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Forord
Denne bacheloroppgaven er skrevet som en avsluttende del i sjette semester pa
studiet @konomi og administrasjon ved Handelshgyskolen Bl Campus Bergen. |
forbindelse med var fordypning i faget Forretningsutvikling og digitalisering har
vi skrevet en praktisk oppgave som tar for seg hvordan Skjelbreid Poiree AS kan
benytte seg av digitale tjenester for a gke sin synlighet i markedet og forbedre
kundeflyten. Vi oppfatter dette som en sarskilt relevant problemstilling for

Skjelbreid Poiree AS per i dag.

Bacheloroppgaven har bydd pa utfordringer som igjen har fert til spennende og
lererike opplevelser. Dette er noe vi kan ta med oss videre i studier og
arbeidslivet. Slike utfordringer har gitt oss mersmak pa & jobbe videre med
lignende problemstillinger i arbeidslivet.

Vi gnsker a takke var veileder, Odd Rydland, hgyskolelektor ved
Handelshgyskolen Bl Bergen. Vi vil takke Odd for gode tilbakemeldinger og
motivasjon under veiledningstimer. Han har veert sveert tilgengelig under hele

prosessen og har disponert mye tid til veiledningstimer.

Vi gnsker ogsa a takke Skjelbreid Poiree AS for god hjelp og apenhet under hele
prosessen. Vi har fatt tilgang til mye informasjon, og daglig leder har vert

hjelpsom og tilgjengelig pa telefon og e-post selv under en vanskelig periode.
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Sammendrag

Vi gnsket a ta for oss et selskap som benytter seg av friluftsliv eller
utendgrsaktiviteter direkte opp mot sin verdiskaping. Skjelbreid Poiree AS var en
passende virksomhet. Selskapet ble etablert av Liv Grete Skjelbreid og Raphael
Poiree og har gode verdiger og en spennende historikk. Dette gjorde selskapet til
et interessant objekt for oss & jobbe videre med. Selskapet har ogsa utfordringer
som gjorde det interessant og utfordrende & jobbe med.

Med tanke pa selskapets utfordringer utarbeidet vi falgende problemstilling:
«Hvordan kan digitale tjenester bedre synligheten og kundeflyten til Skjelbreid
Poiree AS».

Ved hjelp av ulike metoder har vi skapt oss en god oversikt og et klart bilde av
dagens situasjon. Vi mener selskapet har et forbedringspotensial innen synlighet i
markedet og pa sekemotorer, samt & utarbeide en digital kalender og et

bookingsystem.

Var anbefaling er & igangsette sskemotoroptimalisering for & bedre synligheten pa
spkemotorer som Google. Vi mener ogsa at ved hjelp av digitalt bookingsystem
som forenkler reservasjonsprosessen for kundene vil terskelen for & ta kontakt bli
lavere. Tiltak som dette mener vi, vil hjelpe Skjelbreid Poiree med synligheten i

markedet samtidig som tiltakene gjar selskapet mer rustet for fremtiden.
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1. Innledning

1.1 Valg om oppgave

Skjelbreid Poiree AS sin hjemmeside og synlighet har etter var mening et stort
forbedringspotensial. Vi kontaktet bedriften, og de ville gjerne samarbeide med
oss. Vi sa pa det som et stort problem at bedriften ikke har et bedre
bestillingssystem for opphold. Vi mener ogsa at synligheten har et stort
forbedringspotensial. Gjennom sgk pa Google oppdaget vi at bedriften ikke var
veldig tilgjengelig. Med dette mener vi at synligheten burde gkes. Vi presenterte
det vi sa pa som problemer og drgftet det sammen med daglig leder i Skjelbreid
Poiree AS.

1.1.1 Hensikten med oppgaven

Hensikten med oppgaven er & fa en bedre forstaelse av mulighetene Skjelbreid
Poiree AS har for & bedre sin synlighet og sin ujevne kundeflyt. | dag har ikke
selskapet en aktiv markedsfaringsplan sa denne oppgaven ta for seg ulike
alternativer innen digital markedsfaring og hvordan selskapet kan generelt bedre
sin synlighet. Som effekt av lav synlighet i markedet og tungvinte prosesser i
kundebehandling opplever Skjelbreid Poiree en ujevn kundeflyt. Denne oppgaven
tar ogsa for seg en digital kalender og et bookingsystem som vil forenkle denne
prosessen for kunder og selskapet.

1.1.2 Problemstilling
Pa bakgrunn av valgt tema og dagens situasjon for Skjelbreid Poiree AS har vi

kommet frem til fglgende problemstilling.

«Hvordan kan digitale tjenester bedre synligheten og kundeflyten til Skjelbreid
Poiree AS».

Problemstillingen bestar av flere elementer som vi skal se neermere pa for a
komme frem til en konkret lgsning pa problemstillingen. Videre skal vi vise til
forskjellige digitale tjenester og vise en skisse av hvordan et digitalt

bookingsystem kan se ut i nettsiden til Skjelbreid Poiree AS.
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2. Situasjonsanalyse

2.1.1 Bedriften

Visjonen til Skjelbreid Poiree AS er frihet til & mestre.

Bedriften har som mal & skape utvikling for individuelle, grupper og bedrifter
gjennom gkt mestringsfalelse, inspirasjon og motivasjon. Den grunnleggende
forretningsideen for selskapet er a skape forbedring gjennom samspill i team. De
tiloyr opphold og ulike aktiviteter som legger til rette for dette.

Bedriften ble etablert i 2011 av Liv Grete Skjelbreid og Raphael Poiree, og de er i

dag fire ansatte. Selskapet holder til i Fusa kommune i Halandsdalen.

2.1.2 Produktet

Bedriften tilbyr teambuilding-aktiviteter og overnatting for bedrifter. Produktet
kan differensieres i to ulike grupperinger; fasilitetene som inneholder hytten
inkludert klatreparken og skiskytterbanen, plasseringen og mattilbudet. Den andre
grupperingen er eiernes unike spisskompetanse innen mestring, lagfalelse og

annet.

De leverer i hovedsak skreddersydde lgsninger for kundene. Deres produkt er av
hgy kvalitet som skinner gjennom i alt fra hyttens standard, servicenivaet, maten,

foredragene, aktivitetene og renholdet.

2.1.3 Marked

Bedriften har valgt & prioritere bedriftsmarkedet for teambuilding. | senere tid har
de ogsa apnet for starre arrangementer som bryllup, dap og konfirmasjoner.
Bedriften berer preg av redusert aktivitetsniva etter fallende etterspersel fra
oljerelaterte bedrifter, spesielt etter 2013. De har ikke et bredt nok kundesegment

som kan stgtte opp under denne nedgangen.

Konkurrentene for bedriften er mange og av ulik karakter. Vi kan dele
konkurrentene inn i primere og sekundere konkurrenter. Primarkonkurrentene
vil veere tilsvarende bedrifter som satser pa teambuilding med overnatting,

konferanser og opplevelser, eksempelvis Solstrand eller Myrkdalen. Nar det
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gjelder sekundarkonkurrenter, ser vi pa konkurrenter som tilbyr enkeltvis
aktiviteter som Fangene Pa Fortet, Hayt og Lavt, VilVite, Voss Skydive med mer.

2.1.4 @konomi

Selskapet har tomt og bygninger som sitt viktigste aktivum, og dette er verdsatt til
13.000.000 kroner. Egenkapitalen har fra oppstart frem til 2018 blitt redusert fra
6.000.000 til 2.500.000 kroner. Den langsiktige gjelden som er knyttet opp til
tomt og bygninger har i selskapets levetid lagt pa omtrent 9.500.000 (Proff Forvalt
, 2020).

Omsetningen for selskapet var pa sitt hgyeste i 2013, og da var den pa 5.400.000
kroner. 1 2018 var den 4.400.000 kroner. | perioden fra 2013 til 2017 har selskapet
levert negativt driftsresultat. Det ble foretatt tiltak for & redusere lgnnskostnadene

i 2017 som farte et lite positivt driftsresultat. Dersom vi har hensyn til
finanskostnader, s& har selskapet ikke levert positivt resultat siden 2013 (Proff
Forvalt , 2020).

Figurene nedenfor viser omsetningstall og resultat for bedriften i perioden 2014-
2018.

Sum driftsinnt. Ord. res. f. skatt
5000 0
4000 : - 220
3000 - ' 440
2000 660
1 000 -880 q/o\s
02014 2015 2016 2017 2018 S0 5514 2015 2016 2017 2018

Kilde: (Proff Forvalt , 2020), (tall i hele tusen)

2.2 Verdikonfigurasjon: Verdiverksted
Verdiverkstedbedrifter anvender kompetanse for a skape skreddersydde lgsninger
for sine kunder. Hvilke spesifikke aktiviteter som skal utferes og hvordan de

utfares, tilpasses problemet hver enkelt kunde eller klient har (Fjelstad & Lunnan,

8
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2018, s. 147). Vi vil bruke denne teorien for & identifisere primeeraktivitetene og

sekunderaktivitetene.
Primaeraktiviteter:

I denne omgang Vil vi har fokus pa probelmsgking og problemlgsing, resten av

primeraktivitetene tar vi for oss under lgsningskapittelet.

Problemsgking

Kontroll og
evaluering

ProblemIgsing

Gjennomfgring

Statteaktiviteter:

Ledelse og organisering

Personalforvaltning

Teknologiutvikling

Innkjep

Figur 1: Verdiverksted Kilde: (Fjelstad & Lunnan, 2018, s. 148)

2.3 Primeeraktiviteter

2.3.1 Problemsgking

Det ene hovedproblemet er lav synlighet i markedet. Selskapet satser pa en smal
kundegruppe og har spesialisert seg innenfor konferanser, ledersamlinger og
teambuilding rettet mot bedrifter (Skjelbreidpoiree, 2020). | dag finnes det ikke
noe langsiktig strategisk markedsferingsplan med kortsiktige aksjonsplaner.
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Nye oppdrag skjer via «word-to-mouth» metoden hvor selskapet er avhengig av
gode tilbakemeldinger fra tidligere kunder. Ved kun & satse pa bedriftsmarkedet i

regionen, er det smalt for tilstrekkelig aktivitet.

Det andre hovedproblemet er at produktet fremstar som lite tilgjengelig og noe
komplekst. I tillegg vurderer vi det slik at bedriften ikke er organisert til & levere
et sa komplekst og skreddersydd produkt. Vi ser ogsa utfordringer med at
markedet ikke taler dette prisnivaet for denne type produkter og tjenester som

selskapet ma legge seg pa for at det skal vaere gkonomisk forsvarlig.

En konsekvens av hovedproblemene er at Skjelbreid Poiree AS har en ujevn
kundeflyt. Det er store sesongforskjeller og spesielt farste kvartal av aret er den
roligste perioden. Hast og vinter er som regel travel. Dette medfarer utfordringer
vedrgrende mobilisering av ansatte, samt dekning av faste kostnader da

aktivitetsnivaet er veldig forskjellig fra maned til maned.

2.3.2 Problemlgsing

Vi ser for oss flere muligheter som kan ta for seg hovedproblemene for bedriften.
Eierne og ledelsen i selskapet ber lage en langsiktig strategisk markedsfaringsplan
som brytes ned i arlige og kvartalsmessige planer. Denne planen bar
implementeres og rapporteres pa til styret.

For & bedre synligheten i markedet, ber det investeres i bruk av tid for
reiselivsmesser, kundebesgk og innga avtaler med reiselivsaktgrer. Det viktigste
grepet som vi mener bar gjares for & na et bredere kundesegment og na ut til flere
kunder, er innen digitalisering av markedsfaringstiltak. Ulike tiltak, som innlegg
pa sosiale medier, innga avtaler med reiselivsaktarer og optimalisere sgkemotorer,

vil gi bedre synlighet rettet mot gnsket marked.

Det unike ved Skjelbred Poiree AS er produktets kvalitet, bade innen fasiliteter,
aktiviteter og kompetanse. Vi anbefaler ikke a gjgre endringer pa dette produktet,

men forenkle bestillingsprosessen for kunden gjennom en digital lgsning.

Bedriften fikk laget en ny informativ og moderne nettside i 2019, men har ikke et

digitalisert bookingsystem. Nettsiden mangler informasjon vedrgrende ledig tid

10
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og priser. Dersom du skal bestille et opphold, ma du ta kontakt via epost eller
telefon.

Bedriften har bade fasiliteter og kompetanse som sikrer aktiviteter for alle
arstider, og det er derfor ingen barrierer som begrenser aktivitetene i gitte
perioder. Den langsiktige markedsfgringsplanen bgr inneholde en plan for
hvordan vi spisser markedsaktivitetene basert pa sesong. Det ujevne
aktivitetsnivaet vil kunne bedres med et generelt sett hgyere aktivitetsniva, samt at

kundene far tilgjengelig ledig tid i kalender pa et tidlig tidspunkt.

2.4 Stotteaktiviteter

2.4.1 Ledelse, organisering og styring

Skjelbreid Poiree AS er et lite selskap med fire ansatte, hvor kun daglig leder er
ansatt pa fulltid. Det er i all hovedsak daglig leder som driver organisasjonen,
mens de resterende ansatte blir mobilisert avhengig av aktivitet. | bedriften har
hver ansatt egne roller, som for eksempel foredrag, tilrettelegging og sikkerhet i

aktiviteter og generell kundebehandling.

Selskapet berer preg av a vare en grinderbedrift hvor dugnadsand og entusiasme
er en viktig del av selskapets bedriftskultur. Venner og familie er ogsa villig til &
hjelpe ved behov. | travle perioder er vasking og renhold en svart tidkrevende
jobb. Selskapet har en ansatt pa deltid som tar seg av dette, men det er ofte behov
for ekstra for & gke effektiviteten.

2.4.2 Personalforvaltning

Selskapet er en familiedrevet bedrift der de ansatte har nare og gode relasjoner til
hverandre. Produktet til bedriften er de ansatte gjennom deres erfaringer og
kompetanse. Med bakgrunn i selskapets starrelse sa er det kundene og suksessen
som er en viktig drivkraft for de ansatte. Videreutviklingen kommer gjennom

relasjonen med kunder og utvikling av fasilitetene.

11
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2.4.3 Innkjap

Skjelbreid Poiree har inngatt to langsiktige samarbeidsavtaler, selskaper benytter
Horecainnkjgp AS for sine varebestillinger og Sgtt+Salt for mat og
kjokkentjenester. Bestillinger skjer som regel to ganger i maneden ettersom
selskapet ikke har muligheter til & sitte pa starre varelager. Tidligere hadde
selskapet egen kokk som sto for all mat og kjgkkentjenester, men i dag benytter
selskapet seg av Sgtt+Salt. Dette har forenklet kjgkkenlogistikken og minsket
kostnadene ettersom selskapet ikke har kostnader tilhgrende kjgkkenet i perioder

uten kundetilstrgmming.

2.5 Drivere

2.5.1 Renommebygging

«Renommebygging i form av gjennomfaring av vellykkede prosjekter er en av de
viktigste driverne av verdi i verdiverkstedet» (Fjelstad & Lunnan, 2018, s. 150).
Tradisjonelt sett har selskapet basert sin utvikling pa gode tilbakemeldinger fra
kunden. For Skjelbreid Poiree AS er det derfor sveert viktig a ha suksessfulle
opphold og forngyde kunder. Selskapet har lagt til grunn prinsippet om at
forngyde kunder skaper nye kunder.

2.5.2 Leering

Leering inngar direkte i evalueringsprosessen etter hvert kundebesgk. Dette har
hjulpet med a bedre forsta kunden og dens behov samtidig som selskapet har
endret og/eller forbedret aktivitetene.

Et viktig punkt innen laring er at enhetskostnaden gar ned etter hvert som
bedriften leerer hvordan den effektivt kan utfgre aktivitetene sine (Fjelstad &
Lunnan, 2018, s. 33). Som beskrevet tidligere sa har Skjelbreid Poiree i hovedsak
skreddersydde produkter som er tilpasset hver kunde. Dette betyr at det
tradisjonelt sett har veert vanskelig a ta leerdom av tilbakemeldinger da produktet
har variert i stor grad fra kunde til kunde. Et alternativ for fremtiden er a sgke et
enklere og sammenlignbare produkter for a oppna varige forbedringer og derav

kostnadsreduksjoner.

12



2.6 SWOT-Analyse
Vi velger a benytte oss av en SWOT-analyse for & gi et overordnet blikk pa

bedriften. Figuren nedenfor viser de ulike elementene av denne.

Styrker: Svakheter:

Omdgmme
Fasiliteter
Kompetanse
Familiebedrift/dugnadsand

Plassering
Kun en kunde om gangen
Begrenset kapasitet
Ujevn kundeflyt

Internt

Produktfleksibilitet Mangel informasjon om tilgjengelighet og

priser
Heyt prispunkt
Pkonomisk situasjon

Forngyde kunder
Omstillingsevne

Trusler:

Hey konkurranse for bedriftsmarkedet Muligheter:

Vanskelig a vaere synlig Utvide kundesegmentet
Ikke tilkomst med offentlig transport Booking og kalendersystem
Arbeidsledighet og redusert kjgpekraft Digital markedsfgring

Nye akt@rer Allianser og interessenter

Eksternt

Figur 2: SWOT-Analyse Kilde: (Vikaren, 2020); Selvlagd figur

Vi ser av SWOT-analysen at det er kompetansen og omstillingsevne bade innen
kapasitet og produkt som utmerker seg for selskapet, sett opp mot konkurrentene.
Hovedsvakhetene har vi identifisert som den begrensede kapasiteten, hgye priser,

ujevne kundeflyten og selskapets gkonomiske situasjon.

De eksterne truslene i SWOT-analysen viser at det er vanskelig a veere synlig i
dette markedet. Vi kan ogsa se at den makrogkonomiske situasjonen for
bedriftskundene er en trussel for selskapet. Vi har identifisert muligheter gjennom
forbedret digital markedsfering og et booking og kalendersystem. Det er ogsa et
potensiale i & innga allianser med samarbeidspartnere.

2.7 Ressursanalyse
«Ressurser er innsatsfaktoren som bedrifter eier eller disponerer, og som den kan

selge eller konvertere til produkter og tjenester» (Fjelstad & Lunnan, 2018, s. 55).

13
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For et lite selskap som Skjelbreid Poiree AS er det viktig a legge vekt pa de
ressursene som skiller dem fra konkurrentene. De ma sparre seg selv «hva er
bedriften i stand til & gjere» og «hva gjar de spesialt bra», det vil si hva som
skiller de fra konkurrentene (Fjelstad & Lunnan, 2018, s. 56).

2.7.1 Finansielle ressurser

Skjelbreid Poiree AS sin eierstruktur er satt sammen av lokale investorer og
ansatte. Selskapet er familieeid med hjelp av langsiktige investorer. | senere tid
har selskapet hatt en gkonomisk nedgang med negative arsresultat tre ar pa rad.
(Proff Forvalt , 2020). Samtidig har selskapet tapt mer enn 50 % av sin
aksjekapital (Proff Forvalt , 2020). Eierne er privatpersoner, og det er derfor
begrenset med potensielt tilskudd av nye finansielle ressurser. Dermed kan vi ikke
si at selskapet har store finansielle ressurser og kan derfor ikke forvente at

selskapet har evne til & finansiere stgrre strategiske initiativ.

2.7.2 Fysiske ressurser

Selskapet holder til i Halandsdalen 1 time fra Bergen sentrum. Omradet byr pa
vakker natur og stort potensiale for videreutvikling av aktiviteter eller utbygging
av bygget. Bygget stod ferdig i 2011, den har kapasitet til 30 sengeplasser,
konferansesal, mgtefasiliteter og kjekken. Bygget fremstar moderne med sin
norsk-franske arkitektur og vurderes til & veere i god stand. Et av hgydepunktene
er medaljeskapet like ved inngangen, her finner du deler av premiesamlingen til
Liv Grete Skjelbreid, Raphael Poiree, Ann-Elen Skjelbreid og Egil Gjelland
(Skjelbreidpoiree, 2020).

Selskapet er ikke berammet store vedlikeholdskostnader pa bygget. De har siden
2011 utbygget skiomrader, klatrepark med zipline og tilrettelagt for laksefiske. Av
eksisterende utbygging fordrer det kun ordinart vedlikehold.

2.7.3 Kompetansebaserte ressurser

Kompetanse er en av de viktigste strategiske ressursene et verdiverksted har.
Kompetanse omhandler bade fagomradet verdiverkstedet opererer innenfor, og
prosessene og verktayene som benyttes (Fjelstad & Lunnan, 2018, s. 150).
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Skjelbreid Poiree AS har unik kompetanse i den forstand at flere europamestre og

verdensmestre jobber i selskapet. Dette er en ressurs som skiller de fra enhver

konkurrent. Kunder som ankommer, blir tatt imot av meriterte idrettsutevere og

videre i oppholdet vil det bli holdt foredrag og kurs av personligheter med unik

erfaring og kunnskap. Kunden kan ogsa fa oppleve aktivitetene som selskapet

tiloyr med instrukterer med erfaring som man ikke finner andre steder.

2.7.4 Relasjonsbaserte ressurser

Skjelbreid Poiree AS har et navn som er kjent bade nasjonalt og internasjonalt.

Deres erfaring og meritter har skaffet et nettverk som gir en stor merverdi for

selskapet. Etter skiskytterkarrieren har Liv Grete jobbet som en av NRKs

ekspertkompentatorer, noe som igjen har hjulpet & holde navnet i sgkelyset.

Selskapet har basert seg pa a levere opphold for a sikre en god synergi til nye

kunder, samt at tidligere kunder kommer igjen. Dette nettverket har utviklet seg

gjennom arene.

2.8 VRIO-Analyse

Vi benytter oss av en VRIO-analyse for a fa et overblikk over ressursene og

konkurransefortrinnene til Skjelbreid Poiree AS. Se figuren nedenfor.

Vanskelig 3
Ressurser Verdifull Sjelden a-ns_ e Organisert Betydning
imitere
Finansielle : Over
Ja Ja Ja Ja og nei . )
ressurser gjennomsnittet
0}
. Ja Ja og nei Nei Ja og nei . ver )
Aktiviteter gjennomsnittet
O
Ja Ja og nei Ja Ja . ver .
Bygget gjennomsnittet
Omdgmme Ja Ja Ja Jaognei | Gjennomsnittlig
Und
_ Ja Nei Nei Nei _onaer
Kundeportefglje giennomsnittet
Beliggenhet Ja Ja Ja Nei Gjennomsnittlig
Ansattes . Over
Ja Ja Ja Ja og nei . )
kompetanse gjennomsnittet

Figur 3: VRIO-Analyse

Kilde: (Barney, 1991); Selvlagd figur

Ressursanalysen viser at selskapet vil ha utfordringer ved & utvikle seg utover

organisk vekst basert pa den finansielle situasjonen. Beliggenhet, aktiviteter og
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bygg gir grunnlag for utvikling, men har ikke en unikitet som gir et vesentlig
konkurransefortrinn. Nar det gjelder kompetansen og omdgmme, sa mener vi at

selskapet har en ikke imiterbar ressurs.

3. Losning
3.1 Digital markedsfgring

For & bedre sin synlighet i markedet og stabilisere sin ujevne kundeflyt, skal vi se
narmere pa hvordan Skjelbreid Poiree AS kan benytte seg av ulike former for
digital markedsfgring. Innen digital markedsfaring tenker vi ofte kun pa sosiale
medier, men det finnes flere mater & promotere et produkt eller en virksomhet pa.
Vi skiller mellom eide medier og kjgpte medier. Under eide medier faller sosiale
medier, hvor man har egne profiler og bedriftene har kontroll over hva som blir
publisert og postet. Under eide medier finner vi ogsa for eksempel nettsider og
nettbutikker. Eide medier er blitt sveert populart blant bade store og sma
virksomheter ettersom det er rimelig eller ofte kostnadsfritt a drive profiler innen
sosiale medier. Vanlig bruk av slike profiler er & prgve a fa kunder fra mediet til
nettbutikken for & kjgpe noe, eller fra nettsiden til sosiale mediet for & styrke

selskapets sosiale rykte (Heggernes, 2018, s. 187).

Kjepte medier, er medier virksomheten kjgper for a fa mer oppmerksomhet i
markedet. Dette kan tilsvare for eksempel annonser i TV, aviser eller radio. Den
starste forskjellen er tilgangen pa data som tilsier om dette er effektivt eller ikke
(Heggernes, 2018, s. 189). Ved a benytte seg av tradisjonelle annonser finnes det
ikke noe effektiv mate @ male om annonseringen er vellykket eller ikke. Ved &
benytte seg av digital markedsfering kan virksomheten male effekten, justere eller
endre markedsfaringen underveis. Under kjgpte medier faller ogsa
sgkemotoroptimalisering (SEO).

3.2 Sosiale medier

Skjelbreid Poiree AS er en naturbasert bedrift sa derfor vil vi legge vekt pa
hvordan slike bedrifter kan benytte seg av ulike sosiale medier for a utgve sin
markedsfaring. | Norge i dag er det blitt svart vanlig a finne bedrifter som pa

ulike mater selger naturopplevelser eller aktiviteter i natur (Tordsson, 2018, s.
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248). Vi velger a se pa en bedrift som pa en eller annen mate legger til rette for,
selger opplevelse eller benytter seg av naturen for a bedre seg finansielt som en
naturbasert bedrift. Skjelbreid Poiree AS vil derfor veere en bedrift som faller

innen denne kategorien med sine aktiviteter og sine ratter.

Det finnes flere definisjoner pa sosiale medier, for eksempel definerer Kaplan og
Haenlein sosiale medier som «a group of Internet-based applications that build
on the ideological and technological foundations of Web 2.0, and that allow the
creation and exchange of User Generated Content» (Kaplan & Haenlein, 2010, s.
61).

En slik definisjon beskriver en teknologi som gjer det mulig for brukere a
samhandle via internett. Sosiale medier bygger pa verdiene fra web 2.0 hvor det er
utviklet verktay som gjer det enkelt & publisere eget innhold (Heggernes, 2018, s.
170).

En enkel definisjon pa markedsfaring ved hjelp av sosiale medier er: «using social
media channels to promote your company and its products» (Barefoot & Szabo,
2010, s. 13). Det vil si at selskaper eller personer som benytter seg av sosiale
medier for & promotere seg selv eller produktene sine, faller under denne

definisjonen.

Tradisjonell markedsfaring handler om a selge et produkt eller en bedrift, men
markedsfaring gjennom sosiale medier handler om & skape relasjoner gjennom
ulike nettsamfunn (Jensen & Skallerud, 2015, s. 256). Tradisjonelle
markedsfaring eller «enveis markedsfaring» kan veere markedsfgring via TV,
radio eller aviser. Selskaper treffer store antall mennesker, men om de treffer
riktig kundesegment, er vanskelig & male. Tradisjonelle kanaler gjar det
vanskeligere for kunde a rapportere tilbake til leverandgren, og det er vanskelig a

fa tilpasset produktene etter kundens gnsker.

Bedrifter kan benytte seg av sosiale objekter for & markedsfare seg selv og sine
produkter. Et sosialt objekt er et digitalt objekt som er postet pa et sosialt medium.
Alt som kan «likes», kommenteres og deles er et sosialt objekt (Heggernes, 2018,
s. 175).
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En stor fordel med sosiale medier er at kunder kan vaere delaktig i prosesser slik at

selskaper kan tilpasse sine tjenester og produkter til markedet. Bedrifter kan ogsa

observere og male kjgpsprosessen til kunder, noe som farer til enklere og bedre
nettsider, bookingsystem og nettbutikker. Bedrifter tilpasser hele tiden sine
tjenester for & kunne tilby sine produkter pa en best mulig mate.

For Skjelbreid Poiree AS er det viktig a utnytte mediene slik at de sosiale
objektene treffer rikte kundemasser. | dag finnes det flere medier som er
tilrettelagt for markedsfaring og gjennom dem kan selskaper konsentrere sine

produkter og tjenester slik at de blir synlige for aktuelle kunder.

3.2.1 Ulike tjenester
Innen sosiale medier finner vi en rekke aktgrer som leverer sine produkter via
internett. Det er derfor vanskelig for bedrifter a velge riktig og vite hvordan de

skal pa best mulig mate benytte seg av dem. Vi har valgt & nevne noen sentrale

sosiale tjenester i var oppgave. De ulike sosiale mediene kan kategoriseres som i)

sosiale nettverk som Facebook, Instagram og LinkedIn, ii) mikroblogger som

Twitter, iii) rangering- og tilbakemeldingstjenester som Yelp og Trip Advisor og

Iv) videotjenester som Youtube, Tiktok og Vimeo. Sosiale medier tilbyr selskaper

a engasjere med kunder pa en effektiv og direkte mate samtidig som det ikke
krever store ressurser. Det gjar det mer effektivt & bruke enn mer tradisjonelle
kommunikasjonsverktay. Dette gjer at sosiale medier appellerer til bade store,

mellomstore og mindre selskaper (Kaplan & Haenlein, 2010).

Figuren nedenfor viser de ulike typene sosiale medier, og noen fakta om disse.
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| Norge er det over 3,4 millioner personer som
benytter seg av Facebook.

Facebook |Ved utgangen av 2019 var det 2,4 millioner
Sosiale nettverk Instagram |normenn som hadde en profil pa instagram.

LinkedIN [LinkedIn har en 1,2 millioner registrerte brukere i
Norge, men dette er en 9% nedgang etter foriige
maling.

Twitter har 1,1 millioner brukere, de fleste

Mikroblogger Twitter
= brukerene er i aldersgruppen 18-29 ar.
_ Range_ring r.:ng Trip Advisor Hver méned.bruker omkring 260 millioner
tilbakemeldingstjenester forbrukere tjenesten
| Norge er det 1,8 millioner som har en Youtube
Videotjenester Youtube kanal, dette har gkt med 7,6%. Samtidig er det

omkring 3 millioner som bruker kanalen manedlig.

Figur 4: Ulike tjenester Kilde: (Sperstad, 2020); (TripAdvisor , 2020).

Facebook har lenge veert den stgrste plattformen innen organisk markedsfering for
bedrifter. For farste gang pa fem ar har bedrifter na redusert sin markedsfaring pa
plattformen. | 2018 benyttet 67 % av bedriftene seg av Facebook for
markedsfaring, men i 2019 har dette tallet sunket til 61 % (Stelzner, 2019, s. 5).
Samtidig viser rapporten at en av ti bedrifter planlegger a redusere sin organiske
markedsfaring gjennom Facebook. Bare 51 % av bedriftene planlegger a gke
aktiviteten sin, og det er en nedgang fra 61 % i 2018 (Stelzner, 2019, s. 5).

Rapporten viser ogsa at Instagram er pa vei opp, og det er svaert sannsynlig at
flere kommer til & gke sin aktivitet pa plattformen. Stelzner skriver i rapporten at
69 % av bedriftene planlegger & gke aktiviteten pa Instagram de neste 12
manedene. Det er en gkning fra 66 % i 2018. Rapporten viser ogsa at kun 2 %
planlegger a redusere bruken av Instagram (Stelzner, 2019, s. 19).

Nar det gjelder bedrifter som i stgrst grad benytter plattformer til kunderelasjoner,
er det Facebook som er mest vanlig. Av figuren nedenfor fremgar det at bedrifter
som skal markedsfare seg eller skape relasjoner med kundene, benytter seg av
Facebook i starst grad. Det fremgar ogsa at Instagram har vokst fra 72 % i 2018 til
78 %1 2019, og at Twitter har redusert fra 62% i 2018 til 57% i 2019 (Stelzner,
2019, s. 13).
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Figur 5: Platform use: B2C marketers Kilde: (Stelzner, 2019, s. 13)

Vi mener at det vil vaere lurt av Skjelbreid Poiree AS & benytte seg av bade
Facebook og Instagram i sin markedsfering. Det er de to plattformene som er mest
vanlig & bruke, og det er der majoriteten av mulige kunder vil vere. Det er ogsa
rimelig og enkelt & fremme senteret og tjenestene, samtidig som en benytter en

plattform som er svaert populer for samhandling med kunder.

3.2.2 Sosiale medier i ngeringslivet

Det finnes flere gode grunner til & benytte seg av sosiale medier for selskaper.
Markedsfarer kan falge med og male hva som blir publisert, kommentert og likt
pa forskjellige sider. «Alt som kan «likes», kommenteres pa og deles, er et sosialt
objekt» (Heggernes, 2018, s. 175). Det er slike sosiale objekter selskaper kan
falge med pa og tilpasse for a treffe kundens eller markedets behov. Slike sosiale
objekter kan enten et selskap skape selv, eller oppfordre kundene til a skape.
Innholdet i et sosialt objekt ma veere engasjerende, og det ma skape likes,
kommentarer eller delinger. Det er pa denne maten bedriften kan male objektet.
Kundens klager eller kritikk er ogsa sosiale objekter, men her er det maten
bedriften handterer objektet som er avgjerende for utfallet (Heggernes, 2018, s.
175).

Figuren nedenfor illustrerer en enkel modell hvordan bedrifter kan benytte seg av
sosiale medier for a skape engasjement for bedriften.
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l Sosiale objekter

.

Sosial valuta Sosial valuta
Bedriften Bedriften

genererer oppfordrer

brukere til &

m —

Skal fgre til
engasjement

= Digitalt rykte
@kt omsetning

Figur 6: Enkel modell for bruk av sosiale medier Kilde: (Heggernes, 2018, s. 176)

Figuren viser hvordan bedriftene kan gke engasjementet for bedriften gjennom a
benytte sosiale medier. @kt engasjement kan bidra til & gke det digitale ryktet til
bedriften som igjen forhapentligvis vil fare gkt lannsomhet for bedriften. En
kombinert opplevelse av hvilke objekter som blir publisert, innholdet i dem og
hvordan man handterer negative tilbakemeldinger vil til slutt summere opp
bedriftens digitale rykte. «Et godt digitalt rykte kan fere til gkte inntekter og
reduserte kostnader fordi vi kan oppna mer fortjent oppmerksomhet i motsetning
til kjopt oppmerksomhet» (Heggernes, 2018, s. 176).

3.2.3 Fordeler ved & benytte sosiale medier som markedsfaringsplattform

Det finnes flere fordeler ved & benytte seg av sosiale medier som
markedsfaringsplattform. For eksempel er det rimelig for bedrifter eller
privatpersoner i forhold til tradisjonell markedsfaring. Det er ogsa enklere og
virksomheter kan som regel gjare det selv. | modellen under kan vi se sentrale
fordeler ved a benytte sosiale medier for sin markedsfgring. Figuren viser at hele
93 % av bedriftene som har benyttet sosiale medier i markedsfering, har gkt sin
synlighet i markedet og 87 % har hatt gkt kundemasse pa enten nettside eller
nettbutikk.
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Figur 7: Benifits of social media marketign Kilde: (Stelzner, 2019, s. 7)

Det som ekstra interessant & se naermere pa for Skjelbreid Poiree AS, er at 91 %
av bedriftene som har benyttet sosiale medier i over ett ar, opplever en gkt
synlighet i markedet. Rapporten viser ogsa til at 96 % av bedriftene med over fem
ars fartstid innen digital markedsfaring, har opplevd gkt synlighet i markedet
(Stelzner, 2019, s. 8). Dette viser til at digital markedsfering ikke kun vil vaere en
kortsiktig lgsning for & gke synligheten og eksponeringen til Skjelbreid Poiree AS.

Dette er en lgsning som blir bedre over tid. Jo mer bedriften benytter seg av
mediene, desto mer synlige vil de veere i markedet.

25%

75%

Less than 12 months

More than 5 years

W Strongly Agree B Agree

Figur 8: Increased exposure Kilde: (Stelzner, 2019, s. 8)
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Som tidligere nevnt er digital markedsfgring en rimelig og effektiv mate a drive
med markedsfaring pa. Det er videre relativt enkelt & analysere effekten av
markedsferingen og justere eller endre den underveis. Dette er en stor fordel fra
tradisjonell markedsfaring. For Skjelbreid Poiree AS er synlighet i markedet et
stort og reelt problem, det skaper en ujevn og uforutsigbar kundeflyt som igjen
farer til en uforutsigbar skonomi og hverdag for ansatte i selskapet. Ved & aktivt
benytte seg av sosiale medier i sin markedsfaring, kan selskapet forvente en gkt

synlighet i markedet og derigjennom ogsa forhapentligvis en gkt omsetning.

3.3 Markedsfgring ved hjelp av sekemotorer

Google er det mest brukte sgkeverktgyet og har i gjennomsnitt 63.000 sgk hvert
skund i lgpet av dagen (Andersen, 2018). Ifglge rapporten har 90 % av de som
benytter en sgkemotor, ikke bestemt seg for et produkt pa forhand. Synlighet og
tilgjengelighet pa sgkemotorer vil derfor vere sveert viktig for a tiltrekke seg

besgkende pa bedriftens nettsider.

Markedsfering ved hjelp av sekemotorer er ogsa kalt Search Engine Marketing
(SEM). SEM kan deles opp i to komponenter, henholdsvis Pay-Per-Click (PPC)
og sgkemotoroptimalisering (SEO). PPC omhandler de plassene bedrifter kan

betale for a fa synlighet, mens SEO handler om tiltak som bedrifter kan gjere for a

fa nettsiden til & klatre organisk i sgketreffet (Furu, 2017, s. 121). De to formene

for SEM er illustrert i figuren under.

GO gle teambuilding X m Q
& Bilder © Google Maps  [3) Videoer & Nyheter
Annonse - www.greenhatpeople.com/ ~ 930 13 958 Kingdomrooms.no » tsambuliding-aktivileter-forskning... v
Online teambuilding - Book et online escape game Teambuilding-aktiviteter: Forskningen viser oss hva som funker

Pr

Teambuilding Workshops kingdomrooms.no » topr
Ma Eng gjennom disk »

Teambuilding i Oslo —

de 10 vanligste aktivitetene (2020 ...

e team building activities in Osio? Our list s

Annonse - blog.thehul

Team Buildin

ng v
Awesome To-Dos For Startups

billetto.no » blog » 20-fantastiske-teambuilding-aktivite v
20 Fantastiske teambuilding-aktiviteter for ditt neste event ...
1 e vibber fra samarbeid. Vaer en lagspiller

mbuilding-aktiv

Figur 9: PPC og SEO Kilde: Selvlagd figur
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3.3.1 Betalte sgk (PPC)

PPC ble designet som en mate for sgkemotorene a tjene penger og fungerer ved a
lenke nettsider til spesifikke sgkeord mot betaling. Annonseringsmodellen til
Google funger pa den maten at det farst koster penger for annonsgren nar noen
klikker seg inn pa siden. Det er sgkeordet som bestemmer hvilke betalte annonser
som kommer opp pa sgkemotoren. Det betyr at de sgkeordene som er mest
relevant for tjenesten eller produktet, kommer hgyest opp pa siden. Det oppstar
ofte konkurranser dersom flere vil ha plasseringen pa sgkemotoren. Det skjer pa
den maten at aktarene legger inn bud pa den beste plassen. Plasseringen gar som
regel til den som legger inn det hgyeste budet (Berman & Katona, 2011, s. 2).

3.3.2 Fordeler og ulemper med PPC

En fordel for bedriften er at det skaper synlighet ved at du havner pa de gverste
plassene pa sgkemotoren. Betalingsmodellen blir ogsa sett pa som en fordel, siden
bedriften ikke trenger & betale far noen har besgkt nettstedet. Det betyr at det kun
betales for trafikken som kommer til nettsiden (Furu, 2017, ss. 150-151). En
ulempe er at det ikke er fult sa effektivt. En rapport viser at 65 % av brukerne ikke
klikker inn pa de betalte plassene (Jain, 2013, s. 100).

3.3.3 Sgkemotoroptimalisering (SEO)

A sgke etter produkter p& sgkemotorer som Google, er en hovedinngang til & finne
det man leter etter, og man ser sjeldent forbi de to siste sidene i sgket (Heggernes,
2018, s. 188). En undersgkelse pa dette viser at 67 % av de som sgker, ikke blar til
side to og videre (Kritzinger & Weideman, 2013). Begrepet
sgkemotoroptimalisering beskriver en rekke aktiviteter virksomheter kan gjgre for
a gke antall besgkende som kommer til nettsiden via en sgkemotor (Grappone &
Couzin, 2010, s. 4). Sgkemotorer som Google bruker algoritmer for & bestemme
plasseringen til en nettside i sgkeresultater. Algoritmene er laget for
sokeresultatene skal veere mest mulig relevant for den som sgker (Heggernes,
2018, s. 188). SEO handler derfor om a pavirke plasseringen i sskemotorer for a

tiltrekke seg mulige kunder til nettsiden eller nettbutikken.
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Sekemotoroptimalisering benytter seg av «ngkkelord» som passer til nettsiden og
som kan bli brukt for & sgke i ulike sskemotorer (Yalcin & Kose, 2010, s. 488). Pa
denne maten vil algoritmene til sskemotoren plassere deg hayere i sgkeresultatene

ettersom nettsiden eller nettbutikken inneholder de ulike «ngkkelordene».

3.3.4 Er det behov for SEO?

Det er ikke apenbart at alle bedrifter har behov for sgkemotoroptimalisering. Ved
a ga gjennom tre punkter kan vi lettere vurdere om Skjelbreid Poiree AS kan dra
nytte av SEO (Grappone & Couzin, 2010, s. 4).

De ulike punktene er:
- Bedriften gnsker en privat nettside, som for eksempel holder gvelser for
ansatte eller andre hjelpemidler for studenter.
- Nettsiden er allerede plassert hgyt i sgkemotorene.
- Dersom selskapet er i fare for a ga konkurs i lgpet av de neste manene.
SEO kan hjelpe da, men det vil ta tid for & fa full effekt av. I slike tilfeller
er det bedre a bruke ressursene pa andre omrader.

Ingen av punktene gjgr seg etter var vurdering gjeldende for Skjelbreid Poiree AS,

og vi mener derfor at bedriften har behov for SEO.

3.3.5 Fordeler og ulemper ved a benytte SEO

Bruk av SEO eller organiske treff kan sees pa som fordelaktig ettersom de star for
70 % av trafikken pd Google. Arsaken til dette er at forbrukeren ofte ser pé dette
som mer troverdig (Berman & Katona, 2011, s. 2). A benytte seg av SEO sees
ogsa pa som rimeligere for bedrifter ettersom man ikke behgver a betale avgift til
sgkemotoren. Men det er vanskeligere & oppna en topplassering i sgkeresultatet
nar det gjelder & benytte PPC. Det er ogsa tidkrevende & oppna hgy rangering i
Google ettersom Google endrer algoritmene ofte. Dette farer til at nettsidene ma

oppdateres og falge med pa de nye endringene (Worren, 2018, s. 12).

Navnet til Skjelbreid Poiree AS er et respektert navn som mange har kjennskap til
siden Liv Grete Skjelbreid og Rafael Poiree er kjente personer for de fleste
innbyggere i Norge. Pa denne maten er det starre sannsynlighet for at besgkende
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klikker seg inn pa nettsiden ettersom navnet er kjent og flere ha et forhold til det.
Navnet hjelper & bygge en trygghet hos sgkerne og pa denne maten er det enklere

a klikke seg videre inn pa nettsiden.

Sekemotoroptimalisering hjelper altsa virksomheter til & sikre at deres nettside er
tilgjengelig for ulike sgkemotorer. Metoden gjar ogsa at nettsiden vil bli mer
synlig i sgkeresultatene, og desto oftere nettsiden kommer frem i sgkeresultatene,

desto stgrre sannsynlighet er det for a tiltrekke besgkende.

Sosiale medier og sekeoptimalisering vil etter var vurdering hjelpe Skjelbreid
Poiree AS & forbedre synligheten i markedet. For & bedre sikre at kunder velger
Skjelbreid Poiree AS, vil vi foresla at selskapet ogsa implementerer et digitalt
booking- og kalendersystem. Dette er for a gjegre det enklere for kunden a
reservere et opphold, samtidig som det forenkler logistikken for Skjelbreid Poiree
AS.

3.4 Digitalisert bookingsystem

| dag har ikke Skjelbreid Poiree AS et digitalt booking- eller kalendersystem. Alle
reservasjoner og kundebehandlinger skjer enten over telefon eller via e-post. Et
bookingsystem et er digitalt datasystem som reiselivsbedrifter bruker for & hente
ut og lagre informasjon om sine gjester. Dette er informasjon om gjestene som er
viktig for vanlig drift av virksomheten (Reiseliv , 2020). Et skikkelig
bookingsystem kan fare til en enklere bestillingsprosess, og man slipper a knytte
store mengder ressurser inn i prosessen. En undersgkelse viser at bedrifter som
tilbyr online-booking, vil gke omsetningen med 30-40 % (Reiseliv , 2020). Vi ser
derfor pa kostnadene forbundet med a installere et slikt system, som en god

investering pa lang sikt.

Det er imidlertid ogsa usikkerhet forbundet med et slikt system, siden enkelte
funksjonsfeil kan fa store konsekvenser, som for eksempel dobbebooking eller at
det ikke blir bekreftet at avbestillingen er gjennomfart. Dette kan gi kunder

darlige opplevelser og sette virksomheten i et darlig lys.
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Vi ser flere fordeler ved a anskaffe et digitalisert bookingsystem enn ulemper. Et
slikt system er apent hele degnet, og kunder kan bestille og reservere tidspunkt
nar som helst pa degnet. | dag er de avhengig av & ha kontakt med Skijelbreid
Poiree AS i dpningstiden. Et slikt system gjer det ogsa mer effektivt for kunder &
reservere opphold, og pa denne maten er det mindre arbeid for kunden.
Sannsynligheten for at de bestiller, er derfor starre.

3.4.1 Customer Relationship Management (CRM)

En sveert viktig jobb for enhver virksomhet er a ta vare pa kundene sine. CRM-
systemer skal stgtte handtering av kunderelasjoner. A bygge og vedlikeholde
relasjoner er et mer langsiktig mal enn & bare hjelpe dem der og da (Heggernes,
2018, s. 211). Det finnes digitale spor etter alle bedrifters transaksjoner.
Oppgaven til CRM-systemene er a samle inn alle disse digitale sporene pa
interaksjoner pa ett sted og knytte dem til eksisterende, tidligere eller potensielle
kunder (Heggernes, 2018, s. 212). Skjelbreid Poiree AS kan benytte slike
systemer for & anskaffe et booking- og kalendersystem. Pa denne maten kan
kunder bestille opphold og ha oversikt over ledige perioder. Ved a anskaffe et
slikt system, er det viktig at det velges riktig CRM-system. Systemet skal statte
ulike prosesser innenfor markedsfaring, salg, kundeoppfelging og kundekontakt
(Heggernes, 2018, s. 213).

3.4.2 Skisse for en hjemmeside

| denne oppgaven har vi valgt a lage en skisse over hvordan et slikt
bookingsystem kan se ut. Malet med dette er a forenkle reservasjonsprosessen og
gjore det enklest mulig for kunden. Direkte konkurrenter for Skjelbreid Poiree AS
har alle digitaliserte bookingsystem med betaling, sa ved a anskaffe er slikt

system kan Skjelbreid Poiree AS vare mer konkurransedyktige i fremtiden.
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Teambuilding  Vére pakker Kurs og konferanse ~ Selskap ~ Kontakt oss =

Y

BOOKING 2%
»

Opplevelsespakken Aktivitetspakken Foredragspakken

Inkluderer ett foredrag og Velg mellom klatreparken eller skiskyting Inkluderer ett foredrag
teambuildingaktivitet

Friluftspakken Teambuildingsweekend Konferansepakken
Velg mellom fluefiske eller fielltur Inkluderer 2 overnattinger og en valgfri aktivitet Med fokus pé det faglige
Figur 10: Bookingsystem Kilde: Selvlagd figur

Av figuren ser vi «vare pakker»-siden pa Skjelbreid Poiree AS sin nettside. Her har
vi lagt til en «booking»-funksjon som gjar det mulig for kundene a booke direkte
fra hjemmesiden til Skjelbreid Poiree AS. Ved & klikke pa «booking», vil man
komme videre til en side hvor kunden kan velge dato og tidspunkt som passer for

dem.

2 Teambuilding  Vdre pakker  Kurs og konferanse  Selskap  Kontakt oss = MENY
RN , .
%/k/éfﬁaf @(fdf«%
BOOKING
mandag tirsdag onsdag torsdag fredag lerdag endag onsdag
01.06 6 7
13.
KLOKKESLETT
0. 1 14, g
10
1
24,
12
01.07
13
Figur 11: Bookingsystem Kilde: Selvlagd figur
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Pa denne siden vil kunden fa opp et kalendersystem som gjar det mulig a velge
hvilket tidspunkt som er gnskelig. Her kan ogsa kunden se hvilke perioder som er
ledig og hvilke aktiviteter som kan gjennomfgres pa forskjellige tidspunkt. Det er
ogsa mulig & velge hvilket klokkeslett som er gnskelig & ankomme slik at Skjelbreid
Poiree AS kan tilrettelegge pa best mate. Etter kunden har bestemt dette, kommer

man videre til valg av aktiviteter som vises i figuren nedenfor.

= MENY

Teambuilding ~ Vdre pakker  Kurs og konferanse  Selskap ~ Kontakt oss

Opplevelsespakken Teambuildingsweekend

t foredrag og

Friluftspakken Foredragspakken Skreddersydd opphold
Vi skreddersyr et gnsket opphold til
deg

Aktivitetspakken Konferansepakken

Figur 12: Bookingsystem Kilde: Selvlagd figur

Pa denne siden vil kunden fa ulike valg angaende gnskede aktiviteter og pakker som
Skjelbreid Poiree AS tilbyr. En av grunnene til at Skjelbreid Poiree AS ikke har et
slikt system fra far, er pa grunn at de vil tilby skreddersydde pakker og tilpasse
hvert opphold til hver kunde. Derfor har vi laget en egen pakke som tilbyr dette.
Om kunden har spesielle gnsker eller om de vil kombinere ulike pakker, kan dette
gjares ved a benytte seg av «skreddersydd opphold»-funksjonen. Da vil Skjelbreid
Poiree AS fa beskjed om dette, slik at de kan ta kontakt med kunden og tilby de
aktivitetene som kunden er pa jakt etter. Etter kunden har valgt hvilken pakke de

gnsker, kommer de til siste steget. Det siste steget vises i figuren under.
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Figur 13: Bookingsystem Kilde: Selvlagd figur

Det siste steget er a reservere oppholdet, og her ma personalia fylles ut og andre
krav eller gnsker til oppholdet. I «melding»-boksen kan kunden skrive antall
personer som kommer samtidig som kunden kan varsle om det er allergier eller
andre spesielle krav som ma tas hensyn til. Skjelbreid Poiree AS er avhengig & ha
spesielle krav til et slikt system, og det ma for eksempel settes en hgy
minimumsgrense for antall personer ettersom selskapet er avhengig av & ha minst

atte til ti personer for a fa en fortjeneste.

| dag har Skjelbreid Poiree et system som gjer det tungvint for kunden & booke et
opphold pa hytten. Kunden ma i dag sende forespgrsel enten via e-post eller ved
telefon for & bestille et opphold. Ved a anskaffe et slikt booking- og
kalendersystem, forenkles denne prosessen for kunden. Det vil ogsa bli enklere
for Skjelbreid Poiree AS a unnga dobbelbooking eller andre logistikkproblemer.
Vi kan se at de fleste konkurrentene benytter seg av ulike former for et slikt
system. Vi mener derfor at ved a anskaffe et slikt system, vil Skjelbreid Poiree

stille sterkere i konkurransen i markedet.
I denne delen har oppgaven har vi listet opp tre lgsningsforslag som kan hjelpe oss

a svare pa problemstillingen. Videre i oppgaven skal vi benytte oss av data hentet

fra sparreundersgkelse for a begrunne hvilket Igsningsforslag som er best egnet.
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4. Metode

I denne delen av oppgaven skal vi begrunne de metodiske valgene som er tatt for
a besvare pa problemstillingen. «Hvordan kan digitale tjenester forbedre
synligheten og kundeflyten til Skjelbreid Poiree?». Videre skal vi begrunne hvilke

forskningsstrategier som er brukt hvilke undersgkelser som er gjennomfart.

4.1 Valg av forskningsstrategi

Vi kan skille mellom to forskjellige forskningsstrategier, kvantitativ og kvalitativ.
Den kvantitative strategien er basert pa tall og beskriver virkeligheten ut ifra tall
og tabeller, mens den kvalitative strategien beskriver tekstdata og beskriver
virkeligheten ut ifra tekstlige beskrivelser (Ringdal, 2013, s. 24). Den kvantitative
metoden egner seg best nar man gnsker a beskrive omfanget eller hyppigheten av
et fenomen (Jakobsen, 2015, s. 136). Den kvalitative metoden er bedre egnet for a

undersgke arsakssammenhenger (Ringdal, 2013, s. 104).

Basert pa dette benytter vi i denne oppgaven en kvalitativ forskningsstrategi

ettersom vi er pa jakt etter arsakssammenhenger.

4.2 Gjennomfgring av intervju

Vi har gjennomfart et intervju av daglig leder i lokalene til Skjelbreid Poiree AS.
Grunnet dagens situasjon med Covid-19 pandemien og ekstra utfordringer med
permitteringer, har vi gjennomfart mesteparten av dialogen over telefon og e-post.
Vi har gjennomfart ustrukturerte intervjuer hvor vi har fatt svar pa spgrsmalene i
form av samtaler. Dette var mer naturlig ettersom vi har hatt en lett og naturlig
dialog med daglig leder. I forkant av intervjuene har vi blitt enig om hva vi skal
fokusere pa og forberedt oss pa mest mulig mate for a kunne fa svar pa det vi

gnsket.

4.3 Analyse av intervju
Intervjuene har gitt oss gode indikasjoner pa hvordan bedriften star i dag, og
hvilken retning de gnsker a bevege seg. Pa denne maten har vi fatt en innsikt i

dagens utfordringer og ulike metoder & forbedre dette pa. Mangel pa en aktiv
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markedsferingsplan har vart en utfordring, og dette er noe daglig leder har hatt
lyst & forbedre over en lengre periode.

4.5 Observasjoner

Observasjoner gir oss mulighet til & se med egne gyne hvordan mennesker handler
og samhandler, og hvordan de forholder seg til sitt fysiske miljg (Dalland, 2017, s.
97). Hva mennesker forteller oss er en god kvalitativ kilde (Johannessen,
Christoffersen, & Tufte, 2011, s. 121). Etter oppholdet vi var pa, fikk vi et klart
bilde av hvordan plassen ser ut og hvilke muligheter de har til videre utvikling.
Strekningen fra Bergen ble kjgrt opp, og vi fikk se hvor fin natur det er pa
strekningen. Her er det flere tur- og klatremuligheter som kan blir brukt som
aktivitetsmuligheter for bedriften.

4.6 Spgrreundersgkelse

Vi valgte & gjennomfare en sparreundersgkelse for & fa bedre innsyn i hvordan
kunden velger de ulike aktgrene. For & best mulige treffe kunder, har vi benyttet
telefon og e-post i undersgkelsen. Pa denne maten har vi hentet inn informasjon
fra ulike bedrifter i Bergensregionen. Vi fikk totalt 21 besvarelser pa

undersgkelsen. Basert pa disse kan vi indikere hva som er viktig for kunden.

Vi valgte a gjgre sparsmalene sa enkle som mulig i form av ja/nei spgrsmal for a
gke sjansen for deltakelse. Ulempen med dette er at vi mister muligheter for a
fange opp informasjon rundt eller utenom spgrsmalene og svaralternativene. For a
fa mest mulig ut av undersgkelsen, har vi stilt spgrsmal som vil hjelpe oss svare
pa problemstillingen. Vi har blant annet spurt om hvilke tjenester kunder bruker
for a finne frem til Skjelbreid Poiree AS, og om kunden foretrekker et
bookingsystem eller a ta direkte kontakt med selskapet angaende reservasjoner. Pa
denne maten har vi dannet et bilde som vil hjelpe oss med valg av

lgsningsalternativer og hvordan prioritere dem.
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5. Resultat
Ovenfor har vi kommet med ulike Igsningsforslag som vi mener vil hjelpe
Skjelbreid Poiree & gke sin synlighet i markedet. Ved a gjennomfare
sparreundersgkelser har vi anskaffet data fra kundesegmentet for a best mulig
avgjare hvilket lgsningsforslag som svarer pa problemstillingen. Ved a undersgke
kundesegmentet har vi sett naermere pa hva kunden ser etter ved valg av bedrifter
for teambuildingstjenester. Vi har stilt syv ja/nei spgrsmal (Vedlegg 1) som kan gi
oss et bedre utgangspunkt til & velge riktige lgsningsmetode. Nedenfor ser vi

naermere pa fire av spgrsmalene.

Gjennom undersgkelsen har vi bekreftet at det finnes et marked for bedrifter som
leverer lignende tjenester som Skjelbreid Poiree. Ut ifra undersgkelsen kom vi
frem til at 71% av bedrifter reiser regelmessig pa teambuilding.

Reiser bedrifter pa
teambuildigsaktiviteter?

Nei
29%

71%

m Ja = Nei

Figur 14: Kilde: Sparreundersgkelse

Ved a se naermere pa undersgkelsen kan vi se at 86% av bedrifter som drar pa
teambuilding foretrekker aktivitetsbasert teambuilding (Vedlegg 2).

Ut ifra tallene fra undersgkelsen velger vi a plassere markedet i en vekstfase.
Teambuilding er et konsept som er blitt mer vanlig, flere selskaper reiser

regelmessig pa opphold som skal ke samholdet innad i gruppen.

Ved hjelp av undersgkelsen kan vi konkludere at det finnes et marked for
Skjelbreid Poiree. Vi har derfor sett nsermere pa hvorfor selskapet opplever en
ujevn kundeflyt. Videre i undersgkelsen spurte vi om beliggenheten er en del av
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problemet. Skjelbreid Poiree AS er lokalisert i Halandsdalen som er en god time
unna Bergen sentrum. | undersgkelsen spurte vi derfor om det var problematisk
for kundene a reise i over en time for 8 komme til lokasjonen. Resultatet viser at
dette kunder i all hovedsak ikke ser pa dette som et problem, da kun 27 % av de
spurte mener at dette er en hindring for & reservere opphold hos Skjelbreid Poiree
AS.

Er det problematisk a ha 1 times
reisetid?

Nei
73 %

mJa Nei

Figur 15: Kilde: Sparreundersgkelse

| figuren over kan vi se at 73% ikke mener det er problematisk & reise i over en
time for & komme til Skjelbreid Poiree. Det betyr at beliggenheten ikke er et
hinder, men vi kan se en sammenheng mellom bedrifter som ikke velger
aktivitetsbasert tambuildig og reisetid. Bedriftene som foretrakk for eksempel en
restauranter som teambuildingsaktivitet, svarte at de syntes reisetiden var et
problem (Vedlegg 2). For Skjelbreid Poiree AS er uansett ikke dette et

kundesegment som prioriteres.

Videre ville vi undersgke hvordan synligheten og markedsfgringskanalene
pavirker Skjelbreid Poiree. Vi valgte derfor a spgrre bedriftene om hvilket
medium bedriftene brukte for a finne de aktuelle selskapene, enten ved
sgkemotorer som Google eller ved hjelp av sosiale medier. Her var det en tydelig
overvekt med 71 % av bedrifter som svarte at de benyttet seg av Google for a
finne de ulike aktgrene, mens 29 % svarte at de benyttet seg av sosiale medier. Vi

tolker dette som at i dag er det Google som er den beste plattformen for & gke
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synligheten i markedet. Men pa lang sikt ser kan vi se tegn til at sosiale medier vil
fa en starre rolle (se figur 8).

Hvilke kanaler bedrifter bruker
for a finne aktgrer

Sosiale
medier
29%

Google
71 %

m Google = Sosiale medier

Figur 16: Kilde: Sparreundersgkelse

Selv om sosiale medier tar mer og mer over markedsfgringskanaler ser vi tydelig
at det er Google som fremdeles er plattformen kunder bruker for a finne de ulike
aktgrene. Ved a optimalisere Google-plasseringen, kan Skjelbreid Poiree AS gke
synligheten sin i markedet og pa den maten tiltrekke flere til hjemmesiden.
Omtrent 80 % av farstegangsbesgkende til et nettsted benytter en sgkemotor. Og
76 % av besgkende benytter seg av Google (Jain, 2013, s. 100). Det er pa denne
maten SEO blir verdifullt.

I dag har ikke Skjelbreid Poiree et digitalisert bookingsystem, og vi tror dette er
en grunn til at selskapet opplever en ujevn kundeflyt. Vi valgte derfor & undersgke
dette ved a sperre hvordan kunder foretrekker a reservere et opphold hos
forskjellige aktarer. Enten dette var ved hjelp av et digitalt bookingsystem eller
om det var a ta direkte kontakt med virksomheten. 95 % av bedriftene som svarte
pa undersgkelsen, svarte at de foretrekker et digitalt booking- og kalendersystem i
stedet for a ta direkte kontakt med virksomheten. Vi kan ogsa se at de resterende 5
% gnsker begge deler, de foretrekker et digitalt system, men gnsker ogsa

muligheten & ta kontakt med virksomheten ved behov.
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Digitalt bookingsystem

Direkte Vet ikke
kontakt 5%

0%

Digitalt
bookingsystem
95 %

m Digitalt bookingsystem = Direkte kontakt Vet ikke

Figur 17: Kilde: Sparreundersgkelse

Ut fra undersgkelsen kan vi trekke en konklusjon som sier at Skjelbreid Poiree AS

har mistet mulige kunder pa grunn at de ikke har denne teknologien tilgjengelig.

Ved hjelp av undersgkelsen kan vi se at det er en etterspgrsel, og at kunden
foretrekker & benytte et digitalt bookingsystem for a gjennomfare sine
reservasjoner.

| dag bruker daglig leder mye tid pa kundebehandling og planlegging av

oppholdene. Et bookingsystem kan frigjgre mye av denne tiden ettersom kundene

blir mer selvstendig og kan gjgre mye av jobben selv. A digitalisere denne
prosessen gjar det ogsa lettere for daglig leder & holde orden, det er enklere &
unnga dobbelbooking, samtidig som terskelen for kundene blir lavere for a ta
kontakt med bedriften.

5.1 Resultat sammendrag
Resultatet av undersgkelsen indikerer at gjennom digital markedsfaring og et
bedre bookingsystem, sa er produktet ettertraktet og gir muligheter for vekst.

6. Tilbakemelding fra daglig leder
For oss er det viktig at resultatene som blir forelagt Skjelbreid Poiree AS blir
vurdert av de som skal benytte dem. Derfor gikk vi grundig gjennom
lgsningsalternativene og resultatene med daglig leder. Tilbakemeldingene var

sveert gode og problemene vi har identifisert er pressende, og sveert aktuell &
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forbedre. Markedsfering ved hjelp av SEO ble godt tatt imot og vi ble informert at
daglig leder har tatt i bruk en tredjepart som har nylig startet med a forbedre
plasseringen i Google. Tallene fra undersgkelsen og andre sekundeerdata

synliggjer fordelene ved en hgy plassering i sskemotorene.

Bookingsystemet er en lgsning daglig leder gnsker a forbedre. Skissen vi har laget
viser hvordan et slikt system kan se ut pa nettsiden til Skjelbreid Poiree. Ettersom
selskapet er avhengig av minimum atte personer for a profitere ma det settes en
minimumsgrense pa antall besgkende. Vi diskuterte ogsa a bryte ned pakkene, og
gjare det mulig & velge eller legge til de fasilitetene som tilbys. Pa denne maten

kan det presenteres en fra pris som er mer konkurranse dyktig.

7. Konklusjon
Denne oppgaven er bygget rundt problemstillingen; «Hvordan kan digitale
tjenester forbedre synligheten og kundeflyten til Skjelbreid Poiree?». Vi har
gjennomfart analyser og anskaffet data for & pa best mulig mate svare pa

problemstillingen.

Gjennom denne oppgaven har vi fatt muligheten til a analysere selskapet
Skjelbreid Poiree AS for & se pa utfordringer og muligheter for fremtidig vekst.
Ved hjelp av samtaler med daglig leder, situasjonsanalyse og
markedsundersgkelse har vi identifisert at selskapet har for snever kundeportefalje
og er lite synlig i det potensielle markedet. Vi har gjennom denne oppgaven sett
pa muligheter for & gke synligheten, kundemassen samt vurdert aktuelle

effektiviseringstiltak internt i bedriften.

Selskapet ble etabler i 2011, vi har ikke funnet en dokumentert
markedsfaringsplan i denne perioden. Vi vil anbefale ledelsen i selskapet til
utvikle en langsiktig strategisk markedsfaringsplan som viser malsettingen for

selskapet. Dette vil veere et godt redskap for ledelsen for a gjare de rette valgene.
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Hovedfokuset i var oppgave har veert a se pa muligheter for bedre synligheten opp
mot den potensielle kundemassen, dette vare seg bedrifter og privatpersoner.
Synlighet for selskapet kan utvikles gjennom mange metoder, med bakgrunn i
selskapets fa ressurser anbefaler vi digital markedsfering. Skjelbreid Poiree er en
egnet bedrift for digital markedsfaring. Utfares dette pa en langsiktig og
strukturert mate gkes sannsynligheten for a treffe gnsket kundemasse.
Markedsundersgkelsen var identifiserer at sgkemotorer som Google er det beste
treffpunktet for selskapets digitale markedsfering. Vi vil anbefale ledelsen a ta i
bruk sgkemotoroptimalisering og jobbe malrettet med a treffe de rette
«sgkeordene» og foreta evaluering av de manedlige analysene.

Vi har identifisert i situasjonsanalysen at selskapet i all hovedsak selger
skreddersydde produkter. Kunden og daglig leder planlegger hvert opphold over
telefon og epost. Kundene kan ikke se ledige perioder og det er vanskelig for dem
a identifisere kostnaden ved et opphold. Vi ser dette som en stor svakhet for
selskapet opp mot andre tilsvarende konkurrenter. Vi har dermed i denne
oppgaven rettet sgkelys mot disse utfordringene. Vi anbefaler at ledelsen tar i
bruk en digital kalender og bookingsystem. Bookingsystemet vil frigjare tid for
daglig leder, forenkle daglig logistikk og derav redusere mulig ledig tid. Kundene
vil fa umiddelbar informasjon om kapasitet, samtidig som terskelen for & ta
kontakt vil reduseres. Vi vil ogsa anbefale a prissette pakkene slik at kunden kan

fa tilgang til arrangement kostnaden.

Vi tror at gjennom foreslatte tiltak vil det gke aktivitetene for selskapet, medfare

kostreduserende tiltak som vil gi varig vekst.
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Refleksjonsnotat
Arbeidet med denne avhandlingen har veert en leererik prosess, og har gitt 0ss en
dypere forstaelse av hvordan virksomheter kan benytte seg av digitale tjenester for
markedsfaring. Problemstillingen har vaert motiverende og interessant a jobbe
med og har gitt oss flere utfordringer underveis i prosessen. | etterkant har vi
reflektert over arbeidet som er gjort, utfordringer ved innhenting av data og

gjennomfaring av analyser.

Fra start var vi motivert for a samarbeide med en virksomhet som benytter seg av
friluftsliv direkte i sin verdiskaping. Dette gjorde at vi reduserte antall mulige
bedrifter som vi gnsket a jobbe med, samtidig som vi brukte mye tid pa a finne
potensielle bedrifter. | ettertid ser vi pa dette som en ulempe ettersom vi hadde
vart farste mgte med daglig leder av Skjelbreid Poiree AS i slutten av februar.

Dette bekymret oss begge med tanke pa tiden som var igjen.

Videre i analysearbeidet hadde vi problemer med a skaffe gode grunndata fra
selskapet. Vi etterspurte fremtidige mal, strategiplaner og markedsplaner, men
dette eksisterte ikke. Vi opplevde spesielt analysedelen som krevende ettersom vi
ikke hadde noe materiale utenom et intervju a bygge den pa. Vi opplevde
Skjelbreid Poiree AS som et lite selskap uten noe spesiell struktur, selskapet har
ikke fastsatte fremtidige planer, eller et system som de benytter seg av i dag. Dette
farte til at vi hadde store problemer med a fa tilgang pa tilstrekkelig materiale og

grunndata for & gjennomfare gode og presise analyser.
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Vedlegg

Vedlegg 1: Sparreundersgkelse
Denne undersgkelsen ble gjennomfart via epost og telefon for a bedre treffe
kundesegmentet til Skjelbreid Poiree. Vi fikk totalt 21 svar pa undersgkelsen.

Reiser dere regelmessig pa teambuilding?
Ja eller Nei
Benytter dere aktgrer som tilbyr aktivisertbasert teambuilding?
Ja eller Nei
Velger dere aktgrer som tilbyr overnatting?
Ja eller Nei
Er det problematisk a ha 1 time reisetid?
Ja eller Nei
Hvilke kanaler bruker dere for & finne aktgrer?
Sosiale medier eller Google
Foretrekker dere direkte kontakt med selskapet eller & benytte ett
bookingsystem ved reservasjoner?
Bookingsystem eller direkte kontakt
Har dere kjennskap til Skjelbreid Poiree AS?
Ja eller Nei

Vedlegg 2: Illustrasjon som viser resultatet i undersgkelsen.

Reiser bedrifter pa
teambuildigsaktiviteter?

Nei
29 %

Ja
71%

mJa = Nei
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Benytter dere aktgrer som tilbyr
aktivitetsbasert teambuilding?

Nei

24 % l

Ja
76 %

= Ja = Nei

Velger dere aktgrer som tilbyr
overnatting?

Nei
47 % Ja

53 %

= Ja = Nei

Er det problematisk a ha 1 time
reisetid?

73 %

m Ja = Nei
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Hvilke kanaler bedrifter bruker for
a finne aktgrer

Sosiale
medier
29 %

Google
71%

m Google = Sosiale medier

Digitalt bookingsystem

Direkte Vet ikke
kontakt 59
0%

Digitalt
bookingsystem
95 %

m Digitalt bookingsystem = Direkte kontakt = Vet ikke

Har du kjennskap til Skjelbrei
Poiree AS?

Nei
42 %

Ja
58 %

m Ja = Nei
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Vedlegg 3: Intervju

Spgrsmal

Kommentar

Kan du fortelle litt om deres daglige
drift?

Kan foreller litt historien til
bedriften?

Hva er dere flinke pa?

Hvilke omrader kan dere blir bedre
pa?

Noe du vil prioritere mer som dere
ikke har tid til for tiden?

I dag hvor friluftsliv blir mer og
mer sentralt, merker dere en gkt
konkurranse fra andre aktgrer?

Hvordan kan dere blir mer
konkurransedyktig de neste fem
arene? Er Turisme eller folkehelse
noe dere kunne fatt et samarbeid
med?

Hva er det deres kunder er pa jakt
etter?

Finnes det flere mindre aktgrer
som driver med friluftsliv i
omradet? For eksempel utleie av
utstyr eller slike ting?

Ser du for deg a utvide
kundesegmentet? Ikke bare satse
pa bedrifter, men ogsa pa turister
eller andre privatpersoner?

Har dere kun faste pakker eller kan
jeg som kunde gjare litt av alt og
gjere ting pa egenhand?

Hvordan foregar markedsfgringen?
Har dere gnske om og videreutvikle

markedsfgring digitalt? Gjerne som
sosiale medier?

Forste magtet med daglig leder i
Skjelbreid Poiree AS foregikk i
lokalene deres. Det var et uformelt
mgte og samtalen gikk med god flyt.
Vi ble vist rundt i lokalet og ble tatt
godt imot.

Varighet: Omtrent 2 timer
Siste 15 min brukte vi oppsummering

og planlagte videre
arbeid.
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Hvem er deres beste kunder
gkonomisk?

Hva opplever dere som spesielle
problemer?

Hva ma dere gjgre for & veere
konkurransedyktig i fremtiden?

Andre intervjurunde ble gjennomfart vie telefon ettersom Skjelbreid Poiree hadde

stengt lokalene grunnet COVID-19.

Spgrsmal

Liten kommentar

Hvordan fungerer verdiskapingen
deres?

Hvilken aktivitet?

Hva ser du pa som hovedproblemene i
deres verdiskaping?

Ser du noen lgsninger pa de ulike
problemene?

Logistikk og andre poster som
personalforvaltning, hvordan driver
du dette?

Hvilken avtaler har dere?

Har de flere samarbeidspartnere?
Nar har dere hgysesong?

Er det vanlig at kunder kommer igjen
flere

ganger?

Hva gjer dere for & holde pa kunden?

Kan du fortelle litt om @konomien
deres?

Hvem som er ansvarlig for
utendgrsaktiviteter?

Har dere egne ansatte pa for eksempel
kjokken/vasking?

Dette var det 2. intervjuet vi hadde
med Skjelbreid Poiree. Dette
foregikk via telefon ettersom
bedriften matte stenge midlertidig
grunnet COVID-19.

Varighet: Omtrent 40 minutter
Siste 15 min brukte vi

oppsummering og planlagte videre

arbeid.
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Kan dere fa hentet og levert kunder fra
Bergen?

Har dere brukt SEO?
Har dere provd a ha apent de

periodene pa sommeren dere har
stengt na?
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