

Ranking 25 ar, fast jobb, inga olyckor 35 ar, fast jobb, inga olyckor
1 MORE THoN TEscoBank  [USLEREEY

MORE TH>N Liverpool Victoria

k] COMPLETE CAR COVER TESCO Bank + Liverpool Victoria EXTRA

L] RIGHT CHOICE INSURANCE BROKERS  RIAS RIAS

L] COMPLETE DRIVE COVER Liverpool Victoria TESCO Bank +

(-] wise driving Liverpool Victoria EXTRA COMPLETE CAR COVER

[4 Sheilas' Wheels BrokerModel Driver Admiral LittleBOX 02

.} TESCO Bank M&S BANK Quate a Car

] Liverpool Victoria LLOYDS BANK M&S BANK

45 ar, fast jobb, inga olyckor

Figur 27: Hogst rankade bilforsdkringsforetagen enligt www.moneysupermarket.com

Ranking 25 ar, fast jobb, inga olyckor 35 ar, fast jobb, inga olyckor 45 ar, fast jobb, inga olyckor
Ll Admiral quickesure liverpool victoria

r4 elephant liverpool victoria loverpool victoria extra

k] diamond liverpool victoria extra quickesure

L] tesco bank coverbox esure

L] insurance the box nci sheilas wheels
(] fluxdirect quote a car first alternative
4 AA onequote coverbox

Figur 28: Hogst rankade fordonsforsdkringsforetagen enligt car.gocompare.com
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Livforsakring

Ranking 25 ar, 100000£ i 10 ar 35 ar, 200000£ i 10 ar 45 ar, 300000£ i 10 ar
1 BeagleStreet.com BeagleStreet.com BeagleStreet.com
r4 Zurich Zurich Legal & general
k] Legal & general Legal & general Zurich
21 AIG AlG Liverpool victoria
L] Liverpool victoria Liverpool victoria AlIG

Figur 29: Hogst rankade livforsdkringsforetagen enligt life.gocompare.com

Ranking 25ar, 100000£ i 10 ar 35ar, 200000£ i 10 ar

il BeagleStreet.com BeagleStreet.com
2 Liverpool victoria Liverpool victoria

45ar, 300000£ i 10 ar
Liverpool victoria
budget

budget BeagleStreet.com
legal & general Legal & general
aegon aegon
AIG AIG

[4 Legal & general zurich AVIVA

Figur 30: Hogst rankade livforsdikringsforetagen enligt www.comparethemarket.com

Ranking 25 ar, 100000£ i 10 ar 35 ar, 200000£ i 10 ar

2 Budget Budget BeagleStreet.com
Zurich legal & general

21 VitalityLife VitalityLife Zurich

L] legal & general legal & general Liverpool victoria
(] AIG AIG AIG

¥4 Liverpool victoria Liverpool victoria VitalityLife

45 ar, 300000£ i 10 ar
Budget

Figur31: Hogst rankade livforsdkringsforetagen enligt www.moneysupermarket.com

Hemfdrsakring

Ranking 25 ar, lagenhet 35 ar, lagenhet

45 ar, hus

1 homenet homenet policy expert
vl AA swinton quotelinedirect
] Tesco bank tesco bank swinton
swinton AA admiral
1 AXA guotemehappy.com
] swiftcover.com admiral hastings direct
[4 quotemehappy.com privilege AA

Figur 32: Hogst rankade hemforsdkringsforetagen enligt
www.moneysupermarket.com
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Ranking 25 ar, lagenhet 35 ar, lagenhet 45 ar, hus
Peacock Policy Expert
get.cover.co.uk

Tesco Bank
British Gas get.cover.co.uk RAC

RAC fersh! Legal & General
fersh! British Gas Admiral

RCIB Homeinsurer.co.uk RCIB

Homeinsurer.co.uk One Call

MORE TH<N Policy Shop dialdirect
Figur 33: Hogst rankade hemforsdkringsforetagen enligt
www.comparethemarket.com

Sjuk- och olycksfallsforsakring

Ranking 25 ar, ej rokare 35 ar, ej rokare
1 WPA WPA WPA
4 General & Medical General & Medical AVIVA
] AVIVA AVIVA General & Medical
1 Bupa VitalityHealth VitalityHealth

Y april Bupa april

-] Freedom april Bupa

74 VitalityHealth Freedom Freedom

] AXA AXA AXA

Figur 34: Hogst rankade sjukforsdkringsforetagen enligt
www.comparethemarket.com

45 ar, ej rokare
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Ranking 25 ar, ej rokare 35 ar, ej rokare 45 ar, ej rokare
1 VitalityHealth VitalityHealth
2 VitalityHealth health on-line health on-line
] health on-line Freedom Freedom

L1 AXA VitalityHealth VitalityHealth
L1 Freedom AXA AXA

] AXA health on-line health on-line
[4 cs healthcare Freedom The Exter

-] VitalityHealth The Exter Freedom

Figur 35: Hogst rankade sjukforsdkringsforetagen enligt
www.moneysupermarket.com

45 ar, ej rokare

Ranking 25 ar, ej rokare 35 ar, ej rokare

2 AVIVA
] General & Medical
.1 Bupa health-on-line health-on-line

General & Medical General & Medical
L health-on-line Bupa Bupa

] Freedom Freedom VitalityHealth

[4 VitalityHealth VitalityHealth Freedom

] AXA AXA AXA

Figur 36: Hogst rankade sjukforsdkringsforetagen enligt health.gocompare.com
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Bilaga 2: Jamforelsetjansters resultat energibranschen
Hér presenteras de sju billigaste leverantérerna som framkom vid en sdkning pa de
olika prisjimforelsesidorna. Ett test genomfordes dven dir man kontrollerade att
resultaten var samma oberoende av hur mycket energi som anvindes. De killor som
anvants till figur 39 dr: Uswitch.com, myUtilitygenius.co.uk, runpathdigital.com/gas-
electricity/, moneysupermarket.com, ukpower.co.uk, switch.which.co.uk,
comparethemarket.com.

Money
myUtilitygenius Runpathdigital super UKpower |Switch.whic energy.comparethemarke
uSwitch* * *

market* |* ] t

Scottishpowe Economy Iresa Economy |Economy
r Economy energy |energy limited energy energy Iresa limited

economy
Isupply Iresa limited Iresa limited energy Iresa Iresa limited Economy energy

Engie The energy deal [\ Tonik  |Avro ‘Tonik Avro

Greenstar Robinhood

energy energy SO energy Avro So energy ‘SO energy SO energy

Bristol
lo c2 energy [Bristol energy So energy Avro Green Network
Robinhoo
First utility Tonik Tonik d energy [NEeIpllS Bristol energy [HKelalls

The

Affect

*Dessa prisjdmforelsetjdnster dr certifierade av ofgem vilket stirker att tjdnsten dr opartisk och att korrekta priser visas pd ett
rdttvist sdtt.

M&S energy [aV{e)

Figur 37: Energibolag med konkurrenskraftiga priser
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Bilaga 3: Intervjuade personer

Intervjuade personer

Peter Carlstedt, VP Strategic Development pad Scrive. Scrive dr ett foretag som
tillhandahaller ett verktyg for att utfora elektroniska signaturer. Peter ar stationerad i
Stockholm. Peter intervjuades over telefon 2017-04-12.

Christian Bjornram, jurist pd Miller Rosenfalck LLB. Christian &r rddgivare for bland

annat svenska foretag och organisationer om legala forhdllanden i Storbritannien och
ar stationerad i London. Christian intervjuades 6ver telefon 2017-04-26.
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Bilaga 4: Detaljerad metod for marknadsanalys

Konkurrentsituation

For att redogora for hur konkurrenssituationen till Subscribo ser ut pa marknaden i
Storbritannien gjordes efterforskningar pé internet efter liknande tjénster. Sokmotorer
anvindes dér fraser som “Subscription manager” och “Subscription comparison site”
anvandes. Den sOkmotor som anvindes mest var www.google.co.uk for att f4 de mest

relevanta traffarna pa marknaden i Storbritannien. De tjinster som observerades ha en
liknande tjinst som Subscribo anvinde alla hemsidor som bas for sina tjénster. De
tjidinster som mest liknande den tjinst som den Subscribo erbjuder analyserades
nidrmare. Malet var att fa fram information om hur dessa tjinster fungerade, vilka
branscher de jamforde och hanterade abonnemang inom, hur deras affirsmodell sag
ut, vilken omsittning de hade och hur lonsamma de var. Den mesta av denna
information erholls frén aktorernas egna hemsidor. Information om omsittning,
lonsamhet och andra nyckeltal himtades frén hemsidorna
http://www.annualreports.co.uk, https://www.gov.uk/get-information-about-a-

company, www.hoovers.com, www.privco.com.

Avtalsratt

Framst har semistrukturerade intervjuer genomforts for att fi information om
omrédet. En jurist baserad i London pé juristbyrdn Miller Rosenfalck LLB och en
branschkunnig inom elektroniska signaturer baserad i Stockholm pa foretaget Scrive
har intervjuats. Detta for att sdkerstélla en vélfokuserad inblick i det legala systemet.
Information om avtalsritt och en forstielse for hur den fungerar i praktiken kan vara
svér att finna och svér att utvdrdera utan sirskilda kunskaper om juridik i allménhet
och situationen i Storbritannien i synnerhet. Intervjupersonerna anses darfor vara till
stor hjélp for denna korta juridiska orientering pa den brittiska marknaden.
Kompletterande information har hidmtats fran hemsidor.

Digitala identifieringar
For att se hur denna infrastruktur ser ut i Storbritannien soktes efter information pé
hemsidor. Detta for att f4 en inblick i hur utbredd anvdndningen &r av digitala
identifieringar, och hur anvindningen kan jimforas med densamma av svenska
digitala identifieringar. For att reda ut relevanta begrepp och fa en djupare forstaclse
anvindningen av hur digitala identifieringar och elektroniska signaturer till gjordes

kompletterande intervjuer med branschkunniga frén foretaget Scrive och juristbyran
Miller Rosenfalck LLB.

Konsumentinformation

For att ta fram information om konsumenter i Storbritannien relevant for Subscribo
soktes pa statistikdatabasen statista. S6kord som ‘mobile phones uk’ och ‘phone
usage uk’ anvindes och gav flera triffar, sedan letades ursprungskéllan upp via
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Statista for att se om det fanns mer relevant information for Subscribo i den. Rubriker
i en rapport utford at EU-kommissionen med konsumentundersokningar ldstes
igenom, vidare ldstes resultaten av undersokningarna igenom noggrant om rubriken
ansdgs vara relevant for foretaget.

Metod for undersokning av Mobilbranschen

Detta dr metoden for att beskriva Subscribos forutsédttningar inom mobilbranschen i
Storbritannien.

Den information om dessa branscher som dr nddvindig for Subscribo, for att kunna
placera sig i den med sin applikation, har utgdtt fran information hdmtad frén
hemsidor av jimforelsetjdnster och foretag i branschen, intervjuer av branschkunniga
och foretags kundtjanst, rapporter publicerade av statliga myndigheter och
organisationer samt statistikdatabasen Statista.

Lagstiftning

For att utreda om det finns lagstiftning som &r specifik for mobilbranschen som
paverkar Subscribo soktes i brittisk lagtext och genom sdkmotorer.

Intressanta leverantorer

De fem storsta foretagen utifrdn méttet marknadsandel hittades genom sokning pa
Statista, listan av foretag kompletterades genom att foretag med konkurrenskraftiga
erbjudanden enligt uSwitch och which.co.uk lades till. Jimforelsen skedde med 1 GB,
2 GB, 3 GB och 4 GB datamingd, samtal och sms varierades ocksa och krav om att
erbjudandet skulle vara ett abonnemangsbaserat erbjudande anvindes. De olika
alternativen gav samma étta leverantdrer som de bésta vid varje jaimforelse, darfor
togs just dessa upp i arbetet. For att skapa en bild 6ver hur de mindre foretagen
uppfattas i forhéllande till de storre soktes ocksé efter information om detta pa bland
annat efter upplevelser av fOretaget pd konsumentforum, slutligen hittades
konsumentrecensionssidan trustpilot.co.uk som hade information om samtliga foretag.
Informationen kompletteras ocksd med information fran uSwitch dir de skriver om
mindre leverantorer. Eventuellt dr informationen vinklad for att gynna uSwitch genom
att mindre foretag som eventuellt har gatt med pa hogre provisionsnivaer tas upp som
mycket trovérdiga och fordelaktiga alternativ.

Avtalsvillkor

Eftersom uSwitch riktar sig mot konsumenter som é&r intresserade av att teckna nya
avtal har de redogjort utforligt vilka fordelar och nackdelar olika sorters avtal har.
Darfor himtades mycket information frdn deras beskrivningar, men det soktes dven
direkt hos ett fatal storre foretag for att bekréfta informationen.
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Abonnemangshantering

Hir hdmtades information frdn sk. terms and conditions som tillhér olika
leverantorers avtal, det undersoktes ocksa huruvida de intressanta foretagen
tillhandahaller en digital applikation samt vilka funktioner den tillhandahéller.

Intdktspotential

Héar var det vidsentligt att ta reda pd om det finns dterforséljare inom branschen.
Eftersom uSwitch 4r en aterforsdljare vars intdktskdlla dr just provision var
intéktspotentialen redan given.

Konsumentinformation

Den data som ligger som grund for konsumentbeteendet inom mobilbranschen bygger
pa rapporter som gav triffar av sokningar i Statista med soktermer liknande ‘Phone’
och ‘Mobile’ tillsammas med ‘UK’. Information hittades dven genom artiklar som
gavs av liknande sokningar pa Google, tillsammans med sondering av information
hédmtad fran uSwitchs olika sidor specifika for mobilbranschen. Olika kéllor gav hir
olika information om fordelningen mellan s.k. ‘SIM Only’ och ‘Pay as you go’-
abonnemang, vilken kélla som gav de siffror med hogst triaffsdkerhet lyckades inte
utredas.

Metod for undersokning av Energibranschen

Den information om energibranschen som &r nddvéndig for Subscribo, for att kunna
placera sig i den med sin applikation, har utgdtt fran information hdmtad frén
hemsidor av jdmforelsetjdnster och foretag i branschen, rapporter publicerade av
organisationer samt statistikdatabasen Statista.

Lagstiftning

For att utreda om det finns lagstiftning som &r specifik for energibranschen som
paverkar Subscribo soktes i Ofgems riktlinjer och genom sékmotorer.

Intressanta foretag

De storsta foretagen identifierades genom sokning pa Statista. Marknadsandel
specifikt inom forsiljning mot hushall anvindes som matt for att méta vilka de storsta
foretagen var. Listan av foretag kompletterades genom att foretag med
konkurrenskraftiga erbjudanden enligt sju olika prisjamforelsetjanster lades till. For
att sdkerstilla opartiskheten av prisjamforelsetjdnsternas presenterade alternativ
anvindes fridmst sidor certifierade av Ofgem. Ofgem &r en Brittisk statlig organisation
vars verksamhet syftar till att skydda konsumenters réttigheter pa energimarknaden.
Vidare for att undersdka hur de mindre leverantdrerna uppfattades i forhallande till de
storre soktes pa recensionssidor. Slutligen anvéindes trusdpilot.co.uk dir konsumenter
berdttar om sina upplevelser och sitter ett betyg. For att stirka informationen frén

&9



Trustpilot anvdndes information frdn Simplyswitch vilket & en av
prisjimforelsesidorna som certifierats av afgem.

Villkor och abonnemangshantering

Foretagens avtalsvillkor har hidmtats fran foretagens hemsidor. De punkter som
undersoktes var uppsdgningstid och eventuella avgifter samt mgjligheten att teckna
och séga upp avtal online. Hur branschen ser ut pa ett dvergripande plan och hur
anvindare hanterar sina abonnemang har hiimtats frdn Ofgem.

Konsumentinformation

Energibranschens konsumentbeteende har studerats med hjdlp av Statista, soktermer
likt “Brittish energymarket ” har anvénts. Utifrdn arbetets modell har relevant
information hdmtats frimst frin tva stora marknadsundersokningar som gjorts i
Storbritannien 2014 och 2015.

Intdktspotential

Intéktspotential har bedomts utifrdn om kickback redan existerar i marknaden. Detta
undesoktes genom att identifiera intdktsmodellen hos olika prisjdmforelsetjénster och
aterforsiljare.

Metod for undersokning av forsakringsbranschen

Detta dr metoden for att beskriva Subscribos infrastrukturella forutsdttningar inom
forsakringsbranschen i Storbritannien.

Forsékringar har delats upp i fem omrdden, branschovergripande, bilforsékringar,
livforsékringar, hemforsidkringar och sjukforsékringar. P& varje marknadsomréde har
liknande metod tilldmpats for att sammanstélla de storsta aktorerna samt de aktorer
som ger de billigaste erbjudandena. Nedan presenteras de tva angreppssétten.

Branschévergripande

For att undersoka agenter och  forsdkringsmiklare betydelse inom
forsdkringsbranschen kontaktades Business Sweden i London. Genom Business
Sweden fick vi tillgdng till en rapport inom omradet. Denna rapport anvindes som
ensam killa vad géller dessa uppgifter.

For att undersoka konsumentbeteendet inom forsédkringsbranschen hittades statistik
frin EY och Deliotte som hidmtades fran Statista - The Statistics Portal. Tvd av
undersokningarna gick att jimfora med varandra eftersom de téickte liknande
omraden.
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Lagstiftning

For att utreda om det finns lagstiftning som &r specifik for forsékringsbranschen som
paverkar Subscribo soktes pa brittiska regeringshemsidor.

Intressanta foretag

Statistik over de storsta foretagen pa bil-, liv- och sjukforsdkringsmarknaden har
himtats fran Statista dd denna statistik specificerade antal anvéndare och inte
omsittning. For hemforsidkringsmarknaden fanns ingen sddan statistik att tillgd. I
detta fall har statistik over foretag med hogst omsdttning anvénts och hdmtats fran
Association of British Insurers (ABI).

De fem storsta foretagen utifrdn méttet marknadsandel hittades genom sokning pa
Statista. Denna undersokning kompletterades genom att foretag med
konkurrenskraftiga erbjudanden ocksd undersoktes utifrdn modellen. Hur dessa
foretag identifierades finns att ldsa i Bilaga 3. Begrdnsningen att undersoka fem plus
tre foretag gjordes fraimst d& marknaden bestdr av manga mindre aktorer pa ungefar
samma andel (under 5%). Dessa foretag har analyserats utifrdn de punkter som
presenterats i modellen.

Identifiering av konkurrenskraftiga aktorer

Da Subscribo inte enbart intresserar sig for de storsta aktorerna, utan dven mindre
lagprisaktorer har dven sddana foretag undersokts. For att identifiera de billigaste
aktorerna pd marknaden undersoktes tre olika jimforelsetjdnster med tre olika profiler
pa varje sajt. Profilerna bestod av personer som var 25, 35 respektive 45 ar. De
jamforelsetjdnster som anvidndes var go.compare.com, moneysupermarket.com samt
comparethemarket.com. Dessa tre jamforelsetjénster dr auktoriserade och reglerade av
Financial Conduct Authority, denna auktorisering skottes tidigare av Office of fair
trading vilket var en statlig myndighet. Direfter utvdrderades vilket
forsakringsforetag som fick bést resultat fran respektive sajt och dessa foretag
undersoktes (kommer) sedan ndrmare pd samma sitt som de fem storsta foretagen.

Inom forsakringsbranschen gav trustpilot inga trovirdiga resultat da antalet omdomen
som ldmnats var fa samtidigt som de omdomen som fanns tillgéngliga var kraftfullt
vinklade.

Da billigast fordonsforsékring skulle identifieras var forarna i alla alderskategorier
olycksfria och hade fast arbete. Vid jadmférandet av livforsdkring varierades
forsakringsbeloppet motsvarande 100 000£ i 10 ar for personen som var 25 ar, 200
000£ 1 10 ar for personen som var 35 &r samt 300 000£ i 10 ar for personen som var
45 ér. Vid jimforandet av hemforsékring bodde personerna som var 25 och 35 ar i
lagenhet och personen som var 45 ar bodde 1 villa. Vid jimforandet av hemforsékring
gav sajten go.compare.com inget resultat och ddrav kommer endast totalt sju foretag
undersdkas nidrmare.
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Villkor och Abonnemangshantering

For avtalsvillkor hdamtades information fran s.k. terms and conditions som tillhor olika
leverantorers avtal. Dessa dokument himtades frén foretagens hemsidor.

Inom abonnemangshantering har det undersokts om forsdkringsforetagen kan sidga
upp kundens gamla forsékring om du tecknar en ny hos dem. Frdgan som stélldes var:
“If I buy an insurance with you do you handle cancellation of my old insurance?”.

For att ge en Gverblick av tredjepartsforetags mojlighet att teckna, &ndra samt sidga
upp avtal, med hjilp av fullmakt, kontaktades de identifierade foretagens kundservice.
Fragan som stélldes var: "Can a third party company buy, change and cancel an
insurance in my name if they have a power of attorney?".

Undersokningen avgrinsades till att endast de tvd storsta samt en av de
konkurrenskraftiga foretagen kontaktades da detta gav en fingervisning 6ver hantering
av fullmakter samt tredjepartsforetag. Avgrinsningen gjordes med anledning av
tidsprioritering.

Intdktspotential

For att fi4 en forstdelse om tredjepartsforetags jobbar som aterforsdljare &t
forsdkringsforetagen kontaktades agenturer och forsdkringsmiklare men &ven den
generella telefonvixeln. Fragorna som stilldes var: "Do third party companies sell
your insurances?"”, f0ljt av “Is there commission fixed or negotiated?” 1 de fall de
jobbade med aterforséljare.

Denna undersdkning avgridnsades pd samma sétt och av samma anledning som
metoden for lagstiftning.

Metod for undersokning av hallbar utveckling

Inledningsvis diskuterades héllbar utveckling med Subscribo. De tvad huvudomraden
var hur de arbetar med hdllbar utveckling idag samt hur de vill arbeta med hallbar
utveckling i framtiden.

Ett omrdde som undersoktes var vilka energikéllor som energin som foretagen séljer
kommer fran. For att fa en 6verblick over detta undersoktes de sex storsta aktdrernas
“Fuel mix” dér bland annat fornyelsebar energi, karnkraft och kolkraft ingick. Vidare
undersoktes leverantdrer av gron energi for att se om detta fanns tillgéngligt pad den
brittiska marknaden.

For 6vrig diskussion kring hur Subscribos tjdnst kan komma att paverka ekologisk,
ekonomisk och social héllbarhet diskuterades mgjliga for- och nackdelar, vid
expandering. Diskussionen skedde internt i projektgruppen, men vissa fradgor samt en
del diskussionspunkter har dven tagits upp med kontaktpersoner pa Subscribo.
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Bilaga 5: Konkurrenter

Sidor som dr certifierade av Ofgem vilket forsdkrar att sidan dr opartisk och att
korrekta priser visas pa ett rittvist sitt (Ofgem. u.4. c).
https://www.moneysupermarket.com/gas-and-electricity/

https://www.ukpower.co.uk

https://www.myutilitygenius.co.uk
https://www.runpathdigital.com/gas-electricity/
http://switchgasandelectric.com

https://www.unravelit.com/energy-switching
https://www.simplyswitch.com
https://www.theenergyshop.com

AP AN e

) http://www.energylinx.co.uk

10. http://www.quotezone.co.uk/utilities/gas-and-electricity.htm (forsékring, finans,
energi, bredband, telefoni)

11. https://www.energyhelpline.com/fri

10. https://www.uswitch.com/gas-electricity/

Andra jamforelsesidor

Gocompare.com
Comparethemarket.com
Confused.com
Moneyfacts.co.uk
Money.co.uk
Switch.which.co.uk

Konkurrenter utanfor Storbritannien

http://www.hiatusapp.com
https://www.truebill.com
http://subscript.me
https://www.ontrees.com
https://www.moneydashboard.com
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Bilaga 6: Konkurrenters nyckeltal och
verksamhetsomraden

Konkurrentinformation

uSwitch.co.uk

Verkar inom dessa branscher
Mobilabonnemang
Forsékringar
Gas & El
Bredband & hemtelefoni
TV
Finans

Foretagsinformation
Grundades ar 1998

Uppkopta av Zoopla (omséttning: £107 600 000, 2015) ar 2015 for £160 000 000
Samarbeten: 130 direkta partners och 2000 samarbetspartners
App for jamforelse av energiforetag

Nyckeltal (9 minader fram till 30sep 2015):
Omsittning: 36 065 £
Justerat EBITDA: 8 086 £
Rorelsemarginal: 22 %

MoneySuperMarket

Verkar inom dessa branscher
Mobilabonnemang
Forsékringar
Gas & El
Bredband
Finans
Resor

Foretagsinformation:

Grundades ar 1993
Borsnoterat

Nyckeltal (2016):

Omsittning: 316 410 000 £
Rorelseresultat: 80 500 000 £
Rorelsemarginal: 29 %
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Bilaga 7: Subscribos marknadsanalysmodell
Detta dr en beskrivning av analysmodellens bestdndsdelar och vilken information som
ar relevant for respektive del. Denna bilaga ska kunna fungera som mall for
Subscribo, vid anvdndning av den framtagna analysmodellen, for att analysera nya
marknader.

Informationen inom en del av dessa omraden dr generell for landet som helhet och
paverkar Subscribos tjdnst och samtliga leverantorsforetag vars abonnemang som
hanteras, oberoende vilken bransch de befinner sig i. Andra omridden kan ses som
branschspecifika eftersom informationen varierar mellan olika branscher. Ytterligare
omraden kan ses som foOretagsspecifika eftersom informationen inom omridena
varierar pa foretagsniva. En uppdelning av modellens ingdende faktorer har gjorts pa
motsvarande sitt, det vill sdga efter faktorer som &r Overgripande for landet och
branschspecifika faktorer. I figur 38 presenteras markandsanalysmodellen anpassad
for Subscribo.

/ Subscribos Marknadsanalysmodell \

Overgripande fér Landet

Branschspecifikt

Konkurrens Mobil | Energi | Férsikring
Branschoversikt

Lagstiftning
Avtalsratt

Intressanta Leverantorer
Villkor och

Digital Identifiering Abonnemangshantering

Intaktspotential

Konsumentinformation

Konsumentinformation

Figur 38, Sammanfattning av Subscribos marknadsanalysmodell
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Overgripande for landet

Konkurrens

Denna del &r tinkt att leda till information om rddande konkurrenssituation pa
marknaden genom att finna aktorer som erbjuder tjénster som liknar Subscribos, eller
som ticker samma behovsgap som Subscribos tjédnst gor. Det dr dven intressant att
inkludera foretag i analysen som dnnu inte finns p4 marknaden men som med hog
sannolikhet kommer att placera sig pa den i framtiden. Informationen om respektive
konkurrent bor innefatta en beskrivning av dess tjanst och vad som gor det till en
konkurrent, vilka branscher deras tjanst innefattar, en kortfattad bakgrund till
foretaget samt grundldggande nyckeltal och information om foretagets utveckling.
Négra relevanta nyckeltal som kan inkluderas &r omséttning, rorelseresultat och
samarbetspartners.

Avtalsratt

Informationen som tas fram om avtalsrétt &mnar beskriva lagar och regler som géller
vid uppsdgning och tecknande av avtal, samt vilka juridiska forbindelser, t.ex.
uppségningstider, som géiller. En analys av hur avtalsritten skiljer sig mellan den
analyserade marknaden och marknaden i Sverige kan goras. Betydelsefull information
for Subscribo dr hur avtal kan tecknas av tredje part, samt begridnsningar och
mdjligheter som finns i1 det juridiska systemet for att ge digitala fullmakter och
hantera avtal med dessa.

Digital identifiering

Pa vilket sétt digitala identifieringar anvidnds pa den analyserade marknaden dr av
intresse for Subscribo da deras tjdnst vilar pa att en konsument digitalt kan identifiera
sig sjilv och uttrycka avsiktsforklaringar for tecknande och uppsdgningar av
abonnemang. En jdmfoOrelse over hur identifieringsmetoderna ser ut pé den
analyserade marknaden och hur de ser ut i Sverige bor goras. For att tjénsten
funktionellt ska kunna efterlikna den svenska antas det vara av intresse for Subscribo 1
vilken utstrickning digitala identifieringar anvinds pa den analyserade marknaden
och hur anvéndningen kan komma att férdndras i framtiden.

Konsumentinformation

Delen @mnar skapa en uppfattning om hur stor anvindarbasen av tjinsten kan
forvintas bli. Aven om konsumenterna inte ir de som genererar intikter till
Subscribo, sa genererar de intékter till Subscribos kunder. Konsumentinformation kan
saledes visa hur stort intresse foretag fran el-, mobil- och forsékringsbranschen har i
Storbritannien faktorer som paverkar anvindarbasen &r hur de anvénder sig av
abonnemangstjanster, internet och smartphones.
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Branschspecifikt

Branschoversikt

Den hér delen i analysen &r till for att ge Subscribo Overgripande information om
branschen, som syftar till att ge en grundlidggande forstielse infor mer detaljerade
analyser om hur branschen fungerar. Analysen bor resultera i information om hur
ménga foretag som finns i branschen, om branschen dr reglerad, samt branschens
omsittning inklusive aterforséljare om de har en stor marknadsandel. Mélet ar att
Subscribo ska fa ett gediget underlag for att kunna utforma sin tjanst och sitt
erbjudande till aktdrerna inom branschen.

Lagstiftning

Information om branschens lagstiftning ska ge en forstaelse for lagar som Subscribo
maste anpassa sig till och pé vilket sétt dessa paverkar branschen och dess aktorer.

Intressanta leverantorer

Denna del av analysen bor leda till en presentation av vilka som &r de mest
betydelsefulla leverantorerna av de sorters abonnemang som Subscribo hanterar. Det
ar dessa som Subscribo bor sluta avtal med. Det kan vara manga aspekter som gor en
leverantor betydelsefull eller intressant, det kan vara de storsta aktdrerna pa
marknaden, de som levererar produkter och tjénster till 14gst pris eller de leverantorer
som har de ndjdaste kunderna.

I den hir delen av analysen bor dven delarna villkor och abonnemangshantering samt
intdktspotential ingé. Detta eftersom att analysen av olika abonnemangsvillkor och
hur de kan hanteras utgér frdn de intressanta leverantorerna. Information som bor
finnas med hér dr hur avtal &r utformade, vad géller uppsdgningstider, bindningstider
och abonnemangstyper. En fingervisning om intéktspotential kan ges genom att
undersdka om dessa foretag arbetar med aterforséljare.

Konsumentinformation

Aspekter som kan undersdkas inom detta &mne dr hur ofta konsumenter byter avtal,
hur lattrorliga de ar vad géller mgjligheten att byta avtal samt om det finns olika
betalningsmodeller och vad konsumenterna i dessa fall foredrar.
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