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Forord

Denne bacheloroppgaven er skrevet og utarbeidet varen 2019, som en avslutning
pa bachelorstudiet i Entreprengrskap og @konomi ved Handelshgyskolen Bl, Oslo.
Gjennom dette studiet har jeg opparbeidet meg nye kunnskaper, og viktige
erfaringer som jeg vil ta med meg videre i arbeidslivet. Gjennom kurs som
«bedriftsgkonomisk analyse», «statistikk», «makro- og mikrogkonomi» har jeg
anskaffet meg en god forstaelse av hva gkonomi er, og hvordan gkonomi pavirker
bedrifter og samfunn i forskjellige situasjoner. Gjennom entreprengrskapsrelaterte
fag som «oppstart av bedrift», «internasjonalt entreprengrskap og finansiering»,
«verdivurdering og salg av virksomhet», har jeg fatt mer innsikt og forstaelse for
hva som inngar i a starte, og drive et eget selskap. Fag som «organisasjonsatferd og
ledelse», «forretningsjus» og «markedsfaringsledelse» har gitt meg ytterligere
tyngde og bredde innenfor de relevante omradene. Utbyttet fra dette kurset har veert
svaert givende, og i kombinasjon med den tekniske forstaelsen jeg innehaver fra
tidligere studier vil jeg kunne stille sterkt, og bidra godt i et teknologisk

oppstartsmiljg. Jeg gnsker videre a rette en stor takk til alle mine intervjuobjekter:

Christian Butenschgn Iconfirm AS
Sebastian Rundqvist Zeipt AS
Didrik E. Martens BizBot AS
Nikolai Narvestad Intrava AS
Kevin Graeter Monetor AS

Jeg ensker i tillegg a rette en stor takk til min veileder Tor Haugnes, som har bistatt
med konstruktive tilbakemeldinger og innspill, samt for hans fleksibilitet og gode

innsikt gjennom oppgavens utfgrelse.

Ruben Didriksen
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Sammendrag
Internettet er blitt en del av hverdagen til milliarder av mennesker, og har skapt en
sveert lukurativ markedsplass for bade veletablerte selskaper, og oppstartsbedrifter.
Flere, og flere selskaper tilbyr tjenester over internettet, noe som har resultert i
hardere konkurranse. Bedrifter konkurrerer i mindre grad pa hvor unike tilbudene
er, og i hgyere grad pa pris og tilgjengelighet. Denne utviklingen har resultert i at
veletablerte bedrifter, som oppstartsbedrifter har matte benytte seg av mer moderne
distribusjonsmodeller som mater kravene, og de forventningene som stilles i dagens
markedet; herunder muligheter for tilpassing, skalering og lave priser. SaaS, eller
«Software-as-a-Service» er en distribusjonsmodell som er skreddersydd for & mate
kravene fra det moderne markedet, og dens benyttelse har gitt positive
innvirkninger hos en rekke veletablerte selskaper. Riktig nok, er det gjort relativt
lite forskning pa hvilke innvirkninger benyttelsen av denne modellen har hatt pa
oppstartsbedrifter som opererer innenfor sterkt regulerte bransjer, som eksempelvis
bank- og finansbransjen. Spgrsmalet som former problemstillingen i denne

oppgaven er derfor som felger:

«Hva innebzrer valget av distribusjonsmodellen SaaS (Software-as-a-Service) for
oppstartsbedrifter som leverer Fintech-tjenester?»

| denne oppgaven tar jeg for meg oppstartsbedrifter som leverer finansteknologi
(ogsa kalt «Fintech) innenfor bank- og finansbransjen, og hva benyttelsen av
distribusjonsmodellen SaaS inneberer for deres kostnader og inntekter, drift,
ansvar og kunder. Ved hjelp av empiri innhentet fra 5 intervjuer med
oppstartshedrifter som leverer fintech-tjenester, og teori som gar i dybden pa SaaS-
modellen, og dens forventede pavirkninger pa ledende programvareleverandgrer,
har jeg kommet frem til interessante funn som avdekker bade positive, og negative
innvirkninger som fglge av bruken av SaaS-modellen. Gjentakende innbetalinger
skaper en forutsighar gkonomisk situasjon for oppstartsbedriftene, som gjer at
bedriftene stiller mer positivt ovenfor potensielle investorer. Men, lavere
innbetalinger gker behovet for kundevolum. | lys av at bedriftene ma opererere sa
kostnadseffektivt som mulig, og at bedriftene samtidig star ansvarlige for den
kontinuerlige driften at tjenesten, oppstar det nye utfordringer i forbindelse med
sikkerhet og tillit. Bedriftene mgater disse utfordringene med fokus pa ulike tiltak,

og det skapes debatter i lyset av de forskjellige initiativene.
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1. Innledning
Virksomheter har i alle ar jobbet malrettet for & bli mer effektive, spare kostnader,
og gke utbyttet si mye som mulig. Et godt eksempel pa dette er de industrielle
revolusjonene som startet for fult mot slutten av 1700 tallet (History, 2009), hvor
introduksjonen av ny teknologi presset produksjonen ut av hjemmet, og inn i
fabrikker. Nye arbeidsplasser ble til, produksjonskostnader gikk ned, og produktene
ble billigere for sluttbrukeren. N4, rundt 200 ar senere er konseptet fremdeles det
samme. Men der hvor det mekaniske en gang tok verden med storm, er vi nd i en
digital @ra hvor teknologiutviklingen er i hgygir. Introduksjonen av internettet pa
1990 tallet koblet verden sammen pa en helt ny mate som banet veien for nye
markeder. Med s mange som 4.4 milliarder brukere av internettet i 2019 (Statista,
2019), er potensialet enormt, og mulighetene mange. En av mulighetene som ble
mer fremtredende 1 lys av at internettet ble allment tilgjengelig, var
distribusjonsmodellen SaaS (Software-as-a-Service), som benytter internettet som
kanal for leveranse av programvare til sluttbrukeren (Luoma, 2013, s. 4). Denne
fremgangsmaten star i kontrast med tidligere distribusjonsmodeller som f. eks SaaP
(Software-as-a-Product), hvor programvare blir levert/solgt som en fysisk kopi,
med en vedlagt sluttbrukeravtale (Webopedia). Modellen er i tillegg en
videreutvikling av ASP (Application Service Provider) modellen, noe jeg vil
komme inn pa senere i innledningen. SaaS har som fglge av dette senket
inngangsbarrierene for bedrifter som har et behov for programvare, ved a blant
annet senke kostnadene, og gke fleksibiliteten for sluttbrukeren (Luoma, 2013, s.
12). Ifglge en rapport fra Finance Online, er det forventet at sd mye som 73% av
selskapene i verden vil benytte SaaS-applikasjoner pa deres arbeidsplasser innen
2020, og tallet er forventet & na 86% etter 2022. (Lambert, 2017). Den gkende
bruken av SaaS-modellen vil pavirke teknologiske oppstartsbedrifter, og hvordan
de velger a levere deres tjenester i fremtiden. | den forbindelse vil det veere av

interesse a se pa hvordan oppstartshedrifter handterer bruken av denne modellen.

1.1 Valg av problemstilling

Det siste aret har jeg veert en del av en oppstartsbedrift som leverer en tjeneste som
har til hensikt a erstatte papirkvitteringer med digitale kvitteringer (Zeipt AS). I den
forbindelse har jeg brukt mye av tiden min ved kontorene til TheFactory (En

Fintech-inkubator lokalisert i Oslo), og har i lgpet av tiden min her bemerket meg
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at flere oppstartsselskaper har valgt & basere forretningsmodellene deres pa
distribusjonsmodellen SaaS (Software-as-a-Service). Jeg ble nysgjerrig pa hvorfor
flere oppstartsbedrifter tilsynelatende velger a benytte denne modellen, og bestemte
meg for & bruke bacheloroppgaven min pa a finne ut mer om denne modellen, og
hvordan oppstartsbedrifter pavirkes av a benytte den. Problemstillingen som

oppstod i lys av dette var fglgende:

«Hva innebzrer valget av distribusjonsmodellen SaaS (Software-as-a-Service) for

oppstartsbedrifter som leverer Fintech-tjenester?»

1.2 Formalet med oppgaven

Formalet jeg har med denne oppgaven er & kartlegge hvordan valget av
distribusjonsmodellen SaaS (Software-as-a-Service) pavirker oppstartsbedrifter i
deres daglige drift, og hvorvidt denne distribusjonsmodellen er et godt alternativ
for oppstartsbedrifter som jobber med & levere programvare ut til sluttbrukeren,
innenfor bank- og finansbransjen. Gjennom de empiriske studiene vil jeg finne ut
hvilke fordeler og ulemper entreprengren ser ved benyttelsen av SaaS som
distribusjonsmodell, og deretter veie disse opp mot hverandre. Mer utdypende vil
jeg forsgke a & kartlegge hvordan benyttelsen av SaaS pavirker kostnader og
inntekter, driftsrelaterte prosesser, ansvaret og tillitsforholdet bedriften har til
kundene deres. Ved hjelp av kombinasjonen av de empiriske funnene, og teori, vil
jeg komme frem til en konklusjon som besvarer oppgavens problemstilling. Ut over
hovedformalet med oppgaven, gnsker jeg i tillegg & skape en interessant

leseopplevelse som forhapentligvis skaper mer innsikt og bredde hos leseren.

1.3 De mest vanlige distribusjonsmodellene

For a skape en bedre forstdelse av hva SaaS-modellen er, og hvorfor denne
modellen er blitt mer fremtredende de siste arene, har jeg valgt a ga kort inn pa de
mest annerkjente modellene for distribuering av programvare. Jeg vil blant annet se
pa SaaP (Software-as-a-Product) modellen, som var en av de tidligste modellene
for distribuering av programvare, deretter ga inn pa ASP (Application Service
Provider) modellen, og avslutningsvis vil jeg ta for meg SaaS (Software-as-a-
Service) modellen. Ut over det ordinaere formalet, vil ogsa denne kunnskapen bidra
til & skape en forstaelse for hvilke alternativer oppstartsbedrifter har for

distribuering av programvare.
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1.3.1 SaaP (Software-as-a-Product)

Far internettet og hgyhastighetslinjer kom pa 90 tallet, var det tradisjonelle
modeller som SaaP (Software-as-a-Product) som hovedsaklig ble benyttet i
forbindelse med distribusjon og salg av programvare. Hovedforskjellen ligger i
order «Product», som refererer til den fysiske kopien av programvaren, som ofte er
en CD, eller annet lagringsmedium solgt i en plastemballasje. Sluttbrukeravtalen
som vedlegges disse produktene tilsier ofte at du godkjenner brukervilkarene ved a
apne det fysiske produktet (Webopedia). Programvaren blir installert lokalt pa
bedriftens datamaskiner og driftet/vedlikeholdt av bedriftens egen IT-avdeling.
Videre er en av de stgrste ulempene med denne formen for distribusjon at kunden
blir avhengig av a kjgpe nye versjoner av programvaren for a kunne benytte de
nyeste oppdateringene. Flere versjoner, og mye manuelt arbeid fra kundens side,
resulterer i gkt bruk av distributgren og kundens ressurser i form av tid og penger.
Ettersom modellen ogsa baserer seg pa at kunden kjgper programvaren én gang,
blir det ogsa dyrere for sluttbrukeren & komme i gang med programvaren. Dette
hever inngangsbarrierene, og gjgr det vanskeligere for enkelte kunder sett fra et
gkonomisk standpunkt. P4 den positive siden vil programvaren etter installasjon,
alltid veere tilgjengelig lokalt hos kunden, uavhengig av om kunden har en
tilkobling mot internett, eller ikke. Dette er med pa a skape en trygghet hos enkelte
kunder, da de ikke er avhengig av a ha en politelig tredjepart som drifter
programvaren deres. Modellen er riktig nok fremdeles i bruk av diverse selskaper,

men SaaP’s bruk har gradvis stagnert til fordel for nyere modeller (Schutz, 2018).

1.3.2 ASP (Application Service Provider)

Ut over 1990 tallet ble personlige datamaskiner (PC’er) et sveert vanlig syn pa
arbeidsplasser. Flere og flere bedrifter var i prosessen av a tilpasse seg en digital
hverdag, og i forbindelse med dette, oppstod det en problemstilling: Utviklingen av
programvare gikk i et hgyere tempo enn utviklingen av fastvare, noe som gjorde at
disse digitale verktgyene ble sveert dyre i drift (Brandall, 2017). Behovet for a kjere
programvare pa flere datamaskiner samtidig, uten a benytte for mye lagringsplass
ble mer, og mer fremtredende. Lasningen pa dette problemet var a sentralisere
driften og vedlikeholdet av programvaren, og det var pa dette tidspunktet at
grunnlaget for det vi kaller ASP (Application Service Providers) ble dannet. | stedet

for at en bedrift skulle drifte og vedlikeholde programvaren lokalt pa arbeidsplassen
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(som eksempelvis gjennom bruken av programvare distribuert gjennom SaaP-
modellen), ble dette arbeidet flyttet over til en selvstendig tredjepart som tok seg av

disse oppgavene.

1.3.2.1 Begrensningene med ASP (Application Service Providers)

Selv om ASP-modellen har Igsningen pa flere av problemstillingene som oppstar
rundt distribuering av programvare, er ikke modellen feilsikker. Med
sentraliseringen av driften og vedlikeholdet av programvare, dukket det etter hvert
opp nye begrensninger med ASP-modellen: ASP’ene bygget tjenestene deres pa en
arkitektur som kun stettet singulere instanser, og ikke flerinstanser (Frappier,
2005). Altsa, i stedet for at ASP’ene drifter og vedlikeholder en instans av
programvaren, som flere bedrifter kan benytte samtidig, blir en singuleer instans per
bedrift kjert; hvor hver bedrift ofte er avhengig av a ha en individuell kode, og
database. | korte trekk gjgr dette bade drift og vedlikeholdt av programvaren dyrere,
og mer komplisert (Felder, 2019).

1.3.3 SaaS (Software-as-a-Service)

SaaS (Software-as-a-Service) er en slags viderefering av den tidligere ASP-
modellen, og har som hensikt & tilby en modell tilpasset behovene og
forventningene fra det moderne markedet, herunder tilpasning, skalering og pris.
Hovedforskjellen er at SaaS er tilpasset en arkitektur som stetter flerinstanser, noe
som gjeor at flere bedrifter kan benytte en og samme programvareinstans.
Overgangen fra singulere instanser til flerinstanser har gitt distributeren mulighet
til & skalere og tilpasse lgsningen til flere kunder, uten at det palgper store kostnader
i forbindelse med dette. For kundens del, gir den forbedrede ressursutnyttelsen
fordeler i form av lavere pris, gkt palitelighet og bedre produktstette. De senere
arene har SaaS (Software-as-a-Service) blitt en foretrukket modell for leveranse av
programvare. Store aktarer som eksempelvis Microsoft og Adobe, som tidligere
hadde stor suksess med distribusjonsmodellen SaaP (Software-as-a-Product), har
de siste arene valgt a erstatte denne modellen med SaaS (Software-as-a-Service).
Eksempler pa dette er produkter som f. eks Microsoft Office 365 og Adobe Creative
Cloud (Schutz, 2018). Denne endringen har ikke bare fatt falger for starre aktarer,
men har ogsa pavirket oppstartsbedrifter som leverer programvarelgsninger. Ifglge
Angel List eksisterer det per April 2019 om lag 15,600 SaaS-oppstartsbedrifter i

deres database, med en gjennomsnitts-verdivurdering pa 4,3 millioner dollar (Angel
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List, 2019). 1 2019 var markedet til SaaS verdt 125.5 milliarder dollar, og det er
forventet at markedet vil vokse til 132.5 milliarder dollar i lgpet av 2020 (Statista,
2019).

1.3.3.1 Risikoene tilknyttet SaaS (Software-as-a-Service)

Selv om det er en rekke fordeler tilknyttet SaaS-modellen og bruken av den, er den
I likhet med de andre modellene ikke feilfri. Ved benyttelsen av SaaS (Software-as-
a-Service) foreligger det ulemper i form av risikoer. Noen av de starste
bekymringene oppstar i lyset av databehandling. Nar en bedrift benytter en SaaS-
tjeneste, genereres og lagres dataene til bedriften hos en tredjepart. Denne
distanseringen mellom bedriften, og bedriftens data kan for mange vere
problematisk da det farer til mangel pa kontroll dersom dataene skulle endres,
slettes, eller komme pa avveie. Dersom en bedrift benytter SaaS-tjenester i
forbindelse med kritisk funksjonalitet, kan en eventuell nedetid eller stenging av
tjenesten fare med seg store konsekvenser. | noen tilfeller velger bedrifter a gardere
seg mot slike hendelser gjennom sakalte SLA (Service Level Agreement) avtaler.
Slike avtaler fungerer som en kontrakt mellom leverander og kunde, hvor aspekter
som ansvar, tilgjengelighet og kvalitet kommer tydelig frem (Overby et. al., 2017).
En godt utarbeidet SLA-avtale vil derfor kunne fungere som risikominimerende for
bade leverander og kunde, da det vil eksistere klare forventninger og retningslinjer

for bruken av tjenesten.

1.3.3.2 Forutsetninger for bruk av SaaS-modellen

For at SaaS-modellen skal fungere som tiltenkt, foreligger det noen forutsetninger
for bade kunden, og distributgren. Ettersom SaaS-modellen baserer seg pa en
leveranse mellom kunde og leverander over internettet, er internettilgang en
ngdvendighet. Videre er det ngdvendig at kunden og leverandgren har riktig
bandbredde for at bruken av tjenesten skal kunne ga sgmlgst for seg, uten
avbrytelser og tregheter. Det eksisterer ikke et fasitsvar pa hvor mye bandbredde
som er ngdvendig, men dette avhenger av faktorer som antall brukere pa lgsningen,
og type programvare som leveres. Tilgjengelighet i form av oppetid er ogsa viktig,
da kunden ofte er avhengig av tjenesten i deres daglige drift. Ut over ytelse og
tilgjengelighet, star ogsa sikkerhet og personvern sentralt. Det er forventet at
leverandgren har integrert krypteringer, brukerautentiseringer og andre tiltak som

beskytter kundens data fra uautoriserte inngrep, tyveri og sabotasje. | lgpet av de
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siste arene har det ogsa blitt stilt krav til integrasjonsmuligheter, som betyr at
bedriften kan integrere data og funksjonalitet pa kryss mellom tjenestene de
benytter.

1.3.4 Hvorfor flere kunder velger SaaS-tjenester

Et viktig element i denne oppgaven er a forsta hvorfor flere kunder lener seg mer
mot bruken av SaaS-tjenester, over tjenester levert gjennom tradisjonelle modeller.
Dette vil i tillegg veere med pd & skape en forstdelse av hvorfor flere
oppstartshedrifter velger & benytte denne distribusjonsmodellen. Stephen Moyers
(2016) forklarer i sin artikkel at flere kunder velger SaaS-tjenester hovedsaklig pa
grunn av de lave kostnadene assosiert med bruken av tjenesten. | stedet for at
kundene betaler et stort engangsbelgp, betaler de heller for tjenesten pa en

manedlig, kvartalsvis eller arlig basis.

Nar kunden ikke har behov for tjenesten lenger, kan de enkelt og greit avslutte
abonnementet uten videre kostnader. Han belyser deretter et annet viktig element,
som er skalerbarheten til SaaS-tjenester. Dersom en kunde har behov for mer
lagring, prosesseringskraft eller ytterligere tjenester, kan de raskt og enkelt skaffe
seg disse oppgraderingene fra SaaS-distributeren (Moyers, 2016). Det virker som
at fleksibiliteten er ngkkelordet, og ettersom tradisjonelle modeller som ASP og
SaaP ikke tilbyr den samme fleksibiliteten, og kundene ser ut til & foretrekke den,
blir flere selskaper indirekte presset til & velge mer moderne modeller som SaaS

som distribusjonsmodell for deres programvare.

2. Teori

I denne delen av oppgaven dannes teorigrunnlaget for oppgaven, som i
kombinasjon med de empiriske funnene fra kapittel 4, danner basisen for analysen
og konklusjonen som besvarer problemstillingen i oppgaven. For & skape en
forstaelse av de prosessene som ligger til grunne for etableringen av et selskap, og
videre valget av distribusjonsmodell, vil jeg jeg definere hva entreprengrskap er, og
hvem entreprengren er, og videre se pa de entreprengrielle aktivitenene og
mulighetene som ligger til grunne for en selskapsetablering. Ettersom SaaS-
modellen har en direkte pavirkning pa forretningsmodellen, vil jeg presentere hva
en forretningsmodell er, og hvilken rolle forretningsmodellen spiller i et

oppstartssammenheng. Deretter beretter jeg de forutsetninger en tjeneste ma ha for
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a kunne defineres som en SaaS-tjeneste. Avslutningsvis tar jeg for meg en rapport
som drgfter de forvetninger, og pavirkninger bruken av SaaS har hatt for ledende
programvareleverandgrer. Hensikten med dette vil veere & trekke paraleller til de

effektene oppstartsbedriftene opplever.

2.1 Hva er entreprengrskap?

Allment ser vi pa «Entreprengrskap», (alternativt «Griindervirksomhet) som et
slags paraplybegrep for den gkonomiske aktiviteten som oppstar i lyset av
nyskapning og innovasjon. Begrepet brukes i mange forskjellige kontekster, noe
som har resultert i at det har blitt vanskelig 8 komme opp med én konkret definisjon
for begrepet (Spilling & Johansen, 2011, s. 12). Det har opp gjennom arene veert
gjort flere forsgk pa a definere begrepet. En av definisjonene er som falger:
«Entreprengrskap er a organisere ny aktivitet som tidligere ikke har eksistert. Dette
er basert pa & identifisere, evaluere og utnytte muligheter til & introdusere nye varer
og tjenester, organisasjonsmater, markeder, prosesser og ramaterialer» (Shane
2003, referert i Spilling & Johansen, 2011, s. 13) Som definisjonen ovenfor tilsier,
handler entreprengrskap til syvende og sist om & skape noe nytt, med den

kunnskapen og de ressursene som star deg tilgjengelig.

2.1.1 Hvem er entreprengren?

De aller fleste mennesker har det som trengs for a oppdage nye muligheter og
behov, men det krever en spesiell type person for & kunne ta pa seg ansvaret og
risikoen som medfalger utviklingen og fremtreden av nye lgsninger. En av de
viktigste driverne bak innovasjon og nyskapning er menneskene som utnytter
mulighetene og gjer visjoner om til virkelighet. Det er denne typen mennesker vi
refererer til som «Entreprengrer» (alternativt «Griindere»), og det er drivkraften og
ekspertisen deres som muliggjer entreprengrskap. | likhet med begrepet
«entreprengrskap», eksisterer det mange definisjoner for hva entreprengrskap er.
En av disse definisjonene er som falger: «En grinder etablerer — gjennom
skjgnnsmessige vurderinger av prosesser, ideer og goder — en likevekt, ved a pata
seg den risiko og usikkerhet som er forbundet med et gkonomisk samfunn»
(Cantillion, 1755, referert i Lem, 2017). Definisjonen ovenfor gir et godt bilde av
individet som muliggjer entreprengrskap. Et annet viktig poeng som assosieres med

entreprengren, er at entreprengren i mange tilfeller ikke star alene. Selv om det er
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entreprengrens som initierer samarbeidet, er det ferdige resultatet ofte et produkt av

innsatsen til flere mennesker.

2.1.2 Den entreprengrielle prosessen

Forstaelsen av den entreprengrielle prosessen, og de faktorer som pavirker den kan
bidra til & skape ytterligere innsikt som bidrar til & forsta begrunnelsen av de valg
entreprengren tar i de tidlige fasene av oppstarten. Bygrave & Zacharakis (2011, s.
49, Egen Oversettelse) definerer entreprengrielle prosesser som: «Den
entreprengrielle prosessen inkluderer alle funksjonene, aktivitetene og handlingene
som er del av oppfattelsen av muligheter, og skapningen av organisasjoner som
forfalger disse mulighetene». Disse prosessene kan brytes ned til fire stadier:
Innovasjon, Utlgsningshendelse, Implementering og Vekst, og hvert av disse

stadiene pavirkes videre av fglgende fire faktorer:

2.1.2.1 Personlige faktorer

Personlige faktorer pavirker ifglge Bygrave & Zacharakis (2011, s. 50) alle 4
stadiene i de entreprengrielle prosessene. Utdannelse, erfaring og personlige verdier
pavirker blant annet innovasjonen og utlgsningshendelsen. Videre kommer det frem
at ferdigheter innenfor administrasjon og ledelse, samt visjon og evne til & forplikte

seg spiller en viktig rolle innenfor implementering- og vekst stadiene.

2.1.2.2 Sosiologiske faktorer

Videre forklarer Bygrave & Zacharakis (2011, s. 50) at sosiologiske faktorer
pavirker utlgsningshendelsen og implementeringsstadiet. Eksempler pa
sosiologiske faktorer er nettverk, team, familie, rollemodeller og radgivere, og

pavirkningen disse har pa entreprengren.

2.1.2.3 Organisatoriske faktorer
Bygrave & Zacharakis (2011, s 50) belyser sa en tredje faktor som pavirker
vekstadiet i den entreprengrielle prosessen, som er organisatoriske faktorer.

Eksempler pa slike faktorer er strategi, strukturer, kultur og produkter.

2.1.2.4 Miljafaktorer

Den fjerde og siste faktoren Bygrave & Zacharakis (2011, s 50) nevner er
miljgfaktorer. Miljgfaktorer pavirker i likhet med personlige faktorer alle de fire
stadiene i den entreprengrielle prosessen. Muligheter og kreativitet pavirker

eksempelvis innovasjon og utlgsningshendelsen. Konkurranse og ressurser pavirker

Side 8



ENT 36701

utlgsningshendelsen og implementeringen, og konkurrenter, kunder, investorer og

leverandgrer pavirker implementeringen og vekststadiet.

2.1.3 Entreprengrielle muligheter

En viktig del av entreprengrskap handler om & kunne identifisere nye, og
eksisterende behov og muligheter i markedet. Ifalge Baron (2006, s 112) oppstar
forretningsmuligheter i lyset av endringer, trender og begivenheter i den eksterne
verden. Eksempler pa endringer er for eksempel introduksjonen av ny teknologi
som muliggjer nye lgsninger. Internettets fremvekst pa 1990-tallet var blant annet
en teknologisk endring som resulterte i nye muligheter innenfor en rekke bransjer,

og samtidig banet veien for nye typer markeder.

2.2 Forretningsplanen

En av de farste stegene i etableringsprosessen er opprettelsen av en forretningsplan.
Forretningsplanen defineres som: «Et dokument som beskriver virksomhetens
karakter, salgs- og markedssfgringsstrategier, den gkonomiske bakgrunnen, og
inneholder et prognotisert resultatregnskap.» (Entrepreneur, 2019, Egen
oversettelse). Som det belyses i definisjonen ovenfor, er det i dette steget av
etableringsfasen at spgrsmalet om selskapets strategi blir fremtredende. Ifglge
Bygrave & Zacharachis (2012, s. 246) er de beste strategiene basert pa falgende
attributter: Bedre, raskere og billigere. Spgrsmalet for entreprengren blir sa
hvordan han/hun kan utvikle en forretningsplan som tar for seg et sluttprodukt som
evner & konkurrere pa disse omradene. Planleggingen som oppstar i lyset av dette
sparsmalet vil sa preges av en rekke faktorer. Ifalge Kuratko & Hodgetts (2004,
referert i Nielsen e al, 2012, s. 164) er det 4 faktorer som hovedsakelig pavirker
denne prosessen: Den farste tar for seg malene til bedriften, og legger vekt pa at
disse ma vere realistiske. Urealistiske og usannsynlige malsetninger kan virke
negativt inn pa bedriftens evne til a tiltrekke seg investorer (Nielsen et al, 2012),
noe som kan ha ringvirkninger for andre deler av den entreprengrielle prosessen.
Den andre faktoren tilsier at forretningsplanen ma oppfordre til forpliktelse og
dedikasjon. Den tredje faktoren belyser sa viktigheten av milepaler som markerer
fullfgringen av aktiviteter. Dette med utgangspunkt i at aktivitetene kan evalueres i
forbindelse med selskapets fremgang (Nielsen et al, 2012). Den fjerne og siste
faktoren tilsier at forretningsplanen ma veere fleksibel.
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2.3 Forretningsmodellen

Ifolge Osterwalder et. al (2005, s. 3, Egen Oversettelse), defineres
forretningsmodellen pa felgende mate: «En forretningsmodell er et konseptuelt
verktgy som inneholder et sett med objekter, konsepter og deres forhold til malet
om a uttrykke forretningslogikken til et spesifikt selskap.». Der hvor
forretningsplanen gir et overordnet blikk over hvilke mal selskapet har, og hvilke
strategier som skal benyttes for & oppna disse malene; vil forretningsmodellen skape
et konkret bilde av hvordan selskapet planlegger & skape profitt.
Forretningsmodellen er altsa en viktig del av enhver bedrifts identitet, og fungerer

som et rammeverk for hvordan bedriften planlegger a skape profitt.

2.4 Hva er «Fintech»

Da oppgaven tar for seg oppstartsbedrifter som leverer tjenester innenfor «Fintech,
er det hensiktsmessig & klarere betydningen av dette begrepet. Begrepet har ingen
konkret definisjon, men dets bruk daterer mer enn 40 ar tilbake i tid (Schueffel,
2016, s. 47). «Fintech» benyttes allment som en fellesbetegnelse for
«Finansteknologi», og har blitt et vanlig begrep i bank- og finansbransjen.
Oppstartsbedrifter som tilbyr teknologiske tjenester innenfor bank- og

finansbransjen refererer som oftest til seg selv som «Fintechs».

2.5 Definisjon av SaaS (Software-as-a-Service)

Ifalge rapporten «Examining Business Models of Software-as-a-Service
Companies» utarbeidet av Eetu Luoma (2013, s. 14), har begrepet SaaS (Software-
as-a-Service) fire konnotasjoner. Hver av disse dekker forskjellige deler av

verdikjeden, og samlet definerer de SaaS (Software-as-a-Service) som begrep.

2.5.1 Eierskap av programvaren separeres fra bruksomradet

Den farste konnotasjonen innebarer at benyttelsen av SaaS ikke innebarer kjogp av
lisenser eller investeringer i infrastruktur som f. eks datasentre. |1 denne modellen
benyttes heller en abonnementsordning, hvor distributaren av tjenesten star
ansvarlig for utvikling, deployering og drift av tjenesten. Dette betyr at eierskapet
til programvaren separeres fra bruksomradet, og at programvaren blir konsumert

som en tjeneste i stedet for et produkt (Luoma, 2013, s. 14)
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2.5.2 @kt bruk av nettverkstilkoblinger, nettlesere og prosessering fra serversiden
I den andre konnotasjonen ser vi at programvare tilbudt via SaaS-modellen er en
tjeneste tilbudt over internettet. Denne definisjonen tilsier at: «Den teknologiske
karakteristikken til SaaS er et gkt bruk av nettverkstilkoblinger, gkt bruk av
nettlesere som brukergrensesnitt, og gkt bruk av prosessering fra serversiden»
(Luoma, 2013, s. 14, Egen oversettelse). Videre ser vi at det som hovedsakelig
skiller SaaS fra andre distribusjonsmodeller, er at sluttbrukeren har tilgang til
tjenesten uavhengig av lokasjonen den befinner seg pa, samtidig som distributgren
av tjenesten har full kontroll over tjenesten ettersom den befinner seg i deres egen
infrastruktur (Luoma, 2013, s. 14).

2.5.3 Funksjonaliteten til programvaren er standardisert

Ifolge Eetu Luoma (2013, s. 15), tilsier den tredje konnotasjonen at
programvarefunksjonaliteten som leveres over internettet er standardisert. Dette
beerer riktig nok samme preg som mer tradisjonelle distribusjonsmodeller som f.
eks SaaP (Software-as-a-Product), men differensieres fra disse da SaaS ikke har et
behov for & installeres lokalt hos kunden, men heller fjern-distribueres fra
selskapets egne datatjenere. Nar SaaS benyttes er funksjonaliteten enten egnet for

bedrifter i ulike starrelser, eller egnet privatpersoner.

2.5.4 SaaS benytter “Cloud Computing” teknologier

Videre forteller Eetu Luoma (2013, s. 15) oss at Saa$S blir sett pa av mange som en
modell som baserer seg pa skyprosesseringsteknologier som f. eks virtualisering,
internett og flerinstanser. Virtualisering er a skape flere virtuelle instanser pa en og
samme fysiske maskin, og benyttes hovedsakelig som et tiltak for ressursutnyttelse
(Citrix). Flerinstanser baserer seg pa at en enkeltinstans av en tjeneste benyttes av
flere brukere pa samme tid (Wikipedia, 2019), og kan ogsa sees pa som et tiltak i
forbindelse med ressursutnyttelse (Watts, S., 2018). Ifglge Eetu Luoma (2013, s.
15) er begrepet «Cloud Computing» bygget pa tre typer tjenester, og representeres
av SaaS (Software-as-a-Service), samt to ytterligere lag kalt PaaS (Platform-as-a-
Service), og laaS (Infrastructure-as-a-Service). PaaS har som formal a gi
programvareutviklere en plattform a implementere, og integrere programvare pa
internettet. Videre har laaS som formal a tilby en infrastruktur for fastvare for
utviklingsverktgy og programvareinfrastruktur, hvor det tiloys bade virtualiserte
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dataressurser og datalagring. For at SaaS (Software-as-a-Service) skal fungere, er

den avhengig av de ytterligere to lagene PaaS og laaS (Luoma, 2013, s. 15 - 16).

2.6 SaaS (Software-as-a-Service) som forretningsmodell

Dan Ma (2007, s. 2) belyser i sin rapport «The Business Model of «Software-as-a-
Service» at SaaS-modellen fungerer som en forretningsmodell, og pastar videre at
etter hvert som kommersiell programvare blir mer dpent, modulert og standardisert,
vil forretningsmodellen SaaS tilbyr kunne ta opp store deler av markedet, og i noen
tilfeller dominere programvareindustrien, og drive tilbydere av tradisjonell

programvare ut av markedet.

2.6.1 Pavirkningen av SaaS (Software-as-a-Service) pa forretningsmodellen

Stuckenberg, Fielt og Loser (2011) har i deres forskningsrapport analysert hvordan
bruken av SaaS (Software-as-a-Service) pavirker forretningsmodellene til ledende
programvaredistributgrer. De har sett pa de individuelle blokkene som utgjer
Business Model Canvas (Osterwalder & Pigneur, 2010, s. 44), og sett pa effekten
Saa$S kan ha pa disse. For a kunne konkludere med hvordan SaaS-modellen pavirker
oppstartshedrifter, vil det kunne veere interessant a dra paralleller mellom effekten

veletablerte selskaper opplever, versus den oppstartsbedrifter opplever.

Key Y Key 0! Value - PR Customer . Customer K/.I
W) AR Propos ] . . :
Partners .L Activities U Proposition t ; Relationships Z Segments l"
Key ‘_')) Channels "
Resources e w\j
&

Cost Revenue B o
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Figur 1. Business Model Canvas (Osterwalder & Pigneur, 2010, s. 44)
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Tilgang pa nye kundesegmenter

Innledningsvis, i delen som omfatter kundesegmenter, kommer det frem at funnene
deres indikerer en trend som tilsier at SaaS er spesielt egnet for sma og mellomstore
bedrifter. Stuckenberg, Fielt og Loser (2011, s. 5) belyser i tillegg at selskaper som
benytter SaaS-modellen som distribusjonsmodell kan oppleve & fa tilgang til nye
kundesegmenter som tidligere ikke har hatt rad tilsvarende lgsninger. Grunnen til
at disse kundesegmentene blir tilgjengelig, skyldes at prismodellene i SaaS bygger
pa abonnementer og gjentakende betalinger. Da kunden ikke trenger & legge ut en
stgrre engangssum, som ved tidligere modeller som SaaP (Software-as-a-Product),
men heller betaler for tilgangen pa manedlig eller arlig basis, blir tjenesten
rimeligere for kunden. Dette senker inngangsbarrierene, og gjer tjenesten mer

tilgjengelig for selskaper med lavere betalingsvilje.

Muligheter for styrking av verdiforslag

Videre kommer det frem i rapporten til Stuckenberg, Fielt og Loser (2011, s. 5) at
verdiforslaget til selskapet kan styrkes ved a kombinere tjenester og programvare i
en og samme pakke. Som nevnt ovenfor, kan SaaS-leverandgrer differensiere seg i
markedet ved & tilby lavere kostnader for implementasjon, og samtidig tilby
bekvemmeligheten av kontinuerlige, automatiske oppdateringer av tjenesten uten
at kunden trenger a involvere seg. Det at SaaS-modellen bygger pa a levere tjenester
pa en plattform med stgtte for flerinstanser, muliggjer skaleringen av tjenesten, som
igjen muliggjer disse differensieringene. Det er i tillegg denne forskjellen som gjar
at tidligere modeller som SaaP (Software-as-a-Product) og ASP (Application
Service Provider) ikke kan tilby lavere priser, og bekvemmeligheter som

automatiske oppdateringer i sanntid.

Internettet som kommunikasjonskanal

Kanalene vil hovedsakelig pavirkes av benyttelsen av internettet som kanal for
leveranse av tjenesten. | rapporten til Stuckenberg, Fielt og Loser (2011, s. 5)
belyses bruken av internettet som kommunikasjonskanal rundt tilleggstjenester som
opplearing og kundeservice. En rekke muligheter oppstar i lyset av denne kanalen.
Benyttelsen av internettet fasiliterer ogsa for opprettelsen og benyttelsen av

plattformer for forum og webcast/nettpresentasjoner.
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Kundeforholdene styrkes gjennom gkt kommunikasjon

Stuckenberg, Fielt og Loser (2011, s. 5) forteller videre i sin rapport at ettersom
SaaS-distributaren har eierskap til hele arkitekturen bak lgsningen, vil de som fglge
av dette ogsa eie kanalene for kommunikasjon ut mot kundene. Dette resulterer i at
distributeren av SaaS-tjenesten far lavere byttekostnader, noe som vil fare til gkte
investeringer i kundelojalitet. Et eksempel som kommer frem i rapporten er gkte
investeringer i kvaliteten pa programvaren/tjenesten, som igjen overbeviser kunden
om a bli gjenvaerende hos leverandgren. Den gkte kundekontakten vil ogsa generere
bruker- og interaksjonsrelatert data som leverandgren kan benytte for & styrke
kundetilfredsheten, og videre styrke kommunikasjonen ut mot kunden. Dette gkte
fokuset pa kundetilfredshet er sveert viktig, spesielt i et konkurranseutsatt marked
hvor flere distributerer tilbyr liknende lgsninger pa samme problem. Ifglge
Ranabhat (2018, s. 1 - 7) er tilfredshet en ledende faktor for opprettelsen av
langtidsforholder mellom selskap og kunder. Videre pastar hun at det er billigere a
gjer en kunde tilfreds, enn & innhente en ny kunde. Hun sier ogsa at pris, verdi og

tilgjengelighet er faktorer som pavirker tilfredsheten til en kunde.

Pavirkningen av Saa$S pa kontantstremmen

Sentralt i SaaS-modellen star ogsa prismodellene som baserer seg pa gjentakende
betalinger. Som belyst i en bok utgitt av Aria Systems (2014, s. 5, Egen
oversettelse): «Gjentakende inntektsmodeller skaper stabile, forutsigbare
inntektskilder og kontantstremmer», og legger videre vekt pa at dette er noe
investorer begjerer. Presentert i rapporten til Stuckenberg, Fielt og Loser (2011, s.
6) nevnes det at tilgangen pa nye kundesegmenter som resultat av lavere
oppstartskostnader og mindre kompleksitet, vil kunne generere ytterligere inntekter
for selskaper som benytter SaaS-modellen. De oppfordrer i tillegg til bruken av
kontrakter, ettersom disse kan skape en slags «Lock-in» effekt hos kunden, som
resulterer i at det blir vanskeligere for kunden a forlate selskapet. Ut over dette vil
ogsa tilleggstjenestene som tilbys kunne std for store deler av inntektene som
skapes. Funnene i rapporten til Stuckenberg, Fielt og Loser (2011, s. 10) tilsier
deretter at bedriftene gikk gradvis over til mer variable kostnader, over faste
kostnader som et resultat av bruken av tjenesten, eller de tidsbaserte
abonnementsavgiftene. | tillegg, vil selskapene fa muligheter til a ta betalt for de
aktivitetene som kundene selv foretok seg tidligere. Det sies riktig nok ikke noe om

hva disse aktivitetene innebzrer i rapporten.
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Selskapene ma investere i ytterligere kompetanse

Et viktig element som kommer frem i rapporten til Stuckenberg, Fielt og Loser
(2011, s. 6), er at selskaper som benytter SaaS-modellen vil trenge ytterligere
kompetanse rundt drift og vedlikehold av infrastrukturen. Ettersom selskapet selv
star ansvarlig for driften av tjenesten, vil det ogsa pavirke behovet etter kompetanse
innenfor omrader som sikkerhet, teknologi og metoder som gjor at selskapet
effektivt kan skalere etter behov.

Utviklings- og innovasjonsprosessene akselereres

Effekten pa kjerneaktivitetene til bedriften er ifglge Stuckenberg, Fielt og Loser
(2011, s. 10) mest fremtredende i relasjon med de lgpende utviklingsprosessene i
selskapet. Ettersom selskapet fokuserer pa a utvikle én versjon av programvaren til
enhver tid, vil ikke brukeren/kunden ha muligheten til & bestemme hvilken versjon
av lesningen de vil bruke, som var en vanlig praksis ved tidligere
distribusjonsmodeller som f. eks SaaP (Software-as-a-Product). Dette resulterer i at
leverandgren kan tilegne flere ressurser til den ene utgivelsen, uten & benytte
ytterligere ressurser pad stette og utvikling av eldre versjoner. Ytelse og
kostnadseffektivitet kan prioriteres over funksjonalitet, og som en samlet effekt av

dette vil leverandgren oppleve akselererte utviklings- og innovasjonsprosesser.

Kostnadene pavirkes av gkt konkurranse

Ifelge Stuckenberg, Fielt og Loser (2011, s. 11) vil SaaS-leverandgrer oppleve gkt
press i forbindelse med kostnader ettersom de vil matte investere i kvaliteten pa
programvaren for & kunne holde seg konkurransedyktige ovenfor tradisjonelle
leverandgrer, men samtidig matte kunne handtere driftskostnadene som palaper.
For at kunden skal kunne fa en god opplevelse av kvaliteten pa tjenesten, krever
dette konkurranse pa to forskijellige fronter, som begge er preget av store kostnader.
Et annet viktig element som kommer frem i rapporten er behovet for skala, som
belyses i faglgende utsagn: «Software-as-a-Service konseptet, og relaterte
teknologier krever en viss skala for & kunne driftes til overkommelige kostnader, og
samtidig dra fult utnytte av sine potensialer» (Stuckenberg, Fielt og Loser, 2011, s.
11)
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Nye behov til samarbeid oppstar

Ettersom SaaS-modellen baserer seg pa at leverandgren selv tar over flere deler av
verdikjeden, vil ifglge Stuckenberg, Fielt og Loser (2011, s. 7) behovet for partnere
innenfor omrader som f. eks integrasjon, komponering og konfigurasjon reduseres.
Videre forteller de oss at nye behov og forretningsmuligheter vil oppsta innenfor
risikovurdering, juridiske radgivningstjenester, og tillitsskapende tjenester. Videre
kommer det frem at samarbeidet mellom for SaaS-leverandgrer som leverer en
felles tjeneste vil styrkes, da begge partene er avhengige av hverandre fra tidlige
faser, som for eksempel konseptualiseringsfasen. Grunnlaget for dette belyses av
behovet for & levere en tjeneste som sluttbrukeren opplever som konsistent. Basert
pa dette, pastar Stuckenberg, Fielt og Loser (2010) at samarbeidene har som mal

om & vere langsiktige.

3. Metode

Ifelge Grgnhaug & Troye (1993), er metode en essensiell del av datainnsamling og
undersgkelser. Videre forklarer de at riktig metode og teknikk er viktig for a blant
annet kunne utfgre et utvalg av eksempelvis personer, eller organisasjoner. Maling
og observasjon av personer/organisasjoners egenskaper, og samtidig for a kunne
analysere informasjonen som hentes inn gjennom undersgkelsene. De belyser sa
viktigheten av gode teorier/antagelser, som de mener star sentralt for & kunne gjare
bevisste valg rundt faktorene som kartlegges. En teori defineres som «Et system
eller kompleks av antagelser som er fremsatt som forklaring pa en rekke
kjensgjerninger eller fenomener» (T@nnessen, 2018). Grgnhaug & Troye (1993, s.
13) nevner sa hvorfor teorier star sentralt i utredninger gjennom fglgende setning:
«Teori setter oss i stand til & rette oppmerksomheten mot de faktorer som er
vesentlige ut fra problemstillingen og forhindrer at vi ikke ser det vesentlige for
bare detaljer». Bruk av metode er basert pa informasjonen ovenfor en viktig del av
oppgaven, bade i forbindelse med riktig bruk av tid, og i forbindelse med innhenting
og strukturering av informasjonen som samles inn gjennom oppgavens forlgp. |
denne delen av oppgaven vil jeg gjennomga de valg som er gjort i forbindelse med
metode, hvor jeg blant annet nevner og begrunner hvilken metode som er brukt,
hvilket design jeg har benyttet, hvordan jeg har innhentet data, og gjennom hvilke

utvalg. Jeg vil videre snakke litt om hvordan jeg har valgt a evaluere metoden,
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herunder i forbindelse med dataens reliabilitet og validitet. Jeg vil sa se pa

potensielle feilkilder.

3.1 Kvalitativ og Kvantitativ metode

Det er ifalge Andersen (2019) vanlig a skille mellom to forskjellige metodedesign:
Kvalitativ, og Kvantitativ metode. Kvalitativ metode benyttes som regel dersom
man skal undersgke et tema der hvor man ikke har relevante forkunnskaper fra fgr
av, og metoden gir samtidig muligheten for & gjgre oppfalginger basert pa funn gjort
i intervjuer, og gir i tillegg rom for a endre problemstillingen fortlgpende dersom
det er av behov (Andersen 2019). Videre forklarer han at i en kvalitativ metode er
fokuset rettet mot et smalt felt, hvor data blir innhentet gjennom observasjoner,
intervjuer eller annet materiale som f. eks dokumenter og andre tekster. Kvantitativ
metode tar ifglge Andersen (2019) for seg forskningen i bredden. Han forklarer
videre at ved bruk av denne metoden vil det ofte veere mange informanter, lite
spgrsmal og fa svaralternativer. 1 motsetning til kvalitative undersgkelser hvor
empiri innhentes gjennom eksempelvis personlige intervjuer, vil kvantitative
undersgkelser ofte benytte sparreskjemaer for innhenting av data. Denne dataen blir
sa analysert av forskeren ved bruk av statistiske analyseteknikker (Andersen 2019).
Andersen (2019) forteller oss at enkelte problemstillinger bare kan lgses gjennom
bruk av kvantitativ metode, hvor en begrunnet generalisering og presis

hypotesetesting er ngdvendig.

3.2 Valg av metode

Da oppgavens formal er & konstatere hva det inneberer for oppstartsbedrifter a
benytte SaaS (Software-as-a-Service) modellen — vil en kvalitativ undersgkelse,
med dybdeintervjuer kunne kartlegge entreprengrens begrunnelser for de valg som
er tatt, og samtidig kunne innhente informasjonen som er ngdvendig for a konstatere
hvordan SaaS-modellen pavirker bedriften med hensyn pa drift, kostnader og

inntekter, samt ansvar og kunder.

Dette er riktig nok svar som ikke ngdvendigvis er fasitbelagte, og vil trolig variere
fra et intervjuobjekt til et annet. Viktigheten av svar som gar i dybden rundt
problemstillingens omfang blir derfor avgjgrende for oppgavens utfall og
konklusjon. En kvalitativ fremgangsmate er derfor mer hensiktsmessig i lys av

oppgavens formal, enn en kvantitativ fremgangsmate.
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3.3 Valg av undersgkelsesdesign

Det eksisterer tre typer design som benyttes i forbindelse med undersgkelser:
Eksplorativt design, som baserer seg pa undersgkelser som bidrar til & definere
problemer, og foresla hypoteser. Deskriptivt design, som benyttes for a skape bedre
innsikt i problemer og situasjoner, og Kausalt design, som har som formal a teste
hypoteser (Kotler & Armstrong, s. 103, 2012). Designet jeg har valgt a benytte i
forbindelse med denne oppgaven, er et eksplorativt design. Grunnlaget for at jeg
har valgt & benytte denne typen design ligger i hvor omfattende problemstillingen i
oppgaven er. Jeg mener, og tror at effektene de forskjellige oppstartsbedriften
opplever av & benytte SaaS-modellen vil variere ettersom de leverer forskjellige
tjenester, til forskjellige kunder. Av den grunn velger jeg & tro at svarene som
trekkes ut av intervjuene ikke kan generaliseres, og at et eksplorativt design av den

grunn er mer velegnet for oppgaven.

3.4 Utvalg og innhenting av data

Jeg har i denne oppgaven valgt & benytte dybdeintervjuer for innhenting av
primardata. Denne primerdataen vil veere med pa & skape bedre innsikt, og
ytterligere forstaelse for hvorfor griinderen har valgt a bruke SaaS-modellen, samt
modellens pavirkning pa selskapet. Ettersom denne informasjonen vil veare en
viktig del av oppgavens endelige resultat, bestar utvalget av ngye gjennomtenkte
intervjuobjekter som innehaver den kompetansen og de erfaringene jeg anser er
ngdvendig for & kunne besvare spgrsmalene pa en meningsfull og utfyllende mate.
Fremgangsmaten for valg av intervjuobjekter, og innhenting av data foregikk pa
folgende mate: (1) Oppstartsbedrifter som tilbyr Fintech-tjenester ved bruk av
SaaS-modellen ble identifisert. (2) Griinder/Daglig leder for det relevante selskapet
ble kontaktet pa e-post, hvor oppgavens formal ble presentert, og tilboud om
deltakelse ble fremlagt. (3) Dersom griinder/daglig leder godkjente forespgarselen,
ble dato, tid og sted for intervjuet stedfestet. (4) Intervjuet ble avholdt med forsker
og intervjuobjekt fysisk tilstede. Dersom et fysisk mgte ikke var mulig, ble mgtet
foretatt over Skype/Google Hangouts. | begge tilfeller ble det tatt et lydopptak av
intervjuet med samtykke fra intervjuobjektet. (4) Lydopptaket ble sa omgjort til en
transkripsjon som ble sendt til intervjuobjektet pa e-post, hvor intervjuobjektet fikk
muligheten til 3 komme med eventuelle korreksjoner pa det som er sagt. Dette ble

gjort for a sikre at pastandene og gjengivelsene i transkripsjonen var sa korrekt som
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mulig. Spgrsmalene som ble stilt til intervjuobjektene var utformet pa en mate som
hadde til hensikt a skape gode refleksjoner rundt intervjuobjektets begrunnelser og
svar. Jeg valgte med vilje a stille spgrsmal som oppfordret intervjuobjektet til a
utdype svarene sine, og drgfte de wvalg som var gjort. Eventuelle
oppfalgingsspersmal oppstod i tilfeller hvor en utbrodering av det ordineere svaret
var ngdvendig. Sekundardata i form av forskningsartikler ble innhentet gjennom
Google Scholar, og ble valgt basert pa relevans og antall offisielle siteringer. Fakta
og annen relevant informasjon som har blitt benyttet i forbindelse med forklaringer
har veert innhentet gjennom Kjente nettsider som Statista, Angel List, History,
Entrepreneur og kjente IT selskaper som eksempelvis Citrix, som blant annet har
lang erfaring innenfor deres respektive bransjer.

3.5 Systematiske skjevheter (bias)

Forskningsprosesser kan pavirkes av forskjellige faktorer som farer til at diverse
feil oppstar i forskningsforlgpet. Ifglge Svartdal (2018a), er systematiske skjevheter
(ogsa kalt bias), en form for feil som kan veere med pa a gjere resultatene som
kommer frem i en forskning misvisende. Svartdal legger sa vekt pa at slike
skjevheter kan oppsta i alle deler av forskningsprosessen. Eksempler pa bias er blant
annet forventiningseffekter, som tar for seg forskerens forventinger til utfallet av
forskningen, og pavirkningen slike forventninger kan ha pa hvorvidt forskeren er
objektiv eller ikke. Videre, kan ogsa forventninger hos deltakerne fare til at
resultatene pavirkes ubevist (Svartdal, 2018a). Det er i denne oppgaven derfor gjort

diverse tiltak for a redusere bias, som belyst i punktene 3.4 og 3.6.

3.6 Oppgavens realisme og validitet

Ifelge Grenhaug & Troye (1993, s. 42) har oppgavens realisme og validitet direkte
konsekvenser for hvordan forsgksobjekter velges ut, og hvordan innsamlingen av
data forekommer. Dette belyser de gjennom fglgende spersmal: «Kan
undersgkelsen gi resultater som har gyldighet for de bedrifter og situasjoner vi er
interessert i?», som ogsa er et kriteria for krav til realisme (Grgnhaug & Troye, s.
42, 1993). | denne oppgaven er intervjuobjektene som tidligere nevnt, valgt ut med
utgangspunkt i deres erfaringer rundt bedriftsetableringer og bruken av SaaS
(Software-as-a-Service) modellen. Intervjuobjektene er hentet inn fra nettverket til
TheFactory i Oslo, som primeert jobber med oppstartsbedrifter som leverer Fintech-

tjenester innenfor bank- og finanssektoren. En faktor som kan ha pavirkninger for
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oppgavens utfall er at jeg selv har veert ansatt i den ene bedriften som blir intervjuet,
og det oppstar derfor en risiko for at oppgavens besvarelse kan preges av dette. En
annen faktor som kan pavirke validiteten av dataene i denne oppgaven baserer seg
pa at enkelte av intervjuobjektene ikke svarte utfyllende nok, eller viste tegn til at
svar ikke var gjennomtenkte nok i deres besvarelser. Det er i tillegg mulig at enkelte
av intervjuobjektene misforstod sparsmalene, eller tolket spgrsmalene pa
forskjellige mater. Dette kan ha fatt konsekvenser for de funn som fremstar i
oppgaven. Spgrsmalene som ble stilt under intervjuet ble ikke presentert til
intervjuobjektet i forkant av presentasjonen, dette med hensikt i at svarene skulle
veere sa objektive som mulig, og redusere sannsynligheten for at svarene ble farget
av gnsker om a eksempelvis beskytte bedriftens/entreprengrens rykte og rennomme
(da mangel pa gode begrunnelser kan stille spgrsmalstegn  bak
bedriftens/entreprengrens beslutningsevne). Dette skaper en mangel pa

betenkningstid, ekstra tid som potensielt kunne ha bidratt til mer utdypende svar.

3.7 Oppgavens reliabilitet

Ordet «reliabilitet» brukes om konsistensen og stabiliteten i de malinger som
foretas, som betyr at det ikke skal vare en variasjon i resultatene ndr samme
betingelser benyttes under malinger. (Svartdal, 2018b). Denne pastanden
omhandler hovedsakelig kvantitative studier, men drar vi en parallell til kvalitative
studier med dybdeintervjuer, kan faktorer som interfererer med intervjuet veere med
pa & pavirke reliabiliteten pd svarene som mottas. Forstyrrelser som f. eks
avbrytelser av eksempelvis telefonsamtaler, stgy i form av hgye lyder fra bygg- og
anleggsarbeid, forskeren og intervjuobjektets opplagthet, humar eller generell
dagsform kan vere faktorer som pavirker reliabiliteten pa svarene. For & skape en

sa god reliabilitet som mulig i oppgaven, har falgende tiltak blitt gjort:

(1) Samme hovedspegrsmal stilles til hvert av intervjuobjektene. (2) Det settes pa
forhand av god tid til intervjuet for a redusere tidspress. (3) Mgterom bestilles, og
benyttes uavhengig av om intervjuet er i fysisk form eller gjennom Skype/Google
Hangouts, med hensikt & forebygge potensielle avbrytelser fra eksterne faktorer. (4)
Intervjuene planlegges pa dagtid, og ikke kveldstid. Dette med hensikt a forebygge
tretthet og utmattelse.
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4, Funn

| denne delen av oppgaven presenterer jeg de funn som er innhentet fra
dybdeintervjuer med oppstartsselskaper som benytter SaaS (Software-as-a-Service)
modellen forbindelse med distribusjon av deres Fintech-tjenester. Hensikten med
denne delen er & skape en forstaelse av hvordan oppstartsbedrifter opplever effekten
av SaaS, samt & skape et drgftelsesgrunnlag som i kombinasjon med teoriene fra

kapittel 2 vil kunne besvare oppgavens problemstilling pa best mulig mate.

4.1 Iconfirm AS

Jeg har vert i kontakt med Christian Butenschgn, som er grunnlegger og daglig
leder for Iconfirm AS. Iconfirm ble etablert i desember 2016, og leverer en lgsning
som gjere det enklere for bedrifter & forholde seg til GDPR (General Data
Protection Regulation). Butenschgn forteller at a tilby en abonnementsbasert
skytjeneste, som de kunne «krydre» fortlgpende, og pa samme tid var enkelt a
administrere og forvalte, va en av grunnene til at de valgte a benytte SaaS-modellen.
Butenschgn forteller sa videre at fokuset har veert a senke terskelen, og gjere ting
sa enkelt som mulig. Videre forklarer han at for & oppna disse malene er det bedre
a ha en lav kostnad som er lgpende, hvor man sa bygger en skalerbar lgsning pa
toppen av det hele. SaaS-modellen har ifglge han selv gitt selskapet rom for en slik

tilnerming.

4.1.1 Hva innebarer bruken av Saas for Iconfirm?

Butenschgn bemerker at benyttelsen av SaaS-modellen har gitt bade positive, og
negative innvirkninger pa selskapet. De lgpende abonnementene som benyttes har
riktig nok gitt selskapet lavere inntekter, men pa samme tid underbygger ifalge
Butenschgn disse inntektene en kontantstrgm som er bedre pa sikt, samt at det har
veert med pa a skape en gkt interesse for tjenesten de tilbyr. Benyttelsen av SaaS
har i tillegg skapt bedre relasjoner med kundene deres, noe han mener er viktig for
a bygge «band og lim». Gode dialoger har oppsttatt med kunder, og gitt selskapet
mer oversikt over bruken av tjenesten. Ettersom kundene befinner seg pa samme
versjon gjennom bruken av en flerinstans (multi-tenancy) arkitektur, og man har
innsikt i data som oppstar i sanntid — har selskapet fatt tilgang pa statistikk over
bruken av den teknologien de selger, som ifglge Butenschgn «Gjgr at man lettere
kan forbedre, og bruke tiden sin pa andre ting som for eksempel kundesupport.

Kundesupport er noe blant annet noe alle ber om, og trengers». Butenschegn belyser
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ogsa det gkte ansvaret som bedriften opplever. Det a levere en tjeneste innenfor et
sterkt regulert marked har gjort at gjort at selskapet har matte innga i omfattende
SLA (Service Level Agreeement) avtaler hvor det blant annet stilles store krav til
sikkerhet. Butenschgn forklarer sa at for selskaper som innenfor liknende bransjer
og benytter SaaS-modellen, oppstar det raskt utfordringer i forhold til styresettet,
og da med hensyn pa kvalitettssikring av leveransen.

4.1.2 Tiltak som styrker oppstartsbedrifter som benytter SaaS-modellen

Butenschgn papeker innledningsvis at det er viktig a alliere seg med en tredjepart.
Videre belyser han viktigheten av denne tredjeparten: «Hvis du kan dokumentere,
eller har en tredjepart som du jobber sammen med som kan hjelpe med a verifisere
at det du sier er riktig, og du kan vise til arbeidsmetoden du har bygget fra tidlig
av — sa er det mye stgrre sannsynlighet for at du bygger en tillit». Han legger altsa
mye vekt pa viktigheten av gode rutiner, og det & kunne dokumentere mest mulig
av det som foregar innad i selskapet. En trend som har oppstatt blant
oppstartsselskaper som jobber med a levere teknologi, er utflaggingen av
arbeidskraft. Butenschgn belyser blant annet kjgp av utviklingstjenester i utlandet,
og derav viktigheten med & kvalitetssikre kildekoden som utvikles. Kritiske
spgrsmal som: «Hvordan tester man, og kan man dokumentere at koden er ren?»,
«Hvordan er rutinene dine for hvordan du gjer utvikling i produksjonsmiljget?»,
og «Hvordan styrer du tilgangene?» er spgrsmal han mener enhver oppstartsbedrift

bar stille seg selv i forbindelse med kvalitetssikring.

4.2 BizBot AS

Det andre intervjuobjektet i denne oppgaven er Didrik Martens, grunnlegger og
daglig leder for BizBot AS, som ble etablert i 2017. BizBot AS, som jeg heretter
vil referere til som «BizBot», star ifglge Martens for «Business Robot», og
hensikten med oppstarten er a tilby en plattform som hjelper kunden med a starte,
og drive selskapet sitt. Martens forklarer i vart intervju at mye av grunnlaget for at
SaaS-modellen ble valgt som distribusjonsmodell var i forbindelse med at
leveransen skulle forega pa en sentralisert, cloud-basert plattform — og at SaaS-
modellen muliggjorde dette. Videre forklarer han at alternativet kunne veert a solgt
tjenesten white-label til partnere, men at dette ikke ville fungert i praksis grunnet at

selskapet er avhengig av a veere uavhengig for a oppfylle verdiforslaget deres.

Side 22



ENT 36701

4.2.1 Hva inneberer bruken av SaasS for BizBot?

Martens belyser raskt den gkonomiske effekten benyttelsen av SaaS har gitt
selskapet: De har fatt tilgang pa en gjentakende inntektskilde (recurring-revenue),
hvor et forutsigbart belgp innbetales fra kunden pa en manedlig eller arlig basis.
Videre mener han at ved lave priser oppstar det en ulempe i form av et behov for
hgyere volum; dersom bedriften ikke har nok volum vil ikke leveransen veere
levedyktig for selskapet. Martens legger sa vekt pa at mange B2B-administrative
verktgy ofte har hgyere avgifter, og koster gjerne flere hundre tusen i aret. Dette
mener han at resulterer i at bedrifter mister mange potensielle kunder. De hgye
prisene mener han at skyldes at bedriftenes fokus pa a tilby kundestatte, og samtidig
ha gode salgsapparater. Han mener at det pa den andre siden er mulig a fa selskapet
til & spre seg gjennom lave priser, og utdyper blant annet hvorfor BizBot som
selskap ikke har like stort fokus pa kundestatte gjennom fglgende setning: «Hos oss
har vi en pris for & komme deg inn pa plattformen pa 200 kroner i maneden, det
tilsvarer 2400 kroner i aret. Hvis du ringer meg 2 ganger, sa har jo dette igjen
kostet selskapet 2400 kroner. Altsd, hvis alle kundene gjgr dette kan vi like godt
legge ned.». Martens skifter sa fokuset over pa forventningene tilknyttet prising, og
mener at BizBot som selskap kan tillate seg & ha andre avtaler ettersom prisen pa
tjenesten de leverer er relativt lav i forhold til andre. Martens mener at de aller fleste
er klar over at nar de betaler lite for en tjeneste, sa kan de heller ikke forvente mye
av den. Han belyser i tillegg andre fordeler som blant annet tar for seg hvordan de
fortlgpende, og enkelt kan rette opp i problemer i programvaren uten & matte na ut
til hver individuelle kunde, da endringer som foretas pa serveren automatisk retter
problemet for alle brukerne; dette grunnet flerinstans (multi-tenancy) arkitekturen,

og sentraliseringen som oppstar i lyset av denne arkitekturen.

4.2.2 Tiltak som styrker oppstartsbedrifter som benytter SaaS

Martens setter fokuset over pa viktigheten av & ha en god balanse mellom salg,
support og produktutvikling, og mener at det er mulig a utkonkurrere bedrifter som
har hagyt fokus pa salg og support gjennom styrket produktutvikling, og mindre salg
0g support, grunnet at prisen pa tjenesten blir lavere. Martens forteller ogsa at et
viktig grep SaaS-bedrifter kan ta er a bygge tillit gjennom partnerskap. Han trekker
en paralell til BizBot, og deres partnerskap med Danske Bank og DNB, samt at de
jobber mot selskaper som du som kunde allerede har tillit til. Samtidig mener han

at det er viktig a veere tydelig pa hvilke risikoer som eksisterer med tjenesten man
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leverer, bade for selskapet og for kundene. Martens skifter sa fokuset over pa
viktigheten av & ha et system som ikke inneholder feil og mangler, samt viktigheten
av a opprettholde god kundekommunikasjon hvor man informerer kunden om
hvilke funksjoner som eksempelvis er i beta, og hvilke som ikke er i beta.
Avslutningsvis mener han ogsa at det er selskapet som star ansvarlig for
forventningene som settes, og at det av den grunn er viktig a sette de riktige
forventningene. Dersom det oppstar et problem, og bedriften informerer kunden om

at problemet blir fikset pa dagen — da ma problemet fikses pa dagen, og ikke senere.

4.3 Intrava AS

Det tredje intervjuobjektet i denne oppgaven er Nicolai Narvestad, som er COO
(Chief Operating Officer) i oppstartsbedriften Intrava AS. Selskapet leverer en
lgsning som hjelper selskaper med a integrere sine datasystemer, og samtidig
automatisere analyser av data. Mye av grunnlaget for at Intrava valgte & benytte
SaaS til distribusjon av tjenesten deres, er ifglge Narvestad relatert til
bekvemmelighetene modellen byr pa i form av gjentakende, forutsigbare inntekter,
samt hvordan endringer og oppdateringer i tjenesten sentraliseres pa plattformen,
og nar ut til alle brukerne samtidig. Dette gjer det ifglge Narvestad enklere, da
kunden ikke trenger a utfare kontinuerlige installasjoner og oppgraderinger for a

holde programvaren oppdatert.

4.3.1 Hva innebarer bruken av Saas for Intrava?

Narvestad forteller innledningsvis at bruken av Saa$S har gitt Intrava tilgang pa en
stgdigere inntektsstrem gjennom mer frekvente innbetalinger fra kundene. Selv har
de valgt en litt mer utradisjonell fremgangsmate, hvor de har introdusert
«Enterprise-class» teknologi i en SaaS-modell, noe Narvestad mener at fa aktarer
har gjort tidligere. Dette gjar riktig nok lgsningen noe dyrere enn tradisjonelle SaaS-
tjenester, som Narvestad mener typisk ligger rundt 50 til 150 dollar i maneden.
Intrava tar alt fra 1.500 euro til 10.000 euro i maneden for deres tjeneste, og til tross
for den hgye prislappen mener han at dette er foretrukket for store bedrifter, da de
far muligheten til & benytte analyseverktay i enterprise-klassen til mye lavere, og
gradvis kostnad. Videre har han fglgende a si om dette: «Du kan heller vokse
sammen med kunden, som i vart tilfelle hvor vi har en customizable
(tilplassningsvennlig) lgsning; vi tar betalt ut ifra hvor mange kvadratmeter, eller

enheter en kunde forvalter, pluss antall systemer integrert.». Han mener altsa at
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bruken av SaaS har senket terskelen for sluttbrukeren gjennom at kunden kan
komme inn pa lgsningen for en lavere pris, og samtidig se verdien i tjenesten far de
velger & skalere. Narvestad papeker videre ulempene med sakalte Freemium-
tjenester, og utgiftene som oppstar i forbindelse med Freemium-onboardinger.
(Freemiums er altsa en versjon av tjenesten som tilbyr kunden enkle funksjoner uten
kostnad, men forutsetter at mer avansert funksjonalitet tilknyttet tjenesten ma
kjgpes). Selv mener Narvestad at Freemiums senker terskelen for a prgve systemet
til et sa pass lavt niva at kunden ikke bruker nok tid pa a teste lgsningen, noe han
pastar er grunnen til at Intrava sluttet med gratistjenester. Narvestad mener at det
ma foreligge en form for investering fra kundens side for at de skal bruke tid pa a
teste lgsningen. Avslutningsvis mener han at en annen stor ulempe med SaaS-
modellen er kostnadene tilknyttet kundestgtte. Narvestad mener at kundestgtte
generelt er dyrt for bedrifter som tar lite betalt for tjenestene, men at kundestgtte
fremdeles er dyrt til tross for at Intrava tar over tusen euro i maneden for deres

tjeneste; noe som ansees for & veare betraktelig dyrere enn andre SaaS-tjenester.

4.3.2 Tiltak som styrker oppstartsbedrifter som benytter SaaS

Det aller farste Narvestad papeker er behovet for & ha et produkt som er bra, og som
gir vesentlig mer enn det koster. Videre understreker han viktigheten av a finne ut
hvem det er man som selskap kommuniserer med, og deretter fokusere pa den rette
malgruppen, og som han sier: «lkke prgv & vare alt for alle», og «Pick your
segment, og fokuser pa & dominere dette.» Narvestad snakker ogsa om viktigheten
av cyber security, og at dataen til brukerne er trygg, samt hvor den faktisk lagres. |
korte trekk mener han at yngre kunder ofte er mindre opptatte av hvorvidt dataene
lagres «on-premise» i selskapets egne datasentre, eller om dataene lagres i skyen,
men at eldre personer kan veere mer opptatt av dette. Poenget er at det handler om
a kjenne kunden, og vere fleksibel. Narvestad er ogsa skeptisk til differensiering,
hvor bedrifter forsgker a veere forskjellige gjennom blant annet patenteringer — dette
er noe han mener vil bli vanskeligere og vanskeligere. Han mener derimot at
selskaper som klarer a spille pa kundens fglelser kan ha et fortrinn i markeded, og

trekker i den kontekst Apple inn som et godt eksempel.

4.4 Monetor AS
Det neste intervjuobjektet er Kevin Graeter, grunnlegger og daglig leder for

Monetor AS. Selskapet jobber med automatisering av valutahandel, valutastrategier
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og policy’er for bedrifter pa en global basis. Monetor har utviklet en maskin som
kan lese alle slags former for inkommende, og utgaende data, samt tolke disse for
a lage strategier som eksekverer valutakjep, hedging og opsjoner mot banker.
Selskapet har for gyeblikket testkunder i Norge, Sverige, Nederland, Polen og
Storbritania. Etter & ha testet forskjellige modeller og lgsninger, endte Monetor
ifalge Graeter opp med & velge SaaS-modellen, ettersom den er «i tiden», og det
virket logisk ettersom de fleste andre benyttet seg av modellen. Men i etterkant av
valget har Monetor begynt sgken etter a finne ut hvorvidt denne modellen faktisk

fungerer for bedriften, eller ikke.

4.4.1 Hva inneberer bruken av SaaS for Monetor?

Graeter begynner innledningsvis med & papeke at en av fordelene er at SaaS er en
skalerbar modell som gjer det enkelte & selge lgsningen i moduler, hvor du begynner
med & selge en enkelt tjeneste, og fortsetter deretter med nye moduler du tar ekstra
betalt for. Han mener at dette er en god mate a kjare oppsalg pa. Men til tross for
fordelene, er Graeter skeptisk til hvorvidt modellen faktisk lar seg skalere, dersom
du skal opp i starrelse pa kundene. Videre forklarer han at en annen ulempe som
gjelder generelt for selskaper som benytter SaaS, er at modellen er basert pa like
kundekontakt, og oppfalger dette gjennom faglgende pastand: «Jeg tror ikke
mennesker er klar for full robotisering av alt». Graeter forteller videre at en fordel
han mener gjelder generelt for SaaS-bedrifter, er at de far bedre tilgang pa hvor
lenge kunder oppholder seg hos bedriften, og hvor mye bedriften tjener pa kundene,
noe han mener kan hjelpe selskaper med prising av selskapet, som kan benyttes
gjennom salg og verdsetting pa et senere tidspunkt.

4.4.2 Tiltak som styrker oppstartsbedrifter som benytter SaaS

Graeter papeker innledningsvis faren med sakalte «reputational risks» (risikoer
tilknyttet et selskaps eget rennome), og forteller oss om en erfaring han selv har
hatt: «Vi var i dialog med en av de starste personene i Telenor, i Europa. De hadde
rundt 120 tusen ansatte, og var veldig interesserte i produktet vart, og muligheten
til & jobbe sammen. Men, som de selv sa var det en sakalt «reputational risk» hvis
noe skulle ga galt med den lille oppstartsbedriften de benyttet for hjelp til
valutatransaksjonene for eksempel.». Videre pastar Graeter at SLA (Service Level
Agreements) avtaler er et godt tiltak for a forbedre tilliten kunden har til deg som

leverandgr. Han viser sa til deler av avtalen, som tilsier at dersom noe skjer, og
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selskapet beveger seg utenfor visse grenser, eksempelvis at bedriften overskrider
den avtalte maksimumsgrensen for 6 timer nedetid — sa vil kunden motta en form
for kompensasjon fra selskapet. Poenget er at selskapet ma kunne vise til at de kan
gjere opp for seg ved a gjere det godt igjen dersom problemer skulle oppsta.
Avslutningsvis utdyper han at det a hoppe direkte inn i en SaaS-modell kan vise til
umodenhet dersom man ikke klarer a svare pa hvorfor man egentlig bruker den. Her
kan vi trekke en parallell til et utsagn Graeter hadde tidligere i intervjuet: «For 0ss
er det en kontinuerlig dialog om hvordan, hvordan, hvordan.». Men til tross for at
de selv stiller sparsmal bak hvorfor de bruker modellen, mener han at veldig mange
egentlig ikke kan svare ordentlig pa hvorfor de benytter forretningsmodellen, og at
han av den grunn ofte er tilbakeholden med a si at de bruker SaaS-modellen. Graeter
forteller videre: «Det er jo en del av tillitten & kunne forklare det du legger pa bordet
foran kunden. Men det er ikke noe vi gjar akkurat na, og jeg tror det er mange andre

som gar i den samme fellen.»

4.5 Zeipt AS

Det siste intervjuobketet er Sebastian Rundgvist, som er med-griinder og CTO
(Chief Technical Officer) i oppstartsbedriften Zeipt AS. Zeipt leverer en lgsning for
digitale kvitteringer, som har til hensikt & ersatte papirkvitteringer. Rundqvist
forteller i vart intervju at Zeipt valgte & benytte SaaS ettersom de leverer en tjeneste
som benyttes av mange forskjellige typer kunder, over at den kun brukes av én
spesifikk kundegruppe. Rundgvist belyser i tillegg hvordan logistikken bak
leveransen deres er helt digital, og at folk stiller forventninger til at det meste skal
leveres over nettet i dag. Av den grunn gav benyttelsen av SaaS-modellen mer
mening i kontekst av deres leveranse. Han trekker ogsa en paralell til Adam Smith
gjennom fglgende utsagn: «Markedet sgker seg alltid etter det som gir starst
konkurransefordel, og mange ganger sa er det som gir mest markedsfordeler & 4pne
seg opp for konkurranse med andre.». Rundgvist mener avslutningsvis at selskaper
som ikke benytter seg av nye modeller, trolig vil dg ut ettersom kunden ikke lenger
benytter tjenesten du tilbyr basert pa hvor unik den er, men heller grunnet pris og

tilgjengelighet; noe som ogsa har pavirket selskapets valg av distribusjonsmodell.

4.5.1 Hva inneberer bruken av SaasS for Zeipt?
Innledningsvis kommer Rundqvist med falgende kommentar: «Vi forankrer oss

egentlig litt i den forvetningen vi har til at verden skal ha kommet langt nok til &
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kunne bruke en «as-a-service» tjeneste. Vi ser jo at dette er den billigste maten for
oss a levere digitale kvitteringer. For det krever ingen sterre salgsorganisasjon, det
krever ikke en supportorganisasjon.». Noen av fordelene er dermed lavere
kostnader i forbindelse med salg og support, men modellen gir de i tillegg mulighet
til & benytte en transaksjonsbasert forretningsplan, hvor kunden kun betaler for det
de bruker; noe som gir mer fleksibilitet til kunden. P& den andre siden blir dette
ogsa en ulempe, da modellen blir sterkt avhengig av kundevolum. En annen ulempe
han papeker stammer fra det faktum at inntekter ikke kan genereres raskt nok,
ettersom selskapet ikke kan fakturere for konsulenttimer, da konsulentvirksomhet
ikke gar hand i hand med forretningsmodellen. Dette har ifglge Rundqvist gitt
selskapet et langt «go-to-market» perspektiv. Han forklarer videre at det handler
om & fa fotfeste pa «As-a-Service» delen, og ikke konsulentdelen, og grunnlaget
ligger i falgende utsagn: «Du kan ikke selge timer for & integrere systemet, for da
er du ikke lenger en As-a-Service tjeneste, da blir du heller et konsulenthus. Sa SaaS
er altsa bygd pa volum, for du skal alltid kunne skalere tjenesten, og kun trenge a
betale for konsumet.». Mye av fokuset for Zeipt har derfor vaert & skaffe seg
kundevolum, noe Rundqvist mener er en lang og kostbar prosess i et miljg hvor du
blir tvunget til & senke kostnader, og samtidig vaere mer effektiv enn konkurrentene
dine.

4.5.2 Tiltak som styrker oppstartsbedrifter som benytter SaaS

Rundqvist forklarer innledningsvis: «Du leverer en tjeneste som konkurrerer pa
pris og tilgjengelighet.». Han forklarer videre at det er i dette sammenhenget at det
er svert viktig a holde kostnadene nede, men samtidig serge for at tjenesten er sa
tilgjengelig som mulig. Han belyser i tillegg de problemstillingene som oppstar i
lyset av at bedriftene nd befinner seg i et tgffere konkurransemiljg, og trekker
paraleller til hvordan bedrifter tidligere var last inne i konsulentavtaler med
kundene sine, hvor tilgangen pa kunnskapen om leveransen var konfidensiell. Pa
den andre siden mener han at ettersom tjenesten eksisterer pa internettet, kan du
ogsa levere tjenesten pa en global basis til hele verden. Han legger derfor vekt pa
viktigheten av a utnytte denne fordelen, ettersom tilgangen pa sa pass mange kunder
gjer det mulig & levere et mye starre volum da det er enklere a skalere tjenesten.
Rundqvist skifter sa fokuset over pa tillitsforholdet mellom SaaS-bedrifter og deres
kunder, og mener at det oppstar en mangel pa tillit ved benyttelsen av SaaS-

modellen, da modellen ofte forutsetter at du ikke har personlig kontakt med
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kundene. Videre mener han at det eksisterer tiltak for a styrke dette tillitsforholdet,
og mener at selskaper kan tilby praveperioder hvor kundene slipper a betale store
depositumer for & komme i gang med tjenesten, og sier at dette farst og fremst
senker inngangsbarrierene, men samtidig bygger tillit hos kunden. Rundqvist gar sa
inn pa konkurransen oppstartsbedrifter kan mgte fra veletablerte bedrifter som
benytter SaaS, og sier falgende om dette: «Det verste er at om du ikke gar for denne
modellen, sa vil du bli utkonkurrert. Tillit koster penger og tid, og verdiforslaget
ma veere spesifikt. En ting som veletablerte bedrifter har er tillit, for de har
varemerket, og de har hele verdiforslaget.». Avslutningsvis har han fglgende a si
om bruken av SaaS-modellen: «Det er tidens tann, du ma anvende deg av
forretningsmodeller som gjer at du er konkurransekraftig i lengden. For hvis ikke

sa kommer du til & dg ut.».

5. Analyse

| dette kapittelet skal jeg sette teorien opp mot de empiriske funnene, og trekke
paraleller som bidrar til en sterkere konklusjon. Denne delen av oppgaven vil jeg
benytte for & skape et bilde av hva bruken av SaaS (Software-as-a-Service)
innebarer for oppstartsbedrifter som leverer Fintech-tjenester innenfor bank- og
finansbransjen. Jeg ser pa de positive innvirkningene modellen medbringer, og
hvilke utfordringer bedriftene mgter gjennom bruken av distribusjonsmodellen. Jeg
blir & trekke paraleller til teorien som tar for seg effektene bruken av SaaS-modellen
har for ledende programvareleverandgrer, for & se om oppstartsbedriftene pa noen
omrader skiller seg ut fra veletablerte aktarer, og samtidig se hvilke tiltak de

iverksettter for & handtere de aktuelle utfordringene.

5.1 Pavirkningen bruken av SaaS har pa elementer i forretningsmodellen

| denne delen av analysen gar jeg nermere inn pa hvilke deler av
forretningsmodellen som har blitt pavirket i aller starst grad av benyttelsen av SaaS
(Software-as-a-Service), for oppstartsbedrifter som leverer programvare innenfor
Fintech. Jeg vil trekke paraleller til undersgkelsen Stuckenberg, Fielt og Loser
(2011) utfarte, hvor de sa pa effekten av SaaS pa ledende programvareleverandarer.
Her vil jeg forsgke a kartlegge hvilke utfordringer oppstartsbedrifter mgter, bade i
relasjon med kostnader og inntekter, kunder, driftsrelaterte effekter, og deretter se
pa hvordan dette pavirker bedriftens ansvarsomrader, og avslutningsvis

tillitsforholdet med kunden. Jeg vil fortlgpende forsgke & se hvor markante
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forskjellene er mellom de effektene som oppleves av veletablerte bedrifter, og
oppstartshedrifter, for a videre kunne konkludere med et svar som besvarer
problemstillingen i oppgaven pa best mulig mate.

5.1.2 Pavirkningen pa kostnader og inntekter

Innledningsvis, melder flere av intervjuobjektene om at de gjentakende inntektene
som har oppstatt i lyset av abonnementsordningene har gitt positive innvirkninger
pa kontaktstremmene, og de gkonomiske forutsetningene til selskapene. Flere av
intervjuobjektene ser ogsa ut til a foretrekke gjentakende innbetalinger, over
engangsbetalinger som var standard praksis ved tidligere distribusjonsmodeller som
SaaP (Software-as-a-Product). Ifglge Aria Systems (2014) vil gjentakende
inntektsmodeller «Skape stabile, forutsigbare inntektskilder og kontantstremmer»
som investorer begjerer. Av den grunn vil gjentakende inntektskilder veere positive
for oppstartsbedrifter som ofte er sterkt avhengige av investorer i forskjellige faser.
Et annet viktig element som star frem gjennom intervjuene, og som flere av
intervjuobjektene belyser, er muligheten for & benytte en «transaksjonsbasert
forretningsplan», som resulterer i at kunden bare trenger & betale for den
funksjonaliteten som faktisk benyttes. Dette gir mer fleksibilitet til kunden, men pa
den andre siden melder flere av intervjuobjektene om at bedriften som falge av lave
priser pa tjenestene, har resultert i at de har et gkt behov for et hgyere kvantum av
kunder. Fokuset pa volum er ifalge flere av intervjuobjektene en lang og kostbar
prosess, og er spesielt krevende i et miljg hvor du er tvunget til & senke kostnader,
og samtidig veere mer effektiv enn konkurrentene dine. Veletablerte aktgrer vil som
regel ha en stor nok kundebasis til & dekke dette behovet, men for oppstartsbedrifter
blir dette mer utfordrende, da bedriftene ofte ikke har tilgang pa store mengder
betalende kunder fra starten av. | rapporten til Stuckenberg, Fielt og Loser (2011)
forteller de at bedriftene gikk gradvis over til hgyere variable kostnader, over faste
kostnader, som et resultat av bruken av tjenesten, eller de tidsbaserte
abonnementsavgifitene. Det nevnes riktig nok ikke noe spesifikt om denne
overgangen i intervjuene fra denne oppgaven, men ettersom oppstartsbedriftene
som tidligere nevnt, rapporterer benyttelsen av abonnementsordninger, og at
kunden selv bestemmer hvilke funksjoner de vil betale for; eksisterer det et
grunnlag for a pasta at oppstartsbedriftene opplever gkte variable kostnader, over
faste kostnader, noe som kan skape mer uforutsigbare kostnader for

oppstartsbedriftene. | et oppstartssammenheng kan det diskuteres hvorvidt dette er
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en god, eller darlig overgang. Men, drar vi en paralell til hvordan investorer
foretrekker forutsigbarhet i forbindelse med inntekter, er det logisk at dette ogsa
gjelder for kostnadene selskapet star ovenfor.

5.1.2.1 Debatten om Freemiums for & generere volum

I lyset av behovet for kvantum/volum, har flere SaaS-bedrifter gjort forsgkt pa a
hente inn nye kunder gjennom sakalte «Freemium-tjenester», hvor kunden far
tilgang pa enkel funksjonalitet uten kostnader, men hvor mer avansert funksjonalitet
ma kjepes. Hensikten med slike tjenester er a gi kunden en forsmak pa hva tjenesten
har 4 tilby, i hap om at kunden betaler for tjenesten etterhvert. Dette har allment
veert kjent for & vere et godt tiltak for & generere volum, og er blitt en normal
praksisk blant veletablerte SaaS-selskaper, sa vel som oppstartsbedrifter. Det er
nevneverdig at det er konflikterende meninger blant intervjuobjektene om tiltakets
egentlige effekt. Et av intervjuobjektene i oppgaven statter blant annet tiltaket, men
Narvestad fra Intrava er blant en av de som stiller seg kritisk til Freemiums, da han
farst og fremst mener at slike gratistjenester medfgrer negative innvirkninger pa
utgiftene til selskapet. Det tar altsa lengre tid & genrerere inntekter, da du ofte vil ha
flere kunder som benytter seg av tjenesten, uten at de betaler noe; og dette gker pa
samme tid de driftsrelaterte kostandene. Videre pastar Narvestad at bruken av
Freemiums kan gi en motsatt effekt, da terskelen for & prgve systemet blir sa pass
lav at kunden velger & ikke benytte tilstrekkelig med tid pa a teste lgsningen. Han
hevder avslutningsvis at Intrava sluttet med slike gratistjenester, og mener det ma
veere en form for investering fra kundens side for at kunden skal teste tjenesten
tilstrekkelig.

5.1.3 Tilgangen pa kundesegmenter

Stuckenberg, Fielt og Loser (2011) nevner i sin rapport at ledende
programvareleverandgrer har opplevd a fa tilgang til nye kundesegmenter, da
segmenter som tidligere ikke har hatt rad til lgsningen, na far tilgang til tjenester
for en lavere pris; dette gjennom abonnementsordninger og gjentakende betalinger.
Videre mener Rundqvist fra Zeipt at ettersom SaaS baserer seg pa bruken av
internettet som leveransekanal, har dette apnet tilgangen pa kunder fra hele verden,
noe som bidrar til en gkt tilgang pa nye kundesegmenter. Denne tilgangen er rikitg
nok ogsa ogsa med pa a skape gkt konkurranse blant bedriftene, da det som resultat

blir flere tilbydere pa markedet. Gjennom intervjuene har noen av intervjuobjektene
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pastatt at ved at de benytter lavprisede tjenester, har interessen for tjenesten ogsa
gkt. Dette er noe Butenschgn fra Iconfirm spesielt merker. Martens fra BizBot
underbygger ogsa dette, og mener at det er mulig a fa selskapet til a spre seg
gjennom lavere priser, ettersom dette senker inngangsbarrierene og gker interessen
for tjenesten de leverer. Narvestad fra Intrava har ogsa merket denne effekten, selv
med en tjeneste som koster betraktelig mye mer enn tradisjonelle SaaS-tjenester.
Narvestad understreker at tradisjonelle SaaS-tjenester typisk ligger pa mellom 50
til 150 dollar, hvor Intrava tar alt fra 1.500 euro til 10.000 euro i maneden. Riktig
nok mener han at denne hgyere prislappen er foretrukket for store bedriftskunder,
da de far tilgang pa tjenesten de tilbyr for en mye lavere, og mer gradvis kostnad
enn det konkurrentene deres klarer & levere. Flere av intervjuobjektene har roset
modellen for & veere sveert skalerbar, men det kan fremdeles virke som at det er
forskjellige meninger blant oppstartsbedriftene, og hvorvidt denne modellen faktisk
lar seg skalere som tiltenkt. Graeter fra Monetor er en av de som stiller seg kritisk
til hvorvidt SaaS faktisk fungerer i en B2B setting hvor man skal opp i starrelsen
pa kunden, noe som star i kontrast med effekten Narvestad melder om. Det kan av
den grunn virke som at den opplevde effekten pd kundesegmenter varierer fra

bedrift til bedrift, noe som kan skyldes maten bedriftene velger a anvende modellen.

5.1.4 Pavirkningen pa kundeforholdene

Stuckenberg, Fielt og Loser (2011) understreker videre i sin rapport at ledende
programvareleverandgrer har opplevd at kundeforholdene deres har blitt styrket
gjennom gkt kommunikasjon ut mot kundene. De nevner ogsa viktigheten av
kundetilfredshet, som er blitt spesielt viktig i et konkurranseutsatt marked hvor flere
distributerer tilbyr liknende lgsninger pd samme problem. Et viktig element i
kundetilfredshet er tilgangen pa kundestgtte. Riktig nok har kundestgtte blitt et
omdiskutert tema blant SaaS-oppstartsbedrifter. Rundqvist fra Zeipt understreker
falgende utsagn flere ganger gjennom intervjuet vart: «Du leverer en tjeneste som
konkurrerer pa pris, og tilgjengelighet», noe som forutsetter at prisingen pa
tjenesten bar vere sa lav som mulig. Dersom prisen pa tjenesten er lav, tilsier dette
ogsa at inntektene vil bli lavere. Med utgangspunkt i dette, har flere av
intervjuobjektene, blant annet Martens fra BizBot, underbygget Rundgvist’s
pastand gjennom fglgende eksempel: «Hos oss har vi en pris for a komme deg inn
pa plattformen pa 200 kroner i maneden, det tilsvarer 2400 kroner i aret.», videre

forklarer han at dersom BizBot skulle veere i kontakt med kunden direkte gjennom
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kundestatte, ville dette etter ca. 2 interaksjoner med kunden, kostet selskapet like
mye som de tjener pa a ha kunden. Av den grunn mener Martens at det blir vanskelig
a tilby kundestgtte uten at dette gir alvorlige konsekvenser for lgnnsomheten til
selskapet. Videre mener Martens at kunden bgr veere klar over at dersom prisen for
en tjeneste er sa pass lav, kan de heller ikke stille hgye forvetninger. Riktig nok er
det ikke bare de som leverer rimelige tjenester som sliter med akkurat dette;
Narvestad fra Intrava mener at selv for Intrava som tar betraktelig mye mer betalt
for deres tjeneste enn tradisjonelle SaaS-leverandgrer, er det fortsatt veldig kostbart
a pleie kundeforhold gjennom direkte interaksjoner. Grunnet hgye kostnader blir
derfor flere oppstartsbedrifter tvunget til & kutte ned pa personlige interaksjoner
med kunder, noe som har gkt benyttelsen av automatiserte hjelpemidler som
eksempelvis «chatbots» og liknende former for hjelp. Graeter fra Monetor stiller
seg sveert kritisk til denne overgangen, og mener selv at han ikke har helt troen pa
at mennesker er klare for en sakalt «fullrobotisering av alt». Det kan derfor virke
som at prispresset som oppstar i konkurransesammenhenger har hatt negative
konsekvenser for oppstartsbedriftene og deres kundeforholder, over at

konsekvensene er direkte positive.

Pa den andre siden er det kun et av de 5 intervjuobjektene som melder om at SaaS
har gitt positive innvirkninger pa kunderelasjonene til selskapet. Butenschgn fra
Iconfirm pastar at bruken av SaaS-modellen har effektivisert enkelte deler av
leveransen til et punkt hvor de har valgt & benytte mer av tiden sin pd kundestatte,
som han mener er «noe alle ber om, og alle trenger». Det er likevel nevneverdig at
Butenschgn og Iconfirm leverer en tjeneste som tar for seg GDPR, eller «General
Data Protection Regulation» som generelt sett er et et omftattende tema det ofte
stiles spgrsmal rundt, da dette er en regulering i EU som omfatter s& og si alle
selskaper og enkeltpersoner, men allment er det fa som har kunnskaper om teamet.
De andre oppstartsselskapene i oppgaven leverer lgsninger som har til hensikt a
automatiserte prosesser som det allment er mer kjentskap rundt innenfor de
respektive brajsnene. Hvorvidt dette er noe som forklarer Butenschen’s fokus pa
kundestgtte, der hvor de andre intervjuobjektene har valgt a legge mindre fokus pa

dette, er likevel usikkert, men jeg velger a tolke dette som en mulig

pavirkningsfaktor.
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5.1.5 Driftsrelaterte pavirkninger

Flere av intervjuobjektene i oppgaven belyser at bruken av SaaS har gitt positive
innvirkninger pa driftsrelaterte prosesser ettersom alle brukerne pa systemet
befinner seg pa samme versjon. Som tidligere nevnt i oppgaven, refererer man til
dette som flerinstanser, eller «multi-tenancy». Martens fra BizBot forklarer at de
fortlgpende, og enkelt kan rette opp i problemer som oppstar i programvaren, uten
a matte nd ut til hver individuelle kunde, da endringer som fortas pa serveren
automatisk retter opp problemet for alle brukerne pa en og samme tid. Dette er ogsa
en effekt som Stuckenberg, Fielt og Loser (2011) melder om i deres undersgkelse
av mer veletablerte SaaS-selskaper. De belyser blant annet hvordan brukerrelatert
data generert gjennom tjenesten blir ytterligere brukt gjennom utviklingsprosesser,
hvor selskapene benytter mer ressurser pa de omradene som er tyngst belastet.
Butenschgn fra Iconfirm er blant annet en av de som melder om tilgangen selskapet
har fatt pa statistikken rundt bruken av tjenesten deres, som har resultert i at de
enklere kan forbedre tjenesten, og bruke tid pa andre omrader. Narvestad fra Intrava
har ogsa belyst modellens positive innvirkninger for selskapet og deres kunder,
hvor han blant annet nevner at endringer og oppdateringer enkelt nar ut til brukerne
pa grunnlag av sentraliseringen, og at dette har resultert i at kunden selv ikke trenger
a utfgre installasjoner og oppdateringer for a holde programvaren oppdatert.
Stuckenberg, Fielt og Loser (2011) melder s& om at mer veletablerte bedrifter har
opplevd et gkt behov kompetanse rundt drift og vedlikehold av infrastrukturen. Selv
om ingen av intervjuobjektene i denne oppgaven har meldt om et gkt behov for
arbeidskraft innad i deres selskaper, har likevel Butenschegn fra Iconfirm gjennom
et sparsmal relatert til SaaS, snakket litt om en av trendene som er blitt populer
blant oppstartsselskaper som leverer teknologitjenester, som er utflaggingen av
arbeidskraft til utlandet, noe som kan fortolkes som et gkt behov for kompetanse,

uten a dra noen konklusjoner.

5.1.6 Pavirkningen pa ansvarsomrader, og tilliten fra kunder

Som Eteu Luoma (2013) belyser i sin rapport, vil eierskapet til programvaren
separeres fra bruksomradet, og programvaren blir konsumert som en tjeneste i
stedet for et produkt ndr SaaS-modellen benyttes. Dette resulterer ofte i at
distributgren av tjenesten blir ansvarlig for dataene til sluttbrukeren, da disse som
regel lagres pa distributgrens egen infrastruktur, og ikke lokalt hos sluttbrukeren

(som eksempelvis ved tidligere modeller som SaaP). Dette er blant annet noe som
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Butenchgn fra Iconfirm har erfart, da selskapet matte innga i en omfattende SLA
(Service Level Agreement) avtale hvor det ble stilt store krav til sikkerheten rundt
tienesten de leverte. Slike avtaler, eller kontrakter, legger et gkt press pa
oppstartsbedriftene, og har ifglge Butenschgn ogsa resultert i et gkt fokus pa
kvalitetssikring av leveransene deres. Graeter fra Monetor er ogsd en av
intervjuobjektene som har belyst behovet for slike avtaler, og mener at SLA-avtaler
er et godt tiltak for & forbedre tilliten kunden har til deg som leverander. 1 all
hovedsak konluderer han med at selskapet ma kunne vise til at de kan gjere opp for
seg, ved a gjgre det godt dersom problemer skulle oppsta. Pa basis av denne
skeptisismen, har tillit blitt et seerlig viktig tema for oppstartsbedrifter som leverer
SaaS-tjenester, delvis fordi selskapet som regel sitter pa dataene til kunden. En
mangel pa tillit kan veere sveert problematisk for SaaS-oppstartsbedrifter som har et
sterkt behov for volum, da mangelen pa tillit kan ha negative innvirkninger pa
bedriftens evne til & anskaffe nye kunder. Stuckenberg, Fielt og Loser (2011) nevner
ikke noe om at intervjuobjektene deres har rapportert negative konsekvenser av at
dataene lagres pa deres egne datasentre, noe jeg velger a tolke som at kundene deres
allerede har opparbeidet seg tillit til selskapene grunnet det faktum at de er ledende
innenfor sine repsektive leveranseomrader, og har en merkevare som kundene er

kjent med; noe som star i kontrast med situasjonsbildet til mange oppstartsbedrifter.

6. Konklusjon

I denne siste delen av oppgaven besvares falgende problemstilling:

«Hva innebzrer valget av distribusjonsmodellen SaaS (Software-as-a-Service) for

oppstartsbedrifter som leverer Fintech-tjenester?»

Innledningsvis, vil en tjeneste defineres som «SaaS» dersom den oppfyller de 4
konnotasjonene nevnt av Eetu Luoma (2013), som i all hovedsak omfatter maten
tjenesten leveres pa, og ikke ngdvendigvis hva som leveres. Det vil av den grunn
veere logisk at oppstartsbedrifter vil oppleve noe varierende effekter av bruken av
SaaS, da de ofte leverer forskjellige typer tjenester, til forskjellige kundesegmenter.
Bedriftene rapporterer bade positive, og negative innvirkninger. Gjentakende
innbetalinger ser ut til a veere en av de store fordelene med bruken av SaaS, da
selskapene far en mer forutsigbar kontantstrem. Videre vil denne formen for
innbetalinger virke positivt inn hos potensielle investorer, og gjere det enklere for

selskapet a skaffe finansiering. Pa den andre siden tar bedriftene mindre betalt for
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tjenestene de leverer, og dette resulterer i at oppstartsbedriftene blir avhengige av
et starre kundevolum for a bli levedyktige. Oppstartsbedriftene er generelt sett
positive til innhenting av nye kunder, men erkjenner at dette er en vanskelig prosess.
Da benyttelsen av SaaS-modellen forutsetter mindre personlig kontakt med kunden,
kombinert med at SaaS-bedriftene blir ansvarlige for dataene til kunden, oppstar
det et problem i form av mangel pa tillit, som igjen kan virke negativt pa
innhentingen av nye kunder; et problem som er mindre frekvent hos veletablerte
SaaS-bedrifter. Ettersom tjenestene leveres over internettet, apnes dgrene for nye
kundesegmenter, men dette skaper igjen ufordringer da markedet blir bredere og
konkurransen hgyere. SaaS-bedriftene konkurrerer hovedsakelig pa pris og
tilgjengelighet, og som et resultat er de ngdt til & senke kostander for a holde prisene
lave. Med utgangspunkt i dette, blir fokuset pa kundestette nedprioritert, noe som
kan fa negative konsekvenser for kunderelasjonene. Selskapene pétar seg mer
ansvar da de blir ansvarlige for hele leveransen, ogsa driften av tjenesten. Dette
resulterer i at selskapene far et gkt behov for kompetanse innenfor felter som
omfatter drift og vedlikehold av infrastrukturen. Pa den andre siden far selskapene
ogsa ytterligere tilgang pa brukerrelatert statistikk, og dette kombinert med at alle
brukerne befinner seg pa samme versjon grunnet bruken av flerinstans (multi-
tenancy), gjar det enklere for bedriftene a endre, eller oppdatere programvaren
fortlgpende, hvor endringen nar ut til kunden uten at kundene selv trenger a gjare
noe i den forbindelse, noe er med pa a senke inngangsbarrierene. Videre oppstar det
et press da bruken av SaaS-modellen blir mer vanlig, og de som ikke velger a
benytte modellen kan oppleve a bli utkonkurrert av andre som benytter den. Dette,
kombinert med relativt lite allment fokus pa de negative effektene SaaS
medbringer, kan resultere i at flere oppstartsselskaper benytter modellen uten &
ngdvendigvis sette fordeler opp mot ulemper. Avslutnigsvis ser det ut til at bruken
av SaaS-modellen er et godt alternativ for oppstartsbedrifter dersom modellen
passer inn med deres leveranse, og de tar hgyde for utfordringene som modellen
medbringer. Modellen gir bade fordeler, og ulemper — og hvorvidt den ene
overveier den andre kan se ut til at avhenger av hvilken type tjeneste som leveres,
og mot hvilken kundegruppe. Modellen er ogsa fleksibel, og resultatene som
modellen medbringer vil derfor veere basert pa individene som anvender modellen,

og hvordan de velger & anvende den.
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8. Vedlegg

Vedlegg 1, Godkjennelse fra Norsk Senter for Forskningsdata (NSD):

NSD Personvern

30.04.2019 15:06

Det innsendte meldeskjemast med referansekode 769942 er nd vurdert av NSD.
Felgende vurdering er gitt:

Det er var vurdering at behandlingen av personopplysninger i prosjektet vil vaere i samsvar med personvernlovgivningen sa fremt den
gjennomfares i trdd med det som er dokumentert | meldeskjemaet med vedlegg den 30.04.2019. Behandlingen kan starte,

MELD VESENTLIGE ENDRINGER
Dersom det skjer vesentlige endringer i behandlingen av personopplysninger, kan det vaere nadvendig 4 melde dette til NSD ved 3
oppdatere meldeskjemaet. Fer du melder inn en endring, oppfordrer vi deg til 4 lese om hvilke type endringer det er ngdvendig & melde:

nsd.no/personvernombud/meld_prosjekt/meld_endringer.html
Du m& vente pa svar fra NSD far endringen gjennomfares.

TYPE OPPLYSNINGER OG VARIGHET
Prosjektet vil behandle alminnelige kategorier av personopplysninger frem til 03.06.2019.

LOVLIG GRUNMNLAG

Prosjektet vil innhente samtykke fra de registrerte til behandlingen av personopplysninger. Var vurdering er at prosjektet legger opp til et
samtykke i samsvar med kravene i art. 4 og 7, ved at det er en frivillig, spesifikk, informert og utvetydig bekreftelse som kan dokumenteres,
oqg som den registrerte kan trekke tilbake. Loviig grunnlag for behandlingen vil dermed vaere den registrertes samtykke, f.
personvernforordningen art. 6 nr. 1 bokstav a.

PERSOMNVERMPRINSIPPER
NSD vurderer at den planlagte behandlingen av personopplysninger vil felge prinsippene i personvernforordningen om:

- lovlighet, rettferdighet og dpenhet (art. 5.1 a), ved at de registrerte far tilfredsstillende informasjon om og samtykker til behandlingen
- formalsbegrensning (art. 5.1 b), ved at personopplysninger samles inn for spesifikke, uttrykkelig angitte og berettigade formal, og ikke
behandles til nye, uforenlige formal

- dataminimering (art. 5.1 ¢), ved at det kun behandles opplysninger som er adekvate, relevante og nedvendige for formalet mad
prosjektet

- lagringsbegrensning (art. 5.1 ), ved at personopplysningene ikke lagres lengre enn ngdvendig for & oppfylle formalet

DE REGISTRERTES RETTIGHETER
54 lenge de registrerte kan identifiseres i datamaterialet vil de ha felgende rettigheter: dpenhet (art. 12), informasjon (art. 12), innsyn (art.

15), retting (art. 18], sletting (art. 17), begrensning (art. 18), underretning {art. 18), dataportabilitet (art. 20).

NSD vurderer at informasjonen om behandlingen som de registrerte vil motta cppfyller lovens krav til form eg innheld, jf. art. 12.1 og art.
13,

i minner om at hvis en registrert tar kontakt om sine rettigheter, har behandlingsansvarlig institusjon plikt til & svare innen en maned.
FELG DIN INSTITUSJONS RETMINGSLINJER
NSD legger til grunn at behandlingen oppfyller kravene | personvernforardningen om riktighet {art. 5.1 d), integritet og konfidensialitet

{art. 5.1. f) og sikkerhet (art. 32).

For & forsikre dere om at kravene oppfylles, ma dere felge interne retningslinjer og/eller ridfare dere med behandlingsansvarlig
institusjon.

OPPFALGING AV PROSJEKTET
NSD vil felge opp ved planlagt avslutning for & avklare om behandlingen av personopplysningene er avsluttet,

Lykke til med prosjektet!

TIf. Personverntjenester: 55 58 21 17 (tast 1)

Side vi



ENT 36701

Vedlegg 2.1, Samtykkeerkleering, (Del 1):

Deltakelse i bacheloroppgave

Dette er et sporsmal til deg om a delta 1 et forskningsprosjekt hvor formilet er & besvare en problemstilling
rundt oppstartsbedrifter, og benyttelsen av leveransemodellen SaaS (Softwarc-as-a-Service). | dette skrivet gir
jeg deg informasjon om milene for prosjektet og hva deltakelse vil innebzere for deg.

Formal

Forskningsprosjektet er en bacheloroppgave utarbeidet 1 forbindelse med bachelorkurset «Entreprenerskap og
Okonomin, ved Handelshoyskolen BI, Oslo. Opplysningene som innhentes gjennom intervjuene vil kun
benyttes i forbindelse med besvarelsen av nevnte problemstilling.

Hvorfor far du spersmal om & delta?

For & kunne komme frem til en konklusjon som besvarer oppgavens problemstilling er det viktig at nktige
personer intervjues. Intervjuobjektene som er av interesse for & besvare problemstillingen i denne oppgaven er
griindere og daglige ledere av oppstartsbedrifter, som har erfaring med SaaS (Software-as-a-Service), og bruken
av denne modellen som lever dell for digitale tj . Du har personlig blitt kontaktet pa basis av
anbefalinger jeg har mottatt via et profesjonelt nettverk du er en del av.

Hva innebzerer det for deg & delta?

Hvis du velger & delta, vil du delta pé ct personlig intervju som varer i ca. | time, hvor du vil fi spersmal
angdende din bakgrunn og erfaring som griinder og daglig leder av et oppstartsselskap som benytter, cller har
benyttet leveransemodellen Saa$S (Software-as-a-Service). Det vil bli tatt et lydopptak av intervjuet som slettes
ctter 30 dager. Formilet med lydopptaket er & kunne gjengi sitater og ytringer pd en korrekt mite.

Det er frivillig & delta
Det er frivillig & delta i prosjektet. Hvis du velger & delta, kan du nir som helst trekke samtykke tilbake uten &
oppgi noen grunn.,

Ditt personvern — hvordan jeg oppbevarer og bruker dine opplysninger
Jeg vil bare bruke opplysningene om deg til formdlene jeg har fortalt om i dette skrivet.
Jeg behandler opplysningene konfidensiclt og i samsvar med personvernregelverket.

o Lydopptaket som tas under intervjuet vil lagres, og slettes innen 30 dager.

o Lydopptaket vil transkriberes, som vil si at dataen fra lydopptaket vil overfores fra tale til tekst.
Denne teksten vil sd benyttes som empiri i forbindelse med oppgaven.

o E-post, telefe og annen Kk ktinfe sjon benyttet gjennom korrespondansen vil ikke
benyttes som en del av oppgaven, og vil derfor ikke komme frem i oppgaveteksten.

o Ditt navn, din stilling og informasjon om arbeidsforholdet og erfaringen, samt annen informasjon du
velger d dele i intervjuet kan benyttes i den endelige oppgaveteksten.

o Dersom bacheloroppgaven publiseres, vil informasjonen i oppgaveteksten vare tlgjengelig pd
Handelshoyskolen BI's bibliotek, og i deres tilhorende databaser.

Hva skjer med opplysningene dine nar vi avslutter forskningsprosjektet?
Prosjektet skal etter planen avsluttes 03.06.2019. Ved prosjektets avslutning vil alle lydopp

som fortsatt

cksisterer i forbindelse med prosjektet, slettes. Transkripsjonene fra intervjuene vil lagres pd ubestemt tid da de
er en del av det empiriske grunnlaget for oppgaven, og kan veere av relevans i forbindelse etterprovbarhet 1
ctterkant av prosjektets avslutning.

Side vii



ENT 36701

Vedlegg 2.2, Samtykkeerkleering (Del 2):

Dine rettigheter
Si lenge du kan identifiseres i datamaterialet, har du rett til:
- innsyn i hvilke personopplysninger som er registrert om deg,
- @ fa rettet personopplysninger om deg,
- fa slettet personopplysninger om deg,
- fa utlevert en kopi av dine personopplysninger (dataportabilitet), og
- d sende klage til personvernombudet eller Datatilsynet om behandlingen av dine personopplysninger.

Hva gir oss rett til & behandle personopplysninger om deg?
Vi behandler opplysninger om deg basert pd ditt samtykke.

Pa oppdrag fra Handelshoyskolen Bl / Institiutt for strategi og entreprenorskap har NSD - Norsk senter for
forskningsdata AS vurdert at behandlingen av personopplysninger i dette prosjektet er | samsvar med
personvernregelverket.

Hvor kan jeg finne ut mer?
Hvis du har spersmadl til studien, eller onsker & benytte deg av dine rettigheter, ta kontakt med:
®  Ruben Didriksen, student ved Handelshoyskolen Bl, Oslo, pd epost (rubendidriksen(@gmail com) eller
telefon: 4591 99 77
o Tor Haugnes, veileder og Hoyskolelektor ved Handelshoyskolen B, Oslo, pd epost (tor haugnes@bino)
eller telefon: 46 41 08 02
® NSD - Norsk senter for forskningsdata AS, pd epost (personverntjenesteri@nsd.no) eller telefon: 55 58
2117

Med vennlig hilsen

Ruben Didriksen
(Student ved Handelshoyskolen BI)

Samtykkeerklzering

Jeg har mottatt og forstitt informasjon om prosjektet, og har fatt anledning til 4 stille sporsmdl. Jeg samtykker
til:

O & delta i personlig interviu

O at opplysninger om meg publiseres slik at jeg kan gjenkjennes i Handelshoyskolen Bl's database /
bibliotek, ved en eventuell publisering av bacheloroppgaven

O  at mine personopplysninger lagres etter prosjektsiutt i forbindelse med etterprovbarhet

Jeg samtykker til at mine opplysninger behandles frem til prosjektet er avsluttet, ca. 03.06.2019

(Signert av prosjektdeltaker, dato)
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Vedlegg 3, Intervjuguide:

Intervjuguide, Bachelorpppgave — Ruben Didriksen, Entreprengrskap og @konomi

Del 1:

Lest prat (ca. 2-3 minutter)

Uformell prat

Del 2:

Informasjon (ca. 5 minutter)

Tema for samtalen blir presentert

Intervjuets formél presenteres

Formalet med lydopptaket presenteres
Eventuelle spprsmal fra intervjuobjektet besvares
Opptaket begynner

Del 3:

Overgangssparsmal (ca. 5 minutter)

Spersmal vedrerende intervjuobjektets navn, stilling og bakgrunn/erfaringer
Spersmal vedrerende bedriftens bakgrunn og opprinnelse

Del 4:

Nokkelsparsmal (ca. 30 minutter)

Spersmal: Hvorfor valgte bedriften G benytte Saa$ (Software-as-a-Service) som leveransemodell for
deres tjenester, over tradisjonelle leveransemodeller som f. eks SWS (Shrink-Wrapped Software)?

Spersmal: Hvilke fordeler ser intervjuobjektet at benyttelsen av Saa$ (Software-as-a-Service) har gitt

bedriften?

Spersmal: Hvilke ulemper ser intervjuobjektet at benyttelsen av Saa$ (Software-as-a-Service) har gitt
bedriften?

Spersmal: Hvilke fordeler og ulemper tror intervjuobjektet at kan oppstda for andre bedrifter som velger
& benytte Saa$ (Software-as-a-Service) for leveranse av deres tjenester?

Spersmal: Hvilke tiftak mener intervjuobjektet at oppstartsbedrifter som benytter Saa$ (Software-as-a-
Service) kan benytte for G forsterke seg selv, og deres posisjon i markedet, og samtidig bygge tillit hos

kundene deres?

Eventuelle oppfelgingssparsmal

Del 5:

Oppsummering (ca. 5 minutter)

Kort oppsummering av funnene

Eventuelle avklaringer (Er intervjuobjektet forstatt riktig?)
Eventuell tilleggsinformasjon fra intervjuobjektet

Opptak avsluttes
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Intervjuobjekt 1:
Navn:

Stilling:

Bedrift:

Samtykkeerklzaring:

Vedlegg 4, Intervjuobjekter:

Christian Butenschgn
Grunnlegger og daglig leder
Iconfirm AS

Signert & Godkjent

Intervjuobjekt 2:
Navn:

Stilling:

Bedrift:

Samtykkeerklaering:

Didrik Martens
Grunnlegger og daglig leder
BizBot AS

Signert & Godkjent

Intervjuobjekt 3:
Navn:

Stilling:

Bedrift:

Samtykkeerklaering:

Nicolai Narvestad

COO (Chief Operating Officer)

Intrava AS
Signert & Godkjent

Intervjuobjekt 4:
Navn:

Stilling:

Bedrift:

Samtykkeerklzring:

Kevin Greater

Grunnlegger og daglig leder
Monetor AS

Signert & Godkjent

Intervjuobjekt 5:
Navn:

Stilling:

Bedrift:

Samtykkeerklering:

Didrik Martens
Grunnlegger og daglig leder
BizBot AS

Signert & Godkjent
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