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Forord

Med denne bacheloroppgaven avsluttes en trearig bachelorgrad innenfor ekonomi
og administrasjon ved Handelshoyskolen BI. Denne oppgaven er et resultat av en
fordypning innen digitalisering og forretningsutvikling, som har bestatt av to
semestre med mange utfordringer underveis. Til tross for omstendighetene som
har berort oss med Covid-19 utbruddet, er jeg svart forneyd med arbeidet 1 denne

bacheloroppgaven.

Jeg vil takke min veileder for inspirasjon underveis i prosessen. Hans
undervisning helt siden studiestart dette siste arstrinnet har vart helt fremragende.
Jeg er blitt svaert inspirert til & fortsette min nysgjerrighet knyttet rundt

forretningsutvikling og digitalisering etter studieslutt, takket vere han.
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Sammendrag

Denne oppgaven er en avsluttende bacheloroppgave 1 fordypningskurset,
forretningsutvikling og digitalisering ved handelshayskolen BI i Oslo. Oppgaven
er skrevet med et praktisk syn og skrevet i samarbeid med Alver farge og
boligdesign som har et mal om 4 eke sin kundekrets og sine markedsandeler.
Bedriften er fremdeles i1 startfasen og har mett pa mange utfordringer underveis

som gjer at det har vart vanskelig & mote de malene som er satt.

Oppgaven gir et innblikk pa hva digitalisering er, sett 1 forhold til strategi og
forretningsmodell. Det vil bli gitt innblikk 1 hvordan man kan effektivisere en
bedrift ved hjelp av digitalisering og effekter rundt dette. Underveis i oppgaven
vil det komme frem hvor viktig digitale hjelpemidler er, samt hvordan en
forbedret forretningsmodell kan gjore arbeids- og kundeprosessen mer effektiv

enn tidligere.

Undersegkelsene som er gjort i denne oppgaven viser at bedriften er nodt til 4 &
foreta en digitisering/ digitalisering, og vil derfor gd nermere inn pa mulighetene
og alternative lgsninger. Problemstillingen er derfor utformet :Hvordan kan Alver
farge og boligdesign gke sin verdiskapning ved & forbedre sin forretningsmodell

og strategi gjennom gkt digitalisering?
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1.0 Innledning

1.1 Om Alver farge og boligdesign

Alver farge og boligdesign er et enkeltmannsforetak som ble stiftet 1 2018.

(http://alverfarge.no/index.html). Bedriften gir praktiske, oppdaterte og helhetlige

radgivertjenester med veiledning for bransje og enkeltkunder om valg av farge,
dekor og interior. I hvert prosjekt er det fem grunnelementer som de legger fokus
pa : Stil, form, farge, funksjon og ekonomi. Bedriften drives og eies av samme
person ved siden av en fulltidsjobb. Det er derfor satt av helger og en dag i uken
til & arbeide med Alver Farge og boligdesign. I den siste tiden har det ikke vaert
lagt fokus pa bedriften ettersom det er for tidkrevende og tungvinte prosesser for
man rekker & mete kundens forventninger. Malene bedriften har satt seg er a oke
kunde veksten, dermed er nekkelen til suksess hvordan de handterer dette

fremover.

1.2 Visjon

Visjonen til en bedrift gjelder en fremtidig ensket situasjon og hvordan bedriften
onsker 4 bli oppfattet i samfunnet (Fjeldstad & Lunnan, 2018). Alver farge og
boligdesign ensker & gi kundene en trygghet ved a hjelpe mennesker til & gjore

gode interigrvalg, i en kreativ prosess der hvor alle blir hert.

1.3 Formal med oppgaven

Hensikten med denne oppgaven er & undersgke hvilke muligheter man har 1
mindre bedrifter med tanke pa digitalisering. Alver farge og boligdesign er en
enkel bedrift, der det finnes liten grad av digital utvikling. Jeg ensker derfor &
undersoke hvordan digitalisering kan skape merverdi for denne bedriften. Ved &
se nermere pa virksomhetens aktiviteter, prosesser og dagens situasjon, vil jeg
avdekke mulige forbedringsomrader. Mitt fokus er dermed & finne en bedre
losning for bedriften, og fornye deres strategi og forretningsmodell ved hjelp av

digitalisering.


http://alverfarge.no/index.html
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1.4 Problemstilling

“Hvordan kan Alver farge og boligdesign eke sin verdiskapning ved & forbedre

sin forretningsmodell og strategi gjennom ekt digitalisering?”’

1.5 Oppgavens struktur

For & kunne besvare denne oppgaven pa en ryddig og oversiktlig méte, har jeg

benyttet meg av Y-modellen. Dette er en modell som gir en god beskrivelse av

situasjonsanalysen, bade dagens situasjon og ensket fremtidig situasjon. Gjennom

Y-modellen vil man kunne definere behovet for forandring og avdekke

endringsbehovet. For & besvare oppgavens problemstilling vil det bli benyttet

relevant teori, modeller, intervju med daglig leder 1 bedriften og faglitteratur.

Dagens situasjon

\

Pricritere
forandringsbehov

l

Alternative liltak

l

Hamndlingsplan

l

Gjennomfarings-
resultater

l

Vurderae resullater

Vedlegg 1: Y-modellen

@nsket situasjon
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2.0 Situasjonsanalyse : Dagens situasjon

Y-modellens forste trinn er analyse, der dagens situasjon er det forste trinnet.
Beskrivelsen dreier seg om dagens teknologiske situasjon i bedriften, da det er

denne som skal endres gjennom digitalisering.

2.1 Beskrivelse av virksomhet
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Figur 1 : Egenlaget modell av rikt bilde av nésituasjon.

For a kunne beskrive nésituasjonen har jeg valgt & benytte meg at et rikt bilde som
er basert pa Monk & Howard (1998). Dette er en enkel fremstilling som beskriver
de menneskelige aktivitetene som gjor at man far en helhetlig beskrivelse av

nésituasjonen til virksomheten.
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2.2 Dagens forretningsmodell

Forretningsmodellering er en reise gjennom “Business model Canvas” og “Value
proposition canvas” ifelge Alexander Osterwalder (2010). Disse modellene

benyttes her for & lage en oversikt over dagens forretningsmodell hos bedriften.

Verdilefte

Den viktigste verdi bedriften gir sine kunder, er at kundene far mer tid til egen
fritid og slipper & ta pa seg mer stress enn ngdvendig rundt et oppussingsprosjekt.
Bedriften skal veilede og komme med fullverdige forslag for bade farge, form,

tekstil valg og utforming.

Kundesegment

Kundesegmentet dreier seg om hvilke individer med behov for verdiskapningen vi
forventer skal ha behov for tjenesten. Verdiskapningen som bedriften gir kundene,
skal imgtekomme deres behov. Alle kundene er like viktige per dags dato. Onske
til bedriften er & kunne fa oppdrag fra boligutviklere, og fir de muligheten til dette

vil disse bli prioritert fremfor privatpersoner.

Kjerneaktiviteter og kunderelasjon

Bedriftens kjerneaktiviteter bestar av fargerad og boligstyling til
oppussingsprosjekter og styling for boligsalg. Kunderelasjonene skapes gjennom
a kommunisere med verdiforslaget gjennom kjep av tjeneste og service. Bedriften
har et godt forhold til sine kunder, men mangler en styring av kundeportefelje og
kundedialog i sosiale medier. Manglende aktivitet pa sosiale medier er et hinder
for rekruttering av nye kunder, og opprettholdelse av eksisterende kundeforhold
og tilbakemeldinger.

Ressurser

Ressursene til bedriften bestar av menneskelige ressurser der kompetanse og
erfaring vektes hoyt. Omdemme av bedriften er ogsa en ressurs som er viktig med

tanke pd tidligere oppdrag og hva kunden kan forvente seg av utfert arbeid.
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Kostnader og inntektsstrem

Den viktigste kostnaden for denne bedriften er tiden som gar med pi & legge frem

et forslag til kunden. Ettersom dette drives ved siden av en fulltidsjobb er man

nadt til & prioritere tiden godt for at dette ikke skal gé utover fulltidsjobben.

Utover dette er det kostnader til kurs og sertifisering som er den sterste kostnaden
trekkeren. Inntektsstrommen til bedriften er basert pd en fastpris modell. Dette kan

1 noen tilfeller ha vert leannsomt, mens 1 noen andre tilfeller kan det ha kostet mye

tid, der man har anslétt feil tidsbruk. Betalingen til kunden foregér via enkel

fakturering med fiken.no

detaljorientert.

trygge hender og
har mer tid til

treffe p& design.

Ressurser egen fritid Kanaler
Trengar Kundene kan 14 Mater kundene
menneskealig hjalp fer salg gjennom at de tar
ressurs | form av med styling for 4 kontakt for et
kreativitet, man fa mest mulig oppdrag og

agsa fysisk.

wardi for boligen

veiledear veien
videre.,

Partnere Kjerneaktiviteter Verdilofte Kunderelasjon Kundesegmant
Ingen partnere hAa ki Grtasd Kundene far Relasjonen er Skaper verdi for
per dags dato. som tilfredstiller hjelp med parsanlig og man alle som ansker
Leverandarer ar kunidens behow fargevalg og er nadt til & bii hjelp med

aw fritt valg,ingen | Meyaktghel boligstyling kjent med fargerad og
avtalar. affaktivitet og Kunden er | kundene for & baligstyling. Alle

kunder er like
viktige,

Kostnader
De viktigste kostnadens er tiden som brukes.,

Inntektsstram

Tar betalt fastpris for hvert oppdrag basert pa
forventet tidsbruk. Betaling foregar via fakiura av
Fiken.no

Vedlegg 2 : Business model canvas av nasituasjon
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Vedlegg 3 : Value proposition canvas av nasituasjon
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2.3 Verdikonfigurasjon

Ulike typer virksomheter utferer ulike typer aktiviteter for & skape verdi, de ulike
bedriftene er ulikt konfigurert for & skape verdi, og det er dette som menes med
verdikonfigurasjon (Heggernes, 2017). Verdiverksteder handterer unike,
problemlgsende saker der aktivitetene kan avbrytes (Stabell & Fjeldstad, 1998, s.
417). Alver farge og boligdesigns verdikonfigurasjon samsvarer med dette og er
derfor en tradisjonell og utgjer som et verdiverksted. Gjennom en
verdikonfigurasjon analyse vil jeg kartlegge de kritiske suksessfaktorene og

drivere. Modellen under illustrerer Alver farge og bolig designs verdiverksted.

-
Stylist hender informasion Stylist kommer frem med
L og defmerer behovet Gl en rekke lasninger
kunden
oo

Sitylist velger en vaigt
Imaning

Stylist gjer oppfalging av
kunde og sjekker Siylist iverksettar lasningan

tifradsheten pa utfort
tjeneste

p

Figur 2 : Alver farge og boligstyling sitt verdiverksted (egendefinert).

Primaraktiviteter
Primeraktivitetene er ulike, basert pd hvilken type bedrift det er snakk om. Dette
er aktiviteter som er i direkte kontakt med tjenesten eller produktet som bedriften

produserer.

Problemsoking

Alver farge og boligdesign far innkommende oppdrag gjennom mail-
kommunikasjon eller telefon. Det neste steget etter at kunden har opprettet
kontakt er at virksomheten identifiserer problemomradene og samler inn

nedvendig informasjon for prosjektet. Videre noterer stylisten ned nedvendig
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informasjon, som regel pa egenskrevne notater i papirform. Stylisten og kunden
avtaler videre en uforpliktende befaring for a se om dette er et oppdrag som alver

farge og boligdesign passer til.

Losningsalternativer

Det neste steget er at stylisten moter kunden pa en hjemmebefaring. Her gjor man
en videre utvikling av problemsgkingen og registrerer behovet og informasjon for
prosjektet. Sammen med kunden vil stylisten finne ulike lesninger for prosjektet.

Det vil bli tatt bilder og stylisten vil komme med et pristilbud til kunden.

Valg av losning sammen med kunden
Etter losningsalternativene er lagt frem, vil stylisten sammen med kunden velge
en av lgsningene. Her vil ogsd en kontraktsinngdelse finne sted og stylisten vil

sende en liste med valg av farger, materialer osv.

Iverksetting
Kunden iverksetter og ferdigstilt prosjektet selv med eventuelt hjelp fra egne
handverkere ved snakk om malejobb. Ved boligstyling gjer stylisten arbeidet med

ferdigstillelsen av det planlagte prosjektet.

Oppfolging og etterproving

Etter at prosjektet er ferdig, vil stylisten rapportere resultatet med bilder og
rapportere dette inn 1 en egen filmappe pa datamaskin. Fra notatene som ble notert
under problemsekingen, vil stylisten loggfere informasjonen og arbeidet som er
gjort. Det er i dette punktet fakturering av kunden utferes. Via Fiken.no sender
virksomheten ut en efaktura til kunden som kan betales via vipps.Klagehéndtering

og sjekk av tilfredsheten pa arbeidet gjennomferes ogsa i dette punktet.

Stetteaktiviteter
Stetteaktiviteter er felles 1 alle verdikonfigurasjoner. Dette er aktiviteter som er

nedvendige, men som ikke nedvendigvis er en del av selve produksjonsprosessen.
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Infrastruktur og personalutvikling.

Ettersom dette er et enkeltmannsforetak, er det daglig leder og eier som har
ansvaret for de skonomiske og administrative oppgavene. Utviklingen av
kompetanse og utvikling foregar via kurs, der man utvikles til & bli en sertifisert
farge radgiver. Dette gker verdien for bedriften og kan utgjere en forskjell mot

andre firmaer som ikke har denne sertifiseringen.

Teknologiutvikling

Virksomhetens faktureringslosning er fiken.no, noe daglig leder har vart svart
forneyd med. Det er et enkelt system og lave kostnader for utsendelse av faktura.
Kundene opplever ogsa betalingslgsningen som god og enkel. Foringen av
regnskapet utfores ogsé via fiken.no, men oppleves at det er vanskelig med en
historikk over utforte tjenester da fakturainformasjonen ikke informerer mer enn

belop for utfert arbeid.

2.3.1 Verdidrivere og kostnadsdrivere

Rennomme og relasjoner, regnes som den storste verdidriveren i et verdiverksted
(Stabell & Fjeldstad, 1998, s. 426). Ettersom virksomheten er nyoppstartet, har de
ikke hatt en stor kundebase og dermed ikke opparbeidet seg et solid renomme. For
a bygge opp en solid kundebase er det svart viktig at de kundene som har betalt
for tjenesten, snakker positivt om bedriften utad. Kundegruppen faller utenfor det
som gjerne betegnes som faste kunder, ettersom tjenesten de tilbyr gjerne er et
sjeldent kjop. Det er derfor viktig at kundene snakker positivt om bedriften. Den
starste kostnadsdriveren til Alver farge og boligdesign er opplering. Det krever
lang fartstid og erfaring for & bidra til verdiskapning i bedriften. I forbindelse med
opplaering og kunnskap er det haye kostnader i form av kursdeltakelse knyttet til

dette.
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2.4 Okonomiske nekkeltall

I og med at bedriften er en nyoppstartet bedrift er det ikke mye ekonomiske tall &
hente frem. Jeg vil legge grunnlag for 2018 og 2019, da 2020 ikke har hatt noe
aktivitet 1 bedriften og dermed ingen nokkeltall 4 hente frem. Bedriften har hatt
kostnader 1 form av kurs sertifisering og fakturaprogram. Utover dette har det ikke

veert kostnader.

Ar 2018 2019
Investering -20000 0
Driftsinntekter 30000 20000
Andre driftskostnader -10000 -1500
Arsresultat 0 15000

2.5 Konkurrentanalyse

Det er flere aktorer i omrddet Bergen og omegn som tilbyr lignende tjenester, men
Alver farge og boligdesign er den eneste aktoren innenfor en radius pd 15 km. De
sterkeste konkurrentene ligger lokalisert neermere Bergen sentrum og har en fast
og sterk kundemasse. Dette er bedrifter som har eksistert i mange &r og har en
mye storre storrelse basert pd antall ansatte og de skonomiske nekkeltallene.
Gjennom en konkurrentanalyse av den n@rmeste akteren fant jeg ut at denne
akteren har tatt i bruk systemer som forenkler prosesser i forbindelse med
arbeidsprosesser og benytter seg av flere digitale systemer. Bruk av digitale
tjenester som Saas systemer for fakturering, 3D-programmer av datavare for a
kartlegge alternative lgsninger til kunden, booking pa nett av befaring og et solid
ERP system i1 bunnen. Dette er da digitale systemer som er svart vanlige & benytte
1 denne type servicetjeneste, som gjor at Alver farge og boligdesign faller under

bransjenormen i boligdesign bransjen.



BTH 11411

2.6 SWOT-Analyse

For & kunne oppsummere styrker og svakheter, samt muligheter og trusler, har jeg
valgt & anvende en SWOT-analyse. Her vil man fa et innblikk i interne forhold,
samt eksterne forhold i fremtiden. Andre utfordringer vil ogsa komme frem i

denne analysen.

Interne forhold

De storste styrkene til STYRKER SVAKHETER
Kvalitat i fenastane som blir utfprt TII'.ErI'n.T.!!‘thH
virksomheten er kompetansen | Ertelt fkrerngsprogram effektive presasaer

. . . Gjennomilaning av prosjekter
til arbeidet som utferes. Til

tross for at portefoljen ikke er

av det storste slaget, har de

. MULIGHETER TRUSLER
opparbeidet seg et godt Anskafe dataverkiey Dkende kosinader
Teknslogisk ulviking {30 K.onkLsrentar
PrOgQrammsar Far sma markacdsandebar
omd;amme 0g renomme. Digial bedaring

Kundenes tilbakemelding er at

gjiennomforingen av prosjektene gar fint for seg og kundene er forneyd med dette
(informasjon fra daglig leder). Svakhetene derimot er en stor mangel pa tid. Dette
kommer mye av at de manuelle prosessene i virksomheten tar opp mye ressurser
og spesielt av tid. Videre er markedsferingen en svakhet. Virksomheten har ikke

rettet noe fokus mot markedsforing.

Eksterne forhold

Mulighetene til bedriften er store. Anskaffelse av digitale hjelpemidler er en
mulighet som vil 4pne opp for & redusere tidsbruk pa manuelle prosesser. Ved
undersekelser av konkurrenter, er 3D tegneprogram blitt benyttet hos de storre
bedriftene. Det finnes ogsa muligheter for & opprette digital befaring. Truslene er
at kostnadene vil gke. Konkurrentene er en av den storste trusselen, da det finnes
store og stabile konkurrenter. En annen trussel er at ettersom bedriften har sma

markedsandeler, kan dette skape tvil hos kundene ved kjop av tjenestene.

10
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3.0 Situasjonsanalyse : Dnsket situasjon

Y-modellens andre punkt omhandler en beskrivelse av ensket fremtidig situasjon.
Forandringsbehovet er spriket mellom dagens situasjon og det man ser pa som en
onsket fremtidig situasjon. Dette vil si & danne et bilde av hva bedriften vil ensker
a gjore i fremtiden. Her vil jeg presentere hvordan forandringene ber bestd av og

hvordan man kan fa forandringene til 4 skje.

2 Kjennetegn:
* Arbeidsflyt * Roboter som brukere
* Regelstyring * Automatisert datafangst

Kjennetegn: 3
* Stordata = Al
* Maskinlaring + Systemetsom beslutningstaker

ERP 2.0
Prosessorientert digitalisering
Automatiserte prosesser

ERP 3.0
Kognitiv digitalisering
Optimaliserte prosesser

Kjennetegn: x

* Universell Utforming * Selvbetjening
+ Enkelhet + Digital kundedialog

1 Kjennetegn:
* Formatstandarder * Interne brukere

+ Funksjonalitet * Volum
Apper/Tilgangtil ERP-funksjonalitet
Eksternalisert digitalisering
Involvering av eksterne aktgrer

ERP 1.0
Transaksjonsorientertdigitalisering
Manuelle prosesser

Figur 5: Digitaliseringens posisjoner (Christensen, 2019, s. 21)

Den gnskede fremtidige situasjonen til Alver farge og boligdesign befinner seg
innenfor posisjon 1 og muligheter for posisjon 2 i modellen til Christensen.
Virksomheten har hverken behovet eller skonomien til & utforme en digitalisering
av posisjon 3. Posisjon X skal alltid kombineres sammen med en av de andre
posisjonene, med hensikt om & eksternalisere arbeidsoppgavene. Kombinasjonen
av prosess 1 og 2 vil derfor vaere den ultimate posisjonen til Alver farge og
boligdesign.

Posisjon 1 : Her anvendes teknologi og systemer som et stotteverktoy i
forretningsprosessene.

Posisjon 2 : Chatbots og Internet of things. Her kan digitale assistenter svare pa
spersmal som stilles fra en kunde. Dette vil for eksempel vere til hjelp ved
bestilling av stylingpakker, og hvilket behov kunden har for dette.

Posisjon X: Kombinasjonen av denne vil for eksempel veare at oppgaver flyttes ut
av virksomheten og legges i kundens hender, vi kaller det ofte for selvbetjening

(Christensen, 2019). Eksempler pa dette kan vare betaling via Vipps.
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3.1 Aktuelle tiltak for & na ensket situasjon

For a na ensket fremtidig situasjon er det flere tiltak som er aktuelle. Jeg vil

foresla et par av de viktigste tiltakene jeg mener er de mest aktuelle.

Digitisering / Digitalisering

Gjennom innkjep av et nettbrett og kjop av 3D program kan de nd ut til kunder pa
online veiledningstjenester. Videre vil dette ogsé skape en mye mer effektiv
prosess enn det som har vart manuelt tidligere. Videre vil en forbedret
hjemmeside med chatbots og nettbutikk &pning, vaere en forbedret prosess enn at
kunden ma forst ta kontakt. Dette kan utgjere at kunden gér til konkurrenter fordi
det blir for tidkrevende & forst ta kontakt for & vite pris, kjope og ta egne valg.
Selvbetjeningen settes i fokus, noe vi kan se tilbake pa posisjon X (Christensen

2019).

Markedsfering via sosiale medier er en enkel og kostnads fattig markedsfering.
Bruker virksomheten ressurser pa dette vil dette kunne skape en storre interesse.
Videre kan daglig leder benytte seg av reklame pé for eks bil, sette annonser 1

avis.

3.2 Mal for arbeidet med tiltaket

Med gjennomferingen av tiltakene er det satt forretningsmél. Dette er effekter
man ensker & oppna i virksomheten. Malene er som nevnt tidligere, en okt
kundevekst og mer effektive prosesser som ikke er for tidkrevende. Gjennom
disse tiltakene vil arbeidsprosessene kreve mindre ressursbruk. Det vil ikke ta like
mye tid som tidligere og prosessene flyter smidig. Effektene av dette antar jeg vil

vare at daglig leder klarer & hdndtere flere oppdrag/prosjekter enn tidligere.
Om det videre vil vere et forbedringspotensiale for virksomheten, vil videre

utvikling iverksettes ved behov. Det kan vare aktuelt & ansette flere stylister som

kan héndtere oppdrag som daglig leder ikke har tid til & hindtere selv.
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4.0 Endringsbehov

For & kunne utfere forandringsbehovet mellom dagens situasjon og ensket
fremtidig situasjon, vil det vaere nedvendig med en gkt digitisering som muliggjor
at dagens prosesser utfores mer effektivt og slosing av tid elimineres. Dette kan
refereres til lean tankegang. Hovedprinsippene med lean tankegang, er blant annet
a spesifisere hva som er verdi for kunden med tjenesten, og serge for at alle

verdiskapende aktiviteter stromlinjeformes slik at tjenesten gér i kundens faver.

4.1 Gap-analyse

Det tredje av Y-modellen er prioritering av endringsbehovet. Resultatet fra
analysen skal komme med forslag til hva forandringene ber besté av, samt

hvordan man kan realisere disse.

Gap analysen beskriver gapet mellom dagens situasjon og ensket situasjon, man
kan da lage en strategi eller finne et endringsbehov for & fylle gapet. Resultatene
fra analysen jeg skal foreta vil jeg fokusere spesifikt rettet mot virksomhetens
digitalisering. Det storste gapet jeg har funnet har vert en overflod av manuelle
oppgaver som kunne vert lgst digitalt. Dette kan dermed reduserer ved &

digitalisere virksomheten.

Den onskede situasjonen er gkt kundevekst og storre markedsandeler i bransjen, at
det er bedret prosessflyt fra kundene tar kontakt til ferdig utfert arbeid og at man
lettere kan fa kunder via en satsing pad markedsfering. Dagens lgsning preges av
tungvinte prosesser og darlig systematisert oversikt som gjer at prosjektet blir
tungvint. Gapet mellom dagens situasjon og ensket fremtidig situasjon kan
reduseres ved & digitalisere virksomheten og gjore sterre aktiviteter rundt sosiale

medier blant annet.

e Overflod av manuelle oppgaver som kunne vert lost digitalt
e Mangelfull markedsforing

e Lite kundeforesporsler
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5.0 Litteraturgjennomgang

I dette kapittelet vil jeg presentere litteraturen jeg har benyttet meg av som ligger
til grunn for lesningsalternativet og lasningsbeskrivelsen. Dette kapittelet horer
ikke med 1 Y-modellens struktur, men det er et relevant kapittel for & underbygge

litteraturen.

5.1 Digitalisering

Det finnes mange forskjellige tolkninger til hva begrepet digitalisering betyr. Det
er 1 dagligtalen vanskelig a vite forskjellen pa digitalisering og teknologi. I boken
digital forretningsforstéelse finner jeg en definisjon skrevet av Gartner Group som
definerer begrepet digitalisering som : digitalisering er 4 bruke digitale
teknologier for & endre forretningsmodell og a finne nye mater & skape verdi og
skaffe seg inntekter pé, det er prosessen med & flytte til en en digital forretning.
Digitalisering har evnen til & kunne utnytte mulighetene som teknologien har til &
endre dette til egen drift i virksomheten. Dette kan for eksempel skje ved bruk av
Al(Kunstig intelligens), CRM-system (Customer Relationship Management),
Chatbots, Cookies, Big Data, Blockchain, API (Application programming
interface) etc. Listen over digitale verktoy er lang og vi skal ikke se bort ifra at

dette bare er starten pd en utvikling som er kommet for & bli.

I dagligtalen benyttes digitalisering og digitisering om hverandre. Unruh og Kiron
(2017) skapte et rammeverk som skiller mellom digitisering, digitalisering og

digital transformasjon.

- Digitisering er a konvertere produkter og tjenester til et digitalt format,
som bygger videre pa det. Denne typen er den enkleste formen av
digitalisering, til tross for dette sd har det vist seg & gé tregt med fysiske
produkter. Eksempler pa dette kan vare 3D printing.

- Den neste fasen er digitalisering, som forst og fremst er & bygge videre pa

digitiseringen. Her utvikles det nye forretningsmodeller og
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forretningsprosesser som kan dra nytte av de digitaliserte produktene eller
tjenestene.

- Den siste fasen i dette rammeverket er digital transformasjon, som skjer
nér nye digitale forretningsmodeller og prosesser omstrukturerer
okonomien. Digital transformasjon er en overgang pa systemniva som

endrer atferden 1 stor skala.

I tilfellet hos valgt foretak, skal det gjores en enkel digitisering og videre en
digitalisering, det er dermed ikke nodvendig a hente inn litteratur for digitalisering
som er ment for storre bedrifter slik som Chaffey. Det finnes utrolig mye litteratur
rundt dette tema, men jeg har valgt & avgrense dette til litteratur som jeg foler er
relevant til dette foretaket. Dette er fordi de enkelt kan gjore endringer pé
bakgrunn av denne litteraturen, uten & métte gjore alt for store endringer som vil

ha behov for en sterkere likviditet.

For a oppna digitisering og digitalisering ma man endre tjenesten man allerede har
og tenke helt nytt. Utviklingen med digital teknologi, skaper store muligheter for
hvordan man gjor ting den dag i dag. Dette kan for eksempel vaere & gé fra
handskrevne papirer til dataskrevne dokumenter, sende PDF filer i stedet for papir
1 post, digitale videometer 1 stedet for fysiske mater etc. Ifolge G.Westerman,
A.McAfee og D.Bonnet er det tre “better” der digitale evner faller opp i :
Kundeopplevelser, driftsprosesser og forretningsmodeller. Dette er gitte effekter
av digitalisering hos de forskjellige prosessene. Jeg vil utdype mer om disse 1 den

neste underteksten “muligheter og utfordringer med digitalisering”.

5.1.1 Muligheter og utfordringer ved digitalisering

Markedsorientererte

Muligheter : Gjennom ekt tilgang pd data og bigdata, kan virksomheter for
eksempel analysere kjopsatferden hos kundene og tilpasse sin
markedsforingsstrategi. Videre kan man produsere tjenester/produkter etter

kundenes kjopsbehov. Gjennom en digitalisering kan man ogsa oppna okt
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kundelojalitet og kunderelasjoner (Stief, Eidhoff, Voeth, 2016). Dette ser man
blant annet ved digitale kanaler, der virksomheter har muligheten til & vaere
tilgjengelig og lase problemer gjennom en direkte dialog med kunden. Sosiale
medier gjor det ogsd mulig for virksomheten & fa kundens tilbakemeldinger uten &
benytte kundeundersgkelser som tidligere (Westerman, Bonnet, & McAfee,
2014). Dette endret forholdet mellom kunden og virksomheten, der tillit bygges
opp pa grunn av raskere handtering av problemer. Andre muligheter som er verdt
a nevne er : Pkt markedsinnsikt, muligheter innen nye markeder, sterkere

markedsposisjon, Lokalisering av posisjon ,(Stief et al. 2016 og Westerman et al.

2014).

Utfordringer : Utviklingen av teknologi og digitalisering gjor det enkelt og for
andre akterer og etablere seg i markedet. Dermed blir tradisjonelle virksomheter
enten tvunget eller sett seg nedt til 4 endre eller fornye sin forretningsmodell,

prosesser eller produkter for & kunne mete morgendagens utfordringer.

Prosessorienterte

Muligheter : Den vanligste fordelen ved & digitalisere virksomheten er okt
effektivitet (Stief et al. 2016). Gjennom en gkt digitalisering gker man
integrasjonen av interne forretningsprosesser som er med pa & oke effektiviteten.
Bedre drift kan skape konkurransefortrinn gjennom overlegen produktivitet,
effektivitet og smidighet. Dette vil videre gi en stremlinjeformet prosess som gir
bedre kundeopplevelser. Digital teknologi muliggjer nyskaping innen

forretningsprosesser og forretningsmodeller og -praksis (Westerman et al. 2014)

Utfordringer: Digitalisering av prosesser kan endre strukturen og
forretningsprosessene til virksomheten som kan by pa utfordringer (Stief et al.
2016). Eksempler pé utfordringer dette kan by pé er blant annet at
arbeidsoppgaver som tidligere ble lost av et menneske, né blir hindtert av en
datamaskin. Den ansatte som opplever at sine arbeidsoppgaver blir maskinstyrt

kan svare pa dette med motstand og ensker ikke denne forandringen.
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Organisasjonsorienterte

Muligheter : Bruken av digital teknologi pavirker som tidligere nevnt
forretningsprosessene og forretningsmodellene. Dette vil gi gevinst i form av gkte
inntekter og omsetning til virksomheten. P4 organisasjonsorientert niva er dette
blant annet hvordan man samarbeider med kollegaer pd en annen méte enn
tidligere. Gjennom digitale plattformer kan man raskt komme 1 kontakt med riktig
kollega, videre vil dette frigjore tiden. Digitaliseringen og bruken av digital

teknologi eker stordriftsfordeler, som digitale tjenester. (Heggernes,2017).

Utfordringer : Stette fra toppledelsen med utviklingen av en digital strategi er en
av de storste utfordringene pa organisasjonsorientert niva (Stief et al. 2016). En
annen utfordring er at ledere mangler bevissthet og kompetanse rundt muligheter

og utfordringer med digital teknologi (Westerman et al., 2014).

5.2 Digital Strategi

I boken the rise and fall of strategic planning (Mintzberg 1994), blir strategi brukt
i ulike sammenhenger : En strategi er en plan, altsd hvordan man skal komme seg
fra A til B. Det er et monster pa handlinger over tid, det er en markedsposisjon og
til slutt sé er strategi et perspektiv, som sier noe om virksomhetens visjon og
retning. Mintzberg argumenterer for at en strategi utvikles over tid, der man
starter med et perspektiv som krever en viss posisjon, og videre utvikler man en
plan for & kunne komme 1 mal med denne posisjonen. Over tid vil strategien
derfor kunne gjenspeile seg i et monster. For 8 komme i mal med en digitalisering
er en digital strategi viktig. Dette er en mate for virksomheter a lase oppgaver pa
ved hjelp av digitale hjelpemidler. En digital strategi kan pévirke store deler av
virksomheten og kan til og med ga utover sine grenser ved & endre produkter,
salgskanaler, forretningsprosesser og forsyningskjeder. Som nevnt tidligere gir
dette fordeler ved ekning i salg eller produktivitet, innovasjoner innen
verdiskaping samt nye kunderelasjoner (Matt, Hess, Benlian 2015). For & kunne

lykkes med en digital strategi er det viktig a integrere alt av koordinering,
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prioritering og implementering av digitaliseringen i virksomheten. (Matt et

al.2015).

Hvordan lykkes med en digital strategi ?

Det finnes ingen definert mate pa hvordan man skal lykkes med en digital strategi,
men det jeg har funnet flere sammenhenger i1 benyttet litteratur (Westerman et al.
2014, Stief et al .2016, Heggernes 2017), der det kreves strategiske og kulturelle
endringer i virksomheter fremfor den faktiske teknologien. Ett av de viktigste
punktene jeg har funnet, som jeg selv anser som et s@rdeles relevant faktor for &
lykkes med en digital strategi, er at ansvaret ligger hos lederne, der
transformasjonen skal drives gjennom en top-down ledelse (Westerman et al.
2014). Det er lederen som skal ga foran som et eksempel for endringen gjennom
en visjon for endring og sikrer at aktiviteter og atferden er i trdd med endringen til

digital strategi.

For a kunne overbevise de ansatte om at en digital strategi og transformasjon er
noe som er ngdvendig, er det viktig for ledelsen og sette en klar og tydelig visjon.
En visjon skal sikre at endringen vil lykkes og vise retning fra start til slutt.
Digital teknologi forbedrer for hvordan virksomheten gér igjennom kundereisen

og hvordan de endrer driftsprosesser. (Westerman et al. 2014).

5.3 Oppsummering av litteratur

Litteraturen som er hentet fram i denne oppgaven vil vere relevant for
utarbeidelse av det endelige lasningsforslaget. Jeg vil benytte litteraturen og
modeller fra de nevnte forfatterne og forskere. Det er flere modeller i oppgaven
som ikke er nevnt i litteratur kapittelet som er hentet fra tidligere kurs, som blir

benyttet for & utarbeide situasjonsanalysen.
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6.0 Losningsalternativer

I dette kapittelet skal jeg bygge videre pa funnene fra GAP-analysen som
Y-modellens struktur er bygget opp rundt. Dette er det tredje trinnet i Y-modellen
som bestar av 4 legge frem handlingsalternativ. Jeg vil komme med en kortfattet
beskrivelse av alternative lgsninger jeg har kommet frem til. Jeg vil ogsa benytte

en modell for positive og negative effekter rundt hver alternativ.

Da det skal utferes en relativt enkel digitalisering av foretaket er det egentlig
foretatt valg av lgsning fer alternativene blir presentert. Det er derfor ikke store
forskjeller mellom alternativene, men heller valgt & kunne ha et valg mellom &

utvide digitaliseringen men innforing av et CRM system 1 tillegg.

Lesningsalternativ 1 - Digitalisere bedriften og fornye strategi og
forretningsmodell

A gjennomfore en digitalisering av foretaket er det forste losningsalternativet som
presenteres. Det innebarer 4 tenke nytt og gjennomfere en endring av dagens
strategi og forretningsmodell. Bakgrunnen for dette er a4 kunne effektivisere
prosesser som i dag utferes manuelt og kunne gjore foretaket mer rustet mot
konkurrenter. For 4 kunne na den enskede situasjonen som gkt kundevekst er
dette et alternativ som vil vaere med pd & underbygge dette. Som litteraturen lagt
frem tidligere inneberer digitalisering de to forste punktene i rammeverket til

Unruh og kiron (2017). Analoge prosesser gjores om til digitalt og man benytter

digitale verktoy.
Positive effekter Negative effekter
o  Reduserte kostnader e  Implementering kostnader
o Okt kundevekst e Okt tid og ressursbruk i starten
e Okt markedsandeler o  Kostnader knyttet til integrasjoner av
o  Mer effektiv systemer

o  Redusert tidsforbruk

o  Bedre kunderelasjoner e  Darligere service
o Okt kvalitet pa service e  Klarer ikke handtere alle
e Okt overskudd kundeforesparsler
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Lesningsalternativ 2 - Digitalisering av bedriften og innfering av CRM
system

Det neste lgsningsalternativet er 4 bygge videre pa lgsningsalternativ 1 men
samtidig innfere et CRM system. Dagens situasjon nér det kommer til
kunderelasjoner, bestar av handskrevne dokumenter med kundeoversikt. Ved
innforing av et CRM system vil Alver farge og boligdesign ha en sterre oversikt
over kunder, leads, salgsmuligheter og kunne planlegge salgsaktiviteter bedre. Det
er tenkt & benytte et skybasert CRM system. Her er det tenkt & innfere det
amerikanske CRM-systemet Salesforce.com med Salesforce essentials som er
spesielt utviklet for smé virksomheter og oppstartsbedrifter. Ved videre utvikling
kan virksomheten endre sitt fakturasystem til salesforce slik at det meste

foreligger under ett og samme system.

Positive effekter Negative effekter
®  Bedre ressursstyring e  Implementering kostnader
e  Raskere behandlingstid ®  Ressurskrevende
® Okt produktivitet e  Kostnader knyttet til integrasjoner
e  Tidsbesparelse av systemer

® Okt kundevekst

o  Konkurransemessig fortrinn e  Darligere service
e  Raskere handtering e  Klarer ikke handtere alle
o  Forbedring av renomme kundeforespersler
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7.0 Losningsbeskrivelse

Y-modellens fjerde steg er & utvikle en handlingsplan. Her skal jeg presentere en
mer detaljert og presis beskrivelse av den valgte losningen som er & digitalisere

virksomheten, samt utarbeide ny forretningsmodell og strategi for virksomheten.

7.1 Bakgrunn for valg av lgsning

Digitalisering er viktig for & hjelpe virksomheten med & skape verdi. I dette
foretaket foreligger det flere punkter som har behov for utbedring. En god start er
blant annet & digitalisere ved hjelp av riktig teknologi. En god strategi og
forretningsmodell er essensielt for at de skal kunne lykkes. Det foreligger
riktignok ogsa svakheter i dette. Visjonen og strategien den dag i dag er ikke sterk
nok. Etter samtale med daglig leder der de to losningsalternativene ble presentert,
var det enskelig for foretaket & forst starte med digitaliseringen. Derfor, pa
bakgrunn av at nésituasjonen til foretaket bestar av svaert mange manuelle
prosesser og ikke noe bruk av digital teknologi foruten mail og nettside, vil jeg gé
videre med losningsalternativ 1 som er & digitalisere bedriften og fornye

forretningsmodellen og strategien.

7.2 Fornyelse av forretningsmodell og strategi

Forretningsmodell kan defineres som: En forretningsmodell beskriver den logiske
begrunnelsen for hvordan en organisasjon skaper, leverer og kaprer verdi.
(Osterwalder & Pigneur, 2010). Det dreier seg om at forretningsmodellen bygger
videre pé forretningsideen til virksomheten og forteller hva som er virksomhetens
oppgave. Gjennom en business model canvas og value proposition canvas, kan vi
se hvilke komponenter som ma passe sammen for at virksomheten skal innhente
mest mulig fortjeneste. Disse er bygget opp pa ndsituasjonen hos virksomheten,
men fornyet pa de punkter som vil bli forandret med digitaliseringen. Dette er

basert pé forretningsideen og ensket fremtidig situasjon.
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Partnere Klerneaktiviteter Verdilefte HKunderelasjon Kundesegment
Kontrakt med Ma utfare arbeld |y, nqene far Jobber tett og Skaper verdi for
handverkers og som tilfredstiller hjelp mead skaper god alle som anskar
ha firmaavtaler Kuncens behay. fargevaly og relasjon med hielp med
mad for aks Moyaktighet, boligstyling. kunden via digital | fargerad og
Monter som er effeklivitet og Kunden ef | kontakt. baligstyling.
narmasts detaljorientert trygge hender og Rette seg mer
bygovarebutikk. har mer tid 1l Friot
Ressurser egen fritid, Kanaler baligutviklere og
Statts fra Kundene kanfa | E-post prioritere disse.
Kommunen. higlp fer salg Digitale moter Kundesegments
Fagpersoner. mied siyling for & Direkte kontakt & Dmrade
Flere kurs. f4 mest mulig utvides fra lokalt
vardi for boligen. til digitzlt.
Kostnader Inntektsstrom
De sterste kosinadena vil komme | slartfasen nar Fasie prisar pa hver prosjekl. Mulighet for sterre
bednften digitaliseres. Dette er en variabel inniekt, inmtektsstram ved digitale oppdrag.
men som vil minske mead lden.
Utgifter per kunde vil vaere relativ fast. Systemst
har star kapasitet il mange kundar.

Vedlegg 4: Business model canvas etter losningsforslag

Profesjonall Spars fid
Sparer tid Barvice Kompetanse
Chiathd Ragk regponstid
Sparer penger Enket betaing Siparer panger
. Far gad fint hpemme
Fargaradgiving T r siress
ag beligsiyling Skppe
Arbeider med Fullforer ikke i fide e verds pd ballg
Oinline kunden td de blir Bl Ik At
vailadning fornoyda Fér ikke den
AR billigate prisan
Vanskelig &
Digital kontraki Fastprigar til sammenigna
sarmmenilipning tjsnester

Vedlegg 5: Value proposition canvas

Verdilefte

Virksomheten tilbyr kunder fargeradgiving og boligstyling. Dette kan gjores bade
ved fysisk mete og online. Kundene som velger & benytte seg av Alver farge og
boligdesigns tjenester vil oppleve at de far mye mer tid til egen fritid og mindre

stress rundt en oppussing.

Kundesegment

Kundesegmentet i forhold til forretningsideen er privatpersoner og bedrifter. I
portefoljen til Alver farge og boligdesign er det kun privatpersoner som har
benyttet seg av deres tjenester. De gnsker gjerne & komme en fot innenfor bygg

utviklere.
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Kunderelasjon

Ved hjelp av digitaliseringen som skal gjeres, vil man fi en tettere relasjon til
kundene. Ved hjelp av sosiale medier vil Alver farge og boligdesign vare
tilgjengelig for bade spersmal og tilbakemeldinger. Innferingen av chatbots vil
ogsa bli gjort pa virksomhetens nettside. Ved hjelp av digital teknologi vil

relasjonene bli tettere og tilliten til virksomheten vil gkes.

Kanaler
Markedsferingen vil foregé via sosiale medier, nettside, annonsering. Kundene vil
kunne ta kontakt med virksomheten via email, sosiale medier, fysiske meoter og

online meoter.

Ressurser

Virksomheten trenger ressurser i form av tid. Ettersom dette drives ved siden av
en heltidsjobb, er det tiden som er den storste ressursen det er mangel pd. Videre
har foretaket et enske om & segke stotte fra kommunen som tilbyr oppstartsstette til

ENK-bedrifter.

Kjerneaktiviteter
Effektivitet og nayaktighet 1 arbeidet er viktigere enn noen gang. Det er utrolig
viktig & lytte til kunden og gjere en full behovsanalyse for man gér i gang med

prosjektet.

Partnere
For a kunne tilby en helhetlig tjeneste, er de nedt til 4 opprette kontrakter med
handverkere. Dette er for 4 kunne tilby ikke bare en veiledning men ogsa utfort

arbeid som skal gjores.

Inntektsmodell
Tidligere har prisene blitt gitt via en befaring av stylisten som tenker ut fra
arbeidstimer hvor mye dette kommer til & koste. Ny endring av forretningsmodell

gir ogsa endring av inntektsmodellen. Forslaget er & opprette fastpriser for fire
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forskjellige kategorier : Rad og tips, delstyling, helstyling og online styling. P&
denne maten vil det bli enklere for kundene & vurdere Alver farge og boligdesign

og deres tjenester mot andre konkurrenter.

Kostnadsmodell

Kostnader som pélgper for & gi kundene disse kundeverdiene er antatt & vaere
hoyere 1 startfasen, for & sa jevnes ut. De variable kostnadene vil med tiden
minskes, de faste kostnadene er relativt lave, da de kun bestir av manedskontigent

hos fiken.no

7.3 Verdikonfigurasjon

For & kunne se pa hvordan den nye forretningsmodellen utvikler seg har jeg valgt
a hente tilbake verdikonfigurasjonen fra analysen fra nésituasjonen. Jeg skal ogsa
legge ved et verdiforslag kart som kan sette mer sammenheng pa hvordan

virksomheten vil endres ved digitalisering.

Steg i verdiverkstedet Steg i verkstedet med digitalisering

Problemseking Stylisten henter informasjon gjennom bilder og
kommunikasjon med kunden.

Problemlosning Stylisten legger frem losningene via 3D program pa
nettbrett og sender dette til kunden. Her tegnes opp en sa
virkelig modell av det ferdige prosjektet som mulig.

Valg av lesning Sammen med kunden velger man en valgt lesning, og
stylisten sender sa en liste med material/fargevalg til
kunden via e-post.

Iverksetting Iverksetting av prosjektet

Kontroll og evaluering Kunden far tilsendt faktura og vedlagt felger det med et
evalueringsskjema for tjenesten som ble utfort.

Figur 8 : Verdiverksted etter lasningsforslag

Problemsegking: Kundene sgker hjelp via e post, nettsiden eller word of mouth.
Videre innhenter stylisten informasjon om prosjektet gjennom bilder og
kommunikasjon med kunden. Digitaliseringen har gjort det mulig for stylisten og

ha et funksjonelt og effektivt hjemmekontor med de nedvendige digitale
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hjelpemidler. Under problemsekingen vil det legges inn informasjon om kunden i

et standardisert skjema og utvikle en egen mappe for kunden pé datamaskinen.

Problemlosing: For & logse prosjektet pa best mulig mate og gjere det realistisk for
kunden 4 se for seg det endelige resultatet, vil stylisten tegne opp forskjellige
losninger 1 et 3D-tegneprogram pé nettbrett og sender dette pé epost videre til
kunden. Pa denne méten kan kunden se de forskjellige lesningen opp mot

hverandre.

Valg av lesning: Kunden velger nd sin enskede losning, dette gjores enten alene
eller med hjelp av stylisten. Det er her tenkt at dette kan gjores via chat
funksjoner, eller epost for en direkte kontakt med kunden. Videre sendes det

innkjepslister og detaljert plan med aktuelle farger, materialer etc.

Iverksetting: Iverksetting av prosjektet.Ved kjop av handverkertjenester sender

stylisten innkjepslistene til hdndverkerne som iverksetter og gjor ferdig prosjektet.

Kontroll og evaluering: Etter at prosjektet er ferdiggjort sendes det ut faktura til
kunden og vedlagt felger det med et evalueringsskjema for tjenestene som har
blitt utfert. P4 denne méaten kan man vurdere og kontrollere sitt arbeid 1 etterkant

og muligens fa gode referanser som senere kan brukes til markedsforing.

7.4 Nermere titt pa tjenestetilbudet

Losningsforslaget legger til grunn for en gjentagende inntektsmodell med faste
priser. Etter onske fra kunden kan man tilby forskjellige type pakkelosninger som
meter kundens behov. Forslaget legger ogsa til grunn at man virksomheten har
avtaler med byggevarebutikk som Monter og har hdndverkere som kan utfore
arbeidet. For 4 kunne sette faste priser til kundene har jeg utfort en inntekt vs
kostnadsmodell, til de forskjellige pakkene kundene kan velge mellom. Dette vil
vise hvordan de faste utgiftene loper, de variable kostnadene, inntektene og totale

utgifter.
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I startfasen vil det pélape store kostnader ettersom de ma investere i digitaliserte
verktoy. Etter dette er utfort sa er de s& godt som digitalisert og det vil ikke lope
store kostnader til dette. De variable utgiftene vil derfor synke nar systemet er i
gang og da gjenstar kun de faste utgiftene. Disse utgiftene er basert pa en fast
ménedlig avgift fra Fiken.no, e-faktura prisen er satt for hver faktura som sendes
ut, men utover dette er det ingen andre kostnader som vil gke. Inntektene vil

forhapentligvis oke ettersom antall kunder er planlagt til & oke.

For a kalkulere hva man skal ta av fastpris har jeg laget denne kostnad vs pris
modellen. Her ser man de faste kostnadene, variable kostnader, totale kostnader
og pris. De faste prisene inkluderer minedsabbonoment til Fiken.no , de variable
kostnadene er et resultat av forventet tidsbruk og timespris pé dette 1 forhold til
den gamle forretningsmodellen. Kalkulasjonen av prisen er satt ved totale
kostnader * 1,30, slik at man oppnar et resultat pa ca 30% 1 bruttofortjeneste.

4500

Fastpris er da som folger B
3500
Tips og rad : 900 kr 2000

2500

Online styling : 1600 kr 5000

Delstyling : 2000 kr i;:z - I | I N
Helstyling : 4000 kr . | .I

0 ==l

Tips og rad Online styling Delstyling Helstyling

Planlagt driftsbudsj ett Faste utgifter ~m Variable utgifter mTotale kostnader  m Pris

etter 3 ar.

Forventet kunder 4 8 14
[nntekter 10000 20000 35000
Utgifter 400 800 1400
Totalt 9600 19200 33600
[nvestering -10000

Fortjeneste -400 19200 33600
Gj snitt inntekt kunde 2500

Gj.snitt utgift per kunde 100

Driftsbudsjett etter 3 ar 52400
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7.5 Innfering av digitale verktoy

Asana - Prosjektstyringsverktey

For at Alver farge og boligdesign skal kunne bli helt digitaliserte det nedvendig
med digitale hjelpemidler som kan hjelpe & nd deres mal. Her har jeg kommet
frem til at de burde bruke en plattform som heter Asana (https://asana.com). Dette
er et prosjektstyringsverktoy som er gratis for sma bedrifter. Her kan de legge inn
potensielle kunder, pagaende prosjekter, huskelister - uansett nar eller hvor man
onsker 4 jobbe. Asana har ogsé flere integrasjoner som er mulig & utvide til ved
behov. Her ville jeg anbefalt Alver farge og boligdesign til & integrere Microsoft

mailen de i1 dag benytter, slik at denne blir synkronisert med Asana.

Calendly - kalenderverktoy

Et annet digitalt verktoy jeg har tiltenkt lasningen, er 4 innfere et kalenderverktoy
der kundene kan booke seg inn pa veiledninger og timer. Dette vil &pne opp for at
kundene kan booke seg inn en tid uten 4 matte ta kontakt forst. Stylisten legger ut
sine tilgjengelige tider, der kundene kan gé inn 4 booke nar det matte enske de.
Videre godkjenner stylisten tiden og avtalen er 1 boks. Det finnes mange
forskjellige typer av slike kalenderfunksjoner, men jeg vil anbefale Calendly

(https://calendly.com).

Google analytics - Analyse av hvor mange som besgker nettsidene, hvor lenge de
ble, hvilke sider som er de mest populare etc. Som nevnt tidligere er Big data, noe
som gjer at man fir mer innsikt over kunden gjennom informasjon. Google
analytics (https://analytics.google.com), gir de en bedre innsikt 1 data der man kan
tilpasse sin markedsforingsstrategi pa bakgrunn av analysene som er gjort. Dette
vil kunne hjelpe Alver farge og boligdesign med & analysere kjopsatferden hos

kunden og se hvor det “stopper” opp for kundene og videre utbedre dette.

Ved hjelp av disse digitale verktoyene kombinert med digitaliseringen, vil jeg anta

at de kan na sin fremtidige enskede situasjon.
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7.7 Forventet effekt

Funksjoner

Effekt

Innkjep av nettbrett

Enklere og mer effektiv méte & kunne tilby tjenesten pa gjennom 3D
tegne/design programmer. Her vil man ogsd kunne organisere mapper
for hver kunde og ha en god kontroll.

Digitalisering av handskrevne papirer

Gjere om papir til PDF og legge dette inn pa data eller nettbrett for en
lettere oversikt. Dette vil bli enklere a holde oversikt og enklere a sende
ut informasjon til kundene.

Chatbot og oppgradering av nettbutikk

Bedre kunderelasjon, enklere for kunden a ta kontakt.

Fastpriser

Kunne konkurrere mot de sterre konkurrentene.

Online veiledning

Apner opp for & kunne hjelpe privatpersoner hvor som helst og nir som
helst.

Fornyelse av forretningsmodell og
strategi

Gir en bedre inntektsmodell og en mer stabil strategi som bygger bedre
pé forretningsideen.

Markedsfering sosiale medier

Enkel og billig form for markedsfering. Effekt av a innhente flere
kunder for 4 né ensket situasjon.

Innfering av Asana/ Calendly/ Google
analytics.

Et stort digitalt hjelpemiddel som vil kunne ha en oversikt pa
prosjektene, samt markedsferingen, kalender og Big data. Totalt sett vil
dette gi bedriften en mye mer oversiktlig helhet og kan stille sterke mot
konkurrenter.

7.8 Losningens utfordringer

Det kan by pé utfordringer rundt opplaeringen av de forskjellige digitale

hjelpemidlene. Det er heller ingen selvfolge at det i starten gir resultater som

redusert tidsbruk pa prosessene. Det foreligger lav risiko i henhold til kvaliteten

pa tjenesten, da denne hoyst sannsynlig vil bli bedre og oppleves som mer

profesjonell for kundene. Utfordringen ligger i det at daglig leder skal

opprettholde sin motivasjon og ta innover seg de digitale hjelpemidlene uten & gi

det opp. Ettersom foretaket ikke har hoy omsetning og dette drives ved siden av

en heltidsjobb er det fort gjort at atferden legger til grunn for & skyve

utfordringene bort & gd tilbake til manuelle prosesser.
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8.0 Metode

Dette kapittelet skal gi en kortfattet og presis beskrivelse av hvordan jeg har
gjennomfort en evaluering som har gitt tilbakemelding pa lesningsforslaget
presentert i foregaende kapittel 7. Derfor skal jeg i dette kapittelet beskrive hvilke
metoder jeg har benyttet meg av for innsamling av data, beskrivelse av
intervjuguide, hvordan dette ble gjennomfoert og hvordan det stetter til mitt

losningsforslag.

8.1 Valg av metode

Jeg har valgt & benytte kvalitativ metode for innsamling av informasjon. Ved a
gjore kvalitativ studie, far jeg storre muligheter til 4 utforske dype sammenhenger
1 oppgaven (Tjora, 2017). Ettersom lgsningsforslaget baserer seg pd en
digitalisering internt i bedriften, er ikke kvantitativ metode for datainnsamling noe
jeg vil fokusere pa i denne oppgaven. Dette kan derimot bli aktuelt om bedriften
skulle ga 1 gang med losningsforslaget og vil utarbeide dette videre. Det er ikke
valgt & benytte en interesseanalyse, ettersom Alver farge og boligdesign drives og
eies av en person, er det naturlig at det blir denne personen som blir

intervjuobjektet.

8.2 Planlegging og gjennomfering av datainnsamling

Forberedelser til datainnsamlingen gikk ut pé 4 utvikle en intervjuguide, samt en
PDF fil der jeg samlet presenterte losningsforslaget mitt. Jeg utviklet en
gjennomforingsplan der jeg satt opp forventet tidsbruk per spersmaél jeg hadde i
intervjuguiden. Deretter gikk jeg i gang med intervjuet og folte dette gikk utrolig
bra. Jeg fikk svart gode tilbakemeldinger pa losningsforslaget og svert fa
innvirkninger. Som intervjuguiden viser, ble det stilt &pne sporsmal og store deler
av tiden var det intervjuobjektet som snakket. I forkant av intervjuet sendte jeg

intervjuobjektet en kort beskrivelse av tematikk og fokus i oppgaven, hva dette
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skulle brukes til og rettigheter i henhold til personvernombudet. Etterhvert som
intervjuet foregikk, skrev jeg ned pé et notat pd venstre side av intervjuguiden.
Jeg benyttet meg av lydopptak av samtalene, for a fa med meg all informasjon
som ble gitt. Dette er en fordel ettersom all informasjon fra deltakeren bli bevart
(Thagaard, 2018). For a kunne fange stemningen fra intervjuet, transkriberte jeg
det som ble sagt under intervjuet direkte etter intervjuet var giennomfert og

lydopptaket ble slettet umiddelbart etter ferdigstillelse av metodekapittelet.

8.2.1 Semistrukturert intervjuguide

Jeg har valgt & benytte meg av et semistrukturert intervju, dette er den mest brukte
formen innenfor kvalitative intervjuer (Thagaard,2018). Dette vil si at temaene og
spersmalene som skal belyses er satt opp pd forhand i en intervjuguide. Ved et
semistrukturert intervju er lagt opp til at man kan stille spersmalene fleksibelt 1
forhold til rekkefolge og folge opp med kommentarer eller utsagn underveis.
Denne méten & strukturere et intervju er til stor hjelp ettersom det er enkelt at
intervjuet gar 1 en retning som ikke er planlagt pd forhand. Dermed kan man {4 en
mer naturlig samtale, mot & holde seg til hvert punkt som ved et strukturert
intervju. Ved et semistrukturert intervju, er det & skape tillit til intervjuobjektet
avgjerende for resultatet (Thagaard,2018). Det er viktig & stille &pne sporsmal,
slik at intervjuobjektet i storre grad, klarer & formulere seg skikkelig og gi ut mer
informasjon i form av tanker og kommentarer (Thagaard,2018). Det er ogsa viktig
og ha forberedt gode oppfelgingsspersmaél, slik at om noe er uklart vil man kunne

fi svar pa dette gjennom oppfelging spersmalene.

8.2.2 Kvalitativ datainnsamling

Det ble utfort to telefonsamtaler og to videosamtaler med daglig leder. Det forste
telefonmetet var med hensikt om & innhente nedvendig informasjon om Alver
farge og boligdesigns nasituasjon. De neste motene var med hensikt & presentere

losningsforslaget. Det ble 1 forkant av telefonmete nummer to, sendt en mail med
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losningsforslaget slik at daglig leder kunne lese godt over og komme med

kommentarer bygget opp pé forhand.

8.3 Analyse av intervjudata

Resultatet av det forste intervjuet ga en oversikt over deres utfordringer og
nésituasjon, der jeg innhentet relevant informasjon til utarbeidelse av
losningsforslaget. Her jobbet jeg med & redusere informasjonen til det som er
relevant 1 oppgaven. De neste intervjuene var med hensyn til selve
losningsforslaget. Her har jeg jobbet pé lik linje med det forste intervjuet for & fa

en god oversikt over informasjonen.

8.4 Validitet og reliabilitet

Validitet knyttes til spersmalet om oppgavens gyldighet, mens reliabilitet knyttes
til spersmalet om oppgavens palitelighet (Thagaard,2018). Etter at man har
analysert intervjudata er det viktig & vurdere hvor god underseokelsen har veert.
Validitet dreier seg om hvor godt man er i stand til & méle det man er ute etter,
mens reliabilitet dreier seg om man kan stole pé de resultatene man har fatt og om
de er palitelige. I min undersegkelse av intervjudata har jeg benyttet meg av flere
dybdeintervjuer med daglig leder over telefon og videometer. Validiteten av
undersokelsen baserer seg 1 stor grad pa hvor godt jeg har forberedt min

intervjuguide for & fa svar pa det jeg ensker & undersoke.

Nér det kommer til svakheter rundt oppgavens metodekapittel vil jeg se nermere
pa reliabiliteten. P4 grunn av at det er kun en person som har skrevet denne
oppgaven, kan dette sees pa som en svakhet i forhold til reliabiliteten, ettersom

man har bare seg selv & stole pa under beslutninger (Thagaard,2018).
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9.0 Resultater

Dette er det sjette Y-modellens som drofter beskrivelse av analysene som er gjort
1 henhold til bedriftens tilbakemeldinger. Her vil jeg synliggjore hvilke
tilbakemeldinger jeg fikk fra daglig leder og hvilke konklusjoner de gir grunnlag
for, om jeg mé justere mitt losningsforslag ytterligere. Dette trinnet er viktig for &

kunne gjennomfore det valgte tiltaket.

Hva tenker du om lgsningsforslaget ? Totalt sett er losningsforslaget veldig bra.
e Vil det fungere? Dette har jeg tro pa skal kunne hjelpe bedriften
e Noe som mangler? min fremover. Er litt skeptisk til disse digitale
e Noe som er ungdvendig? verktoyene, men dette ma jeg sette meg mer
inn i.
Hva tenker du om de antatte Angdende de faste prisene er jeg skeptisk til
effektene/gevinst? om dette vil veere lonnsomt eller ikke.
e Noen du ikke tror pa? Resterende effekter ser meget bra ut. Det
e Noen som mangler? eneste jeg savner er en mer direkte mate man
e Forventninger? kan rette seg inn mot bedriftsmarkedet, men
forstaelig at dette ikke kommer med i denne
oppgaven.
Hvilke utfordringer ser du med Jeg tenker at det kreves en del opplering,
gjennomferingen av lgsningsforslaget? spesielt rundt dette a skulle leere seg
e Forretningsmessige (strategisk, programmene som er foreslatt. Strategi og den
okonomiske) nye forretningsmodellen ser veldig grei ut. Jeg
e Organisatoriske (holdninger, ser ikke pé dette som heyrisiko og sper meg
politikk/makt) selv hvorfor dette ikke er blitt gjort tidligere.
e  Tekniske (kompleksitet, integrasjon,
risiko)
Er det noe du vil legge til som du foler jeg Det ser veldig bra ut og dette gjor meg
ikke har fatt frem? Hvilke bekymringer holder | motivert til videre drift av bedriften. Det skal
deg vdken om natten? bli gay 4 jobbe med dette som et nytt
utgangspunkt.

9.1 Tilbakemeldinger

Daglig leder var godt forneyd med losningsforslaget som ble sendt og de
effektene som forslaget skal gi. Det eneste daglig leder ikke var like enig til, var
en skepsis til de faste prisene som blir med den nye forretningsmodellen. Daglig
leder gjor seg ogsa klar over at det a digitalisere bedriften vil kreve en del
opplering, men dette tok daglig leder i mot med godt mot. Jeg oppleve at daglig

leder tok i mot lesningsforslaget mitt med stor positivitet.
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10.0 Justert lgsningsforslag

I dette kapittelet vil jeg eventuelt justere losningsforslaget etter tilbakemeldinger
pa den valgte losningen. Etter samtale med daglig leder i Alver farge og
boligdesign, fikk jeg tilbakemeldinger om at de stiller seg sveaert positivt til
losningsforslaget og det var totalt sett smé forandringer som var ensket til den

absolutte losningen.

10.1 Vurdering av resultatene

Etter tilbakemeldingene jeg fikk fra daglig leder har jeg vurdert til at jeg ikke
kommer til & justere losningsforslaget. Dette pd bakgrunn av at dette er en ganske
enkel digitalisering, uten noen store utfordringer slik jeg ser det. Dette ble 1 tillegg

tatt godt imot av daglig leder s& derfor har jeg gjort denne vurderingen.

10.2 Sammenligne resultater med ensket situasjon

Y-modellenes siste og syvende steg er & evaluere og sammenligne resultatene med
onsket situasjon. Dette er da resultatene som foreligger etter gjennomfort
losningsforslag. Jeg har en avtale med daglig leder om at dette skal vi sammen se

pa nar lgsningen er implementert og iverksatt.
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11.0 Anbefaling og konklusjon

Jeg mener at Alver farge og boligdesign kan oppné en rekke positive effekter ved
a digitalisere bedriften og fornyelse av forretningsmodell og strategi. I henhold til
mine funn av gnsket situasjon, ser jeg at det er flere manuelle prosesser som er
sveart tidkrevende som hindrer de i & nd sine mal. Effektene av & digitalisere vil
medfere gkt produktivitet, mer effektivitet, skonomiske gevinster og en storre
fleksibilitet med tanke pa et storre geografisk omrade man innhenter kundene fra.
Jeg mener derfor at losningsforslaget mitt dekker store deler av dagens
utfordringer bedriften ha, og imegtekommer en fremtidig ensket situasjon pa en

god mate.

Jeg vil anbefale 4 folge en tilfeldig rekkefolge som gér ut pa en stegvis
implementeringen av losningsforslaget. Dette begrunnes med at det kan vere
ressurskrevende & gjennomfere alle tiltakene 1 losningsforslaget samtidig og kan

g4 pa bekostning av oppleringsfasen.

- Gatil innkjep av et nettbrett som har mulighet for funksjoner som de
digitale hjelpemidlene som beskrevet 1 lasningsforslaget.

- Utarbeide en forretningsmodell og strategi basert pa den valgte losningen.

- Tydeliggjore sin visjon enda sterkere.

- Digitalisere hdndskrevne papirer inn til PDF ved hjelp av skanning eller et
digitalt kamera. Deretter plassere PDF filene i tilherende kundemapper pa
nettbrett eller datamaskin.

- Installere digitale hjelpemidler som 3D-tegneprogram, Google analytics,
Asana og calendly.

- Opprette kontrakter med handverkere som kan tilby kundene en helhetlig
losning. Hovedsakelig tenkt er malermestere og eventuelt snekkere.

- Utarbeide fastpriser for de fire foreslatte kategorier : Tips og rad,

delstyling, helstyling og online veiledning.
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11.1 Hovedmilepaler med dato

Ettersom jeg har satt opp et driftsbudsjett etter tre ar, har jeg et enske om at
digitaliseringen skal vere ferdig gjort innen 2021. Dette vil si at Alver farge og
boligdesign helst starter opp sa fort som mulig med implementeringen av
losningen. Ettersom at daglig leder driver virksomheten hovedsakelig i helger og
pa kveldstid vil det ta litt lengre tid og derfor ensker man & komme raskt i gang.
Sesongen for oppussingsprosjekter er rett rundt hjernet og vil derfor falle under

riktig tid & implementere en slik lgsning.

11.2 Konklusjon

Jeg mener at min anbefalte losning vil gjere Alver farge og boligdesign mer rustet
for morgendagen. Med dette sd mener jeg at utviklingen av bedrifter innenfor
denne bransjen er stor og man er nedt til & henge med i digitaliseringen for & ikke

tape kunder til andre konkurrenter.

Problemstillingen til oppgaven var utformet slik : “Hvordan kan Alver farge og
boligdesign gke sin verdiskapning ved & forbedre sin forretningsmodell og strategi
gjennom okt digitalisering?”. Losningsforslaget og anbefalingene svarer pa dette

og vil gi virksomheten en okt verdiskapning ved gjennomforing.
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12.0 Refleksjonsnotat

I starten av arbeidet med bacheloroppgaven var jeg mye frem og tilbake med
hvilken bedrift jeg skulle skrive om. Onsket mitt med bacheloroppgaven var a
kunne hjelpe en bedrift og at mitt arbeid faktisk gir mening annet enn en karakter.
Dette er noe jeg visste kom til & holde min motivasjon oppe, og derfor hadde jeg
lyst til det. Etterhvert som de forste forelesningene ble gjennomfort, fant jeg ut at
jeg skulle skrive om Renningen Folkehegskole og utvikle en elevportal til de. Jeg
hadde en kontaktperson pa skolen og fikk derfor god innsikt i skolens allerede
eksisterende portal. Etter forste mote med ledelsen, fikk jeg et tips om at en skole
de samarbeider med i Svalbard, ikke har noen elevportal men et stort enske om
dette. Det ble derfor bestemt at jeg skulle heller vinkle oppgaven min mot

svalbard folkehggskole som bedrift, da dette var mer aktuelt for disse.

Sa kom nyheten som traff oss over natten med korona utbruddet i norge og at alle
skoler skulle stenges. For meg var dette veldig utslagsgivende da alle elever og
lerere ved Svalbard folkehogskole ble sendt hjem. Jeg provde i tiden 1 etterkant &
fa kontakt med de samt innhente data fra elever, men dette ble mye vanskeligere
enn jeg hadde trodd. Derfor kontaktet jeg veileder og luftet tanken om & revurdere
bedrift og tema. Etter kort tid fant jeg ut at jeg ville skrive om Alver farge og
boligdesign. Veileder ga da positiv tilbakemelding pd oppgave skifte, sé lenge jeg
jobbet godt og effektiv med oppgaven, da det ikke var mye tid igjen. Heldigvis,
ettersom jeg har jobbet alene, hadde jeg god oversikt over det nye tema som ble
valgt og det var en enkel overgang. Motivasjonen var na pa topp igjen og jeg
brukte mange timer hver dag pa & finjustere hvert kapittel. Selv om tidspresset var
stort, jobber jeg best under press og har vart positivt innstilt til oppgaveskrivingen
helt siden denne dagen jeg byttet bedrift. Ved & jobbe alene har jeg ogsa klart &
unnga diskusjoner og tidsbruk pa organisering av oppgaven, som har vist seg a

vare en stor fordel for meg 1 denne oppgaven.
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Jeg foler at styrken i oppgaven ligger under bruk av relevante analysemodeller og
jeg har fulgt oppgavens beskrivelse av praktisk prosjekt. De modeller som rikt
bilde, business canvas og verdikonfigurasjon er modeller som har blitt anbefalt a

ta med, noe jeg har gjort.

Svakheten 1 oppgaven mistenker jeg ligger 1 deler av oppgaven der det er er mye
gjentaking ettersom dette er en enkel digitalisering av bedriften.Videre ser jeg at
jeg skulle enske jeg hadde en bedrift med storre muligheter for & vise min
kunnskap innenfor fordypningen, da jeg foler at en enkel digitalisering ikke viser
min kunnskap slik jeg opplever den selv. Ettersom jeg ikke fikk noen
tilbakemeldinger & kunne justere mitt losningsforslag, frykter jeg at dette vil

trekke min oppgave ned i kvalitet.

Om jeg tenker tilbake pa kunnskapen jeg hadde rundt forretningsutvikling og
digitalisering ved studiestart hest 2019, mot den kunnskapen jeg har tilegnet meg
nd, er forskjellen enorm. Jeg har fitt en gkende interesse for faget og er veldig
motivert for & kunne finne meg en jobb der jeg kan bruke det jeg har lert.
Leaeringskurven har vert bratt og jeg har gjennom denne oppgaven forstatt
viktigheten av digitalisering og hvor viktig det er for bedrifter 4 henge med 1
tiden. Det er nok alt for mange der ute som ikke ter eller har mot, til & gjore
endringene som skal til for 4 bli en digitalisert bedrift. Jeg har brukt mye av
kunnskapen jeg har laert til min ndvaerende arbeidsplass og flere av mine forslag
har blitt vedtatt og implementert. Blant annet sa har arbeidsplassen innfort
kundechat direkte med selgere og kelapp system som er digitalt. Denne laeringen
fra dette kurset, og denne oppgaven, er noe jeg vil ta med meg videre i livet og

vaere med pa a bidra til at verden blir mer digitalisert.

Takk for oppmerksomheten, takk for et spennende dr og takk til Alver farge og
boligdesign for det gode samarbeidet.
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Vedlegg

Dagens situasjon

\

Pricriters

forandringsbehowv

l

Alternative tiltak

l

Handlingsplan

l

Gjennomfarings-

resultater

l

Vurdera resultater

Vedlegg 1 : Y-modellen.

@nsket situasjon

/

Partnere
Ingen partnere
per dags dato.
Leveranderer ar
av fritt valg,ingen
avtalber.

Kjerneaktiviteter
Ma utfere arbeid
som tilfredstiller
kundens behaov.
Mayakiighet,
effektivitet og
detaljorientert.

Ressurser
Trenger
menneskelig
ressurs i form av
kreativitet, men
agsa fysisk

Verdilefte
Kundene far
hjelp med
fargevaly og
boligatyling.
Kunden ar |
trygge hender og
har mar tid til
egen fritid.
Kundene kan fa
hjelp far =alg
med styling for &
f& mest mulig
vardi for baligen.

Kunderelasjon
Relasjonen er
personlig og man
er nadt til & bl
kjernt mad
kundene for &
treffe pa design.

Kanaler

Matar kundanea
gjennom at de tar
kantakt for et
oppdrag ag
vallader veien
videra,

Kundesegment
Skaper verdi for
alle =om ensker
hjelp med
fargerad ag
boligstyling. Alle
kunder er like
viktiga.

Kostnader

ke viktigste kostnadene er tiden som brukes

Inntektsstrem
Tar betalt fastpris for hvert oppdrag basert pa
forventet tidsbruk. Betaling foregar via faktura av
Fiken.no

Vedlegg 2 : Business model Canvas av nésituasjon.
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Sparer lid

Fargeridgiving

Prafisionel
BandCce

Sparer penger

Fiér det find hjememe

o boligstyling

Arbeider rmed
lunden tl e bili
fomeyde

Enkel betaling

Kompetanse

Effaltivi

Fullfiarer ikka i tida
Elir ikke fint

Far ke den
bilkgsta prisan

Vedlegg 3 : Value propositions canvas nasituasjon

Spire lid

Rask resporstd

Vanskelig &
sammenligne
fjenestar

Sparar panger
Slipper slress

Bk weerdi pd bolig

F& hjalp i
krealivitel

Partnere K|arneaktiviteter Verdilafte Kunderelasjon Kundesegment
Kaortrakt med Ma utfere arbeld Kundene far Jobber tett og Skaper verdi for
handverkera og som tilfradstiller hjelp med skaper god alle som ansker
ha firmaavtaler kundens behav. fargevaly ag relasjon med hjelp med
med far aks Nayaktighet, boligstyling. kundan via digital fargerad og
Maonter som er effeklivitel og Kunden er | kantakl. baligstyling.
naErmeste dEtElle'ientE‘rt. IWQE hender og Rette 80 mar
byggvarebutikk. har et tid il L
Ressurser egen fritid, Kanaler boligutviklers og
Statte fra Kundene kan f4 E-post prioritere disse.
Kommunen. hizlp for salg Diigitale mater Kundesegmente
Fagpersoner, med styling for & | Direkie koniakt 5 omrade
Flere kurs. f4 mest mulig utvides fra lokalt
vardi far boligen. til digitalt.
Kostnader Inntektsstram
De slersle kostinadena vil komme | slartfasen nar Fasle prisar pa hver prosjekl. Mulighet for starme
bednfien digitaliseres. Dette er en variabel inniekt, inmtektsstram ved digitale oppdrag.
men som vil minke med liden.
Utgifter per kunde vil vaere relativ fast. Systemet
har star kapasitet Bl manga kundar.

Vedlegg 4 : Business model canvas etter valg losning

Profesjonall
Sparer tid sarvice
Chiatbol
Sparer penger
Far dad fint by
Fargeradgiving ' Ll
o beligslying
Arbeider med
Oinline kuniden td de blir
valladning fornayde
Kumdaraisws
Digital kontraki Fastprigar til
sarmmenligning

Spare tid

Kompetanae
Rask responstid
Enkel bataling
Shpper stress

E ekl

Fullfarer ikka i lida Be verd pd balig

Bilir ik find
Far ikke: din
billigate prisen
Wanskelig &
samimenkgna

tianester

Vedlegg 5 : Value propositions canvas etter valgt Iasning.

41



BTH 11411

Vedlegg 6 : Samtykkeerklaering fra daglig leder.
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Hva tenker du om lesningsforslaget ?
e Vil det fungere?
e Noe som mangler?
e Noe som er ungdvendig?
e Har den riktig perspektiv?

Hva tenker du om de antatte
effektene/gevinst?
e Noen du ikke tror pa?
e Noen som mangler?
e Forventninger?
e Forutsetninger?

Hvilke utfordringer ser du med
gjennomfoeringen av lgsningsforslaget?
e Forretningsmessige (strategisk,
okonomiske)
e Organisatoriske (holdninger,
politikk/makt)
e Tekniske (kompleksitet,
integrasjon, risiko)

Er det noe du vil legge til som du feler jeg
ikke har fatt frem? Hvilke bekymringer
holder deg véken om natten?

Vedlegg 7 : Intervjuguide introduksjon til lesningsforslag
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Introduksjon (5 min)

Presentere hva jeg skulle snakke om, fikk
signert samtykkeskjema.

Forteller om ensket tema
Forklarer hvordan intervjuet vil
gjennomfores

Dagens situasjon (15 min)

Hvilke systemer benytter du i
dag?

Hva er visjonen til bedriften?
Hva opplever du er den sterste
utfordringen med bedriften din i
dag?

Hvordan ser dagens
forretningsmodell ut ?
Hvordan handterer du dagens
prosjekter fra start til slutt?
Hvordan handterer du det
administrative ?

Hvordan ensker du at en
fremtidig situasjon skal vere?
Hva er det som mangler for at
bedriften nér sine mal ?

Avslutning (5 min)

Spurte intervjuobjektet om det var noe de
onsket 4 legge til som jeg burde vite om
bedriften for jeg kommer frem til et
losningsforslag.

Vedlegg 8 : Intervjuguide innhenting av informasjon.
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