UPPSALA UNIVERSITET

Foretagsekonomiska Institutionen
Examensarbete C, VT 2007

UPPSALA
UNIVERSITET

Pokern ar dod, lange leve pokern!

Affarsmodellsanalys av en spelleverantor i

Sforandring
Handledare: Finn Wiedersheim-Paul
Forfattare: Kamil Gajewski

Erica Persson



Sammanfattning

Internetpoker-, casino- och vadslagningsforetaget Tain befinner sig efter att deras storsta kund Expekt.com
limnat dem i bérjan av 2007 i ett lige dir de antingen mdste eliminera sin pokerverksamhet eller ompositionera

sig pd marknaden for att fi en ny kundbas att jobba med.

Vi fick uppdraget att titta pi sambandet mellan Tains existerande kundbas, produkter och forsiljningsprocess for
att hjilpa foretaget att identifiera bra saker, simre saker samt mojliga forbittringar. Virt arbete har inneburit
samtal med Tains anstillda och ledning samt samtal med en nuvarande kund. Vi har tittat pd hur
kommunikationen skett i foretaget och undersikt forsiljningsmaterialet och den existerande interna

kunskapsdokumentationen.

Det vi fann var ett foretag vilket, for att bli starkt och konkurrenskraftigt, mdste utveckla sitt produktutbud for
att std upp mot konkurrenterna men dven ett foretag som mdste forbittra sin interna struktur; kommunikation,

kunskapsioverforing och dokumentation for att mojliggdra tillvixt och 6kad IGnsamhet.

Vi vill hiivmed presentera vir foretagsanalys av Internetspelforetaget Tain:

Shuffle up and deal!
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1 Tain, en fallande meteorit eller en stigande stjarna?

Efter detta avsnitt vill vi att lisaren ska ha skapat sig en bild dver Tains utveckling de senaste dren. Vi vill dven
att lisaren ska ha fOrstitt bakgrunden till samt sjilva syftet; att dokumentera hur Tains affirsmodell ser ut
idag innehdllandes flaskhalsar, styrkor och svagheter med 6vergripande rekommendationer till
forbdttringar.

Pokerbranschen tog virlden med storm i borjan pa 2000-talet ndr denna cigarrdoftande
nattklubbsaktivitet gick fran att vara just detta till att bli vad gemene man diskuterade pa lunchrasten,
traningspasset och vid middagsbordet. Tain startades 1999 med syftet att vara mjukvaruleverantor till
svenskdgda spelsiten Expekt.com och utveckla mjukvara fér vadslagning och casino (Filip 2007 a).
Foretaget har alltid delat sin verksamhet mellan Stockholm och Malta och ar 2005 startade Tain, som
har samma &gare som Expekt, dven upp ett eget pokernatverk! for bla. just Expekt. Figur 1.1

illustrerar detta natverk.

Tain

Eurolinx

L Betsafe

Pokerducks

Tain som pokernatverk

Figur 1.1 Tain som pokernitverk

" Ett pokernitverk dr en tjanst som en pokersite kan ansluta sig till och lta sina spelare méta andra siters spelare,
for att det alltid skall finnas tillrickligt manga motstandare.



Tidiga problem med Tains pokermjukvara tillsammans med forandringar pa marknaden under varen
2006, som till exempel Svenska Spels entré, gjorde att Expekt forlorade i rake? (Filip 2007 a). Detta
resulterade sommaren 2006 i att ett beslut togs att flytta 6ver pokerverksamheten fran Tain till iPoker-
ndtverket, utvecklat av Playtech. Flytten skulle goras i februari 2007 och skulle innebéra for Tain-
natverket att deras verksamhet skulle ga fran att vara byggd runt operatdren Expekt till att besta av ett
antal mindre pokersiter. I samband med detta blev Tain sjdlva tvungna att knyta sig till Ipoker-
ndtverket for att fortsatt kunna leverera poker till sina kunder (denna nya struktur kan ses i figur 1.2
nedan). En ny produkt, Commons?, lyftes nu fram for att fungera som mellanhand mellan nitverket

och de mindre pokersiterna.

|IPoker

Tain
Paddypower
Cardoza
Victor Chandler Pokerducks
{
Expekt Tain under

pokernatverket Ipoker

Figur 1.2 Tain under pokernitverket Ipoker

Expekts exit ur Tain innebar formuleringen av en ny strategi for att fortsatta vara konkurrenskraftiga
pa marknaden (Filip 2007 b). Den nya strategin innebar en nischning just mot mindre kunder och
skulle komma att innehalla tankar pa att formulera en ”turn-key”-16sning*, en helhetslosning, for nya

kunder vilket skulle ge Tain mdjligheten att kunna knyta ett stort antal mindre siter till sig med

2Intdkterna i pokerbranschen bendmns rake och dr den del av varje pot (satsade pengar) som pokersiten tar betalt
av sina kunder. Rake &dr med andra ord den intidkt en pokersite har.

3 Commons ér kittet mellan en mindre pokersite och olika spelsystem det behover koppla upp sig mot for att
kunna erbjuda sina spelare en komplett spellosning.

4En “turn-key”-10sning ar en helhetslésning dar kunden kan fa hjélp med allt fran betalningsldsningar till
marknadsfdring av siten.



mindre anstrangning, kostnad och en férhoppning om forkortad time to market®. For att lyckas med
detta beslutade ledningen sig for att ga igenom produktutbudet och forsdljningsprocessen som dessa
ser ut idag for att upptdcka var det gar att forandra och forbattra. Vart uppdrag for Tain &r att
dokumentera denna forsaljningsprocess och komma med forslag och rekommendationer fér hur
denna framtida helhetslosning ska se ut, men &dven att titta pa hur sambandet mellan produktutbud,
kundbas och séljprocess fungerar. I denna C-uppsats fokuserar vi pa att forsta produkten,
marknaden och dagens siljprocess for att kunna identifiera hur dessa tre samverkar och dirmed

eventuella brister och férbittringsmojligheter.

1.1 Vart uppdrag

Tain ar ett foretag som besitter stor kompetens vad géller poker, bade sett till spelet och den
bakomliggande tekniken. Sedan de tappade foretag som Expekt, Parbet, Betsafe och Eurolinx av olika
anledningar har Tain inte langre haft den kritiska massa® av spelare som krédvs for att bedriva ett
pokernatverk (Erik 2007). Istdllet for att avveckla fOretagets pokeravdelning formulerades en ny
affarsidé: att agera mellanhand mellan stora pokernétverk och mindre pokersiter som péa grund av sin
storlek inte dr attraktiva som kunder for de stora ndtverken. Tain som tidigare framst arbetade med
stora kunder har anpassat sin organisation for att kunna tillgodose deras skiftande behov och

kdnnetecknas idag av en séljprocess som préglas av flexibilitet och “ad hoc”-16sningar”.

I dagslédget har inte Tain rad att investera lika mycket tid och resurser i varje kund, eftersom mindre
kunder inte har den spelarvolym som krévs for att det ska vara ekonomiskt lonsamt. Uppfattningen
hos Tain ar att deras nabara marknad for poker pa konsumentniva har borjat stagnera och att siterna
ddrmed maste borja differentiera sig i sin marknadsforing for att kunna locka till sig nya och andras

kunder.

Vad Tain nu soker ar en klar och tydlig process for hur dessa mindre kunder ska hanteras. Tain vill
kunna erbjuda dem en enkel och snabb 16sning pa att starta upp en pokersite och baserat pa tidigare
erfarenheter och lardomar tror vi att kunskapen till hur detta kan goras finns inom Tains organisation.

Formaliseringen och dokumentationen av denna process har dock aldrig varit aktuell, férran nu.

5Time to market i detta fall hanvisar till tiden frén kunden inledningsvis kommer till Tain med férfragan tills siten
ligger uppe spelbar f6r kunder.

® Den kritiska massan innebir den minsta mingd spelare som kriivs for att en ny spelare ska uppleva mingden
som tillracklig for att vilja stanna kvar och spela.

7 P4 ostrukturerad basis dir varje ny kund behandlas utan utviirdering av den forra.



For att utfora arbetet genomfor vi en analys av affdarsmodellen$, dvs. sambandet mellan kunderna,
séljprocessen och produkten. Vi ska hitta brister i affirsmodellen for att dels ge rekommendationer pa
hur identifierade problem kan atgdrdas men &ven skapa ett bra underlag féor den kommande D-
uppsatsen. Vart resultat skall presenteras i tre delar; denna C-uppsats med syfte att dokumentera hur
Tains affirsmodell ser ut idag innehallandes flaskhalsar, styrkor och svagheter med &vergripande
rekommendationer till forbattringar, en D-uppsats dar vi ska sdtta samman en rekommendation,
baserat pa resultaten i foregaende uppsats, hur sjélva saljprocessen bor se ut for att optimera tids- och
resursatgang samt slutligen en rapport till sjélva foretaget med rekommendationen till hur processen

ska fordndras samt forslag till forbéttringar generellt.

1.2 Vad kan du férvénta dig?

Denna uppsats skrivs, som inledningsvis namndes, som del ett av tva dver en 20-veckorsperiod. Det
inledande stycket av uppsatsen syftar till att ge ldsarna en bakgrundsbild bade till pokerbranschen
och till vart arbete. Vi har valt att ge en helhetsbild 6ver bagge vara uppsatser for att sitta denna C-
uppsats i ett storre perspektiv. Var teoridel darefter innehaller material som kommer att fungera som
analysverktyg till utvarderingen av Tains organisation och kommunikation. Har beskriver vi dven den
afférsmodell som vi kommer att anvanda oss av som struktur fér bade empiri och analys. Genom hela

uppsatsen notar vi lopande de frimmande ord som anvands for att hjdlpa lasaren med forstaelsen.

Eftersom var uppsats skrivs pa uppdrag fran ett foretag ar metoden dominerad av bade formella
intervjuer och mindre formella samtal med personer som har anknytning till foretaget, vilket innebar
att kallkritiken ar inriktad mot att fundera 6ver respondenternas trovardighet och egenintresse i
publiceringen av sina svar. I metodavsnittet ger vi en bild 6ver vilka vi ar for att ge ldasaren en
mojlighet att kunna avgora huruvida vi dr ldmpliga personer for att genomfdra just detta projekt. I
detta avsnitt forsoker vi dven att visa lasaren hur vi har gatt tillvaga samt varfor vi har gjort pa detta
sétt. Vi har strévat efter att gora var undersokning sa transparent som mdjligt for att 1dsaren ska kunna

bilda sig en uppfattning om hur tillférlitliga véra resultat ar.

Kapitel fyra i uppsatsen utgors av empirin. I denna del vill vi beskriva foretaget utifran de intervjuer
och samtal vi haft. Vi gar igenom pokermarknadens struktur och forandring under de senaste aren
men fokuserar pa de delar som har berort Tain. Vi beskriver Tains kunder, produkter och slutligen i

den empiriska delen sammanfattar och beskriver vi den process en kund gar igenom fran initial

¥ Tains affirsmodell refererar till sambandet mellan Tains kunder, produkt och siljprocess och beskrivs mer
utforligt i teori- och metodavsnittet.



kontakt med foretaget fram tills kontraktsformulerande tar vid. Denna genomgang av empirin baseras

naturligtvis pa intervjuer och samtal och ligger sedan till grund f6r analysen.

Analysen i sin tur ar uppdelad i tva delar; en del som tittar pa de tre komponenterna av
afférsmodellen; kunderna, produkten och séljprocessen och en del som analyserar hur dessa tre delar
hénger ihop och hur val anpassade till varandra de 4ar. Efter analysen presenterar vi
rekommendationer for hur Tain ska hantera sin affirsmodell och hur de ater igen ska kunna bli en
kraft att rakna med i pokerbranschen. Slutligen, efter analysen aterfinns kallforteckningen foljt av ett

appendix med sammanfattningar av intervjuer samt en forklaring av de branschspecifika ord

uppsatsen innehaller.
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Figur 1.3 Forvintat flode genom uppsatsen

derna uppsats.




2 TEORI

Efter teoriavsnittet dr vdr forhoppning att lisaren ska ha fitt en kinsla for de verktyg vi vill anvinda oss av for
att analysera Tains affirsmodell. Det viktigaste att ta med sig frin teorin dr beskrivningen av just Tains
affirsmodell di den kommer att vara den réda trid som genomsyrar resten av uppsatsen.

Vér teoridel bestar av tva stycken teorier/modeller. Den forsta delen fokuserar runt den
organisatoriska hierarkin och tittar pa hur uppbyggnaden kan paverka kommunikationen i foretaget.
Den andra delen presenterar en modell/ett ramverk vilken askadliggor Tains affdrsmodell som vi ser
den. Dessa teorier och modeller kommer senare i uppsatsen vara nagra av byggstenarna for den
tolkning av empirin som sker i analysdelen. Da var metod till stor del bygger pa empiriska
undersokningar och inte pa teoretiska resonemang kommer teorin dock inte till fullo tdcka den analys
vi gor. Teorin kommer istéllet att fungera som en stodjande ram till en del av analysen medan andra
delar kommer att hangas upp pa sunt férnuft och saledes ej vara underbyggda av det som framlaggs i
detta avsnitt. Med sunt fornuft avser vi den kunskapsbas vi samlat pa oss genom studier,
arbetslivserfarenhet och annat som hor livet till, men som &r svar att konkretisera och presentera med

referenser.

2.1 Varfér gjorde vi dessa val?

I ett foretag som har genomgatt sa manga stadier, med tillvaxt och atergang pa marknaden i olika
omgangar har den inre strukturen fatt véxa fram allt eftersom istéllet for att ledningen har satt sig ned
och planerat den i forvdg. Detta har i Tains fall lett till en relativt ostrukturerad organisation och
séljprocess som vare sig dr optimal for foretaget eller for foretagets kunder. Som léget &r idag tror vi
att en stor del av de interna problem Tain moter dr hénforbara till bristande kommunikation och
bristande systematisering av sédljprocessen. Detta innebdr att vi vill titta pa hur denna del av
verksamheten kan forbattras och har darfor anvant oss av McShane och Von Glinows modell av
kommunikation i organisatoriska hierarkier. Denna modell fann vi efter nagra veckors intervjuer och
samtal med Tain vara lamplig och tar upp nagra aspekter av foretagets organisatoriska svarigheter pa

ett strukturerat satt.

Eftersom vi ska identifiera brister och svagheter i Tains affirsmodell har vi satt samman en egen

modell for att illustrera de beroenden mellan produkt, kund och séljprocess vi har valt att studera.
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I arbetet med utredningen letade vi efter fardiga teorier som skulle kunna passa en analys av Tains
affirsmodell. Vi hittade och forkastade nagra olika forslag, ddribland produktlivscykeln vilken vi
fann, trots dess anvandbarhet i att analysera en produkt, inte passa vart syfte att titta pa sambanden
mellan produkt, kund och forsaljningsprocess. Vi konstaterade efter nagra veckors letande att vi inte
skulle hitta en teori som pa ett bra satt skulle passa undersokningen av sambanden mellan
affirsmodellens komponenter och valde darfoér att med hjdlp av teorier fran Kotler samt Gadde och
Hakansson utforma vart eget teoretiska ramverk. Valet foll pa dessa da de kan generaliseras for att
galla i ett flertal olika branscher, daribland Internetspelbranschen, samt att den lasarkrets vi vander
oss mot, foretagsekonomer, kan antas ha kdinnedom om dem vilket innebér att vi i storre utstrackning
kan anvianda oss av endast brottstycken. Den affirsmodell vi presenterar i det andra avsnittet av
teorin och erbjuder oss den grad av flexibilitet som vi efterstravar i var undersokning eftersom den ger
oss underlag for vad som ska undersokas, samtidigt som den inte laser oss till ett ramverk utan later
oss genomfora var studie utan ”skygglappar”, som skulle kunna resultera i att vi missade nagot av

intresse.

2.1.1 Teori om kommunikation i organisatoriska hierarkier

Att kommunikation mellan individer i ett foretag kan vara svart och problematiskt ar inte okant. Att
denna kommunikation ar oerhort viktig for att ha en fungerande organisation &r dven det ként. I en
tid och bransch med hog konkurrens &r det viktigt att chefer och mellanchefer klarar av att skapa ett
Oppet flode av kommunikation upp, ned och genom organisationerna. For att dra nytta av den
konkurrensfordel kunskap ar kravs det att kunskapen sprids i foretaget istéllet for att centreras hos ett
litet antal nyckelpersoner. McShane och Von Glinow (2005, s. 342-345) foreslar att det finns tre tydligt

urskiljbara kommunikationsstragier; arbetsplatsdesign, nyhetsbrev samt enkiter hos anstillda

Arbetsplatsdesign

Det har forskats pa huruvida en arbetsplats med 6ppen struktur (sé kallade kontorslandskap) medfor
en bidttre kommunikation mellan anstédllda. Att det ar lattare att kommunicera kan verka tydligt
eftersom avsaknaden av védggar mellan anstillda kan underlédtta snabb kontakt, dock &r en annan
aspekt av arbetsplatsdesignen att néra fysisk kontakt mellan anstéllda och mellan anstéllda och chefer
kan 6ka stressmomentet och darmed fungera negativt.

Nyhetsbrev

Det ar viktigt att dela information med medarbetarna oavsett storlek pa foretaget. Det &r latt hant for
chefer att felaktigt anta att alla kan vad de sjdlva kan och har tillgang till samma information som de

har. For att undvika detta dr en kommunikationsstrategi som inkluderar nyhetsbrev; webbaserade
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eller pappersbaserade bra att ha. Manga foretag har upptéckt att det inte ar tillrackligt att ha enbart ett
kommunikationsmedium wutan att det &ar fordelaktigt att erbjuda bade webbaserade
nyhetsbrev/artiklar samt detsamma pa papper da manga fortfarande finner det jobbigt att ldsa langa
texter pa dataskarmen.

Enkiiter hos anstillda

Enligt McShane och Von Glinow genomfér nagra av USA:s basta foretag regelbundet
enkédtundersokningar hos sina anstdllda for att ta reda pa hur motiverade de &r, hur mycket
kdnnedom de har om vad som hénder i foretaget och for att involvera de anstéllda i fragor rérande

exempelvis dresscode och arbetstid.

2.1.2 Tains affarsmodell

Vi har valt att titta pa Tains affairsmodell (se figur 2.1) utifran vart perspektiv. Vi har identifierat tre
delar av affarsmodellen; produkten, kunderna och séljprocessen. Produkten ar delad i tva delar dar
den ena &r den produkt som kommit i fokus efter att de storre spelsiterna lamnat Tain och den andra
delen de potentiella omkringliggande tjansterna som Tain kan erbjuda. Kunderna dr definierade av
Tain och inget vi kommer att ga djupare in pa medan saljprocessen &r den del vi tittar mest pa i denna

uppsats.

For att kunna forsta affarsmodellen och dra slutsatser om dess styrkor samt svagheter maste vi inte
bara forstd de tre komponenterna i den men dven hur dessa samverkar med varandra. For att
mojliggora detta har vi lagt upp denna modell som ett analysverktyg dels med hjilp av sunt fornuft

och dels med hjalp av fragment av olika teorier av Kotler samt Gadde och Hakansson.

! Saljprocessen [

-

.

N N
\\\ﬁ \

Produkten

Tains affarsmodell bestar av tre delar

Figur 2.1 De tre komponenterna i Tains affirsmodell
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2.1.2.1 Gapet mellan kund och produkt

Grunden for all affirsverksamhet ar en produkt eller ett erbjudande (Kotler 1999, s 124) som anses
attraktiv for den potentiella kunden. Efter att ett foretag identifierat sin kundmalgrupp gors diverse
anstrangningar for att fa denna kund att kopa foretagets produkt. I idealfallet kan foretaget tillgodose
kundens exakta onskemal vilket oftast 4r omojligt i praktiken och innebéar dérfor att det vasentliga ar
att produkten lockar ett tillrackligt antal presumtiva kunder for att vara ekonomiskt I6nsam. Enligt
Kotlers marknadsmix kan en produktdifferentiering grundas bland annat pa skillnader i service. Detta

kan avspeglas i hur saker som leverans, installation, utbildning, radgivning samt underhall skéts.

2.1.2.2 Gapet mellan siljprocess och kund

Vid forséljning av en komplex produkt/tjanst géller det att som forséljare ha tillganglig kunskap for att
kunna ge kunden verktyg att anvanda produkten pa ratt satt. En séljare utan tillrdckliga kunskaper

har svart att skapa mervarde for kunden och kan ddarmed ga miste om mdajlig merforsiljning.

Gadde och Hakansson (1998, s 97) har identifierat tre viktiga aspekter av kund-
leverantorsforbindelser; tekniska, kunskapsmdissiga och administrativa anpassningar. De tekniska
anpassningarna handlar om att binda samma kopares och séljares tekniska anldggningar och
utrustningar pa ett effektivt satt. Kunskapsmassiga anpassningar innefattar att koparen maste vara
noggrann med att uttrycka sina krav och behov sa att sédljaren pa basta satt kan leverera
kunskapsmassiga l0sningar pa dessa. For att foretagen ska kunna fungera tillsammans pa ett effektivt
satt krdvs administrativa anpassningar, sd som samordning av planerings-, leverans- och
kommunikationssystem. Med andra ord krévs ett omfattande informationsutbyte innan kontrakt kan

skrivas.

2.1.2.3 Gapet mellan siljprocessen och produkten

Ju mer komplicerad en produkt dr desto mer komplexa blir forbindelserna innan kép (Gadde &
Hékansson 1998, s 94), det som vi i denna uppsats bendmner siljprocess. For att sdljprocessen ska vara
effektiv krdvs ett utbyte av information mellan nyckelpersoner i processen dér informationen maste

vara riktig och forstalig av mottagaren.
For att pa ett tillfredsstallande sétt, for bade saljare och kund, leverera produkten och/eller tjansten

kravs att kundens alla fragor kan bemdtas och besvaras. Ju komplexare produkt/tjanst desto mer

kunskap och kommunicerande mellan fler personer kravs i den siljande organisationen. Detta innebar
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ocksa att mer kunskap om produkten maste finnas for att kunna hantera fragor hos kunder med olika

kunskapsbakgrund.
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3 HUR GICK VI TILLVAGA?

I detta metodavsnitt vill vi ge ldsaren en bild dver det tillvigagdngssitt vi anvint oss av. Vi beskriver vilka vi dr
for att ldsaren sjilv ska kunna bilda sig en uppfattning om vdr limplighet att utfora arbetet. En beskrivning av
vdr informationsinsamling ges och slutligen dven en bild 6ver vdr forhoppning av vad vi ska hitta.

3.1 Forberedelser

Innan vi tackade ja till projektet sattes ett mote upp med Tains produktchef, Filip, dér foretaget, dess
verksamhet och produkter presenterades for oss. Har fick vi dven fortydligat Tains syn pa projektet
och vilka forvantningar det fanns pa var leverans. Det framgick redan hér att de 20 veckorna vi hade
framfor oss skulle sdtta pa prov och utveckla vara fardigheter da det arbete vi skulle utfora var av

sadan karaktar att ingen tidigare pa fortaget berort fragestallningen.

3.2 Vilka éar vi och varfor skriver vi denna uppsats?

Uppsatsen skrivs av tva forfattare, Erica Persson och Kamil Gajewski. Forfattarna kommer fran tva
olika hall kunskapsmassigt och finner att de kompletterar varandras kunskap pa ett tillfredsstédllande
sétt. Kamil har dubbla utbildningar och ldser parallellt med sina ekonomstudier teknisk fysik. Detta
innebdr att Kamil har en djup forstaelse for de mjukvarusystem Tain jobbar med och kan
kommunicera med den tekniska sidan av Tain. Han ar dven intresserad av poker vilket gjorde att
amnet lockade mycket att fordjupa sig i. Erica 4r ekonom och har bade jobbat med och spelat poker i
manga ar. Hon har ett stort niatverk av kontakter inom pokerbranschen och en bred forstaelse av

poker och pokerforetagen. Hon kan kommunicera med affarsutvecklarna om produkten.

Amnet poker intresserade bagge forfattarna och ett antal forfragningar pa olika pokerforetag gjordes
initialt. Tain var det mest intressanta foretaget och erbjod dessutom forfattarna att ta sig an ett projekt
som skulle genomforas i foretaget under samma tidsperiod. Forfattarna erbjods kontorsplats och
vagledning genom projektet samt mojligheten att i slutdndan fa presentera resultatet f6r VD, ledning

och medarbetare, vilket sdgs som en stor och spannande utvecklingsmajlighet.
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3.3 Sambandet mellan syfte och metod

Var huvudsakliga uppgift ar att analysera Tains nuvarande affairsmodell och identifiera styrkor och
svagheter. Detta kraver att vi maste forsta den nuvarande séljprocessen, marknaden, produkten samt
samspelet mellan dessa vilket leder oss till f6ljande undersokningsmodell som tidigare har forklarats i

teoriavsnittet:
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_ >
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Taing affarsmodell bestar av tre delar

Figur 3.1 De tre komponenterna i Tains affiirsmodell

Denna modell har utformats av forfattarna for att passa undersokningens karaktdr. Modellens
begrédnsning ligger i att den istdllet for att ta hénsyn till hela den potentiella marknaden endast tar
hansyn till de befintliga kundgrupper Tain idag &r knutna till. Anledningen till att vi inte undersokt
Tains potentiella marknad ar att det skulle krdava mer tid och en storre marknadsundersékning som vi
kanner inte far plats i var C-uppsats. Vi har istallet valt att forlita oss pa den marknadsinformation

som Tain har bistatt oss med.

3.4 Informationsinsamling

Vi har anvént oss av tva olika typer av kallor, sekunddra samt priméra. Vart huvudfokus har legat pa
de primdra av den anledningen att de inledande veckornas forsok till informationsinhdmtning via
artiklar, bocker samt tidskrifter ej resulterade i nagon storre mangd kunskap. Vi fann att det var en
begrénsad mangd information tillganglig av det slag vi letade efter och den storsta anledningen till
detta ar naturligtvis att vart undersokningsomrade till stor del handlar om Tains egen organisation,

produkt och kunder vilket dr information som rimligtvis ej bor finnas dokumenterad utanfor
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foretaget. Da vi dven fann att den inom foretaget dokumenterade informationen var begransad valde

vi att rikta vara krafter mer fokuserat mot primérkallor.

Vi bestamde oss for att genomfdra vara intervjuer med respondenter i samma ordning som en kund
som kommer in till Tain for forsta gangen har kontakt med dessa. Av denna anledning anser vi att vi i
storsta mojliga man har fatt en bra bild 6ver hur en kund upplever séljprocessens struktur. Vi
illustrerar denna ordning med ett exempel: den forsta intervjun som vi genomforde under detta arbete
var med innesédljaren Adam, vara fragor var vildigt generella och svaren inte speciellt invecklade.
Efter att ha intervjuat Adam fortsatte vi med att intervjua en saljare pa Tain dér vi utifran information
inhdmtad fran Adam kunde formulera mer konkreta fragor och fick djupare svar. Pa detta satt har vi
arbetat oss genom de nyckelpersoner som en ny kund har kontakt med. Vi tror att vi pa sa satt har

byggt upp en 6kande forstaelse, liknande en ny kunds, infér genomférandet av varje intervju.

3.4.1 Sekundarkallor och tidigare dokumenterad kunskap

Da information om den affarsmodell vi amnar undersoka ej finns dokumenterad pa Tain har de
sekundarkéllor vi anvant oss av framst bidragit till 6kad kunskap om branschen samt om Tains
produkt. Till de kallor som o6kat var kdannedom om Tains produkt hor Tains egna material, "Tain
Online Gaming Solution" (2006) och "Tain Commons and TPG Introduction" (2006) som behandlar
Tains mjukvaruplattform, Commons, samt det system for betallsningar som foretaget har utvecklat,
Tain Payment Gateway (TPG). Tain har en begransad mangd dokument och vi har fatt tillgéang till alla
de officiella dokument som finns pa foretaget. Ytterligare information som vi har behévt om foretaget

och dess produkter fick vi inhdmta under vara intervjuer.

Vidare har vi gjort sdkningar i LIBRIS Uppsok och funnit uppsatser om pokertrenden i Sverige, dar
ibland "Internetpokern i Sverige — En analys av dess forutsittningar" av E. A. Lindstrom och J.
Johansson (2006). Vi har &aven blivit tipsade av var handledare Finn Wiedersheim-Paul om D.
Gunnarssons och E. Hjorts magisteruppsats "In the money — Konkurrensanalys av pokermarknaden
pa skinniva®' som blev klar i januari 2007. Dessa uppsatser har hjalpt till att cka var generella
forstaelse for Internetpoker. En av begransningarna i sokandet av andra uppsatser ar att vart &mne
handlar om foretaget Tains egen affirsmodell vilket dr information som av naturliga skal ej finns

dokumenterad pa andra stdllen an i fGretaget.

Skin &r en operatdr som inte processar sina egna pengar
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Vi har dven forsokt att finna branschspecifik litteratur genom de databaser som Uppsala universitet
ger tillgang till, fraimst Emerald och Business Source Premier, men ocksd genom sokmotorerna
OAlster och Scirus. Vi kunde dock konstatera att méngden anvandbar information som fanns

tillganglig inom d@mnesomradet var ytterst begransad.

Vi har forsokt anvanda oss av Affdarsdata, dock returnerade sokningar i denna databas endast
pokerrelaterade nyheter, som i och for sig validerade den marknadsinformation som givits oss under
vara intervjuer, men inte resulterade i nagon ny kunskap. Att vi inte hittade akademiska artiklar om
pokerbranschen var ingen dverraskning for oss, eftersom forfattarna till de uppsatser som vi har last
hade samma problem. De utredningar och studier som dessa kunde hitta fokuserade uteslutande pa

spelare och spelsiter och inte pa mjukvaruleverantorer.

Som vi senare i uppsatsen konstaterar, sa finns det ett problem med det material som Tain
tillhandahaller, ndmligen att det ej nddvandigtvis ar aktuellt. Mycket av dokumentationen ar aldre
och giller ej idag vilket har inneburit att vi har varit tvungna att forlita oss pa kompletterande
primérdata. Att Tains material €] alltid varit aktuellt har i vart fall spelat en mindre roll, da det som vi
varit intresserade av, forstaelsen for Tains produkter, inte paverkas ndmnvirt av foraldrade

parametrar pa tekniska data.

En generell problematik med sekundéarkéllor &dr att andra ej sdkert har uppfattat all information
korrekt och att viss data kan vara vinklad och subjektiv. Vi har i var undersokning inte forlitat oss pa
sekundarkaéllor i den man att dessa har paverkat vart resultat, varfor det ej finns anledning att djupare

ga in pa detta.

3.4.2 Primarkallor

Eftersom en stor del av uppsatsen handlar om att samla in kunskap som besitts av flera personer vilka
pa nagot sétt varit involverade i séljprocessen, sa har var uppdragsgivare hjalpt till att identifiera
dessa och dven tillhandahallit en lista Over personer med kunskap om olika delar av affarsmodellen.
Vi har planerat vara intervjuer i sadan ordning att vi foljer en typisk kunds vag genom Tain. Genom
att gora pa detta sdtt far vi sjélva erfara en kunds upplevelser gillande kontakter med Tain. Vi kan
dven identifiera vilka fragor som dyker upp lédngs vagen, vilken kunskap som gors tillganglig i de
olika delarna av processen, samt vilka fragestdllningar som inte direkt kan besvaras av
kontaktpersonen pa foretaget. Anledningen till just detta tillvdgagangssatt dr dels att forsta vilka

fragor som kan besvaras av varje person, samt att vi under intervjuerna samlat kunskap om Tain och
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kunde formulera battre fragor och pa sa siatt fa ut mer av intervjuerna mot slutet av

uppsatsskrivandet.

Vi hur uteslutande anvént oss av kvalitativa intervjuer med personer som sjédlva ar delaktiga i den
foreteelse vi studerar. Dessa intervjuer har genomforts som enskilda moten mellan intervjupersonen
och forfattarna till denna uppsats och har skett pa respondentens arbetsplats inom ramarna for det
tidsspann som uppsatsen gav oss. Under intervjutillfdllena anvénde vi oss av en semistrukturerad
intervjumanual baserad pa vara informationsbehov da en sadan erbjuder en rimlig avvdgning mellan
organiserad datainsamling och flexibilitet. For att minimera risken for missforstand har vi bandat alla
intervjuer samt skickat en sammanfattning till respondenterna sa att dessa har haft méjligheten att
lasa igenom var tolkning av vad de har sagt och gora andringar och/eller tilligg i detta. Da den
insamlade informationen ska tacka dven en rapport till foretaget har mer information dn vad som

redogors i denna uppsats insamlats, varav en del kan aterfinnas i appendix.

Att vi till sa stor del anvant oss av primarkallor medforde en del svarigheter. Respondenterna i var
undersokning jobbar alla inom samma bransch, och flera av respondenterna har pépekat att "alla
kanner alla". Alla vara respondenter har valt att forbli anonyma vilket talar for att de diskussioner vi
har haft med dem kan ha varit 6ppnare dn om de hade figurerat med sina riktiga namn. Med tanke pa
hur liten branschen &r kan vi dock inte vara sdkra pa att dessa personer dnda kan identifieras vilket
bidrar till att vi inte helt kan utesluta att de svar vi har fatt pa ett eller annat sétt ar vinklat till deras
fordel. Med detta i atanke tror vi att de personer som vi har intervjuat har varit forsiktiga med att peka
pa fel som enkelt kan tillskrivas en person, eller en grupp av personer, i synnerhet om det géller
sadant som endast den person som vi intervjuat har kdannedom om. Daremot anser vi att problem som
flera kan ha kdnnedom om i stérre man kunnat upptackas vid intervjuer da personer som holl inne
med den typen av information kunnat framsta i dalig dager om nagot som de borde uppmaéarksammat
papekas av andra parter men inte av vederbdrande. Vidare bor tilldggas att ingen av de intervjuade
har pekat ut sig sjdlva pa ett negativt satt, av forstaliga skal. Vi har vidare bett intervjupersonerna att
berédtta om deras del i séljprocessen samt att identifiera andra inblandade personer och berédtta vad

dessa gor. Pa sa satt har vi fatt flera olika perspektiv pa de inblandade personernas roller.

Vi ser en risk i att pa forhand ha informerat vara respondenter om vad vi skriver om och varfor, da
detta har gett dem tid att forbereda sig och tanka 6ver vad de bor sdga, vilket trots att de kan resultera
i mer informativa och kompletta svar dven kan resultera i idealiserade och vinklade sadana.

Information som vi inhdmtat under intervjuerna rorande produkten anser vi vara tillforlitlig da denna
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har getts av produktchefen, och det ligger i hans egenintresse att vi dr inforstddda med den. Var
direkta uppdragsgivare och initieraren av projektet dr produktchefen varfor vi ytterligare tror att
tillforlitligheten i hans information &r stor. Han har &ven ldst igenom uppsatsen efter dess

fardigstallande och godként och kontrollerat riktigheten av den information uppsatsen innehaller.
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Figur 3.2 Tabell 6ver informationsinhimtning

3.4.3 Etiskt huvudbry

Vi har under arbetet med denna uppsats {6ljt de fyra huvudkrav som det tidigare Humanistisk-
samhiéllsvetenskapliga forskningsradet utvecklat och vilka aterfinns i "Forskningsetiska principer i
humanistisk-samhallsvetenskaplig forskning" (2002). Vi har informerat alla deltagande om deras roll i
var studie och samt vad det &r for studie vi @mnar genomfora. For att uppfylla samtyckeskravet har vi
valt att skicka ut en sammanfattning av var intervju till den berérda respondenten for att denna ska fa
ytterliggare en chans att dels bekrdfta sin medverkan men &ven att korrigera eventuella
misstolkningar fran var sida. De tva aterstaende reglerna handlar i grova drag om att den
medverkande ska ha ratt att avbryta sitt deltagande i studien och att forskaren inte far utsitta denna
for ‘otillborlig patryckning eller paverkan" (Forskningsetiska principer i humanistisk-
samhallsvetenskaplig forskning 2002, s. 10), men da ingen av vara respondenter avbrot sin medverkan
behover vi inte fordjupa oss i detta. I enlighet med dessa etiska regler har vi tillatit de respondenter

som velat forbli anonyma vara detta.
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4 EMPIRI

Empirin syftar till att stilla lisaren pd den kunskapsnivi som krivs for att forstd samband och slutsatser som
senare dras i analysen. Det insamlade materialet presenteras och ordnas efter den tidigare presenterade
affirsmodellen.

4.1 Hur ar empirin upplagd?

Vi anvander oss i empirin av den undersokningsmodell som presenterades i metodavsnittet och delar
upp empirin i tre huvuddelar; marknaden, produkten och séljprocessen for att askadliggora den

insamlade informationen pa ett tydligt och strukturerat sétt, se figur 4.1 nedan.

Tains affarsmodell bestar av tre delar

Figur 4.1 Tains affirsmodell

Innan vi gar in pa de tre delarna av affirsmodellen borjar vi med att ge en Oversikt 6ver hur
pokermarknaden sett ut fran Tains perspektiv de sista aren; hur den varit organiserad och vilka
aktorer som varit aktuella for att ge ldsaren en bild av och grundldggande, nodvandig, kunskap om
branschen. Som separata stycken presenteras Tains produkter samt kundgrupper och slutligen ska vi
folja en ny, fiktiv, kunds vdg genom Tains séljprocess, fran den forsta kontakten fram tills den dag

kontraktsformuleringen och den tekniska integrationen'¢ tar vid. Vi begransar oss i undersokningen

10Integrationen skapar en koppling mellan spelsiten och sjidlva spelet, dvs. gor det mojligt for spelare att
registrera sig och fora 6ver pengar, vilket dr forutsédttningen for att kunna spela.
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av just séljprocessen till att stanna dar kontraktsformulerandet tar vid och inte titta pa processen efter,
dvs. den tekniska integrationen, da vi inte anser denna vara relevant for var uppgift i denna uppsats

och vi heller inte hunnit férdjupa oss i denna del av processen.

4.2 Hur ser pokermarknaden ut, idag och historiskt?

Expekt har sedan starten haft sin huvudmarknad i Sverige med en stor spelarbas'! har. Tain startade
sin pokerverksamhet i 2005 pa de gemensamma &garnas initiativ for att forse Expekt med
pokermjukvara'? (Filip 2007 a). Anledningen till beslutet var bade att Expekts davarande natverk
Prima'? inte kunde erbjuda den service som 6nskades men ocksa att de krdvde en 6kande procent av
den rake Expekt drog in pa sina spelare. Expekts dgare ville ha ett eget nidtverk att ta med sina spelare
till i forhoppning av langsiktig utveckling av pokermjukvaran. Losningen skulle dven oka Tains
omsittning vilket bade var attraktivt for Tains ledning samt for de gemensamma &dgarna. Releasen av
Tains poker skedde i oktober 2005 men det visade sig dock snart att det i Tains nétverk uppstod
problem med instabil mjukvara som kraschade under for tung belastning (Tain, Natpokerhistoriens
storsta sjalvmal 2006). Expekts rake sjonk och medan Tain jobbade for att 16sa dessa instabiliteter fick
Expekt allt svarare att halla kvar sina kunder. Under varen 2006 kom Expekts marknad att forédndras
vidare och bland annat gjorde den stora aktdren Svenska Spel (hddanefter SS) entré pa Sveriges
pokermarknad. SS vande sig mot samma marknad som Expekt och med den statligt sanktionerade
marknadsforingen de backades upp av konkurrerade de pa andra villkor &n Expekt. Expekts mote
med en sa stark rival samtidigt som svarigheter med produkten gjorde att SS inte hade ett allt for svart

jobb med att locka 6ver spelare fran Expekts segment (Filip 2007 b).

Denna rorelse av spelarna bort fran Expekt lamnade foretaget med en spelarbas under den kritiska
massan vilket ytterligare kan ha bidragit till att spelare lamnade pokerrummet. Ur Expekts synvinkel
kan detta ha uppfattats endast som ett resultat av en instabil mjukvara medan det ut Tains synvinkel

snarare uppfattades som en forandrad konkurrensbild pa marknaden (Filip 2007 b).

Oavsett anledningen till minskningen av Expekts spelarbas beslutade de sig under sommaren 2006 att
péaborja arbetet med att d&nnu en gang byta ndtverk. Denna gang skulle de ldamna Tain och istéllet
ansluta sig till ett annat, storre, pokernédtverk och planen var att genomféra forandringen i starten av

2007. Detta gjorde att Tain stédlldes utan sin storsta kund och blev tvungna att lamna sin position som

HSpelarbasen for en site 4r det antal spelare som 4r aktiva.

12Pokermjukvara ir hela systemet for att bedriva pokerspel pa Internet. Detta inkluderar bade en klient och en
server samt databas och kringsystem.

13Sydafrikanska nétverket Primas (nuvarande Microgaming) nitverk innehaller bland annat Unibet och
NordicBet (www.Pokersitescout.com)
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néatverk (se figur 4.2). Istéllet valde de att ta position som cage'* och darmed sta med ett antal mindre

pokersiter knutna till sig och fungera som mellanhand mellan ett storre natverk, Ipoker och sina skins

(Filip 2007 a).
Tain
Eurolinx
L Betsafe
Pokerducks Expokt Parbet

Tain som pokernatverk

Figur 4.2 Tain som pokernitverk

4.3 Vilka ar kunderna?

Tains kunder ar av olika slag, men tre stdrre grupper av aterkommande kunder kan med
respondenternas hjilp identifieras (Adam 2007; Bertil 2007; Erik 2007):

1. Del- eller heltidsprofessionella pokerspelare som tillsammans med sina kontakter vill starta en
pokersite. Dessa kunder kommer ofta till Tain med stor kunskap om Internetpoker men med
mindre kunskap om foretagande och vad som kommer att krévas for att starta verksamheten.

2. En annan vanlig grupp av kunder &r entreprendrer som tidigare startat foretag men som inte
nodvandigtvis kan sarskilt mycket om poker. Hit hor ocksa ovriga “lycksokare” som vill rida
pa Internetpokervagen och testa om de kan tjana pengar pa den.

3. Den tredje och sista gruppen av kunder dr de som redan har en existerande sports book!s
och/eller casinoverksamhet!® fran Tain eller annan leverantér och nu vill komplettera med

poker.

14 Nagon som tar hand om och processar pengar at skins (Skin &r en operatdr som inte processar sina egna
pengar.)

15Sports book &r vadslagningsverksamhet, i detta fall pa Internet.

'“Casinoverksamhet refererar hir till casino som spel pé Internet.
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4.4 Vilken &r produkten?

Vi delar i empirin upp produkten i tva delar; Commons samt omkringliggande tjanster, antingen

befintliga eller patankta infor framtiden.

4.4.1 Commons

Commons dr namnet pa det system som Tain har utvecklat for att koppla samman en operators site
med olika spel (t.ex. poker, casino, sports book). Det som ar unikt for denna produkt &r att en ny
spelsite snabbt kan fa tillgang till olika spel utan att behova gora den idag tidskravande integrationen.
Commons tillhandahaller sadant en operatér behover i systemvédg for verksamheten, dédribland
rapporter over verksamheten, méjligheter till konfiguration!” samt koppling till betalningslosningars.
Dartill tillater Commons att integrera en kunds befintliga system, som exempelvis
kundhanteringssystem och existerande back-officelosningar, sa att kunden har tillgdng till dessa
system genom samma plattform (Filip 2007; Tain Commons and TPG introduction 2006; Tain Online
Gaming Solution 2006). Bilden nedan askadliggéor hur Commons knyter ihop spel och

omkringliggande system.

Sports book

Fatsgzrent
Svstem

Wieb Site

Cusfomer

Commons

vWlanacemznt
Systemn

“arajyement

Commons knyter ihop de olika
spelen med omkringliggande system

1 Fanagernen:
Sysiem

Figur 4.3 Beskrivning av produkten Commons

7Konfiguration innebér att sitta upp olika instéllningar som behovs for att bedriva en spelsite.
18Betalningslosning &r en 1osning for hur spelare ska sétta in och ta ut pengar samt sitens koppling till banken.
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4.4.2 Omkringliggande tjanster

Forutom att koppla upp kunden mot Commons finns det en del andra fragestillningar vilka en ny
kund pa ett eller annat satt maste ta stillning till och hantera innan de kan se sin nya pokersite redo
for spel. Dessa fragestdllningar kan vara komplicerade for kunden och svara att veta hur de ska
hanteras och dérfor har Tain tidigare hjélpt sina kunder med viss radgivning gillandes dessa. Denna
radgivning har varit begransad och inte alltid 16nsam for Tain och av den anledningen finns det nu
tankar pa att sdlja fardiga l1osningar pa dessa problem som en del av produkten Commons. Vi gar i

detta stycke igenom de huvudsakliga fragestdllningar en kund maste tinka pa, dvs. de potentiella

omkringliggande tjanster Tain kan komma att sélja i framtiden.

3. Betalningslésning
- Val av PSP och
bank

1. Bolagshbildning 2. Licens

Kundens steg

Figur 4.4 Huvudsteg for att starta en pokersite

Bolagsbildning

Som tidigare ndamnts sa ar bolagsbildningen det forsta som maste goras innan nagot annat kan
paborjas. Trots att sjdlva registreringen ar enkel (det gar att kopa ett bolag “off the shelf” (Erik 2007))
maste det forst beslutas i vilket land foretaget ska registreras. Fragan innebar nagra viktiga
stallningstaganden vilka inkluderar fragor som skatteregler for foretaget och spelarna samt ett storre
antal juridiska aspekter. De juridiska aspekterna genomsyrar inte bara fragan om bolagsbildning utan
fortsatter genom samtliga delar av processen och &r svara att finna korrekta och precisa svar pa.
Lagstiftningen &ndras ofta i olika lander och det ar fa som verkligen vet hur det hanger ihop och vilka
regler som galler (Filip 2007 ¢; Gustav 2007).

Licenser

For att i en verksamhet kunna processa in- och utbetalningar fran kunder krdvs naturligtvis ett

bankkonto och handlar det om Internetbaserad spelverksamhet krdvs dessutom en licens for att
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penningtransaktioner av denna typ ska vara lagliga. Ansokningen for att skaffa licens dr omfattande
och komplicerad och innebar problem for de allra flesta som ger sin in i uppgiften. Forutom att
ansokningsprocessen ar komplicerad och svarstiden langdragen (ofta upp mot sex manader) ar
dessutom fragestallningen i vilket land den ska skaffas d&ven den komplicerad. Tain har i dagsldget en
licens i Kanada och en pa Malta men for de framtida kunder Tain har finns valet att antingen lata dem
sjdlva ordna detta eller erbjuda hjalp (Filip 2007 b).

Betalningslosning

Naér vél bolag ar bildade och licenser finns tillgangliga maste operatoren tanka pa betalningslosningar.
Tain har existerande mjukvara for betalningslosningar, men kunder har trots detta haft svarigheter
med den kommersiella biten, det vill sdga, att fa bankkonton och avtal pa plats. For att kunna gora in-
och utbetalningar till ett konto krdvs nagon form av kommunikation mellan det granssnitt en spelare
anvander sig av, spelklienten eller spelsiten samt bank. Detta skots av en eller flera sa kallade
Payment Service Providers (PSP). Dessa ar foretag som mot en avgift tar de uppgifter som spelaren
matade in om Onskad in- eller utbetalning i spelklienten eller spelsiten och vidarebefordrar dem till
bank som i sin tur exekverar dem. Innan dessa PSP:er erhaller uppgifterna filtreras de genom ett
system som kallas Tain Payment Gateway (TPG). TPG:ns uppgift &r filtrera ut transaktioner som
verkar misstdanksamma och skicka aterstaende vidare till lamplig PSP (beroende pa valuta och risk).
Tain har i dagsldget firdiga moduler for ett flertal PSP:er som kan kopplas pa TPG:n efter kundens
onskemal (Filip 2007 c; Helge 2007).

Foér att som nybliven kund klara av att 16sa detta pa egen hand kravs kunskap och kontakter, nagot
som nya kunder kanske per definition inte besitter. Detta innebér att Tain skulle kunna erbjuda detta
som en tjanst till kunderna och pa sa sitt forsakra sig om att kunden heller inte fastnar pa detta steg.
Webplats

Ett pokersite behover sjdlvfallet en webplats vilket dr den utsida en spelare ser hos kunden. Har finns
nagra olika val for kunden; antingen skapar de webplatsn helt sjilva vilket kraver kunskaper i
programmering och grafik samt i poker eller sa skapar Tain webplatsn at kunden. Den senare
situationen kan delar upp i tva alternativ; antingen gors en ny sida till kunden fran start vilket &r
relativt dyrt och tidskrdvande eller sa skapar Tain en “white label”-sida vilket ar en fardig sida som
det i princip bara gar att ldgga till farger, logotyper och speltyper for att passa just den kunden. Detta
alternativ skulle ga fort och darfor ocksa vara ett betydligt billigare alternativ for kunden (Gustav
2006).

Kundsupport

Ett Internetforetag som sysslar med spel och haller en mjukvara samt dessutom tillhandahaller
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betalningslosningar kommer oundvikligen att motas av tekniska svarigheter vilket innebér att de
behover tillhandahalla en kundsupport for kunder att vanda sig till med fragor och klagomal. I
dagslaget har Tain en support som sitter pa Malta vilken kunderna kan kopa in sig i (Filip 2007 c;
Gustav 2007).

4.5 Séljprocessen

Kunder kontaktar och kommer till Tain vanligtvis via en av tva vagar:

Kunden kan kontakta nagon instans pa Tain for att fa information om mdjligheterna och produkterna.
Kontaktuppgifter &ar val tillgangliga pa Tains hemsida. Kontakten sker oftast via mail och
forfragningar som kommer via mail skickas vidare till Adam, Tains inneséljare. Adam ar anstalld som
extern konsult och sitter frimst med uppgiften att svara pa mail fran potentiella kunder for att prata
med och informera om Tains produkter. Adams kontakt med kunderna sker endast via mail och
telefon och all eventuell direktkontakt i form av moten ldmnas till Tains saljare, Bertil. Informationen
Adam ger sker pa “ad hoc”-basis och kontakten mellan honom och kunden pagar olika linge
beroende pa kundens utgangsldge, kunskap och mentala mognad. Vanligaste tidsspannet ror sig fran
ett par manader om kunden vet vad han/hon vill ha upp till ett ar eller langre om det ar en oséker
kund som inte &nnu ar ekonomiskt, strukturellt och/eller mentalt mogen f&r att skriva pa ett kontrakt

(Adam 2007).

Adams framsta uppgift ar att ta fram de kunder som har en framtid hos Tain, det vill séga att forsoka
hitta de kunder som &ar seridsa i sin satsning och med en solid affirsidé som kan vara ekonomiskt
forsvarbar for Tain att investera i. Adams kontakt med kunderna é&r olika beroende pa vilken kund det
ror sig om. Kunder med ett stort pokerkunnande behover oftast mer hjilp med hur det affarsmassiga
kommer att se ut medan de kunder som kommer in med kunskap i foretagande oftare fragar om de

mer tekniska detaljerna.

Adam har arbetat fér Tain i drygt tva ar och har under denna tid samlat ihop en kunskapsbas som han
dokumenterat for att kunna ga in i och hdmta information nédr det behdvs. Det finns idag ingen
gemensam databas ddar Adam och andra pa Tain kan hdmta uppdaterade dokument for att cka
kunskapen (Adam 2007;Bertil 2007). Det finns, enligt Adam, heller inga officiella dokument som
power points och annat med sammanfattad information for framtida kunder, férutom nagra aldre, ej
uppdaterade, dokument. Dessa innehaller dock en del felaktiga uppgifter vilket har inneburit att de

inte har anvants i den forsta kontakten med kunden.
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Férutom att kontakta Tain via webplatsen finns kunder som antingen redan har verksamhet inom till
exempel sports booking och/eller casino. De kunderna har oftast ett storre kunnande om Internet-
foretagande och spelverksamhet men inte nédvéndigtvis om poker och kan ha kontakter pa Tain
redan, antingen genom att de har sin befintliga verksamhet dar eller for att de har kontakt direkt med
Tains personal. Har hanvisas de vidare sdljaren Bertil som genomfdr en forsta screening av kunden for
att pa samma sdtt som inneséljaren Adam ta fram potentiella seriosa kunder med vilka det finns
mojlighet att skriva kontrakt. Aven for Bertil fungerar processen pa samma “ad hoc'"-basis som for
Adam och olika kunder skots pa det sétt som bast lampar sig for situationen. Bertils huvudansvar och
fokus ar att sélja produkten vilket innebar att han informerar kunderna om allt de vill och beh&ver
veta fOr att ett beslut ska kunna tas om de vill och far komma till Tain som kunder. I de lagen Bertil
inte kan svara pa kundernas fragor kontaktar han de kollegor som sitter med spetskompetens for
hjalp (Bertil 2007). Det finns inga formella processer och férfarandesétt for hur denna kommunikation
ser ut utan samma fraga kan hanteras olika beroende pa situation och kund. P4 samma satt som
officiell dokumentation saknas for Adam att anvanda i kundkontakten saknas detsamma for Bertil.
Skillnaden for Bertil ar att han tréffar kunderna och har battre mojligheter att samtala och ta reda pa
kundens kunskapsgap. En annan skillnad ar att Adam som extern konsult sitter pa ett kontor utanfor
Tain och inte har samma mojlighet till daglig kontakt med resterande del av foretaget som t.ex. Bertil

har.

De komponenter som Adam och Bertil idag vanligen informerar om (beroende pa vilken kunden &r
varierar det nagot vilken information som ges ut.) &r:
1. Kostnader for produkten
2. Krav pa kunden fran Tains sida for att kunna sétta upp en site (dock finns radgivning att fa
fran Tains sida)
a. Attbolagsbildning maste ske
b. Vilka licenser som kravs for att fa bedriva spel pa Internet, hur kan de skaffas och vad
kan Tain hjalpa till med
c. Betalningslosningar — hur betalningssystemet pa Internet ser ut, vad som behovs och
vad Tain kan hjélpa till med
d. Marknadsforing — en kontroll av vad kunden kan och har tdnkt sig i form av
marknadsforing fore och efter launch av pokersite
e. Ovriga eventuella krav pa kunden

3. Tains skyldigheter gentemot kunden, vad kan kunden forvénta sig av Tain.
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Forutom Adam och Bertil finns det ett antal andra i organisationen som ofta har sporadisk kontakt
med den blivande kunden. En av dessa &r Erik som fungerar som promotionansvarig fér Tain och
Tains produkter. Erik traffar ibland kunderna fore kontraktsdag i syfte att kinna kunderna pa pulsen
betrdffande kunnande och ambitioner (Erik 2007). Han informerar om vad som kommer att kravas i
form av marknadsforing for att skapa en vinstgivande site och forsoker att ta reda pa vad kunden

tankt sig i form av satsning och koncept for att skapa en bild 6ver om det kan vara en l16nsam kund.

Genom hela forsiljningen, fran forsta kontakt till kontraktsdag, finns en person vid sidan av
forsaljningen, Filip, som har funktionen av produktchef. Han fungerar som bollplank och
kunskapskalla for Bertil och kunderna och svarar pa de fragor som inte direkt kan hénvisas till nagon

annan (Filip 2007 a).

Filip:

Cenerellt ballslank.

) Saljare (Bertil)
‘nitial kontakt med

innesiljare(Adarm).
Firsta aoeening-
Processen.
Tar framn intressanta
kunder.

Andra screening ock fungerar som ragon slags

Kantraktsdaz
account manager.

Erik:

Sparadiss kontakt med
kundzn for att checka
av tankarna om
affirside, koncept och
mrknadstiirings-
planer.

Saljprocessen

Figur 4.5 Schema 6ver séljprocessen
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5 ANALYS

Vir analys dr uppdelad i tvd delar vilka bygger pd den affirsmodell vi presenterat i teorin och metoden. 1
analysens forsta del, bakgrundsanalysen, tittar vi pd sjilva komponenterna i affirsmodellen foljt av en analys av
sambanden mellan dem i del tvd. Efter analysen vill vi att ldsaren ska ha forstitt vira tankegingar for att de
rekommendationer  vi  kommer med i kapitel sex ska kinnas  naturlign  och  korrekta.

5.1 Bakgrundsanalys: affarsmodellens tre delar

Har ska vi isolera de tre komponenterna av Tains affarsmodell. Vi kommer i analysen av kunderna
och produkten att anvénda oss av sunt fornuft, dvs. var samlade kunskap och erfarenhet istéllet for att
direkt applicera teori. Vid analysen av séljprocessen, vilket dr den del vi lagger mest tid och vikt vid,
kommer vi dven att anvanda oss av McShane och Von Glinows teoretiska ramverk som presenterades

i kapitel tva.
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Analys av affarsmodellens tre delar

Figur 5.1 Analys av de tre komponenterna i Tains affidrsmodell

5.1.1 Kunden

Vi ser att det bland de kunder som kommer till Tain framst skiljer sig mellan deras vilja till initial

investering samt deras forkunskaper.

Skillnaderna i betalningsvilja kan grunda sig i olika saker, en mojlighet ar att det 4r mer osdkra och
mindre mentalt mogna kunder som inte dr sékra pa sin egen kapacitet att skapa lonsamhet och dérfor

inte ar lika villiga att riskera den initiala investeringen. En annan majlig orsak till lagre betalningsvilja
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kan enkelt vara att kunden inte har tillgang till sa stora pengar men &nda har en tro pa att kunna

skapa lonsamhet.

I differensen mellan kundernas forkunskaper kan vi skilja mellan forkunskaper i poker och i
foretagande generellt. Det kommer kunder till Tain vilka tidigare har startat foretag och darfor kan ha
kunskaper i marknadsforing men inte nédvandigtvis i marknadsforing inom poker. Dessa har andra

krav pa Tain d4n de kunder som kommer in med mer kunskaper i poker men inte i foretagande.

Fran Tains sida ar det viktigt att veta vad kunden kan och vilken betalningsférmaga de har da detta
kommer att paverka vilken typ av produkt de ska marknadsféra och hur de bor anpassa séljprocessen

for att pa basta sitt hjalpa kunden.

5.1.2 Produkten

Tains nuvarande produkterbjudande bestdr av mjukvaruplattformen Commons medan ett antal
omkringliggande tjanster som kunden idag far ta hand om sjalva, med hjalp av lite radgivning fran
Tain, i framtiden kan komma att erbjudas som en del av produkten vilket vi anser vara en viktig del

av Tains konkurrensstryka.

Produkten Commons ar nyckeln till att adressera de kunder som inte har organisation eller
kompetens att bygga detta sjdlva. Med resten av de omkringliggande tjansterna kan Tain hjdlpa dem
dnnu ldngre och differentiera sig mot manga av de starka konkurrenterna. De tjanster som finns
beskrivna i empirin ar tilldggstjanster vilka kan fungera som konkurrensfordel f6r Tain om de valjer
att erbjuda dem som tjénster. Forslaget Tain sjdlva har och vilket dven i vara 6gon ar det bésta for Tain
ar att satta upp ett produkterbjudande innehallandes Commons samt ett erbjudande om att ta hand
om de nodviandiga omkringtjinsterna. Detta skulle innebédra att Tain erbjod en paketlosning
innehallandes framfor allt bolagsbildning, licenser och betalningslosningar da det dr dessa delar som
dr de kunskapsmossigt svaraste att hantera for kunderna. Webplatsen rekommenderar vi att Tain
erbjuder sig gora antingen som en ”&kta”, fran start eller som en standardsida (White label), anpassad
till den specifika kunden. Det kan hdnda att kunder som kommer till Tain redan har webplatser om de
har annan befintlig spelverksamhet, men om inte sa &ar erbjudandet om en webplats formodligen
attraktivt for kunder. Néar det géller supportverksamheten kan det for Tains nya mindre kunder vara
mycket kostsamt att anstélla och utbilda personal redan i starten nér tveksamheten fortfarande finns
huruvida det kommer att bli en l16nsam verksamhet eller ej och det kan darfor vara attraktivt att fran

Tains sida erbjuda att tillhandahaélla denna support.
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5.1.3 Saéljprocessen

Som definierades i empirin s& avser vi med siljprocessen perioden frdn en potentiell ny kund
kontaktar Tain for forsta gangen till dess kontraktsformuleringen paborjas. Denna tid har vi genom
intervjuer och samtal fatt konstaterat att den idag &r relativt ostrukturerad och préglad av 16sningar
som alltid dr anpassade av den situation som rader just for den kunden. Séljarna Adam och Bertil har
inte tillrdckliga kunskaper for att kunna svara pa de fragor kunderna stiller utan far ofta aterkomma
med samma fraga flera ganger till olika personer pa foretaget. Detta dr resurssloseri och en enkel
diskussion med sédljarna tillsammans med nagon ansvarig, forslagsvis produktchefen Filip, skulle
kunna utreda vilka kunskaper som saljarna sjélva anser sig sakna. Denna kunskap behover, for att
forbattra resursanvandningen, overforas till siljarna och detta skulle kunna goras antingen genom

dokumentation fran de specialister som sitter pa kunskapsomradena eller genom en internutbildning.

Utover att sdljarna sjdlva inte anser sig vara kunniga nog for att halla diskussioner med kunderna pa
egen hand sker heller inte kommunikationen om kunderna pa ett smidigt satt. Idag fungerar séljaren,
Bertil, lite som en account manager och slapper inte kunden forran kontraktet &r skrivet. Vi anser att
det vore battre att ha en annan dedikerad ansvarig person som account manager vilken moter kunden
redan fran initialt intresse, efter forsta screeningen med Bertil, och hjélper och har det 6vergripande
ansvaret fram tills den dag kontraktet skrivs och den tekniska integrationen tar vid, men som till
skillnad fran Bertil kan folja med kunden vidare efter kontraktsskrivning. Detta skulle leda till att
kunden endast behover tala med denna person vilket kan leda till ett mer strukturerat och

professionellt intryck fran Tains sida.

I var mening ar det som saknas i sdljprocessen ironiskt nog just en process. Tiden fran initial kontakt
till kontraktsskrivning skulle kunna forkortas betydligt om det fanns tydliga riktlinjer for hur
kommunikationen med kunden skulle se ut och om det fanns en tydlig ansvarig person for kunden.
Vidare tror vi att en forbédttring av séljarens kompetens skulle kunna leda till farre kontakter personer

mellan vilket dven det skulle bidra till en snabbare process.

Vi identifierar nagra av Tains svagheter genom att titta p4 McShane och Von Glinows modell av

organisatoriska hierarkier:
Arbetsplatsdesign

Tains dubbla lokaliseringen av foretaget till bade Stockholm och Malta innebér att vissa problem kan

uppsta nar det kommer till snabb och spontan kommunikation. For att ett foretag ska kunna fungera
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smidigt gallande detta maste chefer, mellanchefer och anstéllda hitta ett satt att vara i kontakt med
varandra. En omstandighet som dven den forsvarar kommunikationen ar att sdljaren Adam sitter pa
ett annat kontor, skilt fran resten av foretaget, vilket innebar att Adam ej har lika l&tt att ta till sig
information dagligen via mé&ten och spontana samtal.

Nyhetsbrev

Som lédget ser ut idag vore det fordelaktigt att hitta ett sitt att sprida ny information béattre genom
foretaget. Att det ar lokaliserat i olika lander gor att det ar svarare att fa ut ny information till samtliga
medarbetare vilket dr oerhort viktigt, speciellt om Tain ska dndra och stirka sin position pa
marknaden sig sa ar det viktigt att alla far ta del av den nya strukturen.

Enkiter hos anstillda

Att ta reda pa vad de anstallda kan, vill och kdnner att de behover veta ar en del i Tains arbete for att
forbattra processerna. Ett sétt Tain har gjort detta pa ar genom att ta in forfattarna till denna uppsats
som ska prata med alla involverade i affdrsmodellen for att ta reda pa vad det finns brister och

utrymme for forbattringar och/eller forandringar.

5.2 Analys: sambanden mellan affairsmodellens komponenter

Nér vi nu tittat pa sjdlva delarna i affdrsmodellen kommer vi att ga 6ver till sambanden mellan dem

och titta pa hur val anpassade komponenterna ér till varandra, se figur 5.2.
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Analys av sambanden mellan
affarsmeodellens komponenter

Figur 5.2 Analys av sambanden mellan de tre komponenterna i Tains affirsmodell

5.2.1 Kund - produkt

For att Tain ska fortsétta vara attraktiva for sina potentiella kunder krévs att de anpassar sin produkt

till de kunder de véljer att rikta sig mot. Fragan har tva aspekter; det géller for Tain att hitta ratt
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produkt for den kund som nar Tain men &dven att vanda sig mot “ratt kund”, dvs. den som vill kopa
den produkt Tain vill sélja. Vi tror att den produkt Tain idag erbjuder ar begréansat attraktiv for de
mindre kunder Tain vill na och d& marginalintdakten per kund é&r liten behover Tain fokusera pa ett
storre antal for att gora det ekonomiskt Ionsamt. Kunder med liten eller begransad forkunskap
kommer att behova hjédlp och stdd genom storre delar av starten, dvs. med att sdtta upp licenser,
betalningslosningar etc. Detta innebér att Tain istadllet for att gratis ge kunderna kringservice borde
erbjuda tjinsterna som en del av produkten och péa si sitt inte bara tjana mer, utan dven Oka

sakerheten att kunden faktiskt lyckas hela vagen i processen och ddarmed inbringar rake till Tain.

For att lyckas pa den tuffa marknaden krévs att Tain hittar en nisch dér de kan vara starka och pa sa
sitt differentiera sig fran andra foretag i samma position. Vi tror att det basta satt Tain kan
differentiera sig pa i nulédget ar att fortsétta tankarna pa att erbjuda en helhetslosning dér de erbjuder
hjédlp med att starta en pokersite fran start till slut, dar alla tekniska och praktiska aspekter 16ses for
kunden till ett pris. En systematisering och mekanisering av séljprocessen dér Tain sétter upp tydliga
strukturer for i vilken ordning varje steg ska ske skulle gora det betydligt lattare att bli kund hos Tain

och 0ka Tains mojlighet att skaffa sig fler kunder till en lagre kostnad/kund.

Vad denna 16sning skulle kriava ar dock att varje involverad person i processen har tillrdcklig
kompetens for att skota sin del utan att behdva involvera ledningen i varje fraga och beslut.
Kompetensen hos involverade kan foérbéttras antingen genom béttre kommunikation i form av moten
och dokumentation och/eller genom en internutbildning dar de ansvariga for varje del av processen

far tillracklig kunskap for att klara att skota arbetet.

5.2.2 Produkt — saljprocess

Om Tain véljer att behalla sin nuvarande (efter Expekt.com) produktstruktur, att sdlja Commons men
lata kunderna skota det omkringliggande sjdlva, dvs. bolagsbildning, licensiering och
betalningslosningar kommer det inte att krdvas nagra storre forandringar i dagens saljprocess.
Produkten kommer forvisso att vara tekniskt relativt komplex, men den del av séljprocessen som
kommer att bero av detta 4r mindre. Vidare kommer inte samma effektiva informationsutbyte kravas
inom organisationen som det gor om produkten expanderar till att innehalla Commons samt
omkringliggande tjanster. Att expandera produkten som tanken &dr gor att séljprocessen maste

anpassas och de involverade utbildas for att kunna hantera de nya delarna.

34



5.2.3 Saljprocess — kund

Vi har tidigare i analysen konstaterat att vi kan dela upp kunderna i olika finansiella och
kunskapsmaéssiga grupper. For att kunna skapa en sa effektiv och snabb siljprocess som mojligt maste
Tain anpassa processen efter de kundgrupper de vill fokusera pa. En av utmaningarna ar att anpassa
de kunskapsmadssiga aspekterna av processen. De kunder som i forhand ar duktiga pa poker och hur
de ska na pokerspelare i marknadsforingen maste Tain kommunicera med tydligare nér de galler de
affdrsmassiga delarna medan de kunder som &ar duktiga pa fOretagsbiten antagligen kommer att
behova mer hjilp och stod med att lara sig poker, pokersystem och hur de ska na spelare med sin

produkt.

De tekniska anpassningar Tain maste gora till kunden innefattar att koppla kundens spelare till det
overliggande pokernétverket, IPoker. Detta ar 16st genom Commons och inte nagot vi kommer att ga
vidare in pa da det sker som en del av den tekniska integrationen efter kontraktsskrivande. Férutom
de tekniska och kunskapsmadssiga anpassningarna maste administrativa anpassningar goras. For Tains
rakning foreslar vi inférande av ett CRM-system!® for att 6ka mdjligheten att inom foretaget
kommunicera om kunder och deras dnskemal men &dven for att pa ett smidigt sédtt kunna samordna

planeringen av framtiden f6r kunden.

' CRM stér for Customer Relation Management och &r ett system for att hantera kunder.
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6 REKOMMENDATIONER

Avslutningsvis i uppsatsen vill vi dela med oss till lisaren vilka synpunkter och forslag till forbittringar vi har for
Tain. Férhoppningen dr att ldsaren sjilv under ldsandet av uppsatsen ska ha kommit fram till samma slutsatser
genom att ldsa teoriramar, tillvigagdngssitt och empirisk data.

Tredje och sista delen presenterar generella rekommendationer till Tain gallande kunskapshantering
och affarsmodell. Vi beskriver vara asikter om vad Tain kan gora for att forbéttra sin affirsmodell,
dvs. sambanden mellan den erbjudna produkten, de kunder Tain attraherar samt den séljprocess som
ska syfta till att 6vertyga kunden om att Tain har den basta produkten och ger de basta mojligheterna

for framgang inom Internetpokerbranschen.

6.1 Kunskapshantering

Vi upplever att kommunikationen vid hanteringen av kunder i Tain skulle kunna vara béttre och mer
strukturerad. Den “externa” kommunikationen fran Tain mot kunden bor bli tydligare bade nar det
galler sédljarnas formaga att sjélva svara pa kundernas fragor men Tain bor dven uppdatera sitt forrad
pa forsdljningsmaterial som t.ex. produktinformation och presentationsmaterial bade géllande
Commons och framtida omkringtjanster. Det ar viktigt att Tain presenterar sig som ett seriost och
kunnigt foretag som tar kunden, oavsett storlek, pa allvar. For att forbattra sin upplevda
professionalitet bor dokumenten vara battre utformade, tydligare och snyggare istdllet for de

ouppdaterade och rériga dokument som tidigare anvéndes.

For att 16sa informationsproblemet foreslar vi att de personer som idag sitter pa specifik kunskap
rorande licenser, betalningslosningar, webplatslosningar samt support dokumenterar ned denna i tva
format. Det ena som ett mer tekniskt dokument vilket ska finnas i en databas ddr anstéllda kan leta
ndr de behover ytterligare information och det andra ett mer Gversiktligt som ska anvandas for att
marknadsfora sina tjanster till den framtida kunden. Vi tror att en béattre mojlighet att informera
kunden kan leda till snabbare férstaelse om vad som kommer att krdvas och darfor ett snabbare beslut
huruvida Tain ska bli leverantor. Ju snabbare Tain kan skriva kontrakt, desto snabbare kan produkten
koras igang och borja dra in rake. Med andra ord kan Tain uppna en snabbare time to market, vilket

ar ett av de mal de har.
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6.2 Internutbildning

Att kommunicera battre och att dokumentera ar en del av de forbattringsatgarder Tain bor dgna sig at.
For att uppna detta foreslar vi att Tain satter upp en internutbildning dar samtliga involverade i
séljprocessen far den nodvéandiga kunskap de behover for sitt omrade, men dven en inblick i andras
omraden. Detta skulle leda till en hojd kompetensnivd bland de anstdllda samt att
kunskapsoverforingen i foretaget skulle forbéttras naturligt och darmed farre fragor behova stillas

upprepade ganger.

6.3 Ett nytt sétt att betrakta affairsmodellen

Vi vill att Tain forandrar sitt synsatt pa den affarsmodell de anvéander sig av. For att den pa basta satt
ska komma till sin rétt och vara sa intaktsbringande och kostnadssparande som mgjligt vill vi att Tain
istallet for att se pa komponenterna som tre separata delar, ska se pa dem som tre krafter som verkar
at samma hall. For att effektivisera forsaljningen ska Tain strdva efter att se affarsmodellen som en
motesplats dar forséljning sker i den punkt dér produkten, kunden och siljaren/séljprocessen méter

varandra pa samma niva.

Tains affarsmodell bestar av tre delar

Figur 6.1 Tains nya affarsmodell
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8 APPENDIX

8.1 Appendix 1: Ordforklaringar

Pokervarlden ar uppbyggd runt en méangd uttryck och for att forenkla for ldsarna av denna uppsats

har vi valt att presentera en del av de ord och uttryck vi har anvéant oss av genom uppsatsen. Orden

finns dven som fotnoter forsta gangen de anvéants i uppsatsen.

"Ad hoc"

Pa ostrukturerad basis dar varje ny kund behandlas utan utvardering av den forra.

Affirsmodell (Tains)

Samverkan mellan Tains kunder, sdljprocess och produkt.

En 16sning for hur spelare ska sdtta in och ta ut pengar samt sitens koppling till

Betalningslosning banken.
Cage Nagon som tar hand om och processar pengar &t skins.
Casino Casinoverksambhet refererar har till casino som spel pa Internet.
Kittet mellan en mindre pokersite och olika spelsystem de behdver koppla upp sig
Commons mot fOr att kunna erbjuda sina spelare en komplett spelldsning.
Integrationen skapar en koppling mellan spelsiten och sjdlva spelet, dvs. gor det
mdojligt f0r spelare att registrera sig och féra 6ver pengar, vilket ar forutsattningen
Integration for att kunna spela.
Konfiguration Att satta upp olika instéllningar som behovs for att bedriva en spelsite.

Kritisk massa

Den kritiska massan innebar den minsta mangd spelare som kravs for att en ny
spelare ska uppleva méangden som tillracklig for att vilja stanna kvar och spela.

Pokermjukvara &r hela systemet for att bedriva pokerspel pa Internet vilket

Pokermjukvara inkluderar bade en klient och en server samt databas och kringsystem.
Ett pokernétverk ar en tjanst som en pokersite kan ansluta sig till och lata sina
spelare mota andra siters spelare, for att det alltid skall finnas tillréckligt ménga
Pokernitverk motstandare.

Produkt (Tains produkt)

Commons plus omkringliggande tjanster.

PSP

Payment Service Provider

Skin Skin dr en operatOr som inte processar sina egna pengar
Spelarbas Spelarbasen for en site dr det antal spelare som &r aktiva.
Sports book Vadslagningsverksamhet, i detta fall pa Internet.
Intakterna i pokerbranschen bendmns rake och ar den del av varje pot (satsade
pengar) som pokersiten tar betalt av sina kunder. Rake ar med andra ord den intakt
Rake en pokersite har.

Time to market

Time to market i detta fall hanvisar till tiden fran kunden inledningsvis kommer till
Tain med forfragan om att starta en site tills siten ligger uppe spelbar for kunder.

TPG

Tain Payment Gateway

"turn-key"-16sning

En "turn-key"-16sning ar en helhetslosning déar kunden kan fa hjélp med allt fran
betalningslosningar till marknadsforing av siten.

Figur 8.1 Ordlista for branschspecifika ord
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