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Titel: Finansiell projekthantering inom dataspel-och mjukvarubranschen - En studie om

praktiska projekthanteringen och tillampningen av finansiella prestationsmatt.

Bakgrund och problem: Mjukvarubranschen och spelindustrin &r nara besldktade med
varandra och grundar sig i stort pa samma teknik varvid de mater likartade utmaningar. Bada
branscherna har sett en transformation till att i hdgre grad besta av strre aktérer med snabb
teknologisk utveckling och allt mer komplexa investeringsportfoljer. Foretagen inom de bada
industrierna kannetecknas oftast av hoga utvecklingskostnader samt olika intaktsmodeller,
oftast med hdg volatilitet, vilket medfor olika utmaningar for finansiell prognostisering och

utvérderingen.

Syfte: Studiens syfte &r att utforska och analysera den praktiska tillampningen av finansiella
prestationsmatt forknippat med projekthantering inom dataspel- och mjukvarubranschen och

saledes belysa utmaningar forknippat med projektprognostisering.

Avgransningar: Studien riktar sig till svenska dataspel- och mjukvaruutvecklare med

huvudkontor samt huvudsaklig verksamhet i Sverige.

Empiriinsamling: Studien inkluderar sex olika intervjuobjekt varav tre kom fran
mjukvarubolaget Insert Coin, Gvriga tre respondenterna kom fran branschorganisationen
Dataspelsbranschen, Hogskolan i Skovde och fran spelutvecklaren Fatshark. For insamling av
sekundéardata anvandes uteslutande arsredovisningar fran bolag noterade pa Nasdaq First North
i Stockholm.

Metod: Studien ar uppbyggd efter en kvalitativ forskningsansats och utformas som en
fallstudie. Samtliga intervjuer har skett muntligt och fyra av sex intervjuer skedde 6ver telefon

medan de andra tva utfordes pa plats hos foretaget.



Joel Johansson & Joel HOrnelius

Resultat och slutsatser: Dataspelsbranschen moter flertalet utmaningar med projekt-
prognostisering men introduktionen av prenumerationsbaserade intdktsmodellen kan komma
att underlatta och effektivisera projekthantering. Spelbranschen tenderar ndrma sig mjukvaru-

branschen i tillampningen av finansiella prestationsmatt.

Nyckelord: Finansiella prestationsmatt, nettonuvarde, projekthantering, projektprocess,

prenumerationsbaserad intdktsmodell, KPI, SaaS-bolag.
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Definitioner
CAC (Customer Acquisition Cost) - Kostnaden for att forvarva en ny kund.
CO-OP spel — Cooperative game.

F2P (Free-To-Play) - en spelgenre dar det &r gratis att nyttja spel men tillaggskop inuti
spelet ar vanligt férekommande.

GAAS (Game As A Service) - Spel man betalar en manadsavgift for att spela istallet for en
engangskostnad nar man koper spelet.

Gamification - Applicerandet av spelmekaniker i andra branschen.

In-game purchases - Ett kop som gors inuti ett spel. Antingen med riktiga pengar eller virtuell
valuta i spelet. Exempel pa detta kan vara en kostnad for att kopa ett extra liv eller lasa upp
en bana.

IP (Intellectual property) - Innebar ett foretags immateriella rattigheter.

KPI - Key performance indicator.

NPV (Net Present Value) - representerar pengars nuvarde och beraknas genom att
diskontera framtida intékter med lamplig kalkylrénta.

Premium/fullpris spel - Ett spel som séljs for en fast engangssumma vid lansering och som
inte kraver nagon ytterligare betalning for att nyttjas.

Retention rate — Anvandaraktivitet

ROIC (Return On Invested Capital) - ett finansiellt jamforelsematt for att selektera
investeringar

SAAS (Software As A Service) - Ofta en internetbaserad prenumerationstjanst.

Trippel-A spel - Spel med hdgre kvalitet, en substantiell utvecklingskostnad och en betydande
marknadsforingsbudget. I folkmun “stort spel” vars status kan liknas med en Hollywoodfilm.
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1. Introduktion

1.1 Bakgrund

Spelindustrin &r idag den dominerande genren inom underhallningsbranschen och genererar en
hogre vinst an musik- och filmindustrin tillsammans. Andelen av vérldsbefolkningen som
spelar onlinespel véxer arligen och uppgar idag till cirka 2,3 miljarder manniskor (Stillfront,
2018, s.25). Sverige lanserades tidigt i tillvaxtfasen som en ledande aktor betraffande
spelutveckling med flera framgangsrecept sasom Mojang med Minecraft och King med Candy
Crush. (Spelutvecklarindex, 2019, s.3)

Spelindustrin kan huvudsakligen delas in i tre marknadssegment, PC, konsoler samt mobilspel.
Konsol segmentet utgjorde 25 procent av den totala marknaden och PC-marknaden star for
cirka 21 procent av marknaden (Starbreeze, 2018, s.11). Den mest lukrativa marknad med storst
tillvaxt ar mobilspelsmarknaden, den stod 2018 for forsta gangen for mer &n halften av all vinst
inom spelindustrin (Ibid).

Denna godartade tillvaxt har aktualiserat spelbranschen de senaste aren och intresset for
dataspelsbranschens egenskaper strécker sig idag till andra branscher. Detta har gett upphov
till innovationer som grundar sig i spelvarldens kreativa faktorer och omrdden sdsom
gamification har tillkommit. Efterfragan pa just gamification har 6kat kraftigt och valkanda
bolag s& som Volvo Cars, SEB och SKF har borjat involvera gamification i sin verksamhet
(Insert Coin, 2019). De nara beslaktade spel- och mjukvarubranschen har saledes influerat
varandra och har i praktiken snarlika affarsmodeller men vander sig till olika kundgrupper.
Flertalet av de digitala verktyg som spelindustrin nyttjar har vaxt fram ur mjukvaruindustrin
och ar saledes en av de sammanlankade faktorerna branscherna emellan. Nya teknologiska
innovationer inom mjukvarubranschen har snabbt anammats av spelbranschen och en ny
tendens ar det inverterade forhallandet mellan branscherna, dar mjukvarubranschen nyttjar

teknologier utvecklade av spelutvecklare. (Allen & Kim, s.234-235)

Spel- och mjukvarubranschen ar till storsta delen projektorienterad vilket staller sérskilda krav
pa styrningen av verksamheten. Foretag vars verksamhet bestar av flertalet olika projekt, maste
tillampa en annan typ av managementmodell da utvecklingsprocessen av olika projekt kan

skilja sig at, vilket gor det svart att standardisera utvecklingsprocessen av foretagets projekt
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(Artto, 1999, s.2-4). Tidigare forskning belyser problematiken kring projektorienterade
organisationer och dessas utmaning i att kunna samordna samtliga projekt. Akademin samt
praktiker har varit samstdammiga i behovet att projektstyrning pa operativ niva maste relatera
till foretagets Overgripliga verksamhet (Ibid). Det finns dock ingen befintlig forskning kring i
hur detta utkristalliserar sig inom dataspel- och mjukvarubranschen. Detta motiverar till att det
behovs en explorativ studie av denna karaktér for att undersoka och poédngtera de konkreta

utmaningar som branscherna moter med projekthantering och projektprognostisering.

1.2 Problembeskrivning och problemanalys

| och med den snabba tillvéxt som karaktariserar spelbranschen har konkurrensen intensifierats
vilket stegvis lett till att storre vikt maste laggas pa foretags finansiella prestation. Enligt
traditionella ekonomiska teorier borde vinstmaximerande organisationer tillampa flera olika
finansiella prestationsmatt som grund for rationellt beslutsfattande (Gallo, 2014). Genom att
genomfora en investeringskalkyl och berdkna de forutnamnda finansiella prestationsmatten
samt uppskatta en investerings riskexponering kan foretag erhalla den hogsta majliga
riskjusterade avkastningen (Boatright & Kolb, 2018, s.1-6). Det finns visserligen en risk i att
enbart fokusera pa I6nsamheten i ett projekt och omkringliggande aspekter maste inkluderas
for att anta rationella beslut (Artto, 1999, s.2-5). Komponenter sasom ett projekts
riskexponering maste beaktas och hur projektet paverkar foretagets riskprofil (Boatright &
Kolb, 2018, s.1-6). Foretag maste dven beakta vilka immateriella tillgangar ett projekt kan

generera sasom kompetens och nya fardigheter (Hartman & Skulmorski 1999, s.1-3).

Dataspelsutveckling innehaller manga kreativa element och en produkts genomslag vilar
mycket pa subjektiva komponenter (Spelutvecklarindex, 2019, s.5) varpa det kan antas att aven
produktionen praglas av subjektivitet. Dataspelsbranschen fokuserar pa forsaljning till privata
slutkonsumenter medan mjukvarubranschen ofta utvecklar produkter som nyttjas av andra
foretag (Allen & Kim, s.236). De bada branscherna praglas av en likartad produktutveckling
men vander sig till vitt skilda kundgrupper varpa denna studie amnar undersoka hur detta
formar deras projekthantering. En god riskhantering och projektprognostisering grundar sig i
att foretagen vill fortsatta vara verksamma och maximera sina vinster vilket kraver att de har
koll pa de olika projektens intaktsstrommar (Boatright and Kolb, 2018 s2). Spelbranschen
praglas av olika intaktsmodeller dar det vanligaste ar att huvudinkomsterna erhalls i samband
med produktlansering (Starbreeze, 2018, s.11). Spelbranschen karaktériseras av en stor

ovisshet i framtida intakter och varje enskilt projekt har en viss grad av risk som kan vara svar
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att estimera. Med anledning av den radande osékerheten bade géllande intékts- och
riskestimering motiveras saledes en analys av spelbranschen projekthantering samt en
komparativ analys mellan dataspel- och mjukvarubranschen for att urskilja eventuella likartade
problem och om det appliceras likartade l6sningar.

Den teoretiska implikationen med projektstyrning ar att det ar svart att koordinera det med
foretagets 6vergripande styrning. Utifran organisatoriskt perspektiv maste dels ett projekts
ekonomiska l6nsamhet uppskattas, darutéver maste fokus ligga pa vilka kunskaper och
kompetenser som ett projekt tillhandahaller foretaget (Artto, 1999, s.2-5). Det &r séledes inte
enbart de harda variablerna som é&r intressanta vid projekthantering utan allt mer fokus bor
allokeras till de omkringliggande faktorerna som ett projekt tillfor. Det &r dven dessa faktorer
som ligger till grund for ett effektivt projektteam och projekthantering och kompetens i en
projektgrupp har en avsevard paverkan pa foretagets prestation (Hartman och Skulmorski
1999, s.1-3). Ett enskilt projekt kan beskrivas som ett enskilt investeringsobjekt varpa ens
projektportfolj bygger upp ett foretags varumérke och verksamhet. Detta &r sérskilt géllande
inom dataspelshranschen da en producent oftast kretsar kring en eller ett fatal IPs som utgor
dess varumarke (Spelutvecklarindex, 2019 s.12). Att varna ens varumarke torde darfor vara av
stor vikt for spelutvecklare och kan vara underlag for konflikter mellan I6nsamhet och hallbar

projekthantering samt verksamhetsstyrning.

Den mycket hdga tillvaxten inom spelindustrin har medfort att tillgdngen pa kompetens samt
kapital har blivit stram, vilket har medfort att tva nya fenomen har kunnat observeras. Dels sa
har man sett en hogre grad av asiatiska investeringar som bidragit med kapital, darutdver har
svenska foretag mer aktiva engagerat sig i forvarv utomlands (Spelutvecklarindex, 2019, s.4).
Da tillvaxten samt utlandska investeringar har mojliggjort att foretagen besitter en storre
kapitalstock har valmgjligheterna om vart ens kapital ska allokeras ¢kat. Nagon typ av
finansiellt jamforelsematt borde appliceras vid beslutsfattande av investeringar for att
maximera sitt kapitalutnyttjande (Petersen, Plenborg & Kinserdal, 2017, s.341-342). Da
dataspel- och mjukvarubranschen delar flera tekniska utmaningar men befinner sig i olika
utvecklingsstadier motiveras en jamforelse om vilka finansiella prestationsmatt som tillampas
i respektive bransch for att urskilja eventuella brister och forbattringsomraden. Avsaknaden av
tillforlitliga prognostiseringsmodeller, som féljd av ett svar estimerat intaktsflode, motiverar

utformandet av en rapport av denna karaktar. Det finns saledes en befintlig problembild inom
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projektprognostistering i bade dataspel- och mjukvarubranschen som bor belysas och

konkretiseras for att fa en dverblick av projekthantering och dess forbattringspotential.

1.3 Syfte
Studiens syfte ar att utforska och analysera den praktiska tillampningen av finansiella
prestationsmatt forknippat med projekthantering inom dataspel- och mjukvarubranschen och

saledes belysa utmaningar forknippat med projektprognostisering.

1.4 Forskningsfraga

Vilka utmaningar &r forknippade med projektprognostisering inom dataspel- och mjukvaru-
branschen och vilka finansiella prestationsmatt tillampas for projekthantering?

1.5 Forvantat resultat

Studiens forvantade resultat ar att det rader en brist i tillampningen av finansiell prognostisering
och utvdrdering  betréffande  projekthantering inom  dataspelindustrin ~ medan
mjukvarubranschen har en mer utforlig utvardering. Detta som en foljd av att mjukvaru-
branschen har mer standardiserade metoder samt pa grund av att dataspelsbranschen préaglas av

flera subjektiva och kreativa element.
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2. Studiens referensram

Har beskrivs dataspel- och mjukvarubranschens vérdekedja samt de karaktaristika
intdktsmodellerna. Vidare kommer finansiella teorier rdrande prognostisering och
investeringskalkyler att presenteras for att redogéra grunden bakom rationellt beslutsfattande.
En konkretisering av de mest frekvent anvanda KPI:erna tillampade av SaaS-bolag redogors
for att forklara dess innebord. Slutligen kommer teorier kring projektstyrning och risk
management presenteras for att konkretisera den teoretiska implikationen med
projekthantering.

2.1 Analysmodell for teorin

Denna inledande sektion syftar till att giva lasaren forstaelse for vad studiens referensram fyller
for funktion och vad det kommer formedla. Forst kommer en kort beskrivning av
spelbranschens vardekedja for att skapa en grundlaggande forstaelse for hur
dataspelsbranschen ar uppbyggd och de olika aktdrernas roll inom vérdekedjan. Darefter
kommer relationen mellan dataspel- och mjukvarubranschen att belysas for att klargora
kopplingen branscherna sinsemellan. Dértill kommer en genomgang om vilka intaktsmodeller
som genomsyrar dataspelsbranschen for att ge lasaren forstaelse for vilka premisser som
branschen moter. Tre typer av teoretisk ekonomisk prognostiserings- och selekterings variabler
introduceras vilket ar tankt att sattas i relation till de férutndmnda intékts-modellerna. Syftet &r
att framhava vilken fundamental logik som utgér grunden for bade vinstmaximering,

projektprognostisering samt optimering av projektselektering.

For att vidga perspektivet presenteras flertalet mer praktiska teoretiska ansatser som belyser
komplikationer som projektorienterade organisationer rimligen moter. Dataspel- och mjuk-
varubranschen domineras av projektorienterade foretag vars projekt har olika omfang och
karaktar med bade en individuell risk samt en korrelerad risk projekten sinsemellan. Det &r
darfor motiverat att belysa hur foretag bor agera for att optimera sin riskhantering dels inom
ett enskilt projekt men dven for att minimera sin 6vergripande risk. Darefter foljer en
beskrivning av hur en urtypisk projektprocess kan se ut och vilka olika stadier som finns i syfte
att konkretisera och definiera vad ett projekt ar. En central del &r d&ven hur kommunikationen
kring ett projekt kan se ut och hur man koordinerar en projektgrupp for att bast ta tillvara pa

deras kompetens. Modellerna fyller saledes en funktion for att forsoka rama in vad studien
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kommer se som ett projekt for att senare utifran det analysera och belysa vart eventuella

konfliktomraden kan uppsta.

Slutligen sammanfattas studiens referensram med att redovisa de vanligast férekommande
KPI:er som tillampas inom mjukvarubranschen, specifikt for SaaS-bolag. Samtliga matt som
beskrivs tillampas for att Overblicka respektive projekt/kund och bor ses som en praktisk
inblick i vilka matt som verkligen anvéands hos ett mjukvarubolag och dessa kommer sedan

sattas i relation till liknande bolag inom dataspelsbranschen.

2.2 Spelbranschens vardekedja

Spelbranschens vérdekedja utgors av fyra led, utvecklare, forlag, distributér och spelare.
Utvecklaren kan bade vara en intern eller extern aktdr som ansvarar for processen att skapa
spelen. Forlaggarens roll &r att kommersialisera sjalvaste produkten, de har ett 6vergripande
ansvar Over produktionen samt skdter marknadsforingen och direktkontakt med distributorer.
Badadera spelutvecklare samt forlaggare kan sta som IP-agare, dgaren av den immateriella
tillgangen, det vill siga &garen av varumarket. Den tredje parten i vardekedjan &r
distributérerna som antingen kan vara fysiska och/eller digitala. Det &r distributrerna som éger
de forsaljningskanaler som spelet levereras igenom for att nd slutkonsumneterna (Starbreeze,
2018, s.12-13). Branschen observerar en uppatgdende trend av streaming- baserade
distributionskanaler baserade pa en prenumerationstjanst istallet for att saljer enskilda kopior
av spel. Exempelvis lanserades det under 2019 tva nya streamingtjanster, Playstation Now
(Starbreeze, 2018 s.12) och Google Stadia (the verge, 2019). Den sista komponenten i
vardekedjan &r spelarna sjalva, slutkonsumenterna. Det finns ungefar 2,3 miljarder aktiva
spelare men deras spelande skiljer sig at markant. Vanligtvis delas spelarna in i tre
huvudkategorier, casualspelare, corespelare och hardcorespelare varvid engagemanget i spel
och kulturen runt omkring samt kundlojalitet 6kar i den ordningen. (Gaming Corp, 2018 s.6)

2.3 Relationen mellan dataspel - och mjukvarubranschen
Dataspelsbranschen har, jamfért med andra industrier, ett ndra band till IT sektorn och &r
forhallandevis snabba att adoptera nya innovationer i relation till andra branscher. Personal

computer (PC) samt konsoler konkurrerar med varandra men &r i sjalva verket tva olika
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gestaltningar av samma typ av teknologi dér de till och med anvander samma processorer samt
grafikkort (Allen & Kim, 2005, s.234). Pc-utvecklingen saval som spelutvecklingen har

visserligen historiskt sett haft tva olika utvecklingsbanor (lbid).

2.4 Intaktsmodeller

Spelindustrin karaktériseras av att tillampa olika intdktsmodeller dar den mest traditionella
modellen utméarks av hoga initiala intdkter vid produktlansering for att sedan sjunka
exponentiellt. Den vanligaste intaktsmodellen &r fullprisspel dar spelet séljs for ett
forhallandevis hogt engangspris varav merparten av intdkterna genereras inom ett ar. For att
oka intjaningsformagan fran en produkt tillampar manga tillaggskop, oftast i form av
uppgraderingar samt expanderingar av spelens innehall. En ytterligare vidareutveckling av
tillaggskopmodellen ar mikrotransaktioner for att erhalla extra innehall, oftast kosmetiska, kan
kopas av en intern valuta som i sin tur kops av riktiga pengar, saledes skapas det en intern
mikroekonomi (Spelutvecklarindex, 2019, s.35). Ytterligare en intdaktsmodell som blir allt
vanligare ar prenumerations- och streamingspel dar konsumenten betalar en fast avgift per
tidsperiod och saledes far tillgang till en portfolj av spel. Slutgiltigen lanseras vissa spel som
Free-to-play, (F2P), och spelen finns tillgangliga utan att spelaren forst maste betala. Intakterna
genereras ofta da genom att konsumenten kan kopa tillaggsfunktioner eller genom
reklamintékter. Forekomsten av F2P ar dominerande inom mobilspel branschen men
forekommer &ven inom PC-marknaden. F2P kréver ofta en mer intensifierad marknadsforing
for att bibehalla kundbasen (Starbreeze, 2018, s.12).

2.5 Nettonuvardes och diskonterad kassaflodesanalys

En fundamental grund i ekonomisk teori ar nettonuvardesprincipen dér en tillgang, vare sig det
ar ett enskilt projekt eller ett helt foretag, bor vérderas till nuvérdet av det forvantade
kassaflodet som tillgangen forvantas generera (Petersen, Plenborg & Kinserdal, 2017 s.26-27,
295). Anledningen till att nettonuvéardet ar av intresse ar kapitalets mojlighet att forréantas och
utgangspunkten ar att kapital alltid kan anvéandas till en alternativ nytta (Gallo, 2014).
Nettonuvardesprincipen (Net Present Value, NPV) tillsammans med internal rate of return
(IRR) samt payback perioder ar de mest forekommande metoderna vid investeringsbeslut varpa
NPV ér den vanligast forekommande eftersom den tar hansyn till pengars tidsvarde (Ibid). Men

for att genomféra en nettonuvardesmodell behdvs vissa prediktioner géras om kalkylobjektets
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framtida ekonomiska potential, sasom eventuella fluktuationer och risker som kan associeras
med kalkylobjektet. (Petersen, Plenborg & Kinserdal, 2017, s.27).

2.6 Payback period

Payback period-mattet anvands for att berakna hur lang tid det tar for ett projekts inbetalningar
att motsvara den initiala investeringen och darigenom aterbetala de kapital som avsatts for
projektet (Gallo, 2016). Foretag har ofta en fordefinierad payback period som ett gransvérde
for vad som anses acceptabelt. Efter berdknade payback perioden jamfors med
jamforelsevardet for att avgora om projektet ska Gvervagas eller inte (Law , 2016), saledes
anvands metoden ofta som en forkalkyl och en initial selekteringsprocess for att dverblicka ett
projekts Iénsamhet (Peterson, Fabozzi, 2009, s.496). Fordelen med denna modell ar att den &r
enkel och latt att applicera (Berk & DeMarzo, 2017, s.253; Law, 2016) men modellen besitter
aven flera nackdelar (Law, 2016). Dels beaktar modellen inte pengars tidsvarde sasom
nettonuvardesmetoden gor, darutdver beaktas inte inbetalningar efter att investeringen har
aterbetalas varefter detta negligeras (Ibid). Modellen anvands mest frekvent vid investeringar

dar mindre summor kapital nyttjas (Peterson, Fabozzi, 2009, s.496).

2.7 Return On Invested Capital, ROIC

Ett verktyg som anvands vid benchmark-analyser samt som underlag for beslutsfattande ér,
Return On Invested Capital (ROIC) vilket mater avkastningen pa investerat kapital i ett projekt.
ROIC kan motsvaras till ett avkastningskrav varpa om en ekonomisk aktivitet har en hégre
avkastning jamfort med det nédvéandiga ROIC sa anses projektet vara Ionsamt. ROIC kan bade
anvandas som ett utvarderingsmatt samt som ett avkastningskrav for att selektera bland vilka
projekt som borde antas. ROIC ér ett viktigt och mer godtyckligt prestationsmatt for enskilda
projekt eftersom det till skillnad fran Ovriga nominella prestationsmatt beaktar andelen
investerat kapital i projektet. Foretag efterfragar saledes hoga ROIC och desto hogre desto
béattre. (Petersen, Plenborg & Kinserdal, 2017, s.102-104)

2.8 Risk Management

Risk management handlar om att identifiera risker samt att adressera dem till l&mplig

ursprungskalla. Att nagot ar riskfyllt harstammar fran tva faktorer, osékerhet samt forandring
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(Boatright & Kolb, 2018, s.1-6). Risk &r en oundviklig exponering nar man bedriver en
verksamhet men det ar ocksa en kalla till potentiell Ionsamhet och beslutsfattare maste standigt
gora ett avvdagande mellan potentiell avkastning och riskexponering (Boatright & Kolb, 2018,
s.1-6). Ett kriterium for att vara en framgangsrik verksamhet ar att acceptera risk och anta en
kalkylerad risk i sitt beslutfattande (Petersen, Plenborg och Kinserdal, 2017, s.339).
Huvudsakligen brukar risk management kategorisera in i foretagsrisk och investeringsrisk.
Sedan 1995 har foretag borjat arbeta med Enterprise Risk Management (ERM) varpa foretag
forsokt kartlagga all risk som de exponeras for och inkorporera det i foretagets strategi
(Boatright & Kolb, 2018, s.1-6).

Syftet med risk management betraffande investeringar &r att erhalla den hogsta riskjusterade
avkastningen som mojligt samt Overgripligt justera foretagets riskprofil till acceptabla
forhallanden. Exempel pa risker som brukar beaktas &r marknadsrisken samt kreditrisken men
allt mer aktualiseras aven den operationella risken samt reputational (rycktes) risken. Samtliga
av dessa risker ska behandlas tillsammans istéllet for separat och deras interkorrelation ska
beaktas for att slutligen inkorporeras in i affarsmodellen. (Boatright & Kolb, 2018, s.1-6) For
att risk management ska vara mojligt maste riskerna identifieras och klassificeras vilket gors
efter sannolikhet och dess konsekvens for verksamheten. Vartefter en risk har identifierats och
en associations dragits finns det fem olika satt att hantera en risk pa. Den forsta atgéarden ar att
helt forsoka undvika risken. FOretaget kan aven forsoka reducera risken genom att genomfora
preventiva atgarder som minskar sannolikhet att risken intraffar samt riskens konsekvenser.
Beslutsfattare kan aven vélja att omlokalisera risken till en annan part, oftast da i utbyte mot
en monetér kompensation. Man kan &ven vélja att hedga en risk genom att initiera en
investering med motsatt utfall for att neutralisera risken. Den slutgiltiga atgarden man kan ta
ar att acceptera risken som den ar, till exempel om kostnaden for nagra av de andra atgarderna
ar for hog eller om den potentiella avkastningen &r tillrackligt htg. Risk management bor
utforas genom kostnads-nytto berakning for att na hogsta mojliga lonsamhet och effektivt risk
management bor inte anses som ett satt att skydda verksamheten utan ett satt att skota en
verksamhet. (Boatright & Kolb, 2018, s.1-6)

2.8.1 Projektportfoljer
Det existerar inte manga studier som elaborerat kring styrning av flera projekt simultant, de

flesta studier fokuserar pa att optimera styrning av ett enskilt projekt. Ett exempel pa en viktig
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faktor betraffande projektportfoljer ar vart projekten ar allokerade. Om samtliga befinner sig
inom ett land och inom en marknad exponeras hela portféljen for samma typ av risk (Artto,
1999, s.2-5). Beslut hur ens projektportfolj borde disponeras borde vara ett samspel och ett
avvdgande mellan ekonomisk tillvéxt samt risk management/risk diversifiering. Risk som
associeras med projektarbete ar av tva olika karaktarer, den forsta ar pre-projekt fasen varpa
det finns en risk att kunden inte kommer acceptera den “bidding” /offerter/bud som skickats
ut. Den andra risken &r den inbordes risk som finns vid sjalvaste verkstéllandet av projektet
(Ibid). Ett satt att hantera risken associerat med budgivningen dr att sdnka sannolikheten att
kunden avvisar offerten genom att sanka priset, detta sanker visserligen den férvantade vinsten
samtidigt som sannolikheten att projektet stoter pa finansiella och tekniska forhinder okar,
saledes okar den operationella risken (lbid). Ett lagre budpris skapar visserligen en potential
till kostnadsbesparingar genom att uppmuntra till teknisk innovation och effektivitet, detta i sin
tur sénker den operationella risken (Ibid). Ett viktigt verktyg som kan underlatta riskhantering
samt beslutsfattande i pre-sale fasen &r att tillampa olika projekt simulatorer samt
projektmodeller. For att Overblicka hela organisationens budgivningsportfolj behdévs historisk
data fran tidigare projekt betraffande lénsamhet och risk forvantningar samt sannolikhet att
erhalla ett kontrakt/offert (Ibid).

2.9 Project Management, 4-stegsmodellen

2.9.1 bakgrund

En utmaning med att ha en projektorienterad verksamhet &r att projekten ska samorganiseras
(Artto, 1999, s.2-5). Projektbaserade organisationer uppkom i en hdgre frekvens runt
millennieskiftet, varpa det fanns en avsaknad av vedertagna organisatoriska modeller for
sadana typer av organisationer. Som en konsekvens vidgades darfor project management till
att expandera projektprocessen till att fokusera mer pa for- och efter-séljsfasen (Ibid). Detta
resulterade i en ny organisatorisk modell som kan appliceras pa projektbaserade organisationer

och som &ven &r en vidareutveckling av Lynch och Gross (1991) fyra stegs modell.

2.9.2 Definition av en projektprocess
Ett projekts livscykel brukar traditionellt inledas nar projektet initieras och paga fram tills dess

att det avslutas. Detta koncept har dock kommit att vidareutvecklas och idag ser man mer till
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den kringliggande verksamheten runt ett projekt och allt mer fokus ligger pa utveckling av
projektgenomfdrande (Artto, 1999, s.2-5). Oftast ser man utveckling av projektgenomférande
som en utveckling av kdrnkompetens. Detta synsatt har kommit att kallas utokad projektprocess
dar mer fokus allokeras till for- samt efterstadier (pro-project phase and post-project phase).
Kritiken mot den traditionella projektprocess-cykeln ar att lardomar fran pre-sale och post-sale
negligeras och som illustreras i bilden sa omfamnar den traditionella projektstyrningen enbart

en liten del av ett projekts riktiga processcykel (1bid):

Organization Unit
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Company Organization Unit's Processes & Learning
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Figure 1. Extended Project Process with Links to the Ouner Unit

Experiences

Figur 2.(Artto, 1999, s.5)
Grunden i den utdkade projektprocessen &r att sammanfoga projektstyrningen med den
dvergripande styrningen av organisationen som helhet. Viktigt &r &ven att relationen mellan
projektstyrning samt verksamhetsstyrning inte blir en envagskommunikation utan att ett
omsesidigt utbyte sker. Det &r viktigt att den centrala organisationen kan férdela
“lardomar/fardigheter/erfarenheter” fran sina projekt, exempelvis genom direktiv,
instruktioner eller policies. Den centrala organisatoriska ledningen far inte enbart agera som en
receptor av nyvunna fardigheter utan dessa maste utvarderas samt distribueras ut i
organisationen (Artto, 1999, s.2-5). For att skapa ett onskat organisatoriskt larande fran
projektarbete maste kundens interaktion vara i centrum varav den viktigaste fasen i denna

process dr “after-sale” fasen.
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2.9.3 Fyrstegspyramiden

Syftet med modellen &r att konkretisera ansvarsfordelningen samt hur man ska bryta ner
overgripande strategiska mal, grundat pa kundens prioriteter, darefter tar modellen upp hur
man ska utvardera denna process (Lynch & Cross, 1991, s.64). Teorin &r utformad som en
nedatgaende &versattningsprocess av strategiska mal fran ledning till den operativa
verksamheten samt en uppatgaende matningsprocess fran den operativa verksamheten till
ledningen. Pyramiden ar delad i tva skift vartefter den vénstra sidan representerar den yttre
effektiviteten och den hdgra morkare sidan representerar den inre effektiviteten och de
underliggande dimensionerna relationerna sinsemellan (Lynch & Cross, 1991, 5.64-67). Den
oversta dimensionen i pyramiden bestar av den “seniora” ledningsgruppen som formulerar
organisationens vision. Den andra dimensionen bestar av enheter/divisioner vars strategiska
mal definieras i marknadstermer samt finansiella termer. Den tredje dimensionen talar om vilka
faktorer som limiterar de strategiska malen som definierats i det 6vre skiktet (Lynch & Cross,
1991, 5.64-67). Till exempel ska de marknadsrelaterade strategiska malen formuleras efter
kundndjdhet och flexibilitet medan de finansrelaterade strategiska malen limiteras av énskad
flexibilitet och produktivitetsmal. Den fjarde dimensionen bestar av de operationella kriterierna
som definierar de ovan ndmnda parametrarna kundndjdhet, flexibilitet och produktivitet. Den
yttre effektiviteten bestar av kvalitet samt leverans varpa kvalitet ar direkt hanforbara till
kundndjdhet medan leveransen paverkar bade kundnojdhet samt graden av flexibilitet. Den
inre effektiviteten & sin sida bestéar av cykeltider (cycle time) som bade definierar vilken grad
av flexibilitet som tillats samt produktiviteten medan graden av bortfall (waste) paverkar den
inre produktiviteten. Syftet med modellen var slutligen att bryta ned de strategiska malen satta
av ledningen for att konkretisera hur den operativa verksamheten ska realisera dessa mal, varpa

basen pa pyramidmodellen &r den operativa verksamheten (Ibid).
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Figur 3.(Artto, 1999, s.6)

2.10 Grupp kompetens

Effektiv projektstyrning tar sin grund i den befintliga kompetensen foretaget besitter. Mycket
forskning har fokuserat pa specifika fardigheter hos en projektledare medan mindre fokus har
lagts pa mjuk kompetens som vissa egenskaper och beteende inom en grupp (Hartman &
Skulmorski 1999, s.10). Kompetens kan kopplas till hur konkurrenskraftig en organisation ar
samt hur bra en organisation lyckas na upp till sina méal. Kompetens kan &ven vara att hantera
forandringar och forbattra foretagets konkurrensfordelar samt slutligen forbéattra
organisationens prestation (Ibid). Kompetens kan dven ses som en samling av fardigheter samt
kunskap som anvénds av en grupp/individ for att forbattra en organisations prestation. Vilken
konkret kompetens som &r viktigast vid projektstyrning &r varken definierad eller validerad
(Hartman & Skulmorski, 1999, s.11). Ett projekts tillfalliga variabler sasom storlek och teknisk
komplexitet paverkar vilken typ av kompetens som ér viktigast. En slutsats som dragits ar att
planering och kontroll dver processer har en relativt liten influens pa ett projekts resultat om
man jamfor med de humana resurserna (Ibid). Projektstyrningskompetens kan slutligen

sammanfattas till fardigheter, kunskap, attityd, beteende och personlighet. En projektledares
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kompetens influeras av tidigare erfarenheter, bade livserfarenheter, formell utbildning, traning

och arbetserfarenhet. Ett gott projektledarskap definieras bade utefter kundnéjdhet samt

investerares tillfredsstallelse, faktorer som da beaktas ar uppnadda mal, kvalite av leveransen,

team ledarskap och direktiv. Vilka kompetenser som kommer att ha starkast paverkan pa

projektets utfall styrs aven av opaverkbara variabler sasom teknisk komplexitet och projektets

storlek (Ibid). Genom empiriska undersokningar pa éver 100 olika projekt har man kunnat

urskilja sju stycken fardigheter som karaktariserar ett effektivt team. Dessa ar foljaktligen
(Hartman & Skulmorski 1999, s.14):

1.

Oppen kommunikation: Exempelvis att inte ha dolda agendor samt att tillgodose att det
samtliga gruppmedlemmar har erhallit tillrackligt mycket information for att bidra till
projektet.

Agarskap av arbete (Ownership of work): Detta syftar till olika ledarskapsstilar samt
att tillimpa “empowerment”. Varje enskild individ maste ha en viss grad av
inflytande/kontroll dver sitt arbete.

Risktagande: En benagenhet att ta en risk tillater gruppmedlemmar att ha en grad av
frinet som i efterhand kan resultera i andra kritiska moment. Exempelvis om ansvaret
for leveransen ligger pa hela gruppen, kan misstag av en gruppmedlem forsena hela
projektet.

Kreativitet: Detta forklaras basteligen som formagan att klara problem med sa minimala
restriktioner som mojligt. Kompetensen i detta ar att kunna poédngtera for en
klient/kund/uppdragsgivare vad som &r det bakomliggande problemet, och vad som
kommer uppnas, inte att bara presentera en l6sning pa problemet.

Kul: Handlar om igenkéanning, beléning och organisering av investerares férvantningar.
Tribalism: Vartenda enskilt team har en enskild beteende monster, med hierarkier,
traditioner, sprak och andra attribut.

Tillit: Detta innefattar fortroendet for enskilda gruppmedlemmar, i egenskap av deras

egna kapaciteter och stravan efter att na projektets mal.

Malen med att implementera dessa sju stegen har varit foljande (Hartman & Skulmorski 1999,

s.12):
1.

2
3.
4

Skapa ett gemensamt sprak

Skapa en delad forstaelse for vad projektet ska uppna samt vad ledarskapet ska medfora.
Grundlaggande planerings fardigheter.

Grundldaggande riskhantering och begransningsfardigheter.
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5. Projektadministration och rapporteringskrav.

6. En forstaelse hur gruppen ska inforskaffa andra fardigheter som kan komma att
behdvas.

7. Medvetenhet om vad varje funktion/individ bidrar med samt behover fran teamet.

2.11 KPI:er SaasS bolag

SaaS (Software as a service) foretag kénnetecknas ofta av en intdktsmodell dér bolaget
tillhandahaller en prenumerationstjanst dar kunderna betalar en manadsavgift for att fa tillgang
till produkten/tjansten. KPl:erna tillampas for att analysera och bevaka kostnaderna,

prissattning for prenumeration och bolagets kundtapp.

2.11.1 CAC (Customer Acquisition cost)

CAC ar ett matt flertalet-SaaS bolag tillampar for att bibehalla en 6verskadlig bild 6ver hur
mycket kapital man spenderar i relation till antalet nya kunder man forvarvar. Genom att
derivera kostnaderna knutna till inforskaffandet av nya kunder med antalet faktiska nya kunder
far foretaget saledes fram en siffra som bolaget anvander sig for att berakna vérdet en kund
inbringar foretag i relation till kostnaderna som spenderats pa att forvarva denna kund.
(McBride, 2019)

2.11.2 Churn Rate (Lifetime value/Customer Acquisition cost)
Bortfall av kunder &r ndgot som férekommer i alla branscher, men for SaaS bolag ar det av stor
viktigt att vara valinformerade om hur manga kunder som avslutar sina engagemang. Formeln

for att berékna foretagets churn rate ser ut som féljande (Tate, 2019);

Antalet kunder som avslutat sitt engagemang under en bestdmd period / Totala antalet kunder

foretaget hade under samma period.

2.11.3 LTV/CLTYV (Lifetime value/Customer lifetime Value)
For att berdkna vilket vérde en kund inbringar foretaget under hela perioden kunden ar knuten

till foretaget sd anvander man sig utav LTV/CLTV. For denna beréakning kravs siffror for;
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manadskostnaden som kunden betalar for prenumerationstjansten, den genomsnittliga
bruttovinstmarginalen (gross profit margin) samt de antal manader som kunden forvantas vara
kund. For att berdkna hur lang tid en kund forvéantas prenumerera pa tjansten ar basta satt att
analysera historisk data fran foretaget (William, 2019). Genom att invertera foretagets Churn
rate (1/Churn rate) sa kan ett genomsnitt for hur lange kunder stannar tas fram. Gross profit
margin tas fram genom att ta de den procentuella vinsten som ar kvar efter foretagets kostnader
ar betalda. (Klipfolio, 2019)

2.11.4 LTVICAC (Lifetime value/Customer Acquisition cost)

Ett ofta tillampat matt hos SaasS firmor &r ration mellan life time value och customer acquisition
cost. Anledningen till detta ar for att foretag kan se om de spenderar fér mycket eller for lite
kapital vid inforskaffandet av nya kunder. Om LTV for kunden ar kant, saval genomsnittet for
hur lange en kund stannar och CAC. Da beréknas ration for hur LTV/CAC genom att derivera
LTV med antal perioder kunden stannar hos foretag, sedan divideras denna manadsintékt med
CAC. Enligt tidigare forskning sa ar den optimala ration 3:1, &ven om det kan skilja sig en

aning mellan foretag. (Klipfolio, 2019)
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3. Metod

| detta avsnitt beskrivs den teoretiska metodansats som tillampas for att uppfylla studiens syfte
och besvara forskningsfragan. Avsnittet kommer belysa distinktionen mellan explorativ samt
deskriptiv forskning och forklara studiens praktiska genomférande. Syftet med metoden &ar &aven
att forklara studiens kvalitativa forskningsmetod samt argumentera for vilken innebdrd
triangulering har haft pa studiens validitet och reliabilitet. Avsnittet kommer &aven inkludera

information om studiens avgransningar samt kallkritisk diskussion.

3.1 Forskningsmetod

| utférandet av rapporten har en kvalitativ metod tillampats tillsammans med en abduktiv ansats
till teorianknytningar. Studiens problemstéllning kring projekthantering och kalkylering inom
dataspel- och mjukvarubranschen formulerades redan innan insamlandet av studiens teoretiska
referenser och Ovrig litteratur. En inledande inlasning pa branschomradet skedde genom
inlasning av arsredovisningar vartefter relevanta teoretiska referenser insamlades. Nar det stod
klart vilka organisationer som kom att st till grund for studiens empiriska material var det
teoretiska innehallet tvunget att alterneras varpa nya teorier tillkom och gamla teorier
exkluderades. Aven fragestallningen var tvungen att alterneras av samma anledning, dartill
kom forskningsmetoden att ha en abduktiv karaktér. Forskningen hade en explorativ karaktér
och har aven fatt inslag av en komparativ design da analysen av relationen samt skillnaden

mellan dataspel- och mjukvarubranschen har haft en jamférande karaktér.

3.2 Litteraturgenomgang

Genom att tillampa en systematisk teoretisk litteraturgenomgang kan forfattarnas minska sin
egna skevhet och subjektivitet och litteraturgenomgangen blir saledes mer objektiv och
grundlig. En fullandad systematisk litteraturgenomgang kan visserligen vara svart att applicera
pa en mindre undersékning sasom denna men vissa aspekter kan tillampas (Bryman & Bell,
2013, s.31 - 32). Studiens teoretiska genomgang grundar sig pa forfattarnas redan etablerade
teoretiska kunskaper och intressen varpa vidare material har samlats i relevans till
forskningsfragan. Den initiala inspirationen av teoretiska kallor hamtades fran tidigare
kandidatuppsatser med liknande forskningsansatser vilket dven grundlade var vidare sokning.

Studiens litteraturgenomgang kan saledes inte bedomas folja ett systematiskt tillvaga-
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gangssatt och personliga preferenser och skevheter kan ha paverkat vilken typ av teori som
inkluderats. De teoretiska referenser har samlats in genom att termer anvandes som sokord i
databaser vid Handelshogskolan i Goteborgs bibliotek varpa en genomlasning skedde av
relevanta artiklar dar de artiklar som problematiserade projekthantering och vart forsknings-
omrade valdes. Som grunden for studiens bakgrund beskrivning samt branschspecifik
information lag sex tidigare arsredovisningar fran foretag. Argumentationen bakom att
inkludera arsredovisningar i studiens referens ar for att extrahera vilka problemomraden som
foretagen diskuterar samt att informationen antas vara korrekt da noterade bolag har hardare
redovisningskrav. Det finns dock en mojlighet att foretag kan ha forskonat statistiken i syfte
att tilltala investerare. Valet att inkludera just dessa arsredovisningar var pa grund av att de var
noterade pa Stockholmshdrsen och var saledes lattillgangliga, de var dven tankta som initiala

empiri underlag men exkluderas senare pa grund av att fragestéllningen alterneras.

3.3 Explorativa och deskriptiva undersékningar

Vid en explorativ undersokning ligger fokus pa att samla in kunskap i syfte att verka som grund
till vidare forskning. Forskaren har ett brett perspektiv och ger dven utrymme for kreativitet
och idéer da man avser att insamla tillrackligt med information for att ha en grund till fortsatt
forskning. (Patel & Davidsson, 2016, s.12) Denna studie kom att bli en blandning av bada dessa
forskningsmetoder dar huvuddelen av studien kommer ha en explorativ design dar luckor inom
projekthantering och tillampningen av prestationsmatt skulle undersokas. Studien kom darefter
att inkludera kompletterande teori som uppdagades i och med empiri- insamlingen. Relationen

mellan empiri och teorin i det fallet blir darmed deskriptiv.

3.4 Kvalitativt inriktad forskning

Valet mellan en kvantitativ eller kvalitativ inriktning avgors av hur forskaren véljer att inhamta,
studera och analysera de insamlade materialet. Den kvalitativa forskningen fokuserar pa ord
och den mjuka data vilket innefattas intervjuer och analyser av text (Patel & Davidsson, 2016,
s.14). En kvalitativ forskning kan antingen besta av att man ska generera en ny teori eller att
man provar en teori via ett empiriskt stickprov (Bryman & Bell, 2013, s.49-50) varpa det senare

ar fallet for denna studie. | studiens inledande fas 6vervagdes det om kvantitativa inslag kunde
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inkluderas som empiriunderlag men detta avgransas for att mojliggéra en mer fokuserad

forskningsundersokning.

Som en del av en kvalitativ forskningsansats nyttjades triangulering dar primardata stalldes
mot sekundéardata. Triangulering kan tillampas for att inte begréansa sig till en metod, utan dven
nyttja en annan metod for att verifiera resultatet (Bryman & Bell, 2013 s82). Detta tillampades
i viss man i denna studie da intervjufradgorna formades efter att arsredovisningarna arbetats
igenom varpa intervjusvaren kan ses som att de verifierade eller motsatte resultaten fran
sekundardata. Triangulering tillampades aven i den man att resultatet fran intervjuerna kom att
a nyo jamforas med arsredovisningarna ifall de erhdll information som kunde verifiera eller

motsaga svaren fran intervjufragorna.

3.5 Empiriinsamlingens utformande

Empirin samlades in i tvd olika format. Forst hamtades sex olika arsredovisningar som
anvandes som sekundarkéllor. Primdrdata bestod av intervjuer med personer inom
foretag/organisationer vars befattning och kunskaper &r relevanta for studiens fragestallning.
Intervjuerna utfordes i linje med vad som bendmns som “semistrukturerade intervjuer” enligt
Bryman och Bells (2013, s.215) definition. Innebdrden av detta ar att samtliga intervjuer foljde
samma frageschema och saledes var kontexten for alla intervjuerna densamma, daremot kom
foljdfragor att stdlla ut efter diskussionens forlopp. Tillampningen av denna typ av
intervjuteknik var avgorande for de komparativa delarna i studien, da jamforelsen mellan de
olika intervjuobjektens svar kunde goras pa ett enkelt och tydligt satt. Fyra av sex intervjuer
genomfordes per telefon medan tva intervjuer (Jonathan och Wilhelm) genomfardes pa Insert
Coins kontor. Samtliga intervjuer varade i ungefar 60 minuter och intervjupersonerna fick
utifran  diskussionsfragorna svara ganska fritt. Motiveringen bakom strukturen pa
intervjufragorna var att avgransa diskussionen till att enbart beréra information som ar relevant
till forskningsomradet. Foretagsspecifika foljdfragor kom att uppsta under intervjuens gang
och eftersom respondenterna representerade olika aktorer med skilda kunskaper och
erfarenheter av vagdes fragor for att extrahera sa mycket relevant information som mojligt.
Sekundardata som anvandes bestod av arsredovisningar fran de noterade dataspel bolagen, i

syfte att mojliggora en triangulering senare under analysen.
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3.6 Intervjuobjekten

3.6.1 Dataspelsbranschen

Dataspelsbranschen grundades 2007 i syfte att sammanstélla spelbranschens gemensamma
intressen och kommunicera detta ut till medier. Organisationens uppbyggnad speglar
branschens utformande av aktdrer och bestar av tva delar, Spelplan-ASGD (Association of
Swedish Game Developers) som foretrader utvecklare och producenter samt ANGI (Associate
of the Nordic Game Industry) som foOretrader forlag samt forldggare 1 norden
(Dataspelsbranschen, 2020). Intervjupersonen som deltog i studien heter Anton Albiin och &ar
ansvarig for personalfragor, utbildning och foretagande. Studien har d&ven kommit att anvanda
rapporten Spelutvecklarindex (2019), utgiven av Dataspelsbranschen, som sammanstéller all
svensk statistik for branschen.

3.6.2 Insert Coin

Insert Coin grundades for 7 ar sedan och &r lokaliserat i Goteborg. Bolaget klassificeras sig
sjélva som ett SaaS-bolag och deras karnverksamhet kretsar kring deras plattform GWEN som
ar en mjukvaruplattform som kan implementera gamification for att forbattra en plattforms
anvandarupplevelse (Insert Coin, 2019). De som intervjuades var deras Chief Production
Officer, Jonathan Sterner, Chief Operating Officer Wilhelm Bergman samt David Gillberg,
projektledaren och It-ingenjor.

3.6.3 Hogskolan i Skovde

Hogskolan i Skovde ar landets ledande hogskola inom spelutveckling och tillhandahaller idag
8 kandidatprogram med olika inriktningar inom spelutveckling. Utbildningen startade 2002
och har sedan dess byggt upp en stor kompetens och &r idag erkdnt som landets framsta
utbildningsinstitut inom spelutveckling. Fran Hogskolan i Skovde intervjuades Tobias
Karlsson, programansvarig for dataspelsutvecklingsprogrammet med grafisk inriktning (HIS,
2020).

3.6.4 Fatshark
Foretaget ar en spelutvecklare med huvudkontor i Stockholm och har 110 anstallda. Bolaget

har lanserat 13 olika spel varav sex stycken ar helt egenutvecklade och publicerade. Sex
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stycken ar utvecklade at en forlaggare och ett spel har de sjalva lanserat men inte utvecklat.
Deras kandaste spel ar trippel-A spelet Warhammer: Vermintide 2. (Fatshark, 2020) Personen
som intervjuades pa foretaget var deras Chief Operating Officer, Sven Folkesson.

3.7 Rapportens urval

Priméardata for denna rapport &r svenska foretag verksamma inom dataspel- och mjukvaru-
branschen med huvudkontor i Sverige. Dessa foretag kontaktades via kontaktuppgifter erhallna
fran en kontaktperson pa Insert Coin varpa studiens urval avgransas till vilka organisationer
som denna kunde erhalla. Anledningen till att studien avgransar sig till svenska bolag var delvis
pa grund av tillgangligheten for forfattarna men aven for att de skulle lyda under samma
lagstiftning och saledes exkludera nationella och geografiska skillnader. Studien valde att
utesluta kasino och hasardspel dels for att de har en annan typ av intdktsmodell och dessutom
moter en annorlunda reglering an traditionella dataspelsbolag. Sekundardata utgdrs av sex
stycken arsredovisningar, samtliga fran dataspelsbolag noterade pd Nasdaq First North i
Stockholm. Dessa sex bolag utgjorde till en borjan studiens tanka intervjuobjekt men da
samtliga bolag avboéjde medverkan kom deras arsredovisningar att utgora studiens
sekundardata. Informationen som extraherades fran arsredovisningarna anvandes for att
validera eller motsaga informationen fran primardata. Data fran arsredovisningarna bestod
enbart av mjukdata om foretagen och deras bransch sasom foretagsberattelse samt
branschbeskrivning. Foretagens egna riskanalyser och framtids- prognoser inkluderades dven
i viss man men ingen harddata sdsom ekonomisk prestation inkluderades da de ansags ligga

utanfor studiens fokus.

3.8 Analysmodell

For att underlatta analysen av intervjuunderlag ar det vanligt att dessa transkriberas for att fa
en béttre Oversikt. (Patel & Davidsson, 2016, s.120). Studiens samtliga primérkallor
transkriberades och kategoriseras efter amneskategori som stélldes vid intervjuerna och for att
efterlikna studiens teoretiska referensram. Det gjordes dock en selektering av vilket material
fran intervjuerna som kom att inkluderas i slutrapporten, dels efter relevans men aven efter
rekommenderade utrymmet. For en kvalitativ metod borde analysen ske I6pande och byggas

pa eftersom att data samlats in. Det &r viktigt att detta material nedtecknas sa det kan tillampas
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i slutberabetningen. (Patel & Davidsson, 2016, s.121) Allt eftersom datainsamlingen
genomfordes nedtecknades en sporadisk analys vars relevans uppdagades i samband med
intervjun eller kort darefter. Detta har visserligen bara skett i en begrénsad utformning for
denna studie, framst for att intervjuerna skedde med en kort tidsfrist sinsemellan. For en
slutbearbetning borde hela textmaterialet lasas igenom samt &aven inkludera citat fran
intervjuerna samt kommentarer fran dessa (Patel & Davidsson, 2016, s.121) Studien inkluderar
dock inga citat vilket ar ett medvetet val da andamalet varit att fokusera pa kontexten pa det
som sades. For slutbearbetning lastes rapporten om pa nytt for att fa en éverblick Gver
innehdllet. Darefter stalldes materialet fran de olika intervjuobjekten mot varandra for att
karaktarisera eventuella meningsskiljaktigheter eller samband. Primarkallorna stélldes sedan
mot sekundérkallorna for att undersoka som informationen motsétter sig eller verifierar
varandra. Dérefter stélldes dessa mot studiens teoretiska referensram for att se om detta

korrelerar eller motsatter sig de teoretiska modellerna.

3.9 Validitet och reliabilitet

Motiverande for utférandet av intervjuer for empiriinsamlingen ar att detta tillnandahaller en
inblick in den praktiska verksamheten, och darigenom en inblick i den praktiska kunskapen.
Kritik skulle kunna riktas mot antalet intervjuer som utférdes, med motivationen att detta inte
ar tillrackligt for att skapa en branschoverskridande bild och ddrigenom inte ge tillracklig
validitet till studiens slutsatser. Studien &mnar minimera utrymmet for denna kritik genom att
belysa och analysera intervjuobjektens svar i relation till de sekundarkéllor som nyttjats och
sdledes beakta de storre aktorerna. Triangulering som metod nyttjades i studiens
valideringsprocess av det empiriska materialet da det fanns majlighet att stalla primardata mot
sekundardata och &ven priméarkallor mot varandra. Saledes kan data verifieras eller kritiseras i

syfte att ge en sa bred verklighetsbild som majligt.

3.10 Etiska stallningstagande

Vad géller studiens etiska stallningstagande har den grundlaggande etiska diskursen inom
foretagsekonomi tagits i beaktning vid framstéllande av intervjumaterial. Studien &mnar f6lja
fem etiska principer som framtagits inom forskning gallande foretagsekonomiska

forskningsmetoder. De fem principerna &r informationskravet, samtyckeskravet, konfident-
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ialitets- och anonymitetskravet, nyttjandekravet och falsk férespegling (Bryman & Bell, 2013,
s.137). Den dominerande etiska diskussionen har varit att beakta foretagen som utgjort studiens
empiriska underlag varpa det har varit viktigt att de varit medvetna om att all information de
delgivit kommer att publiceras offentligt.

3.11 Kallkritik

Kritik som kan lyftas mot studien ar de teoretiska projektteori, team kompetens, project
management och projektportfoljer vilka hamtades fran en journal som publicerades 1999. En
mojlighet ar att dessa teorier skulle vara féraldrade samt att nya teorier kunde ges mer utrymme
da de kan innehalla nya infallsvinklar. Syftet med att inkludera dessa teorier var att de
konkretiserade den praktiska problematiken med projektarbete. Materialet borde visserligen
lasas i vetskap om att de kan vara foraldrade och skrevs for att passa den kontext som radde
runt millennieskiftet. Det ska poadngteras att mycket har hédnt inom spel- och
mjukvarubranschen de senaste 20 aren men studien utgar fran att samma fundamentala
problematik kvarstar. En kritik som kan riktas mot en av artiklarna, team kompetens, ar att
modellen applicerades pa projekt med en kortare tidsram (enbart ett par dagar) an de projekt
som undersoktes i denna studie. Modellen valdes att inkluderas trots det da den fortfarande
beskrev de kontextuella forutsattningar som kravs for en god projektprocess. Ett kritiskt
moment som studien varit tvungna att hantera var att fa tillgang relevant empiriskt material.
Under studiens utformingsprocess gjordes stdndiga korrigeringar utefter vilka respondenter

som valt att delta samt deras expertis.

3.12 Referenshantering

Kallhanvisning &r en viktig del inom den akademiska konventionen (Bryman & Bell, 2013,
s.129) och det &r viktigt att I&saren ges till k&nna vem som ursprungligen formulerat och skrivit
kunskapen som studien tillampar (Patel & Davidsson, 2010, s.135). Genom en systematisk
referenshantering visas det att forfattarna ar medvetna om att studiens forskning bygger pa
redan etablerad forskning samt att forfattarna besitter en bred forstaelse kring omradet. Studien
kommer folja Harvardsystemet utan undantag vilket dven &r den vanligast férekommande
(Bryman & Bell, 2013, s.129). Bibliografin har haft en selektiv fokus och inkluderar enbart

material som anses relevant och tillampbart for studiens syfte. Samtliga respondenter har
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accepterat en offentlig publicering varpa kallhanvisningen inom empriri- avsnittet har

underlattats. Sekundérkéllorna ar i sig redan offentlig information som de noterade féretagen

ar obligerade att publicera.
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4. Empiri
Detta avsnitt bestar av den insamlade data som legat till grund for studien. Primardata har
hamtats in via semistrukturerade intervjuer och den sekundéardata som anvands i detta stycke
bestar av arsredovisningar fran svenska spelbolag noterade pa Nasdaq First North.
Rubriceringen i empiri avsnittet har satts i syfte att fordela den empiriska data pa ett

strukturerat satt infor analysavsnittet.

4.1 Branschorganisation och branschen i helhet

Dataspelsbranschen ar en branschorganisation som verkar som plattform dér aktorer inom
branschen kan utbyta kunskap och kontakter, saval som att medla fram ratt kompetens och
fungerar som en lobbyorganisation gentemot media och politiker. Har samlas spelutvecklare,
forlaggare och olika medlemmar med gemensamma intressen. Spelindustrin &r fortfarande en
bransch som till skillnad fran It-branschen saknar fackforbund, tydliga ramverk, lagar och
regler. Centralt for spelbranschen ar den immateriella tillgangen, IP-adressen, samt vérdering
av denna. En viktig aspekt gallande vérdet av ett foretags IP &r teamet bakom
utvecklingsprocessen. Vid vardering av ett team gors ofta en uppskattning av deras forvéantade
prestation de kommande aren baserat pa deras tidigare prestation. En utav branschens storsta
utmaningar ar tillgangen till kapital och ratt kompetens, branschen efterfragar aven tydligare
lagar och regler kring den digitala marknaden. (Spelutvecklarindex, 2019, s.6)

4.2 Utbildning

Centrum for utbildning inom spelutveckling i Sverige ar Skovde. Pa hogskolan i Skdvde finns
det 8 olika inriktningar studenterna kan vélja, varav samtliga ar 3 arigt kandidatprogram.
Programmet startade 2002 och sedan dessa har man legat i framkant vad det géller
spelutbildning i Sverige. Som ett resultat av den kompetens som har byggts upp, lockar man
standigt nya elever och man &r i dagsldger ansvarig for 40 % nyexaminerade
dataspelsutvecklare. Strukturen och kraven inom branschen skiljer sig brett mellan Sverige och
lander sasom USA och Tyskland. I dessa lander finns en hogre efterfriga pa akademiska
meriter inom omradet spelutveckling, vilket skiljer sig fran det svenska synsittet dar storre

viktigt laggs vid personens kreativa formaga snarare an akademiska meriter.
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Kunskapen som eleverna bygger upp under utbildningen &r av en teknisk karaktér,
spelutveckling &r en icke-disciplinar industri varpa flera program finns for att tdcka samtliga
tekniska utmaningar som finns med produktutveckling. Under utbildningen sa laggs fokus pa
det utvecklandet av spel och viktiga tekniska fardigheter. Programmen inkluderar dven tva
stycken spelprojekt-kurser. Detta for att eleverna ska fa prova pa hur det ar att arbeta med

projekt i grupp och vikten av en fungerande gruppdynamik.

4.3 Problemomraden och flaskhalsar

Oavsett om fragan stélls till personer som representerar en branschorganisation, ett akademiskt
larosate eller ett aktivt spelbolag sa pekar samtliga pa att det vanligaste problemet inom
spelutveckling och dess projekthantering &r den bristande kommunikationen mellan de olika
delarna i vardekedjan. Ofta uppstar problemen nar deadlines och lanseringar ska séttas utan
input fran utvecklarna sjalva och generellt karaktariseras branschen av valdigt tajta deadlines.
Forlaggaren ar ofta den som sétter deadlines vilket resulterar i att de dikterar villkoren som
utvecklarna maste forhalla sig till. En for snav tidsram som inte tangerar med den tekniska
spelutvecklingen kan tvinga utvecklarna att forcera produktionen vilket kan reducera kvaliteten
pa produkten. Konflikter som uppstar i samband med deadlines uppkommer inte enbart nar
utvecklingen av spelet och publiceringen ligger hos olika bolag. Det kan skapas interna
konflikter och diskussioner nar ett bolag ansvariga for bada delarna och nér de inte lyckas mota

de olika tidskraven.

Anledningen till att problematiken uppstar &r att de olika aktorerna kan ha olika intressen, som
inte alltid korrelerar med varandra. Investerare och forlaggare prioritera en tidsenlig lansering
av spelet men aven att spelet ska halla en godtycklig kvalitet. En tendens de senaste aren ar att
forlaggarna begar korta deadlines vilket resulterat i att fler ofdardiga produkter natt marknaden.
Detta kommenteras fran utvecklarnas sida som ett icke-hallbart beteende som riskerar att

urholka ett IPs ansenliga rykte och status.

Ett vanligt problem inom branschen &r att manniskor som har kompetens inom exempelvis
programmering och spelutveckling, blir ansvariga for mer operativa delar av féretaget och

hamnar i chefsroller pa olika nivaer, vilket resulterar i att personer som saknar kompetens inom
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de mer finansiella och operativa omradena blir ansvariga vilket i sin tur skapar problem for
verksamheten. Ytterligare problem som grundar sig i bristande kommunikation &r nar de olika
delarna av utvecklarna sitter skilt fran varandra och inte kommunicerar med varandra. Detta
resulterar allt som oftast i att malbilden ser olika ut mellan utvecklarna vilket blir att man inte
arbetar at samma hall. En vanlig utmaning med produktutveckling av dataspel ar att produkten

inte uppnar den kvalité som foretaget utlovat.

4.4 Payback Period

I relation till andra branscher sa tillampar spelbranschen en kort payback period. | princip alla
foretag inom branschen forvantar sig att projekten aterbetalar sig sjalva inom 6 manader, men
i manga fall ar perioden dven kortare &n sa. Anledningen till detta grundar sig delvis i
konkurrensen inom industrin, dar de perioder som spelen séljer som bést ofta ligger néra i tid
med lanseringen. De noterade bolagen har en mycket tydligare aterbetalningspolicy betraffande
deras kapital. Till exempel tillampar bolaget Stillfront en aterbetalningstid om 180 dagar pa det
kapital som deras underliggande studios fatt tillgangen till. Merparten av intdkten fran
forsaljning av premium-spel genereras i1 samband med lanseringen av spelet av
forhandsbestallningar samt forsaljningen under den forsta manaden. Vid lansering av kanda
AAA titlar, i form av uppfdljare av tidigare releaser, eller nar produkten haft en intensiv
marknadsforing kan investeringen aterbetalas redan innan lansering i form av forbestéllningar.
Konsumenter som &r intresserade av spelen konsumerar det tidigt, inom det forsta aret, eller
inte alls. Det ar séllan man koper ett spel 1 ar efter att det sldppts. Sannolikheten att det slappts
andra spel som tilltalar konsumenter mer under denna tid ar hog och darav valjer konsumenter
att kopa dem spelen istallet. FOr att bygga upp ett hogt tryck infor lanseringar tillampar foretag
manga typer av PR-tekniker. Det kan vara att slappa korta trailers av spelet, visa upp spelet pa
konferenser eller sldppa betaversioner for att validera produkten.

4.5 Gamification

Ett av de omraden som haft sin grund i spelutveckling/spelbranschen ar gamification som
applicerat speluppbyggnad och spelmekaniker pa andra omraden. Syftet med gamification ar
att driva pa motivation och 6ka nyttjandegraden av en produkt/tjanst. Spel som larande kan ta

olika former och for att standardisera arbetet med gamification utvecklade foretaget Insert Coin
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en plattform vid namn GWEN, dar kunder far foretagsanpassade I6sningar men som grundar
sig i en standardiserad mjukvara. Dessa standardiserade modeller och tekniker kombineras och
plockas ihop pa de satt som bast lampar sig till respektive kund. Saledes minimeras
utvecklingskostnader da verktygen ar de samma for alla foretag och det enbart &r
kombinationen som blir unik. Allt storre foretag borjar se mojligheterna med att ta del av de

kunskaper som gamification féretagen har gallande larande och motivation.

Innan utformandet av GWEN, arbetade bolaget mer med enskilda projekt och var da tvungna
att pa ett annat sétt jamfora projekt sinns emellan. Till en borjan tog man sig an alla projekt
man fick, men i takt med att efterfrdgan pa deras produkt selekterade man bort vissa projekt,
framst eftersom de ansag att dessa projekt skulle bli svaruppnaeliga samt att kunden inte var
samarbetsvillig.

SAAS-bolag, vilket star for software as a service (Kenton & Grant, 2019) tillampar ofta andra
typer av KPI:er an andra branscher. Affarsmodeller som dessa bolag tillampar utgar ofta fran
en manadsprenumeration, dar kunderna betalar en fast manadskostnad for att nyttja
produkterna/tjansterna. Av den anledningen har bolaget flertalet branschspecifika KPI:er som
man tillampar vid kalkylering och utvérdering av projekt. Ett av de matt man tittat mycket pa
ar Monthly-Revenue. Detta menar foretaget ar ett av de matt som investerare ofta ar

intresserade utav.

Da bolaget tillhandahaller en typ av prenumerationstjanst, dar kunder binder upp sig pa olika
tidsintervall, ar det aktuellt att se vilket varde dessa kunder inbringar foretaget. Har tittar man
pa bade manadsbasis och pa det varde som kunderna inbringar under hela den period som de
har en affarsrelation till foretaget. Bolaget har mottagit god respons och sett en 6kad efterfragan
vilket gjort det mojligt att nu successivt borja hoja priser for anvdndandet utav GWEN. Detta
da man var nagot reserverad i sin prissattning vid lanseringen av produkten/tjansten. Genom
tilldmpningen av CLV (Customer lifetime value) beréknar man vilka vérden kunderna
inbringar foretaget under hela den period som de &r kunder (klipfolio, 2020). P& grund utav de
laga kostnaderna bolaget har sa bibehaller man goda marginaler och har lyckats skapa en tjanst

(GWEN) som genererar goda intakter i forhallande till generellt sett véldigt laga kostnader.

Bolaget lagger stort fokus pa sina kostnader, dd man standigt bevakar CAC (Customer
Acquisition Cost) for att se till att man haller forhallandet mellan antalet nya kunder och de
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kostnader som ar forenade med att tillhandahalla fler kunder. Saledes foreligger det ofta en
bristande insikt i ekonomin hos SaaS-bolag, dar man enbart fokuserar pa kostnaderna och inte
relationen mellan kostnad och intdkter och hur man genom de finansiella matten kan

effektivisera verksamheten.

4.6 Risk Management

For att hantera sin riskexponering och sprid riskerna kan spelutvecklarna félja tva olika spar.
Antingen har man en bred projektportfolj dar man investerar i olika typer av projekt inom olika
genrer. En annan strategi ar att enbart fokusera ens styrkor och fokusera utvecklingen kring det
man tidigare varit framgangsrik inom. Gamification leverantéren Insert Coin har valt att
fokusera pa sin karnprodukt, GWEN. Man hade inget tydligt fokus pa att forsoka segmentera
sina kunder efter marknadsrisk men for framtiden ar tanken att utvardera inom vilka omraden
man ar mest framgangsrik inom och fokusera pa det. Spelutvecklaren Fatshark har valt att
fokusera pa sitt specialistomrade, CO-OP spel och har en uttalad vision om att vara en ledande
spelutvecklaren inom den genren. En komponent inom riskhantering &r att agera som en
underleverantér och lata en forlaggare ge ut spelet. Detta medfor visserligen en lagre
avkastning men det genererar en sakrare och mer predikativ inkomstkalla. En spelutvecklare
kan da fokusera mer pa karnkompetens, spelutveckling och man slipper allokera resurser till
marknadsforing och dylikt. G5 Entertainment har ett tydligt fokus pa att bredda sin spelportfolj
kontinuerligt for att forsdkra sig om en langsiktig tillvaxt. (G5 Entertainment, 2019, s.5)
Stillfront som ager 12 stycken spelstudios, har en tydlig riskprofil dér de profilerar sig som en
lagrisk aktor med en valdiversifierad spelportfolj med 6ver 30 F2P-spel framst inom strategi-
genren. De fokuserar aven pa att tillverka spel med en lang livscykel for att forlanga deras
intjaningsférmaga (Stillfront, 2019, 5.6, 12). De fokuserar dven pa att anvanda samma typ av
spelmotor i deras spel for att minimera utvecklings- kostnaden vilket reducerar risken.
(Stillfront, 2019, s.20).

4.7 Intdktsmodeller

Spelbranschen karaktériseras fortfarande till stor del av tillverkning av traditionella premie spel
dar merparten av intdkterna erhalls vid produktlansering (Starbreeze, 2018, s.12). Men allt
vanligare blir det att man skapar prenumerationstjanster, dar anvdndarna betalar en

manadsavgift for att fa tillgang till spelet, detta kallas i branschen for GAAS (Game as a

30




Joel Johansson & Joel HOrnelius

service) (Spelutvecklarindex,2019, s.35). En prenumerationstjanst innebér ett kontinuerligt
kassaflode for distributéren och forenklar darigenom dennes budgetprocess. Samtidigt 6kar
kraven fran anvandarna, vilket leder till att kostnaderna for spelen forlangs och man arbetar
med spelen l6pande under dess livstid. En indikation pa att spel kommer att vara
streamingbaserade ar lanseringen av Google Stadia. Intakter fran F2P spel, ofta mobilspel, kan
vara av olika karaktarer men ar ofta i form av reklamintikter eller “in-game purchases”, vilken
modell som tillampas beror pa spelutvecklarens filosofi. Den borsnoterade spel- utvecklaren
G5 Entertainment, som nastan enbart utvecklar F2P spel, har ett tydligt fokus pa att
vidareutveckla sina spel for att erhalla sa hogt anvandar-engagemang och s& anvandarna nyttjar
produkten en langre tid. Intakterna baseras pa framforallt in-game purchases. (G5
Entertainment, 2019, s.8) Uppkomsten av subscription som intdktsmodellen har ocksa givit
rum for 6kad konkurrens. Som en féljd av att anvandarna kontinuerligt maste betala for spelen,
sd har ocksa kraven pa uppgraderingar, tillaggstjanster och extramaterial Okat. Saledes
efterfragar anvandarna en mer frekvent uppdatering av spelen vilket stéller hdgre krav pa
spelbolagen. Bolag aktiva i mjukvarubranschen med SaaS som affarsmodell, sasom Insert coin,
tillampar subscription som affarsmodell dar kunderna ar andra foretag, dérav sker en néra
dialog med kunden direkt och produktuppdateringar sker i samforstind med kunden.
Subscription som intaktsmodell har mojliggjort det enklare att estimera intédkterna som kommer

erhallas av ett projekt.

En utmaning for spelbranschen ar att prisséttningen inte hangt med inflationen de senaste aren.
P& sa satt har konsumenterna byggt upp en forvantning kring prissattning som inte ar forenlig
med tillvaxten som branschen genomgatt. En ny trend inom marknaden &r &ven att flera
distributionskanaler lanserar streamingbaserade plattformar sasom Playstation Now och
Google Stadia vilket har skapat en kortsiktigt mycket gynnsam utgangspunkt for spel-
utvecklare eftersom distributorerna slass om marknadsandelar. En langsiktig konsekven kan
bli att utbudet av spel blir sa lattillganglig att det periodvis kan resultera i att en del spel kommer

hamna i skymundan.

4.8 Finansiella prestationsmatt & KPI:er

De aktorer som besitter innovativ kunskap, expertis pa omradet och gedigen erfarenhet ar dem

som blir eftertraktade och Ié6nsamma. Har spelar foretagets storlek en tydlig roll. Storre foretag,
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med vélkanda spel som man slappt flertalet ganger, besitter storre méjligheter att prognostisera
utfallen av potentiella projekt. De mindre aktdrerna tvingas arbeta och lansera spel baserat pa
en hogre grad av forhoppning och avsaknad av historisk data. Foretaget Fatshark tillampar ett
flertalet KPI:er for att dverblicka organisationen, varpa vissa av dessa ar hade en ekonomisk
karaktar. G5 Entertainment anvénder flertalet KPI:er vid testlansering av sitt spel, analysen
utifran indikationerna fran KPl:erna anvands sedan for att vidare- utveckla och optimera
produkten sa intjaningsformagan maximeras. (G5 Entertainment, 2019, s.11) G5 Entertainment
har dven ett eget “user acquisition” team som enbart arbetar med kundforvérvning. Om de
valjer att dka kostnaden for user acquisition marker de en kortsiktig sankt vinstmarginal

samtidigt som de ser en langsiktig vinsttillvaxt (G5 Entertainment, 2019, s.8).

4.9 Produktutveckling

Innan ett projekt initieras undersoks det om det finns en marknad efter produkten, samt om den
kommer ga att monetarisera men aven om foretaget har kapaciteten for att utveckla produkten.
En sarskild utmaning for spelutveckling ar kapaciteten, om den underliggande tekniken finns
samt om det &r kul att utveckla. Vid produktion av ett storre spel med en redan etablerad IP pa
marknaden kravs flera ars utveckling innan det finns en testbar produkt. En projektprocess
komponenter varierar beroende for vilken typ av produkt som ska produceras. Vid produktion
av traditionella premie-spel bestar oftast utvecklingen av 30 - 40 % teknisk programmering
medan resten bestar av speldesign, animatérer och ljuddesigners. Vid utveckling av F2P spel
har foretaget Stillfront forsokt standardisera spelmotorn som deras studios anvander till
slutprodukten for att minska utvecklingskostnaden och den tekniska programmeringen.
(Stillfront, 2019, s.20). Ett projekt brukar delas in i faser som pre- produktion, produktion och
post-produktion. En utmaning for spelutvecklare ar att vaga avbryta ett projekt som inte verkar
vara lonsamt, detta kan vara svart psykologiskt att slappa en produkt. For att behalla spelare
maste produkterna kontinuerligt uppdateras vilket har resulterat i uppkomsten av
tillaggsexpanisioner. Detta har blivit ett krav samt en norm inom branschen dels pa grund av
den harda konkurrensen men dven pa grund av férvantningar fran konsumenterna. Dessa
tillaggsexpanisioner maste monetariseras for att kompensera for utvecklingskostnaden. En
konsekvens har blivit att utvecklingsperioden har forskjutits vilket &ven forlangt
intjaningsperioden. Ett fenomen som skiljer spelbranschen fran filmindustrin &r att uppféljare

efter en framgangsrik produkt, ofta eftertraktas.
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4.10 Prognostisering

Prognostisering inom spelbranschen ar sarskilt svart da det involverar valdigt manga
parametrar och det &r en utmaning att beddma om ett spel kommer att vara I6nsamt eller inte.
En person med grundlaggande kunskaper och kompetens inom omradet kan gora en generell
uppskattning av ett spel, till exempel om dess unikhet, om det kommer fanga malgruppens
intresse samt om det dr nagot nytt. Oftast gors en prediktion pa ett spels potential som baseras
pa tidigare erfarenheter fran spelutvecklarna. Vid produktion av redan etablerade och stérre 1P,
till exempel trippel A spel, ar det svart att validera hur vél spelet tas emot av marknaden. Vid
utveckling av trippel A produkter ar spelutvecklarna noggranna med att hemlighalla spelet fram
tills lanseringen, detta for att kontrollera marknadsforingen samt skydda deras varumérken. En
vanlig prediktion som storre spelutvecklare tillampar &r att berdkna en l&gsta trolig
forsaljningsvolym varpa marknadsféringsbudgetar sedan kan baseras pa. Som projekt-
prognostisering genomfoérde spelutvecklaren Fatshark en estimering av utvecklings- kostnaden
genom att uppskatta hur manga veckor utvecklingen skulle ta, dven faktorer som externa
kostnader och graden av outsourcing ar nagot de bevakade. Darefter gjordes en intéktsanalys
dar man uppskattade hur manga exemplar produkten forvantades att salja. Ett lagre
konfidensintervall sattes for den forsaljning som resulterar i en break-even point. Desto storre
ett spel ar desto svarare blir det att validera produkten pa marknaden, valideringen for stora
spel sker da ofta av ett testteam. Prognostiseringen av dessa spel grundar sig pa historisk
forsaljningsstatistik av tidigare upplagor av spelet och liknanden titlar. Spel som inte ar lika
komplexa och inte kraver lika mycket resurser att utveckla, sisom mobilspel och F2P-spel &r
lattare att validera. Genom att testa att marknadsfora produkten via sociala medier eller dylikt
kan det framkomma om produkten &r eftertraktad eller inte. Ett tillvigagangssitt att validera
och testa en produkt, som tillampas av mindre spelutvecklare vid utvecklare av mobilspel, &r
att kopa anvandare for att sedan maéta retention rate samt anvindande. Den sammanlagda

statistiken som darefter genereras kan anvandas for att modifiera och forandra produkten.

Insert Coin har lyckats skapa sig en god grund for prognostisering och analys da man genom
att knyta upp kunderna i minimum ett ars tid sékrar upp framtida kassafloden. Detta har gjort
de mojligt for Insert Coin att ha en god inblick i hur intékterna forvantas se ut framdéver i tiden,

och dar den enda direkta osékerheten uppstar vid avslut/forlangning av kontrakten. Att man

33




Joel Johansson & Joel HOrnelius

lyckats skapa sig en gedigen kundstock som knyter upp sig under langre perioder &r nagot man
kan nyttja vid insamlade utav mer kapital, genom en sa kallad A-runda. Vid kommunikation
med investerare tillampas de forutndmnda KPIl:er som en ekonomisk argumentation bakom

foretagets forvantade prestation och tillvéxt.
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5. Analys & Diskussion

Den presenterade empirin har analyserats utifran studiens referensram och saledes genomgatt
triangulering dar sekundarkallor har stallts emot priméra kallorna for att sakerstalla dess
validitet. Vidare diskuteras studiens resultat i relation till befintlig forskning om

projekthantering och prognostisering.

5.1 Konflikten mellan forlaggare och utvecklare

Spelbranschens uppdelning i utvecklare och forlaggare ligger till grund for ett av branschens
storsta konfliktomraden. Grunden i problemet harstammar fran aktorernas skilda intressen och
prioriteringar. En forlaggare kan bade vara borsnoterade och icke-bérsnoterade men
gemensamt ar att de ofta har ett mer uttalat avkastningskrav. De prioriterar tidiga och téta
lanseringar av produkter samtidigt som de staller hoga kvalitativa krav. Det ar dven den aktor
som besitter mest kapital varpa de dikterar marknadsvillkoren inom branschen. En trend som
tangerat med branschens godartade tillvéxt ar att forlaggare satter allt kortare deadlines som
spelutvecklarna maste forhalla sig till, vilket inte alltid 6verensstammer med utvecklarnas
tekniska kapacitet. Detta leder till att utvecklare tvingas forcera produktionen, som i sin tur gar
ut over kvalitet. Har tvingas spelutvecklare att asidosatta kvalitativa och innehallsmassiga

prioriteringar for att garantera en intéktsstrom.

| samtal med utvecklare och branschorganisationen presenterades en gemensam asikt om att
detta inte ar ett hallbart beteende for den framtida relationen mellan branschen och dess
slutkonsumenter. Detta kan harledas till Lynch och Cross (1991) fyrastegs pyramid, dar
forfattarna understryker att de marknadsmaéssiga objektiven borde formuleras efter kund-
nojdhet och att kundnéjdheten ar direkt hanforbar till kvalitet och leverans av produkten. Aven
om forlaggare har ett uttalat mal om att deras slutprodukter ska levereras i tid samt halla en god
kvalitet, s ar det inte samstammigt med det verkliga utfallet. Det rader en konflikt mellan den
yttre och inre effektiviteten dér inre avkastningskrav gentemot investerare véager tyngre &n den
yttre effektiviteten. Om kvaliteten i slutprodukter fortskrider att vara under marknadens
forvantningar riskerar den langsiktiga kundnojdheten att urholka vilken kan ha en negativ
implikation pa den langsiktiga tillvéxten och investerares ROIC. Grundorsaken till problemet
h&rstammar antagligen till att forlaggare och spelutvecklare har olika foretagsvisioner, vilket
ar grundstommen i Lynch och Cross (1991) modell, vilket kan resulterat i att de har olika

strategiska malsattningar. Forlaggare och spelutvecklare ar i fler fall samma bolag vilket
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underlattar hela projektprocessen eftersom de utgar fram samma foretagsvision och rapporterar

till samma beslutsfattare.

En konsekvens av att kvaliteten i produkten inte moter marknadsforvantningar kan bli att
konsumenterna avstar till att kopa produkten vid lansering och avvaktar tills dess att produkten
uppnatt 6nskad kvalitet. Detta kan medfora att den forvantade forsaljningen av en produkt kan
bli svarare att prognostisera och att intaktsstrommarna sker mer sporadiskt vilken kan ha en
inverkan pa payback-perioden for en investering. Den harda konkurrensen och det mycket
breda utbudet leder till att konsumenterna har tillgang till flera likvérdiga spel, som kan komma
att verka som substitut och nyttjas tills dess att nylanserade produkter ar attraktiv nog att
konsumera. Uppkomsten av DLCs och den kontinuerliga uppdateringen, som dven forvantas
av konsumenterna, kommer med stor sannolikhet att innebéra att konsumenter i framtiden
valjer att skjuta upp konsumtionen av spelet tills dess att kvaliteten &r i linje med deras

preferenser.

5.2 Prognostisering

Prognostiseringen av projekt inom spelindustrin varierar avsevart mellan stora och sma bolag.
Bedomningen av hur I6nsamt ett spel forvantas vara inkluderar manga subjektiva parametrar
sasom kvalitet och visuell design. Prediktioner baseras darfor oftast pa personlig kompetens
och tidigare erfarenheter samt pa historiska data om likvardiga produkter, om sadan finns. Men
i och med att produkternas kvalitet grundar sig pa svart matbara faktorer samt pa konsumenters
preferenser och forvantningar ar det svart att prognostisera den forvantade forséljningen. Utan
en objektiv och standardiserad prognostiseringsmodell finns risk for att beslutsfattare och
spelutvecklare Gverskattar sin egna subjektiva bedomning och saledes allokerar resurser till
aktiviteter som inte &r ekonomiskt forsvarbara. En bidragande faktor bakom detta kan &ven
vara avsaknaden av utbildning inom finansiell styrning och rapportering vid exempelvis
kandidatprogrammet i Dataspelsutbildning vid HoOgskolan i Skovde. Det faktum att
konstnarliga och kreativa element &r en central del inom spelindustrin ar saledes en central
faktor till att det &r svart att implementera branschoverskridande produktkalkylering och

utvardering av spel.
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Nagot som observerats &r att storre spelutvecklare med val beryktade IP har béttre tillgang till
historiska data fran tidigare lanseringar, vilket kan anvandas till att géra prediktioner. De stdrre
bolagen méter dock en utmaning i att validera sina produkter pa grund av att manga foretag
valjer att halla pa information kring spelet sa tatt inpa lanseringen som mojligt, vilket grundar
sig i foretagets marknadsforingsstrategi, som innehaller en stor mangd sekretess kring deras IP.
Vid produktion av stora trippel-A spel kravs en ansenlig utvecklingskostnad innan det finns en
produkt som gar att testa. Mindre spelutvecklare méter samma typ av problematik men
anvénder sig till hogre grad av olika sociala plattformar for att validera och undersdka hur
produkten kommer tas emot av marknaden. F2P samt mobilspelsutvecklare som utvecklar
mindre komplexa produkter har lattare att validera sina produkter. Information fran
valideringen anvands for att anpassa produkten sa intjaningsformagan maximeras, nagot
spelbolaget G5 Entertainment tydligt arbetar med. En slutsats &r att stérre och mer
kapitalintensiva bolag har en mer komplex och svarare valideringsprocess men som

kompenseras av en hdgre avkastningspotential.

Som namns ovan krdvs de att utvecklare besitter historiska data for att kunna utfora
verklighetsforankrade prognoser, detta gar helt i linje med de kraven som Petersen, Plenborg
och Kinserdal (2017) presenterar for utformandet av tillforlitliga NPV kalkyler. Dem
poangterar att; avsaknad av data resulterar i en bristfallig kalkyl som saledes inte kan tillampas
for att estimera forsaljningen. Detta forklarar franvaron av NPV som kalkyleringsmetod vid
beslutsfattande inom spelindustrin. Vidare karaktariseras branschen av en volatil intdktsmodell
dar merparten av inkomsterna erhalls i samband med lansering av produkten. Beroende pa
genomslaget i produkten kommer forsaljningen, darmed marginalen, att variera sa till den grad
att signifikansen i en nettonuvardes kalky! inte skulle vara forsvarbar.

Trenden géllande uppkomsten av prenumerationsbaserade intdktsmodeller ger upphov till att
prognostisering av framtida intakter kan komma att forenklas. Utfallet av detta grundar sig pa
utformandet av kontrakten mellan distributérerna och utvecklarna. Vid kontrakt dar
utvecklarna erhaller en fast summa kommer detta forenkla saval som effektivisera intakt- och
kostnadsprognostisering, vilket kan skapa en forutsattning fér fungerande NPV-kalkylering.
Ett mojligt resultat blir att forlaggarnas funktion i vardekedjan kan komma att ifragasattas da
rollen som en forlaggare uppfyller kan forlora sin signifikans och undermineras eftersom

prenumerationskontrakt kan upprattas direkt mellan utvecklare och distributorer.
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Overgéngen till prenumerationstjanster éverensstammer med utvecklingen inom mjukvaru-
branschen och uppkomsten av SaaS-bolag som affarsmodell. Tillampningen av en
prenumerationshaserad intdktsmodell, vilket underlattar intdkts och kostnadsprognostisering ar
val utnyttjad inom mjukvarubranschen och bor saledes vara enkelt att applicera pa

spelindustrin.

Resultatet fran denna studie &r visserligen enbart en approximation gallande kalkylering inom
spelindustrin. Undersokningen har begransats till aktérer som i viss man ar relaterade till
mindre spelutvecklare och med grund i detta kan inga generella slutsatser dras kring hur
kalkyleringen tillampas i branschen som helhet. For att en sadan slutsats ska kunna dras, krévs
vidare forskning och kontakt med flertalet stora spelbolag. Studiens urval begrénsar vilka
generella slutsatser som kan dras om kalkylering inom dataspelbranschen men utefter den
befintlig forskning kring ekonomiska och projektrelaterade teorier kan en valgrundat

approximation goras pa sma och medelstora spelutvecklare.

5.3 Risk management

Datapelbranschen karaktaristiska volatilitet gallande forséaljningen och de utmaningar som det
staller pa projektprognostiseringen resulterar i att foretagandet inom branschen kan klassas som
riskfyllt. Spelutvecklares foretagsrisk ar direkt kopplad till bolagets investeringsrisk da
foretagets omsattning ar direkt hanforbara till ett fatal produkter. Spelutvecklare fokuserar
vanligtvis pa sin karnkompetens och forsoker kapitalisera pa sadant som foretagen av
erfarenhet redan varit framgangsrika inom. Samma strategi tillampas aven av SaaS-bolaget
Insert Coin som valt att fokusera hela sin verksamhet bakom deras huvudprodukt, GWEN. Vid
projektselektering valjer dataspelbolagen att fokusera pa marknadsefterfragan kring en produkt
samt foretagets kapacitet att leverera produkten, varpa det séllan ar projektets risk som &r den

avgorande faktorn.

Paralleller kan dras till Boatright och Kolb (2018) som argumenterar for att foretag kan hantera
risk pa olika sétt varav ett ar att ignorera risken om den potentiella avkastningen ar tillrackligt
hog. Detta ar dven den strategi som observerade under studiens datainsamling. Det har visat

sig att beslutsfattarna ar val medvetna om risken i projekten men i brist pa preventiva atgarder
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véljer de att acceptera risken. Den hdga vinstmarginalen som potentiellt kan erhallas vid en

framgangsrik lansering motiverar valet att fokusera pa kvaliteten i produkten.

En annan metod som Boatright och Kolb (2018) argumenterar for ar att man kan omlokalisera
risken till en annan aktor, dven detta tillampas i praktiken. Spelutvecklare valjer ibland, sarskilt
vid deras forsta produktlanseringar, att agera som en underleverantor at en forlaggare. Detta ar
forknippat med en lagre avkastning men ocksa med en lagre risk vilken méjliggor en lattare
och mer foérutsdgbar prognostisering. Detta indikerar att forlaggare fyller en viktig funktion i
detta avseende och mdjliggdr innovation och hjalper produkter som annars kanske inte hade

fullfoljts, att na ut till marknaden.

Forlaggare har & sin sida en mycket mer uttalad riskprofil och fokuserar pa att ha en vl
diversifierad produktportfolj. Forlaggarna forsoker diversifiera sig for att erhalla ett mer jamt
och genomsnittligt kassaflode, och saledes minimera sin marknads- respektive kreditrisk. Den
senaste trenden med allt kortare deadlines gentemot spelutvecklare kan dock vara en indikation
pa att forlaggarna har bristande insikt om kvalitetens inverkan pa den langsiktiga
kundlojaliteten. Saledes negligerar man sin “reputational risk” vilket kan hota den langsiktiga

tillvaxten.

Om forlaggarna fortsatter att frekvent forcera spelutvecklares produktutveckling sa till den grad
att de har en inverkan pa kvaliteten pa slutprodukten, kan detta skada forlaggarens rykte. Som
ndmnt tidigare kan detta resultera i att allt fler konsumenter vantar med att kdpa produkten
vilket i sin tur kan urholka branschens intaktsmodeller och férlanga payback-perioden. Med
anledning av att forlaggare inte inkluderats i studiens utformande, kan validiteten i denna
slutsats ifragasattas. Studiens urval begréansar saledes en djupare analys kring forlaggarnas
lanseringsstrategier och for att dra en generell slutsats krdvs en mer omfattande explorativ

undersokning.

Det fanns en distinktion mellan noterade och icke-noterade spelutvecklare dar de férstnamnda
har en tydligare riskprofil. G5 Entertainment (2019) arbetar aktivt med att diversifiera sin
produktportfolj for att forsakra sig om en stabil och langsiktig tillvaxt. Stillfront (2019) har
forsokt att standardisera sina spelstudiors spelmotorer for att minimera utvecklingskostnaden
och saledes minimera nyttjat kapital. Liknande tillvagagangssétt tillampas av Insert Coin.
Bolaget har valt att standardisera sin karnprodukt for att helt eliminera en individuell

utvecklingskostnad som kan forknippas till enskilda projekt. Saledes sjunker kostnaden som
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kan forknippas med ett projekt vilket héjer marginalen och reducerar kreditrisken for varje
projekt. Stillfront (2019) fokuserar dven pa att ha en bred produkt- portfolj vilket inkluderar 12
olika studios och mer &n 30 olika spel. Ett rimligt antagande &r att foretagets riskprofil och mer
intensiva riskhantering bottnar i ett patagligt avkastningskrav fran sina investerare.

Det ska dock poéngteras att bade G5 Entertainment och Stillfront huvudsakligen lanserar F2P-
spel, vilket har en kortare och mindre komplex utvecklingsprocess. Denna intaktsmodell skiljer
sig markant fran fullpris-modellen eftersom F2P-spel karaktériseras av mer kontinuerliga
intdkter fran ’in-game purchases” och reklamintédkter. Dessa intédkter underlattar
prognostisering och gor det enklare att uppskatta en produkts risk, vilket ar en av grundpelarna
i Boatrights och Kolbs (2018) riskhantering.

Spelmarknaden kan konstateras vara en hogriskbransch dér foretagen har en god insikt i sin
riskexponering. Dock &r varje projekts inbordes risk svar att uppskatta och ofta fokuserar
foretagen pd mer operativa moment och att minimera den operationella risken medan de
accepter marknadsrisken. Spelbranschens tillvéaxt har gjort att det rader en brist pa tillgangligt
kapital och en komponent bakom att denna efterfraga inte tillmotesgatt kan vara branschens

riskexponering och bristande riskhantering.

5.4 Tillampningen av finansiella prestationsmatt och KPI:er

Till skillnaden fran foretag verksamma inom SaaS verksamheten sa finns det en tydlig
avsaknad av branschoverskridande prestationsmatt i spelbranschen. Vad som foranlett
avsaknaden kan till stor del hanforas till branschens osédkerhet och de svarhanterliga
intaktsmodellerna. Den payback-period som branschen generellt féljer ar i relation till manga
andra industrier kort. Standard ar att man forvantas tjana tillbaka den ingaende investeringen
inom 6 manader fran de att spelet slappts, men i manga fall kan aterbetalningstiden vara annu
kortare och stracker sig fran 1 manad innan lanseringsdatumet till en manad efter lansering.
Grundlaggande for att ett bolag ska kunna se intdktsstrommar innan lanseringen ar att man har
ett IP som folk associerar med god spelutveckling och dérav ar villiga att forhandsboka spelet
i hopp om att det ska mota forvantningarna.

Denna studie finner att payback-period som prestationsmatt inte tillampas i nagon storre
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utstrackning i branschen da behovet av att selektera mellan olika projekt baserat pa dess
aterbetalningstid inte finns. Intdktsmodellen for alla dataspel ser olika ut och som namnts
tidigare sa genererar dataspel oftast inga betydande intékter efter att produkten funnits pa
marknaden i cirka 6 manader. Den senaste trenden med ett 6kat fokus pa tillaggsexpansioner
och “in-game purchases” dr en indikation pa att foretagen forsoker att forldnga intdktsperioden.
En observation som iakttogs var att Stillfront (2019) hade en uttalad payback period pa 180
dagar for sitt utlanade kapital till sina studiors, for att tdcka utvecklingskostnaderna. Detta &r
en antydan pa att det finns en uttalad forvantan pa sitt investerade kapital och att det finns en

approximation av vad som ar en rimlig utvecklingskostnad.

Studien har tidigare presenterat svarigheterna med att prognostisera utfallet av ett dataspel pa
marknaden. Denna osékerhet &r en av anledningarna till att KPI:er inte tilldampas i samma
utstrackning som i bolag verksamma inom exempelvis gamification. Viktigt att podngtera ar
att studien urval begransar insikten i vilka operationella KPI:er som nyttjas av spelbolagen, for
en sadan undersokning kravs en djupgaende analys av flertalet spelutvecklar. Den insamlade
datan som ligger till grund for studien, antyder att det inte finns standardiserade och

branschoverskridande KPI:er.

Det finns god grund till att anta att manga av de KPI:er som SaaS-bolag tillampar kommer ta
allt storre plats hos aktorerna pa spelmarknaden. | och med de trender som kan observeras
kommer intaktsmodellen forandras till att grundas pa prenumerationsintakter. Resultatet av
detta forvantas bli; ett storre fokus kring vad som gor att kunder avslutar sina prenumerationer,
hur manga som avlutar samt tecknar nya prenumerationer och hur mycket en kund, under den

forvantade livstiden, inbringar foretaget i form av sammanlagt manadsintakt.

Observationer av bolaget G5 Entertainment indikerar att F2P och mobilspel-marknaden har ett
tydligt fokus pa kostnader knutna till att forvarva nya anvandare. En tydlig skillnad mellan
dataspel- och mjukvarubranschen &r att foérvarvningskostnaden inom spelbranschen ar tatt
forknippat till marknadsforingsbudgeten, medan forvarvningskostnaden inom mjukvaru-
branschen forknippas till en direkt dialog med deras kunder. | takt med att prenumerations-
baserade intdktsmodeller kan komma att bli allt vanligare ar det rimligt att anta att
spelutvecklare kan komma att fokusera mer pa liknande KPI:er som redan appliceras av SaaS-
bolag. Till exempel kan CAC:en bli mer aktuell for att I6pande bevaka att man spenderar
tillrackligt mycket kapital till férvarvning av anvéndare.
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5.5 Projektprocessen

Projektprocessen inom spelbranschen kannetecknas av inblandning fran flertalet
marknadsomraden och utvecklare som alla ska bidra till att projektet levereras i ratt form och i
ratt tid. Att samtliga moment och inblandade personer delar slutvision och arbetar mot samma
mal stéller hoga krav pa tydlighet och god kommunikation. En effektiv projektprocess bor
vidare vara av sadan karaktar att kunskaper och lardomar som uppkommer under projektets
gang utvarderas och adopteras av foretaget for att vidare kunna utveckla och effektivisera
foretagets verksamhet. Denna studie har funnit att branschen brister i saval kommunikation

som utvardering av pre-sale och post-sale faserna.

I linje med klassiska teorier gallande projektprocessen och team kompetens, ligger vikten av
god kommunikation och Oppenhet. Det ar saledes den forsta punkten i Hartman och
Skulmorskis (1999) forskning géllande de fardigheter som kénnetecknar ett effektivt team.
Samtliga av studiens intervjuobjekt instammer till den radande problematiken gallande
kommunikationen och det &r tydligt att problematiken &r valkand och utbredd. Anledningen till
att de &r sd pass svart att forbattra kommunikation inom branschen grundar sig i de vitt skilda

expertisomradena som rader pa ett dataspelbolag.

Den radande problematiken med bristande kommunikation har aktualiserat av akademin, vilket
har resulterat i att Hogskolan i Skovde utvecklat tva stycken kurser inom projektsamarbete som
numera ingdr i programmet for Dataspelsutveckling. En forutsattning for en fungerande
projektprocess ar en befintlig kunskap inom projektstyrning. En radande problematik inom
spelbranschen &r att personer med enbart teknisk kompetens, placeras i ledarroller trots
bristande kunskaper inom projektstyrning och ledarskap. En grundorsak till detta kan vara att

utbildningen i projektledning inom spelutveckling &r otillracklig.

De delar som kommit att bortprioriteras ar delar som Artto (1999) podngterar ar nédvandiga
for att man ska kunna utveckla foretagets kdrnkompetens. Detta &r en konsekvens av att projekt
stressas fram och trycks genom utveckling och distributionskanaler for att forkorta
produktionstiden. En tydlig indikation &r att spelutvecklare inte tillampar den utdkade
projektprocessen som foresprakas av Artto (1999). | de fall som spelutvecklare och forlaggare

ar separata kan det finns en risk att erfarenheterna som erhalls fran efter- forsaljningsfasen
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hamnar hos forlaggaren. En konsekvens av detta kan vara att spelutvecklaren gar miste om

insikter som kunde appliceras i produktutvecklingen.

5.6 Framtiden for branschen

Overgéngen till prenumerationsbaserade distributionskanaler sdsom Playstation Now och
Google Stadia ar en trend som Gverensstaimmer med den ovriga underhallningsbranschen.
Resultatet av denna dvergang forvantas bli ett skifte i hur spel konsumeras och dar fokus gar
fran agande till nyttjande.

En av riskerna som denna studie lyckats urskilja ar osékerhet i hur utvecklare och forlaggare
paverkas av denna 6vergang. Branschen star redan infor stora svarigheter géllande prissattning,
dar konsumenter har en forvantad prisbild som inte ligger i linje med utvecklingskostnaderna,
saval som att det forvantas kontinuerliga uppdateringar och en konstant hogre kvalitet. Ett sétt
att hantera detta har varit implementationen av tillaggsexpansioner vilket inneburit att
spelutvecklarna kan forskjuta delar av utvecklings- kostnaden, samtidigt som de far en mer
utjamnad inkomstkurva. Uppkomsten av tillaggs- expansioner ar ocksa en indikation pa att
forlaggare prioriterar investerare framfor konsumenterna. Genom DLCs kan kvalitet pa
produkten atgardas senare vilket dven sprider ut utvecklingskostnaden och forlanger ett spels
livslangd. En risk som observerats ar att de kontinuerliga uppdateringarna som forvéntas av
konsumenterna obligerar spelutvecklaren till att vidareutveckla en produkt, &ven om det inte ar

optimalt ur ett ekonomiskt perspektiv.

En prenumerationshaserad intdktsmodell kan resultera i att man far ett mer latt prognostiserat
kassaflode, nyttan av detta ar visserligen helt beroende utav utformandet och forhallandet i
kontrakten mellan utvecklare och distributor. Det finns en Overgripande fara i att en
prenumerationsbaserad intdktsmodell enbart kommer mynna ut i en hégre vinstmarginal for
distributrerna. Om férdelarna fran en prenumerationsbaserad intaktsmodell fordelas jamnt
eller till och med fordelaktigt for spelutvecklarna, kan forandringen resultera i att vinst-
marginalen per exemplar okar. | det fallet hade dataspelbolagen inte behovt forlita sig pa att
erhalla merparten av inkomsterna vid en lansering, vilket hade reducerat volatiliteten i
intakterna och saledes gjort spelbranschen mindre riskfylld. En mojligt konsekvens av en lagre

riskprofil kan vara att det observeras av investerare vilket kan 6ka utbudet av kapital som kan
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matta efterfragan pa kapital. | fallet med en hogre vinstmarginal finns det visserligen en fara
att incitamentet for effektivt och tidsenlig produktutveckling minskar. En hdgre vinst- marginal

kan pa langre sikt, potentiellt, paverka produktens kvalitet.
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6. Slutsats

Med bakgrund av de senaste arens kraftiga tillvaxt inom dataspel- och mjukvarubranschen
syftar denna studie till att svara pa forskningsfragan hur den praktiska tillampningen av
finansiella prestationsmatt for projekthantering ser ut inom dataspel- och mjukvarubranschen.
Studiens d&ndamal har &ven varit att belysa utmaningar férknippat med projektprognostisering
forankrat i tidigare teoretiska modeller. Studien har haft en explorativ forskningsansats vars
primara datainsamling erhallits fran sex stycken intervjuer som komplimenteras med

sekundarkallor.

Studien har analyserat och poangterat styrkor och svagheter i bolagens projekthantering saval
som att kontextualisera de gemensamma utmaningarna som dataspel- och mjukvaru- branschen
delar. Resultatet har visat sig vara att utmaningarna primart ligger hos dataspelsbranschen,
mycket pa grund utav den tekniska komplexiteten och de kreativa aspekterna som praglar
produktutvecklingen. I relation till mjukvarubranschen &r dataspelsindustrin till en hdgre grad
konsumentorienterad, vilket limiterar féretagens prognostiseringsformaga pa grund av
osdkerheten forknippad med den forvantade forsaljningen. Det rader en befintlig konflikt
mellan branschens kreativa influenser, tekniska expertis och finansiell rapportering.
Problematiken inom projektprognostiseringen grundar sig i volatila intdktsmodellen, dar
intakterna fran ett projekt ar svara att estimera. Dessa intdktsmodeller som kannetecknat
dataspelsbranschens har pa senare ar kommit att utmanas av prenumerationshaserade

intdktsmodeller.

En prenumerationsbaserad intdktsmodell resulterar i ett mer kontinuerligt och forutsédgbart
kassaflode, vilket 6ppnar upp for en forenklad prognostisering. Genom att lattare kunna forutse
utfallet av ett projekt kan nettonuvardesmodeller med en hogre signifikans mojliggora for ett
effektivare beslutsfattande och en battre kapitalforvaltning. Bade dataspel- och
mjukvarubranschen karaktéariseras av en Overgang mot mer prenumerationsbaserade
intaktsmodeller. Studiens observation ar att SaaS-bolag kommit ldngre i nyttjandet av
tillforlitliga prestationsmatt. Slutsatsen blir att dataspelbranschen med stor sannolikhet kommer
att influeras av SaaS-bolagens KPl.er och adoptera dessa som en foljd utav den nya

intdktsmodellen.

Introduktionen av prenumerationsbaserade intdktsmodeller kan komma att skapa en férandring
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i dataspelbranschens vardekedja. Uppdelningen mellan utvecklare, férlaggare och distributorer
ar anpassat efter en volatil intdktsmodell. Osékerheten i denna modell har legat till grund for
den radande konflikten mellan forlaggare och utvecklare. En ytterligare problematik bakom
spelbranschens vardekedja &r de olika foretagsvisioner och vinstintressen som préaglar
dataspelutvecklare och forlaggare, vilket ger upphov till en ineffektiv kapital- forvaltning.
Fragan ar om forlaggare kommer tappa sin signifikans i och med introduktionen av
prenumerationshbaserade intaktsmodeller. Distributérens roll kan komma att ta over

forlaggarens roll i och med den nya intdktsmodellen.

Studiens slutsats ar att nar utveckling och lanserings ar forenat under samma foretag kan
projektprocessen effektiviseras som en foljd av en gemensam foretagsvision. Studiens omfang
begransar visserligen slutsatserna som kan dras. Antagandet att studiens resultat sammanstralar
med hela branschen é&r ett alltfor generellt antagande, men belyser ett viktigt problemomrade
och motiverar att vidare forskning bér genomféras. Av denna anledning foreligger det god

grund for framtida forskning inom dataspel- och mjukvarubranschens projekthantering.

7. Vidare forskning

Denna studie har begransats av vilka foretag och aktorer som valde att delta och saledes har
det ibland varit svart att validera studiens resultat. For att battre 6verskada hur projekt-
hantering och prognostisering ter sig inom dataspelbranschen borde fler aktérer inkluderas,
sdsom forlaggare, distributérer och dven i viss man investerare och slutkonsumenter. For att
kunna gora en djupare analys Over vilka KPl:er som de facto tillampas bor en studie
genomforas med en titare kontakt med flertalet olika dataspelutvecklare. Denna studie
begransades aven av att data fran de borsnoterade aktorerna var av sekundéar karaktar, for att
vidare bekréfta deras tillvagagangssétts kravs en studie med direkta intervjuer med de noterade

foretagen.
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Bilagor — Intervjuguide
Fragor Tobias Hogskolan i Skévde

e Berdtta géarna lite om Grafikprogrammet?

Spelutveckling:
e Oversiktligt, hur ser spel utvecklingsprocessen ut?
o Utga garna utifran de olika plattformarna, Mobilspel, PC och Konsoler
o Vilka flaskhalsar finns det inom spelutvecklingen?
o Vad ar det moment som kan dra ut pa tiden?
o Vad kan ga helt fel?
e Vi har last om olika intaktsmodeller, F2P, engangkdp, tillaggskop, och
prenumeration? (+Ad Based, gar kanske under F2P)
o Hur skiljer sig spelutveckling at mellan dessa typer av spel?
o Lar man sig att utveckla spel och anpassa sig efter dessa intdktsmodeller?
e Hur skiljer sig spelutveckling at mellan olika genres av spel? Ar ndgra genres lattare
att producera an andra?
e Vi har forstatt det som att man inom branschen talar om hardcore-, core- och
casualspelare.
o Vilka mojligheter och utmaningar staller dessa tre typer av kundgrupper pa
spelutvecklarna?
o Hur skiljer sig spelutveckling beroende pa vilken malgrupp man vander sig
till?

Prognostisering:
e Hur gor spelutvecklare for att prognostisera ett spel?
o Vad lar ni ut for metoder for prognostisering?
o Hur ser det ut ute i branschen?
m Hur prognosticerar man efterfragan/forséljningen av ett spel?
m Ardet ren magkénsla eller gor de kalkyler?
o Hur ser kulturen ut mot rakna och investeringskalkyler?
o Laérs ekonomistyrning kopplat till projekthantering pa nagotvis ut inom
utbildningen?
e Vi har lyssnat pa ett bolag (Stillfront) som anvénder sig flitigt av KPl:er for
utvardering av sina spel inom sina spelstudios.
o Vilka KPI:er har du observerat inom branschen och finns det nagra generella
prestationsmatt som lars ut?
e Hur prissatter man ett spel?
o Vilka metoder l&r ni ut?

Projektbudgetering:
e Hur hanterar en spelutvecklare projektbudgetering? Maste vara en avgorande del av
spelbolagens verksamheter?
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o Som vi forstatt det har man en stor utvecklingskostnad i borjan och sen pikar
intakterna vid lansering? Hur gor de for att hantera detta?
e Hur gor man for att validera ett spel?
o Vi har hort att man kan kdpa anvandare som testar spelet under en period
m Vilka metoder l&r ni ut? (For validering)

Ekonomiska delen i spelutveckling:

Hur ser den ekonomiska utbildningen ut inom programmet?
Hur pitchar man ett spel infor en investerare eller for en studio?
o Vad lar ni ut?
Vilka ekonomiska argument lar ni ut? Som kan anvandas i marknadsféring/pitch?
Lar de sig nagon typ av kostnadsuppféljning? Effektivisering?
o Lé&r man sig att tillverka “lonsamma spel”?
e Vi har lyssnat pa ett bolag (Stillfront) som anvénder sig flitigt av KPI:er for
utvérdering av sina spel inom sina spelstudios.
o Vilka KPI:er har du observerat inom branschen och finns det nagra generella
prestationsmatt som lars ut?
e Hur pitchar man ett spel infor en investerare eller for en studio?
o Vad lar ni ut?

Utvardering:
e Hur utvarderar man ett spel efter en release? Anvander man sig av efterkalkyler?
e Hur finansierar spelutvecklare sin verksamhet?
o Ge garna exempel
o Foérekommer Crowdfunding?
e Hur mater foretagen sin kundnéjdhet? - Kopplat till vad &r ett lyckat spel?
o Hur gor man for att samla in data/statistik fran konsumenterna?
o Hur anvander man anvéndarstatistik i sin spelutveckling?

e | arsredovisningar kan man ofta lasa om att ett spel inte uppnatt férvantningarna och
att detta paverkar resultatet negativt, vilka tror du ar orsakerna till att spel inte
motsvarar forvantningarna?

o Vad kan spelutvecklare gora annorlunda for att forhindra sadant?

e Vardering inom branschen, hur varderas en IP? - extra fraga

o Ar detta ndgot som lars ut?

Trender och framtiden for branschen:

e Vad trendar just nu och vad &r de kommande trenderna?

e Hur har projekthanteringen férandras i och med att marknaden har vuxit?
o Hur gjorde man for nagra ar sedan?

e Vi har l&st mycket om de nya kommande prenumeration tjansterna som

kommit/kommer? (Playstation Now etc)
o Vad sager akademin om den férdndringen med streamingbaserade
distributionskanaler?
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m Tank att steam blir en tjanst som netflix istallet? Ar spelutvecklarna
positiva eller negativa till den férandringen?
m Vilka utmaningar ser man med detta?
m Anpassar man utbildningen efter denna trend pa nagotvis?
e Varfor tror du att Sverige har blivit ett sa attraktivt centrum for spelutveckling?
Varfor ar sa mycket centrerat kring Stockholm och Skovde?
e Det talas mycket om 5G nu, hur kommer spelutvecklingen att férandras utav det?
o Kommer utbildningen att fordndrar i och med det?
e Det talas &ven mycket om VR, hur ser trenden ut kring detta?
o Kommer detta bli det nya standard?
e Hur tror du att spelutvecklingen kan bidra till fler branscher?
o Vi tanker oss att man kan implementera element fran spelvarlden till andra
industrier?
o Sasom byggsektorn med CAD/CAM? Vad tror du byggsektorn kan addera
dar?
Nar en person gatt programmet, blir de bara anstéllda
Vad tror du om Gamification? Talas det mycket om det?

Fragor Dataspelsbranschen
Viktigaste fragorna att stalla:

e Nar uppstar utvecklingskostnader?
o Har detta forandrats under tiden, vi tdnker att man forskjuter en del av
utvecklingskostnaden tack vare DLCs?
e Nar uppstar intakterna?
o Beskriv garna utifran de olika intakts modellerna?
m F2P, Fullprisspel, tillaggskdp och premenurationsspel
o Vi tanker oss samma monster har, har man forskjutit en dela av
intdkterna tack vare DLCs och liknande?

Karaktarer for branschen:

Beskriv garna spelindustrins vardekedja och de olika aktérerna?
Nér du &r ute och besoker spelutvecklarna, vilka ar de vanligaste utmaningarna de
beréttar att de har?
Hur ser relationen ut mellan distributér/forlaggare/utvecklare?
Beskriv garna hur kulturen inom branschen ser ut?

o Vad har spelutvecklarna for installning till att kalkylera och berédkna?

o Ar ekonomistyrningen pataglig eller ett nddvindigt ont?

m Finns det en konflikt mellan utvecklare och avkastningskrav fran
agare?
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o Har det skett ett skifte i hur/att man prognostiserar nufortiden jamfort med
tidigare?
m Laggs storre vikt/resurser pa att prognostisera och accepterar man det
som en sunk cost for att sakerstalla att projekten ar Ild6nsamma?
e Vi har l&st att 6ver hélften av alla spelare finns i Asien, hur hanterar spelutvecklarna
den utmaningen att sa manga slutkonsumenter ligger sa langt bort?
o Vad finns det for utmaningar i och med de?
e Varfor tror du att Sverige har blivit ett sa attraktivt centrum for spelutveckling?
Varfor dr sa mycket centrerat kring Stockholm och Skévde?
e Hur finansierar bolagen sin verksamhet?
o Ge garna exempel
o Forekommer Crowdfunding?

Spelarna:

e Vi har forstatt det som att man inom branschen talar om hardcore-, core- och
casualspelare. Vilka mojligheter och utmaningar stéller dessa tre typer av
kundgrupper pa spelutvecklarna?

e Hur mater foretagen sin kundnéjdhet?

Specifika intaktsmodeller:

Vi har observerat att man ofta talar om 4 typer av intdktsmodeller, Fullpris Spel, Tillaggskop,
Prenumerations- och streamingspel (WoW) eller Free-to-play (F2P) dar man kan kombinera
de olika modellerna eller fokusera pa enbart en:

e Vilka utmaningar/mojligheter finns forknippat med de olika intakts modellerna?
e Hur skiljer sig projekthantering beroende pa vilken intaktsmodell som spelutvecklaren
fokuserar pa?

Projektbudgetering:

e Nar uppstar utvecklingskostnader?
o Har detta forandrats under tiden, vi tdnker att man forskjuter en del av
utvecklingskostnaden tack vare DLCs?
e Nar uppstar intakterna?
o Beskriv garna utifran de olika intakts modellerna?
m F2P, Fullprisspel, tillaggskop och premenurationsspel
o Vi tanker oss samma monster har, har man férskjutit en dela av
intdkterna tack vare DLCs och liknande?

Projektprognosticering

e Hur gor man i branschen for att prognostisera och avgéra lénsamheten av ett
spel?
o Réknar man eller ar det ren magkansla?
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o Hur har detta fordndrats dver tid?
e FOr storre bolag, anvander de sig av kalkylrantor for att jamfora spel och gor de
en investeringskalkyl?
o Om isafall anvander man olika kalkylréantor for olika spel?
o Om svaren &r ja, har ar foljdfragor:
m  Hur kommer de fram till denna kalkylrénta
m  Anvands NPV modeller?
m IRR?
m Forekommer RWACC?
Finns det nagot koppling mellan kalkylranta och ett externt avkastningskrav?
Finns det nagon overgripande mattstock gallande Payback periods inom
branschen?
o Kan de storre foretagen acceptera langre Payback perioder da man har
mojlighet att ligga ute med kapital en langre period?
e Hur 6ppen och transparant & man med prognoser och kalkyler inom bransch, ar detta
nagon man haller hart pa och darav inte vill beratta hur man prognostiserar?
o Tillampar foretagen snarlika metoder som gor att dessa metoder kan
kommuniceras ut till exempelvis akademiska instanser, media eller
branschorganisationer?

e Vet du nagot konkret exempel déar ett foretag misslyckats helt i sin analys av ett
projekt?
o Vad var anledningen till att projektet inte moétte forvantningarna?
Speltyper:

e Det finns ju nastan otaligt manga spelgenrers, skiljer sig studionsa mycket at beroende
pa vilken genre de producerar?
e Beroende pa vilken genre av spel man utvecklar, skiljer sig projektarbetet dem
emellan?
o Exemplifiera?

Riskhantering:

e Vilka risker finns det som kan associeras med spelutveckling?
e Kategoriserar man spel efter deras inbordes risk?
e Hur méater man risk associerade med olika spel?
o Vad kan den underliggande risken bero pa?
o Na&ar man lanserar ett nytt spel, hur prognostisera man forvantade
intakter?
e Ar det exogena eller endogena riskfaktorer man véager in? Eller bada?
o Hur karaktariserar man om det &r en exogen riskfaktor eller en endogen?

Internationella marknaden:

e Hur gor lite storre foretag som ar etablerade i flera lander for att 6verblicka sin
projektutveckling?
e Vilka utmaningar stélls pa foretagen att det ar en sadan internationell marknad?
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e Forsoker foretagen 6verhuvudtaget att skydda sig mot exponering av
valutakursforandringar?
o Vi har observerat att de inte gér det? Vet du varfor? Ar det inte tillrackligt
stora volymer?
e Paverkar den svaga kronan den Svenska spelbranschen?
o Ar detta ngot som foretagen diksuterar?

Konkurrens:

e Hur pataglig ar hotet fran andra konkurrenter. Hur ser marknadsklimatet ut?
o Samarbetar man mycket eller konkurrerar man sinsemellan?
o Vi har lagt marke till att det finns manga partnerskap inom marknaden, vet du
om det komplicerar projekthanteringen?
m Vilka fordelar/nackdelar innebar ett partnerskap?

Trender inom branschen:

e Hur har projekthanteringen férandras i och med att marknaden har vuxit?

o Hur gjorde man fér nagra ar sedan?
e Vi har last mycket om de nya kommande prenumeration tjansterna som

kommit/kommer? (Playstation Now etc)
o Vad sager foretagen om den férandringen med streamingbaserade
distributionskanaler?
m Tank att steam blir en tjanst som netflix istallet? Ar spelutvecklarna
positiva eller negativa till den forandringen?

Utvardering av projekt

e Ar det vanligt att man utvarderar ett spel efter en viss tid efter lansering?
m Hur ser denna utvarderingsprocess ut?
m Jamfor man prognostiserade intakter med reella intakter?
e Vilka typer av Utvarderings Kalkyler tillampas?

Vardering av studios
Vi har l&st att det &r en stor variation i vardering av studios om man ser till respektive bolags
kassafloden, och som vi forstar det ar kassaflodesvardering inte ar det som alltid ger en mest
rattvisande bild av bolagens vérde.

e Vilka metoder &r lampliga att nyttja for att vardera bolaget?

e Hur véger man in utvecklingscykler och avtal med tredje part i sin vardering?

Avskrivningsregler

Vi har l&st att spelbolagen har mojlighet att aktivera kostnaden i enlighet med K3 knuta till
Forskning och Utveckling som en investering. Fordelar med denna typ av vérdering tas &ven
upp déribland att det ar enklare for investerare och langivare att avlasa arsredovisningen. Vi
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har last att det ar battre att gora pastaenden om framtiden, dven om det ar osékert, an att inte
gora nagra alls.

Beratta garna mer om hur foretagen forhaller sig till dessa avskrivningsregler.
o Vilka komplikationer och mojligheter skapar dessa?
o Finns de incitament for att man spar en framtid som &r béattre &n vad den
egentligen ar?

Framtiden for branschen

Hur tror du att spelbranschen kommer att utvecklas de kommande 10 aren?
Snart sa lanseras ju 5G, hur kommer det att paverka spelbranschen?
o Ar detta ett hett diskussionsdmne ute i bolagen?
Vi har dven last att nya spelkonsoler lanserar vart 7 ar, hur kommer detta paverka
spelbranschen?
VR har ju blivit mer populért, tror du den trenden kommer att fortsatta?
Vi har last lite om Stillfront som invetserar i flera olika studios for att skapa en
portfolj.
o Tror du att detta kommer bli mer vanligt att aktérer som agerar som rena
investmentbolag kommer att dyka upp?

Fragor till Fatshark:

Berétta lite om Fatshark, vilka typer av spel ni utvecklar samt vad din arbetsroll ar?
Projekthantering, hur ser ett urtypiskt projekt ut, &r det ett enda stort som hela
foretaget ar engagerat i eller har ni flera projekt samtidigt

Vad ar utmaningen med att ha flera projekt samtidigt?

Hur styr ni ett projekt, hur budgeterar ni?

Ar ekonomistyrningen pataglig inom projektarbetet?

Har ni ekonomiska prestationsmatt som ni arbetar efter?

Vad finns det for viktiga KPler?

De spel ni séljer, vad foljer de for typ av intdktsmodell, &r det fullpris spel man koper
via en distribut6r?

har ni tillaggspensioner, vrf isf? ar det for att dryga ut intdkterna, langre
intjaningsperiod?

De spel ni utvecklar, vi vill kalla det er projektportfolj, ar de inom samma genre?

Ar detta ett medvetet val?

Tanker ni pa risk management nar ni valjer vilka spel ni ska utveckla?

Véljer ni att tillverka en typ av spel som ni &r bra pa eller valjer ni att diversifiera er? -
Beritta girna om er vérdekedja...

Det star pa er hemsida att ni sjalva utvecklar och publicerat 6 stycken spel, var det
enklare dn att ndgon annan fick publicera det da?

Ni har &ven utvecklat 6 stycken spel som ni sjdlva inte varit forlaggare for, hur skilde
sig projektarbetet at da? Vem satte kraven, vem satte budgeten och deadlinen?
Uppstod det konflikter mellan er & forlaggaren?
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Ni var aven publisher av ett spel, hur kom det sig?

Vilka séljer era spel? Ar det via steam? Konsoler? Varfor ndgon av dem?

Hur stéller ni er till streaming baserade distributionskanaler som playstation now,
google stadia etc?

Ar detta ngt ni ser framemot eller bavar infor?

5G, kommer det paverka er ngt?

Streaming Baserat Steam, vad sags om det?

Hur prognosticerar ni kostnader och forsaljning av ett spel som ni utvecklar?
Tidigare erfarenheter? kalkyler eller ren magkénsla slash kompetens?

Beréknar ni era projekt i nettointékter osv, likt net present value vila som kan tankas
vara mest Il6nsamma? Vrf anvander ni inte NPV?x

Jamfor ni era projekt, hur beslutar ni vilket spel ni ska satsa pa? Vad ar avgorande, ar
det hur I6nsamt det ar?

Slutligen, investeringar; vi laste i spelutv.index av dataspelsbranschen att Tencents
investerat i er 2018,

Hur har de paverkar er verksamhet? Nya dgare, har nya krav stéllts?

Har ni dgarrelaterade krav pa finansiell prestation?

“For det forsta har flera asiatiska aktorer investerat i svenska spelutvecklare, mest
uppmarksammat ar kinesiska Tencents investering i Fatshark och forvarv av Shark
Mob, samt japansk-koreanska Nexans investeringar i Embark Studios.”

Hur paverkade det er?

Fragor Jonathan, Wilhelm och David Insert Coin

Allmanna fragor om Insert Coin

Ni pa Insert Coin arbetar med gamification, beratta garna lite om vad det innebér?

o Hur kom ni pa att ni skulle jobba med detta, vart fick ni iden fran?

o Hur sag ni att det fanns en efterfraga pa det?

o Berétta garna lite om GWEN?
Vi kan ju se pa er hemsida att ni har en del “stora kunder”, skulle du séga att det finns
nagon rod trad nar det kommer till era kunder?

Fragor om projekthantering

Exemplifiera garna ett urtypiskt projekt som ni har gjort, om ett sadant finns?
o Garna dess faser etc. Hur lange haller de pa?
o Vad ar er slutprodukt? Ar det en produkt eller ar det en tjanst ni levererar?
m Beritta lite om “Packages”
e Convert
e Onboard
e Retain
e Engage
m Berétta lite om Gamification-as-a-service, GaaS
m Segmentering?
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o Hur ser samarbetet ut med kunden under projektets gang och efter projektet?
e Nar ni pitchar ett projekt for ett foretag, vad pushade ni pa for att belysa vardet for er
kund?
o Vilka faktorer belyser ni?
o Vilka ekonomiska argument anvander ni for att 6vertyga en kund i en pitch?
e Hur selekterar ni bland projekten?
o Vilka projekt antar ni? Alla ni far in?
m Varfor valjer ni ett projekt framfor ett annat?
Hur jamfor ni projekten?
Inom spelbranschen har vi observerat att de ofta talar om Payback-perioder pa
allt fran 1 - 6 manader, anvander ni er av payback-perioder for att vélja
projekt?
m  Om ni gor det, hur har ni tagit fram detta métt? Ar det en intern
uppskattning pa vad som &r rimligt?
e Hur ser kostnads och intékts proceduren ut for ett urtypiskt projekt?
o Hur uppkommer era intakter?
m Far ni en engangsbetalning eller far ni betalt I6pande? Prenumeration
eller delbetalningar?
o Vad ér era kostnader?
m Ardet [6ner eller FoU?
o Efter att ni levererat/slutfort ett projekt, vilka kostnader uppstar for era kunder
i efterhand?
m Vi tinker att det ni tillfor kanske skapade en extra kostnadspost hos
kunden?
m Hur visar ni pa att de langsiktiga intakterna kommer 6vervéga detta?
e Hur hanterar ni alla projekt samtidigt? Hur hanterar man en projektportfolj?
e Gar alla projekt hem? Om inte varfor fallerar dem?

Prognostisering:
e Hur prognostiserar ni nya projekt?
o Vad &r det som &r svart att prognostisera?
o Hur prognosticerar ni era intakter/ kostnader?
m Ar de svara att prognostisera?
o Vilka typer av KPl:er och kalkyler tillampas ndr man prognostiserar projekt i
er bransch?
m Vilka prestationsmatt anvander ni?
m Anvander ni nagon typ av Nettonuvardesprincip (NPV)?
o Anvander ni nagon sorts av kalkylranta?
m Isafall hur kom ni fram till den? Anvander ni en standardiserad sadan
eller anvander ni en riskjusterad per projekt?
m Ar detta ndgon ni diskuterar om man borde anvanda?
e Beritta garna lite om hur pa projektbudgetarar?
o Hur langt in i tiden budgeterar ni? Eller ar det lite pA mafa?
o Stdmmer era kostnads/intékts prognoser/budgetar med vad ni prognostiserat?

59




Joel Johansson & Joel HOrnelius

e Gor ni nagon typ av kanslighetsanalyser och scenarioanalyser?
e Hur gor ni for att validera er produkt/tjanst i ett projekt?
o Berétta lite om A/B/C - testing
churn rate - prgonnos pa antal bortfall, baserat pa hur manga nya kunder de far,

Finansiering:
e Hur finansierar ni er verksamhet och era projekt?
e Nidr ju ett AB, hur gor ni for pitcha er verksamhet for era investerare?
o Anvander ni KPl:er och prestationsmatt sisom Payback periods som material
for att presentera infor era investerare?
o Vilka ekonomiska argument anvander ni for att 6vertyga era investerare?
e Aravkastning pa investerat kapital ndgot som genomsyrar verksamheten?
o Aravkastningskraven fran era dgare patagliga?
o Hur ser er kapitalstruktur ut? Har na nagon skuld férutom till aktiedgarna? Isf
paverkar det ert avkastningskrav pa investerat kapital?
e Hur bedémer ni ert varde pa ert bolag?
o Vad grundar ni det pa?
o Hur kommunicerar ni ut det till era investerare?

Hur utvarderar ni ett projekt?
e Hur utvarderar ni ett projekt?
o Gor ni nagon sort av efterkalkyl?
o Har ni ndgon metod for att ta med er erfarenheter fran en organisation?
m Hur gor ni for att sprida kunskaper fran ett projekt ut till hela
organisationen?
e Arniinvolverade i era kunders kostnadsuppfoljning?
o Fortydligande: Nar era kunder utvarderar kostnaden/nyttan i efterhand, &r ni
involverade i den processen?
o Vet ni hur era kunder vérderar era projekt?

Ovriga fragor:
e Gwen:

o Hur lang tid tog det att utveckla plattformen?

o Beskriv GWENSs lésningar
m Produktion
m HR
m Healthtech
m eCommerce

o Auvskrivningar? Kunde ni skriva av utvecklingskostnaden som FoU? -extra
m Var viktigt att ha den mojligheten?

o Nér ni utformade GWEN, vad var tanken med detta?
m Hur prognostiserade ni for det?
m Ardeten del av er verksamhet som i dagslaget har valdigt laga

kostnader och i nuldget enbart genererar intakter?
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e Fortydligande: Har den lag MC och Hog MR

Vad har ni for konkurrenter?

o Inte hort om s& manga konkurrenter?

o Kommer det komma fler?
Berétta garna lite mer om Gamification inom Fintech

o Beratta lite om mattet performance expectancy PE
Som vi forstatt det sa ar ert syfte att 6ka era kunders kunders nyttjandegrad, 6ka
retentionrate etc. Ni vander ju er B2B och era kunderskunder ar ju slutkonsumenterna.

o Vilka metoder/modeller anvander ni for att méata kundndjdhet? Kundernas
kunder ska tycka det &r bra?

o Hur foljer ni upp detta och anvéander ni detta i er marknadsféring?

o Hur ar dem involverade i kundernas kostnadsuppféljning? Ar ni involverade
av era kunders egna kostnads/nytto uppfoljning nar kunderna varderar era
projekt?

Vilka nya omraden tror ni kommer uppkomma?
o Skolan? Chalmers?
m Berdtta gdrna mer om Edtech och ert samarbete med Chalmers
e Varfor ar Gamification sa viktigt for utbildningen?
e ‘“‘Antalet studenter som slutforde kursen 6kade med 15%, och
antalet studenter som fick hogsta betyg (5 av 5) 6kade med
284% jamfort med foregaende period”
m Vad tror ni om den marknaden? Det &r ju en jattemarknad
o Vad tror ni om byggindustrin?
m Tanker CAD och CAM, kan inte gamification appliceras dar?
o Ovrig industri:
m Beritta lite mer om IoT i produktion
o Beskriv GWENS lésningar
m Produktion
m HR
m Healthtech
m eCommerce
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