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FORORD:

Denne bacheloroppgaven er skrevet som avsluttende del av var utdannelse i
@konomi og Administrasjon ved Handelshgyskolen Bl — Campus Bergen.
Bacheloroppgaven er skrevet i fordypningsfaget Forretningsutvikling og
digitalisering. Dette er et fag vi har valgt & fordype oss i da vi anser det som
interessant, og ikke minst mener vi kunnskapen vi har tilegnet oss vil veere

svart relevant & ha med videre i arbeidslivet.

Vi vil starte med & takke var veileder, Tarjei Alveer Heggernes, Farstelektor
ved Handelshgyskolen BI — Campus Bergen. Tarjei har gitt oss gode og
konkrete tilbakemeldinger underveis i oppgaven. Han har veert flink til & stille
kritiske spegrsmal ved bade oppgave og problemstilling, noe som har hjulpet oss
a tenke utenfor boksen. Tarjei har veert tilgjengelig gjennom hele semesteret,

0g gitt oss god hjelp i form av individuell veiledning og gruppeveiledning.

Vi vil ogsa rette en stor takk til Kjetil Holmefjord ved StatupLab for gode
tilbakemeldinger pa var idé, Ben Mottram ved BFF Oslo for at han tok seg tid
til & svare pa spgrsmal vedrgrende oppgaven, og alle restaurantene som har tatt

seg tid til a svare pa vare sparreundersgkelser.
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1.0 Sammendrag

Denne bacheloroppgaven er skrevet i fordypningsfaget Forretningsutvikling og
digitalisering ved Handelshgyskolen Bl — Campus Bergen. Oppgaven tar for
seg forskjellige matleveringstjenester — herav i hovedsak levering av mat via en
plattformleverandar som tilbyr egne leveringsbud. Vi har disponert mye tid i
starten av oppgaven til & gjere grundige undersgkelser og finne relevant
informasjon. Vi har benyttet oss av diverse artikler, pensumslitteratur og
undersgkelser vi selv har foretatt i form av sparreundersgkelse og

dybdeintervju.

Det oppfattes at flere restauranteiere og leveringsbud har uttrykt misngye med
standarden slik den er hos enkelte aktgrer i dag. Vi har derfor valgt a utfordre
bransjestandarden i form av a konstruere en plattform med en annerledes
forretningsmodell enn den som brukes av ledende aktgrer. Formalet er at vi
gjennom oppgaven skal resonere oss frem til hvorvidt det vil veere gkonomisk
gunstig med en annerledes lgsning, ved hjelp av modeller, teorier og diverse

valideringsteknikker.

Vi har derfor utviklet problemstillingen «a opprette en konkurransedyktig
lgsning for levering av mat, som benytter en annerledes forretningsmodell enn
industristandarden satt av ledende aktgrer». VVed hjelp av innhentet informasjon
har vi fatt et tilstrekkelig overblikk over dagens forretningsmodell — slik at vi

enklere kan utarbeide en konkurrerende lgsning.

Det farste vi startet med var & kartlegge dagens nasituasjon for eksisterende
aktgrer, samt hvordan nasituasjonen potensielt vil se ut for var lgsning. Ved
hjelp av analyser har vi konkludert med hva som fungerer, og hvilke
utfordringer som foreligger med nasituasjonen. Videre presenterer vi var
lgsning, via det gkonomiske aspektet, forretningsmodell m.m. Argumentene
vare underbygges deretter av resultater innhentet fra kvantitativ og kvalitativ
metode. Vi analyserer resultatene ved hjelp av valideringsmetoder — far vi
oppsummerer i form av en strategi/konklusjon.

Alle illustrasjonene som har blitt utbygget for oppgaven kan finnes her:
https://www.sketch.com/s/1e03e757-470c-436b-9ad0-cda0ef8e9d40, samt i
vedlegget.
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2.0 Innledning

2.1 Problemstilling
Problemstillingen vi har tatt for oss er: “a opprette en konkurransedyktig
lgsning for levering av mat, som benytter en annerledes forretningsmodell enn

industristandarden satt av ledende akterer”.

2.2 Bakgrunn for valg av oppgave

Formalet med valgt problemstilling er & foreta et dypdykk i en bransje som
sikter seg inn mot kunder med relativt sma marginer — restaurantnaringen.
Grunnlaget for valget av oppgave er i hovedsak hgy bransjeinteresse. Dette er
en ny bransje i stadig vekst — som etter var oppfatning tar urettferdige
provisjoner fra restaurantene. | media har det veert ytret en del misngye om
dagens lgsninger. Interessen ble derfor vekket — og spgrsmalet ble stilt om det
er mulig & lage en konkurransedyktig og rimeligere lgsning. Etter en nermere
gjennomgang av de forretningsmessige aspektene, og gkonomien som falger
disse, har vi diskutert oss frem til at vi ser en mulighet for a lage en

leveringslgsning som vil vare gunstig bade for restaurantene og oss.

2.3 Innledning til oppgaven

Vi skal i denne oppgaven se pa ledende aktarer og hvilken standard som er satt
i dag i form av forretningsmodell og gkonomi. Videre vil vi definere og dykke
dypere i var egenutviklede lgsning, for 4 avdekke om denne er bedre pa papiret
enn i virkeligheten. Vi har i hovedsak valgt a ta for oss markedet i Oslo og
Bergen, med sammenligningspunkter fra andre akterer i Norge og resten av

verden.

3.0 Teori

3.1 Plattformteori

En plattform kan ifalge Srnicek (2017) referert i Heggernes (2020, s. 192)
defineres som «en teknologisk infrastruktur som gjgr det mulig for to eller flere
grupper a samhandle, der plattformeieren fremstar som et bindeledd mellom

gruppene».
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Da oppgaven kun omhandler en spesifikk type plattform -
matleveringsplattformer - kan vi spisse inn definisjonen noe. En plattform som
beskrevet i denne oppgaven er bindeleddet mellom kundene (de som kjaper
mat), og produsentene (de som selger mat).
Aktarene i en plattform differensierer seg noe fra tradisjonelle modeller:

- Kunder: De som betaler for innholdet i plattformen

- Produsenter: De som produserer innhold pa plattformen

- Tilfarere: Fungerer som grensesnitt mellom plattformen og brukerne

- Eiere: Eier det intellektuelle innholdet og styrer plattformen.

Plattformer har typisk verdikonfigurasjonen verdinettverk, og det samme
gjelder de plattformene vi tar for oss i denne oppgaven. Plattformbedrifter har
andre mal og fokusomrader enn tradisjonelle verdikjedebedrifter, og for disse
er det essensielt & benytte en flersidig forretningsmodell. Det er ogsa viktig &
skaffe seg et stort nettverk ved a ta nytte av nettverkseffekter.
Nettverkseffekter star sentralt i plattformteori og har eksponentiell pavirkning
pa plattformgkosystemer. Ved en gkning av antall nettverksmedlemmer vil
antall koblinger gke enda mer, som resulterer i at nettverkets verdi ogsa gker
betraktelig. Jo flere medlemmer nettverket har, desto mer verdi vil det ha for
potensielle kunder & bli med, og potensialet for inntjening for nettverkseier
gker. Dette kalles positive nettverkseksternaliteter. Det finnes ogsa negative
nettverkseksternaliteter, hvor eksempelvis misngye blant kundene spres kjapt,

noe som kan resultere i at medlemmer forlater nettverket.

3.2 @kosystemer

Et gkosystem defineres av Moore (2016) referert i Heggernes (2020, s. 192)
som «et gkonomisk samfunn stattet av interagerende organisasjoner og
personer.» Det kan med andre ord beskrives som en samling av gkonomiske
aktgrer som ikke eies av plattformeier, men som tilfgrer en verdi utover det en

vanlig bruker vil gjere.

3.3 Delingsgkonomi
Delingsgkonomi er definert av Blix (2015) referert i Heggernes (2020, s. 197)
som "Delingsgkonomien kjennetegnes ved 1. en ledig ressurs til salgs, enten en
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fysisk ressurs, kunnskap eller tjeneste, 2. Noen som er villige til a betale for
nevnte ressurs eller tjeneste, 3. En plattform som kan matche kjgper og selger
med lave transaksjonskostnader». Det er med andre ord deling av ressurser,
gjerne via en plattform. Delingsgkonomien kan gi oss mulighet til & spare
penger, tjene penger, oppna miljggevinster, mgte nye mennesker og fa gkt

tilgang til ressurser, verdier og enklere lgsninger.

3.4 Rikt bilde

Utformingen av rikt bilde er en teknikk som gir et overblikk over nasituasjonen
til markedet, samt alle som har et interessefelt i situasjonen — disse er definert
som «stakeholders» (Bratteteig & Herstad, 2018). Det rike bilde defineres som
“A cartoon-like representation that identifies all the stakeholders, their

concerns, and some of the structure underlying the work context” (Monk &

Howard, 1998, s. 1-2).

3.5 Virksomhetsarkitektur

Lankhorst (2009) referert i Heggernes (2020, s 247-248) har definert
virksomhetsarkitektur som “(...) en samling prinsipper, metoder og modeller
som brukes for a designe og realisere en virksomhets organisasjonsstruktur,
forretningsprosesser, informasjonssystemer og infrastruktur”. Dette kan ogsa
beskrives som hvordan forretningen og teknologien skal fungere sammen i et
system. Modellen for virksomhetsarkitektur omfatter ogsa blant annet

systemarkitektur, datastruktur, rollestruktur og prosessmodell.

Systemarkitektur er den vertikale delen i modellen om virksomhetsarkitektur,
og tar for seg forretningssystemene, den teknologiske infrastrukturen og den
verdiskapende aktiviteten (Heggernes, s. 252). Systemarkitektur er definert av
Difi (na Digdir) referert i Heggernes (2020, s. 252) som «(...) en konseptuell
modell av et system som beskriver dets struktur og oppfarsel.
Systemarkitekturen viser hvilke moduler et system bestar av og hvordan disse

virker i sammenheng for a statte en spesifikk lgsning.»

Datastruktur er den delen av virksomhetsarkitekturen som viser hvordan data
struktureres. Hovedoppgaven til en datastruktur er a knytte dataelementer

sammen pa en effektiv og hensiktsmessig mate (Misund, 2012). Rollestruktur
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kan defineres som oppsettet av de forskjellige rollene man vil ha i plattformen
for & fa lgst alle arbeidsoppgavene, og for & ha en lgnnsom virksomhet. Daglig

leder, markedssjef og kundekonsulent er eksempler pa ulike roller.

Til slutt kan vi definere en prosessmodell som en beskrivelse av «(...)
nasituasjon eller en fremtidig gnsket tilstand. Prosessmodeller inneholder
overordnet prosessflyt og sammenhenger» (Nav, 2021). Med andre ord er
prosessmodellen en oversikt over prosessen til en virksomhet — fra start til
slutt. Vi bruker i denne oppgaven “BPMN” - Business Process Modeling
Notation - for & illustrere modellen. BPMN blir beskrevet som “(...) symbols
and elements to illustrate how the logic behind a workflow will function from
start-to-finish.” (Lewis, 2020), og er en bransjestandard for notasjon i

prosessmodeller.

3.6 Forretningsmodell

Forretningsmodell er definert som en modell som «inkluderer hvordan man
skaper verdi for en kunde, hvilke ressurser som benyttes for & skape denne
verdien, og hvordan man far betalt fra kunden» (Heggernes, 2020, s. 47).
Forretningsmodellen skal altsa vise i form av en modell hvordan selskapet
tjener penger og dekker behovet som er oppstatt hos kunden — en modell pa
hvordan selskapet ville fungert i praksis.

Lerret for forretningsmodell er den mest omfattende versjonen av
forretningsmodell som presenterer 9 ulike forretningselementer, mens en
forenklet forretningsmodell kun benytter 4 forretningselementer (Heggernes,
2020, s. 73). | de tilfellene vi gnsker & diskutere en teoretisk forretningsmodell

er den forenklede versjonen tilstrekkelig for videre drgfting.

4.0 Nasituasjon

For a fa et overblikk pa hvordan markedet er i dag, vil det vare relevant a
analysere den navarende situasjonen. Vi har valgt a benytte oss av et rikt bilde
for & illustrere hvordan de mest relevante aktgrene samhandler, og definere
markedet vi skal ta for oss. Ved a bruke et rikt bilde vil vi fa et helikopterblikk
pa blant annet relevante konkurrenter og mulige bekymringsverdige faktorer.

Dette overblikket vil gi et tilnaermet realistisk situasjonsbilde, som vil vare
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verdifullt for & kartlegge hvordan vi ville posisjonert oss i markedet. Det vil
utfra dette veere mulig a legge en strategi nar vi i teorien skal lage en lgsning

som konkurrerer med godt etablerte aktarer.

4.1 Det rike bildet for eksisterende aktarer

o . o'o
Plattformer for Produsenter .
matlevering

Programvare g

for bestilling- og g owe
levering av mat & '.‘

Foodora
Kunder

Figur 1: det rike bildet, eksisterende aktgrer

Vi vil gjennom oppgaven benytte Foodora som eksempel, ettersom de er storst
i Norge og i teorien homogene i forhold til andre aktarer. Vi kunne byttet ut
Foodora med hvilken som helst matleveringstjeneste, og det rike bildet ville
fortsatt veert like kurant. Vi har i dette rike bildet valgt & unnlate visse
interessenter vi anser som mindre relevante i denne sammenhengen. Disse
interessentene vil vi kartlegge senere, i et annet rikt bilde som tar for seg det

samme markedet.

Kunder

Kundene bestar av privatpersoner og bedrifter som bestiller mat fra
restaurantene. Foodora tilbyr disse en sentral markedsplass som har samlet
flere hundre restauranter i byen kunden befinner seg i. Kunden kan her velge
og vrake i alle de ulike restaurantene, og ma i falge appen til Foodora (per
26.05.2021) ofte betale et leveringsgebyr mellom 49 og 129 kroner som gar
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direkte til Foodora. Foodora tilbyr av og til gratis levering i forbindelse med

kampanjer for visse restauranter som befinner seg i naerheten av kunden.

Produsenter

Foodoras produsenter bestar av restauranter, kafeer og andre bedrifter som
serverer mat og drikke, heretter kun referert til som «restauranter» eller
«produsenter». Foodora gir disse restaurantene eksponering gjennom
markedsplassen, og et nettverk av leveringsbud spredt rundt i byen som vil
hente og levere mat for restauranten. Som betaling tar Foodora en avgift pa
rundt 30 - 35% brutto per ordre fra restauranten (Fosse, 2021). Det ma nevnes

at denne avgiften varierer fra restaurant til restaurant, ofte avhengig av volum.

Bud

Leveringsbudene bestar av privatpersoner som leverer mat for restaurantene pa
vegne av Foodora. Foodora bruker primert en lik modell som de andre
matleveringstjenestene, men som et resultat av streiken i 2019 begynte Foodora
a tilby tariffavtale til enkelte av budene sine (Solstad, 2019). Resten av budene
blir ansett som selvstendig naeringsdrivende og har ikke de samme
lennsforholdene eller rettighetene som de med avtale (foodora Riders Norway,
2020).

Ifalge Foodora har budene en gjennomsnittslgnn pa 174 kroner i timen,
inkludert tips og kostnader for innkjep og vedlikehold av ngdvendig utstyr
(Foodora, 2021). Etter megling med Fellesforbundet i 2019 begynte Foodora &
dekke utstyrskostnadene gjennom en gkning i grunnlgnnen som i dag tilsvarer
10 kroner i timen (Foodora, 2021). Trekker vi dette fra lgnnen, blir det reelle

gjennomsnittet 164 kroner i timen.

Basert pa Foodoras opplearingsvideoer (foodora Riders Norway, 2020), far
budene med tariffavtale 123 kroner grunnlgnn i timen, med provisjon per
levering pa 15 kroner pa hverdager, 20 kroner pa lgrdager og 25 kroner pa
sgndager. De far ogsa 5 kroner ekstra per time i manedene desember til
februar. Budene som ikke har tariffavtale kalles «Freelancere» og har ikke
grunnlgnn, men tjener en hayere provisjon per ordre. Provisjonen ligger pa 71

kroner per ordre i hverdager, og 81 kroner per ordre pa sgndager. De som

10
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kjerer moped far 2 kroner ekstra per kilometer kjart, mens de som kjarer bil far

5 kroner ekstra per kilometer.

Konkurrenter

Konkurrentene til Foodora bestar av andre matleveringstjenester og
programvareleverandgrer for matlevering og nettbasert matbestilling.
Matleveringstjenestene er de mest relevante konkurrentene og har som nevnt
en helt lik forretningsmodell som Foodora. Programvareleverandgrene tar ogsa
en del av markedet, men ingen av de tilbyr leveringsbud eller en sentral

markedsplass slik matleveringstjenestene gjar.

Leveringstjenester Programvare/CRM for matlevering
Wolt (Wolt, 2021) Tookan (JungleWorks, 2021)
Just Eat (Just Eat, 2021) Shipday (Shipday, 2021)

Zippykind (Zippykind, 2021)
OnTime 360 (OnTime 360, 2021)
GetSwift (Getswift, 2021)

4.2 Sammenlignbare akterer

For a kartlegge var posisjon i markedet, vil det veere relevant a benytte data fra
eksisterende aktarer. Dessverre er ikke Foodora barsnotert, og spiller ogsa med
kortene sveert tett til brystet. Det resulterer i at det blir svert vanskelig &
innhente relevant, offisiell informasjon. Ved hjelp av Foodoras kunder som har
uttalt seg i media (Fosse, 2021), og svar pa egne sparreundersgkelser, har vi
fatt et innblikk i Foodoras forretningsmodell og praksis. Denne er mer eller
mindre lik de ledende matleveringstjenestene i USA. For a fa et tilneermet
realistisk bilde av Foodora har vi valgt & innhente tall fra to barsnoterte,
amerikanske aktarer - DoorDash og GrubHub. Disse har publisert mer
interninformasjon enn de norske aktgrene, noe som gjer det mulig & danne et
mer komplett bilde av forretningsmodellen og gkonomien - som vi kan

omregne til Norsk valuta.

4.2.1 Prosessen bak en matleveranse
Maten vi antar systemet fungerer pa er relativt simpel. Prosessen gjelder
likedan for alle akterer vi har nevnt i oppgaven.
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1. Kunden kjgper mat fra en restaurant gjennom plattformen, oftest app
eller nettside. Leveringsavgiften og en viss andel av ordrebelgpet gar til
plattformeieren.

2. Plattformen tar imot betaling og sender ordren videre til restauranten.

3. Aktive bud blir tilbudt oppdraget.

4. Restauranten forbereder maten og gjer den klar for det budet som
aksepterte oppdraget.

5. Budet henter maten hos restauranten og leverer den til kunden.

oo

Bud

292 we

Kunder Foodora
Produsenter

Figur 2: prosessen bak en matleveranse

4.2.2 DoorDash og GrubHub

DoorDash og GrubHub er ledende amerikanske leveringstjenester som ble
etablert i henholdsvis 2014 og 2004 (Singla, 2016) (Vivek, 2016). Budene
plukker opp varer fra lokale restauranter, og leverer det pa dgren til kunden. De
benytter seg av egne syklister/sjafarer. Aktarene fungerer som et mellomledd
mellom restaurant og kunde, og har tre kundesegmenter; kunder, restauranter
og bud. Forretningsmodellen er konstruert for & vere lgnnsom for bade
kundene og restaurantene. Leveringstjenestene vil gi restauranter et bredere
kundenettverk, som vil fare til gkt lannsomhet for restaurantene. For a veere et
brukervennlig produkt har de spesifisert prosessen for forbruker slik; bestille,

betale, spore ordre og motta ordre.
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Aktarene er som vi ser sa godt som identiske. Det som i praksis skiller
DoorDash og GrubHub er kostnadene. Leveringskostnaden til DoorDash vil
ligge pa mellom 5 og 8 dollar, og i tillegg palgper provisjonen som DoorDash
mottar som ligger pa om lag 20%. GrubHubs inntjening baserer seg pa
provisjon per leveranse, som i hovedsak ligger et sted mellom 5% og 15% per
leveranse. | fglge gz.com antas snittprovisjonen derimot a ligge pa 13,5%

(Seward, 2014). Provisjonskostnadene dekkes i begge tilfeller av restauranten.

4.2.4 Fra amerikansk til norsk valuta

Vi kontaktet Foodora per e-post den 21.04.2021. | denne e-posten etterspurte vi
opplysninger vedrgrende forretningsmodell og hvor stor andel restaurantene
ma gi til Foodora ved bruk av deres tjenester. Dessverre har vi ikke mottatt noe
svar pa forespgrselen, og vi tar derfor utgangspunkt i at Foodora opererer under
en modell som kan tett sammenlignes med bade DoorDash og GrubHub. |
tillegg har vi innhentet data fra spgrreundersgkelser, og har derfor en anelse om

hvor i lende vi kan regne med at Foodoras priser befinner seg.

Vi ser av DoorDash at leveringskostnaden per maltid ligger pa mellom 5 og 8
dollar — noe som grovt regnet tilsvarer mellom 41 og 66 norske kroner per
10.05.2021. Vi vet allerede at Foodoras leveringspriser ligger mellom 49 og
129 kroner. Vi antar dermed at Foodoras priser ligger hakket over prisene til
DoorDash. DoorDash tar ca. 20% provisjon per salg, mens GrubHub har et
gjennomsnitt pa 13,5%. Basert pa eksisterende artikler og vare egne
sparreundersgkelser vet vi at Foodoras snittprovisjon ligger mellom 30 og 35%
per salg. Ettersom vi kan anta at Foodora ligger en prisklasse over de
amerikanske, gar vi ut ifra at tallene oppgitt av restaurantene stemmer. Tallene
vi kommer til & ta hgyde for videre vil derfor ligge et sted mellom 30 og 35% i

provisjon.

4.3 Hva som fungerer med nasituasjonen

Lavere inngangsbarrierer

Det kan veere kostbart a tilby egne leveringslgsninger, og med mindre en
restaurant omsetter i hgye mengder er det rett og slett ikke profitabelt a tilby
matlevering. Dagens matleveringstjenester lgser dette problemet, og gjer slik at

restauranter med lavt volum kan tilby matlevering uten & matte investere i egne
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bud, transportmiddel og ordresystem. Foodora tilbyr et ordresystem i form av

en app til nettbrett som er veldig enkel & bruke (Neutze, 2019).

@kt eksponering for restauranter gjennom sentral markedsplass

Det starste selgepunktet til Foodora og liknende tjenester er desidert den
sentrale markedsplassen som samler alle restaurantene i en plattform. For
sluttkundene er det sa enkelt som a laste ned en app og logge seg inn for a fa
tilgang til et hav av restauranter. Dette gir deltakende restauranter gkt
synlighet, som igjen kan lede til gkt salg (Fredriksen & Kvitstein, 2018, s. 3).
Markedsplassen gjar det ogsa lettere for kundene a oppdage nye og ukjente

restauranter.

En komplett suite av vellagde apper

Foodora-appene er moderne, funksjonsrike, og lette a bruke (Neutze, 2019).
Nye brukere trenger ikke lang tid for a komme i gang med sin farste bestilling,
og for eksisterende brukere tar det enda kortere tid. Det er enkelt & finne
akkurat den typen mat du vil ha, og hvis du er usikker er Foodora-appen sarlig
velegnet til & utforske hva som er tilgjengelig i byen du befinner deg i.
Brukerne betaler for ordren i appen gjennom betalingsmetoder som Vipps,
Apple Pay, PayPal eller betalingskort. Etter bestilling kan de spore ordrene sine

i sanntid, og far et estimat pa hvor lenge det er til de kan nyte maten.

4.4 Utfordringer med nasituasjonen

Hgye kommisjoner

Mange restauranter har ikke hgy nok margin til & kunne dekke Foodoras avgift
pa rundt 30 - 35%. Gjennomsnittsmarginene i restaurantbransjen ligger ofte
mellom 3 — 5% (Resendes, 2020), noe som resulterer i at visse restauranter
faktisk kan tape penger ved a sende ut ordre via Foodora, med mindre de

overfgrer kostnadene tilbake til kunden.
Suboptimale arbeidsforhold for budene

Foodora-budet John Chessal kommenterte fglgende da Foodora rapporterte at

de ville opphgare operasjoner i Australia (Chau, 2018):
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«l feel weird... this is nice news. It's like a dream come true (...) | know a lot of

people who want to leave Foodora because it treats their riders badly.”

Det finnes mange Foodora-bud som har klaget over arbeidsforholdene, enten
pa diverse forum, eller til nyhetsbyra og aviser (Mathisen, 2018). | Australia
foregikk det i 2018 flere sgksmal basert pa Foodoras angivelige
undertrykkende ansattpolitikk (Chau, 2018).

| Canada fikk budene tillatelse til & danne fagforening mot slutten av 2019
(Ranosa, 2020). Like etter bestemte Foodora seg for a trekke seg ut av landet
og kom fram til et rettsforlik med budene pa 3,46 millioner dollar.

Eksempler pa tvilsom behandling av budene finnes det mye av. Hvorvidt dette
skyldes mangler i selve Foodora-organisasjonen, eller om det er et resultat av
forretningsmodellen de benytter, kan vi ikke si med sikkerhet.

Det vi vet er at det ikke bare er Foodora som har mgtt pa problemer i denne
arenaen. Tvert imot skal det godt gjeres a finne en matleveringstjeneste basert
pa delingsgkonomi som ikke har blitt kritisert av egne leveringsbud (Schmidt
& Junker, 2020) (Leon, 2021).

Ingen ansvarsforpliktelse

Restauranter har i spgrreundersgkelsene vare rapportert at de mottar skylden
hvis det oppstar problemer med ordre som falge av feil fra Foodora eller budet
sin side. Dette kan blant annet lede til kundetap og skadet rykte i de tilfellene
misforngyde brukere tror at det er restauranten som har rotet. Restaurantene har
ingen makt over budene, og kan derfor ikke luke bort de som oppleves som

problematiske.

Mangelfull kundestatte

| vare sparreundersgkelser svarte bare 27,27% av restaurantene at de fikk
konsistent god kundestette hos Foodora. 43,94% svarte at de av og til fikk god
kundestgtte, mens 27,27% svarte at de ikke fikk god kundestgtte. En
respondents svar til hva de ville endret med Foodora var «Mindre gradighet,

mer satsing pa support».

Restaurantene har begrenset kontroll
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Et gjengaende tema hos enkelte respondenter var mangel pa kontroll. En

respondent gnsket at de i starre grad kunne administrere leveringstid pa ordre.
En annen mente partnerportalen var lite brukervennlig og tok for lang tid til &
gjore kjappe oppdateringer: «Brukergrensesnittet er bra, men funksjonaliteten

og tilgangsstyring er for darlig».

Monopolisme blir en ngdvendighet

| flere markeder ser vi tegn pd monopolistiske forretningstaktikker, bade nar
det gjelder Foodora (Hopland, 2020) og andre tjenester (Scanlon, 2020).
Konkurransen i leveringsbransjen er beinhard, og ogsa for leveringstjenestene
er marginene syltynne (Platform Thinking Labs, 2021). For at plattformene
skal bli lsnnsomme er det avgjgrende for hver aktgr a inneha den starste
andelen av markedet. Den som vinner, vil eventuelt kunne styre provisjoner og
avgifter slik det best gagner selskapet (Kenney & Zysman, 2015, s. 15). Det
gar av grunnleggende gkonomisk teori at monopolisme ikke bare er darlig for
kundene, men for markedet som en helhet. Innovasjon nedprioriteres, og priser
gar opp. Dersom Foodora og andre ledende aktgrer gis en maktposisjon som
naermest tilsvarer den til en monopolist, kan det bli nadestgtet som dreper

restaurantbransjen slik vi kjenner den i dag.

5.0 Introduksjon til lgsningsforslag - Fudi

Foodora har apenbare forbedringspotensialer. Det vil alltid finnes svakheter i et
selskap, og vi antar at Foodora stadig jobber mot bedre lgsninger og prosesser.
Det vi mener er Foodoras - og andre ledende aktarers - starste svakhet, er den
haye kommisjonsraten de ma ta per ordre. Denne er et resultat av en
forretningsmodell som baseres pa delingsgkonomi, eller «gig economy». Det er
en forretningsmodell vi mener ikke er barekraftig, og det er den samme som
brukes av Wolt, GrubHub, DoorDash, osv. Just Eat sin modell baserer seg
derimot ikke lenger pa delingsekonomi, og bud blir her ansatt enten pa fulltid
eller deltid (Josephs, 2020) (Just Eat, 2021).

A endre forretningsmodell lenge etter etablering er ingen triviell sak, spesielt i
Foodoras tilfelle. Vart forslag er derfor & opprette en ny plattform for

matlevering, med en annerledes forretningsmodell. Vi vil ta med oss videre det
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som har gjort de eksisterende Igsningene sa suksessrike som de er i dag, og

sgrge for at det som ikke funker blir forbedret. Plattformen har vi valgt a kalle
Fudi.

5.1 Fudi’s rike bilde

'
@ Produsenter o¢o

Bud
Plattformer for
matlevering

O3

Programvare
for bestilling- og \? = : [ %
levering av mat & Fudi D

Kunder

L]
==
Betalings-
behandler

» & =

Kundestgtte

Datasenter Leverandgrer Ansatte

e

Diverse APler

IE}
Qo

O &7
(1] -

Staten/ Utvikling Ledelse Markedsfaring
kommuner

Figur 3: Fudi’s rike bilde

Vi vil utdype mer om forretningsmodellen senere i oppgaven, men kort forklart
flytter vi ansvaret for budene over til restaurantene, mens vi vil tilby et
komplett gkosystem for nettbasert matbestilling med en sentral markedsplass.
Dette gjar at vi kan ta en mye lavere avgift per ordre. Fudi tar seg av logistikk
og det tekniske, mens restaurantene kontrollerer selve leveransene.

Det kan fort tenkes at en slik endring krever en investering som for mange

restauranter vil veere uoppnaelig, men vi vil senere i oppgaven vise hvorfor det
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derimot kan vaere lgnnsomt for mange av restaurantene a bytte over til en
lgsning som Fudi. Hovedformalet med valgt problemstilling vil veere &

kartlegge hvorvidt lgsningen kan veere konkurransedyktig i dagens marked.

Budene

Budene blir ansatt hos de enkelte restaurantene. | motsetning til de eksisterende
Igsningene vil Fudi ha tilnermet ingen kontakt med budene, med mindre de
trenger teknisk hjelp som ikke bergrer restaurantens operasjoner.

Selve plattformen til Fudi strekker seg til budene, og disse vil gjennom
restaurantene bli tilbudt en lgsning som hjelper budet kommunisere med

kunden, ha oversikt over ordre og planlegge ruter.

Leverandgrer

Leverandgrene vi vil benytte for Fudi vil vi utdype mer om i
virksomhetsarkitekturen. Vi vil trenge et datasenter som Azure (Microsoft,
2021) for a drifte lgsningen, betalingsbehandlere som Stripe (Stripe, 2021) eller
Nets (Nets, 2021) for a ta imot kortbetalinger, og andre diverse APler for a
drifte visse deler av lgsningen. Eksempelvis Azure Maps sin kart-API

(Microsoft, 2021) for realtidssporing av ordre og ruteplanlegging.

Ansatte

Det vil veere viktig & ha et stort fokus pa kundeservice. Vi vil bli en stor del av
restaurantenes operasjoner, og en kjapp og velopplaert kundeservice er
essensielt for at vi skal kunne beholde restaurantene som produsenter. Ikke
minst vil god kundeservice gi oss et konkurransefortrinn i forhold til Foodora.
Minst like viktig blir det & opprettholde god service for selve kundene. De ma
holdes forngyde, ellers kan vi miste de til konkurrerende plattformer. Var
sentrale markedsplass blir verdilgs om vi ikke klarer & holde kundene om bord,

og hvis markedsplassen mister verdi, mister vi ogsa restauranter.

5.2 Forretningsmodell

Vi vil benytte en forenklet forretningsmodell for & gi et helhetlig bilde av
hvordan selve plattformen fungerer i samspill med forretningslogikken. Den
viser hvordan Fudi skal na det overordnede strategiske malet om & bli den

ledende lgsningen for matlevering i Norge.
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Markedssegment

For matlevering: etablerte restauranter med hgyt salgsvolum. For pickup (uten
bud): nyere og mindre restauranter

Basert pa vare kalkyler og sparreundersgkelser, er et lavt salgsvolum den
starste utfordringen restauranter ma overkomme for a kunne tilby matlevering
gjennom egne bud. Kalkylene viser at over tid, vil en restaurant med over
middels salgsvolum spare mye pa a benytte egne leveringsbud i samspill med
Fudi. Kalkylene viser ogsa at restauranter med lavt volum vil tape penger pa a
benytte Fudi over Foodora. Derfor konkluderer vi med at vart hovedsegment
for matlevering vil bli restauranter med en arlig driftsinntekt pa minst 4,8
millioner kroner. Hvordan vi kom frem til akkurat dette tallet vises i senere
kalkyler i kapittel 5.4.

For mindre restauranter vil vi legge til rette for at de skal kunne tilby «pickup-
only», og samtidig kunne nyte mange av de samme funksjonene som de starre
restaurantene har - blant annet nettbasert bestilling/betaling og annonsering
gjennom en sentral markedsplass.

For a utvide bade vart markedssegment og vare inntektskilder, vil vi utforske
en idé om & tilby finansiering til mindre restauranter som vil utvide raskt. Ved
a innlemme Fudi - en plattform som i flere tilfeller vil kreve investering for a
benytte - med en plattform for finansiering, kan vi ikke bare na ut til et bredere
spekter av restauranter, men ogsa skape en ny kanal for verdifangst. En slik idé
virker spennende, men denne ligger lenger i fremtiden og vil ikke utdypes

videre i oppgaven.

Verdilgfte

@kt profitt og synlighet for restauranter som tilbyr levering og takeaway.

Fudi vil levere en plattform som i likhet med eksisterende aktarer lar
restaurantene tilby sine kunder matlevering og takeaway gjennom en sentral
markedsplass. | motsetning til de eksisterende aktarenes bruttoprovisjon pa 30
- 35% per ordre, vil Fudi ta en nettoprovisjon pa 2,9%. Dette blir muliggjort
ved at selve leveringen av mat overlates til restaurantene. Fudi’s verdilefte blir
falgelig en lgsning for matlevering som gir restaurantene hgyere marginer, gkt

profitt, samt gkt synlighet gjennom den sentrale markedsplassen.

19



BTH 11411

Dersom vi bestemmer oss for a tilby finansiering til mindre restauranter vil en

del av verdilgftet bli «finansiering for nye restauranter».

Verdifangst

Ordreprovisjoner, annonser/betalte plasseringer, eventuelle tilleggsprodukter.
Renteinntekter hvis finansieringsdelen blir en realitet.

Kjerneinntekten til Fudi vil komme fra ordreprovisjoner, som blir pa 2,9% per
ordre som gar gjennom Fudi. Avgiften baseres pa restaurantens volum, og
restauranter med hgyere volum far en litt lavere avgiftssats.

Avgiften er uansett sveert liten - spesielt i forhold til industristandarden - og vi
soker derfor etter flere inntektskilder. I likhet med Foodora vil vi tilby
restaurantene annonsering og bedre plassering i plattformen mot betaling. Vi
skal veere transparente med kunden, og gjere det klart og tydelig hvilke

restauranter som betaler for hgyere plassering.

Hvis Fudi overlever oppstartsfasen og far mange restauranter ombord, kan vi
begynne & vurdere utvidelse til andre relaterte tilleggsprodukter, som for
eksempel bordreservasjon og bestilling innebygd i plattformen. Da utvider vi
markedssegmentet ogsa til restauranter som ikke vil tilby noen form for
takeaway. Det skal ogsa nevnes at hvis Fudi blir i stand til 4 tilby finansiering,
vil vi ogsa gke inntjening gjennom renteinntekter for restauranter som
finansieres med lan, og utbytte for restauranter som finansieres med kjgp av

eierandeler.

Verdilevering
o @ke eksponeringen for vare produsenter ved a tiltrekke kunder til
plattformen.
e Vedlikehold av plattformen.
e Utvikling av nye funksjoner og lgsninger.
e Hayt fokus pa god oppetid av alle tjenester.
o Hpyt fokus pa kundestatte.
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5.3 Kalkyler: Lanner det seg for restaurantene?

Far vi gar videre med den foreslatte lgsningen er det viktig a forsikre oss om at
den er gkonomisk levedyktig for restaurantene, da et av vare selgepunkt er
pengene som kan spares ved a bytte til Fudi. Vi skal her vise hvordan vi kom
frem til at Fudi, som vil kreve egne leveringsbud, er den beste
matleveringslgsningen fra et gkonomisk standpunkt. Dette gjeres ved &
sammenlikne Fudi’s kostnader med kostnadene knyttet til andre
matleveringstjenester. Driftskostnader som ravarekjgp, husleie og annet blir
ikke inkludert i kalkylene da de ikke pavirkes av hvilken leveringsplattform
restaurantene velger a bruke.

Vi har i selve oppgaven kun inkludert resultater for ulike scenarioer, de fulle
kalkylene finnes i vedlegg 15 til 18. Disse samt andre interessante

kalkulasjoner vi ikke har fatt plass til kan finnes ogsa i Excel-vedlegget.

5.4 Kalkylene
Beregning av inntekter ved a benytte Fudi (med bil)
Driftsinntekter
+ Inntekt fra leveringsavgifter (49kr per ordre)
= Totale driftsinntekter
- Bilkostnad delt over 5 ar
- Drivstoffkostnader
- Leveringsbil avskrivninger
- Tapte inntekter fra fullstendig bytte
- Lgnnskostnad for leveringsbud
- Fudi's kommisjon

= Driftsinntekter etter ekstrakostnader

5.4.1 Variabler og forutsetninger

Kalkylene forutsetter at restaurantene bytter fullstendig over til Fudi. Vi
vurderte a estimere kostnadene involvert ved a benytte Fudi i samspill med
andre leveringstjenester, men det introduserte for mange variabler og
sluttresultatet ble for spekulativt. Vi har istedenfor inkludert en ekstrakostnad
pa 2% av driftsinntekter som tar hgyde for eventuelle tap ved en fullstendig

overgang. Eksisterende leveringstjenester har serdeles verdifulle
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markedsplasser som fungerer utmerket til markedsfagring for deltakende
restauranter. Fudi som ny akter vil trenge noen ar pa a bygge en markedsplass
med liknende fordeler, og ekstrakostnaden skal reflektere inntektene som blir
tapt ved a kun markedsfare gjennom Fudi. For & motvirke tapet vil vi tilby

restauranter 1-2 avgiftsfrie ar hvis de gjer et fullstendig bytte.

Det er mange andre variabler inkludert i kalkylen som kan pavirke
profittakningen ved et eventuelt bytte. Vi vil holde disse sa konservative som
mulig der de gagner Fudi, slik at vi far et slingringsmonn som tar hgyde for
eventuelle feilberegninger. Vi mener det er bedre & ha et for lavt estimat enn
for hgyt. Den viktigste variabelen er hvor stor andel av inntekten som kommer
fra takeaway- og pickupbestillinger. Vi har ikke et klart svar pa hva
bransjegjennomsnittet er, men basert pa diverse statistikker (Mrs. Dash
Foodservice, 2017) (Steingoltz & Picciola, 2019) og var egen intuisjon, har vi
satt et estimat pa 25%. Basert pa vare spgrreundersgkelser har vi ogsa estimert
at Foodora-restauranter i Oslo far gjennomsnittlig 19,81 takeaway- eller
pickupordre per dag, og derfor rundt 6000 ordre i aret (19,81 per dag * 303
dager). Antall apne dager i aret varierer fra restaurant til restaurant, men vi
anser 303 som et sikkert tall (365 minus 52 sgndager og 10 helligdager).
Foodoras ordreprovisjon har vi satt til 30%. Basert pa spgrreundersgkelsene
gar provisjonen ofte oppimot 35%, men et konservativt estimat gir 0oss som

sagt en bedre feilmargin.

For leveringsbud har vi estimert en arlig lgnnskostnad pa 448 000 kroner per
arsverk. Dette inkluderer kostnader som arbeidsgiveravgift og feriepenger, og
tilsvarer en timelgnn pa 195 kroner (21 kroner mer enn Foodoras
gjennomsnitt). Vi antar at et leveringsbud holder for de fleste restauranter,
mens veldig store restauranter sannsynligvis trenger to eller flere. 100 000
kroner settes av til investering i én leveringsbil per bud, og for enkelthets skyld
deler vi denne kostnaden over fem ar. Dette er ikke regnskapsmessig korrekt,
men kalkylen har som formal & vise resultatforskjeller, og er strengt tatt ikke
ment & brukes som et ngyaktig anslag pa restaurantenes regnskap. | kalkylen
inkluderer vi en arlig saldoavskrivning pa 20% ihht. skatteetatens
avskrivningssatser for personbil i 2021 (Skatteetaten, 2021). Drivstoffprisen

settes til 15 kroner per liter og gjennomsnittlig kjgredistanse per ordre
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estimeres til 5 km. Hvor mange liter drivstoff som brukes per kilometer

avhenger av bilen, men vi anser et trygt estimat som 0,065 I/km.

5.4.2 Scenarioer

5.4.2.2 Restauranter med over 4,8 millioner i arlige driftsinntekter

Ar1

Bud  Arlige driftsinntekter Inntektsgkning ved & bytte til Fudi

2 60 millioner kr 2 559 476 (+4,61%)
2 40 millioner kr 1 459 476 (+3,94%)
1 20 millioner kr 876 724 (+4,74%)
1 10 millioner kr 326 724 (+3,53%)

Resterende ar

Bud Arlige driftsinntekter  Inntektsgkning ved & bytte til Fudi

2 60 millioner kr 3 324 476 (+5,99%)
2 40 millioner kr 1969 476 (+5,32%)
1 20 millioner kr 1131 724 (+6,12%)
1 10 millioner Kr 454 224 (+4,91%)

5.4.2.2 Restauranter med under 4,8 millioner i arlige driftsinntekter
Restauranter med volum som tilsvarer 4,8 millioner kroner i driftsinntekter
eller lavere, anser vi ikke som en del av var malgruppe. Pa dette punktet vil
restauranter som gnsker a tilby levering begynne a tape penger ved a bytte
fullstendig til Fudi. For restauranter som kun vil tilby pickup, er Fudi et

levedyktig alternativ uavhengig av volum.

6.0 Virksomhetsarkitektur

Vi har benyttet oss av teorien om virksomhetsarkitektur, og har utformet en
modell som analyserer hvordan organisasjon, prosesser, data, systemer og

teknisk infrastruktur spiller pa lag.
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6.1 En moderne systemarkitektur

Plattform for sentral

o Plattform for ordreoversikt og Plattform for ordrebehandling
markedsplass, bestilling av mat - -
0g ordresporing ruteplanlegging og ordresporing
Domene 4
Kunde
B2C B2B
Kunder Leveringsbud
Kunder som kjgper mat Bud som blir ansatt og styrt av R esm:rrg:l:rsﬁg::: o
gjennom Fudi restaurantene ! e
Plattform for behandling av
Fudi kunder (restuaranter).
A
Domene 3
HRM
Supportplatform
Egenutviklet, ma veere direkte integrert i alle plattformene pa Ansattsentrisk domene
kundedomenet. Bruker Azure Communication Services. Lann - rekruttering -
kompetanseplanlegging
A A
Apent og veldokumentert API
Domene 2
o Transaksjonsbank i ) ERP
Analyse ved bruk av Azure og MDM Ikke sa viktig hvilket system vi bruker. Tar
Synapse Analytics g utgangspunkt | Visma.
Microsoft Azure
AP| Management - Azure Maps - CDN - Azure Cognitive Search - Azure Communication Services - Azure EOI;I"I ene 1
Synapse Analytics iz

Figur 4: en moderne systemarkitektur

Vi har valgt a benytte Bo Hjort Christensens modellforslag til en
systemarkitektur basert pa postmoderne ERP (Heggernes, 2020, s. 253).
Gjennom denne modellen vil vi forsgke a bygge en grunnmur som enkelt
forklarer de ulike modulene og hvordan de henger sammen. Hvordan disse

fungerer i praksis vil komme frem i prosessmodellen senere.

6.1.1 Domene 1 - Plattform

Vi har valgt Microsoft Azure som grunnplattform. Dette er en solid lgsning
som innehar alt vi trenger av moduler og applikasjoner til & mer effektivt
realisere Fudi sine ulike plattformer og funksjoner. Vi vil her ga gjennom

ngyaktig hvilke Azure-moduler Fudi skal benytte, og hva de skal benyttes til.
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APl Management

API Management (Microsoft, 2021) vil benyttes til a styre, publisere og
dokumentere Fudi sine APler. Farst og fremst sikter vi til & utvikle interne
APler som tillater de ulike lgsningene a snakke sammen pa en effektiv mate. Et
eksempel er de tre ulike, men sammenkoblede plattformene for restauranter,
leveringsbud, og sluttkunder, hvor blant annet bestillinger blir sendt fra
sluttkundenes plattform til restaurantenes plattform.

Det er viktig at Fudi blir en pen og integrerbar plattform, og vi vil derfor ogsa

tilby eksterne APler for utviklere som gnsker & innlemme Fudi i egne systemer.

Azure Maps

Fudi vil i likhet med konkurrentene tilby geografisk informasjon til alle
aktgrene i kundedomenet. Dette inkluderer blant annet budets lokasjon,
estimert leveringstid, og optimal ruteplanlegging. Azure Maps tilbyr akkurat

slike tjenester, og sparer oss for mye ungdvendig grunnarbeid.

Content Delivery Network

Et CDN (Content Delivery Network) er en geografisk distribuert gruppe med
servere som jobber sammen, og lar oss effektivt levere innhold som statiske
HTML-sider, JavaScript, bilder, videoer, og annet. Azure tilbyr et trygt og
stabilt CDN (Microsoft, 2021) som vi vil benytte for alle Fudi sine plattformer.

Azure Cognitive Search

Azure Cognitive Search (Microsoft, 2021) er en Al-drevet, skybasert
sgketjeneste som vi vil integrere med sluttkundenes plattform for a sikre
effektiv sgkekapasitet. Det er ekstremt viktig at kundene enkelt kan finne
maten eller restauranten de vil ha basert pa enkle sgkeord. En Al-drevet
sgketjeneste vil hjelpe kunder na fram til og utforske relevante restauranter

kjappere enn ved tradisjonelle sgkelgsninger.

Azure Communication Services

Azure Communication Services (Microsoft, 2021) vil hovedsakelig bli benyttet
for to ting. Farst og viktigst er supportplattformen. Vi vil integrere chatsupport
direkte i alle plattformene pa kundedomenet, og dette krever en egenutviklet

lgsning som drives av Azure Communication Services. Ved a benytte Azure
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sin modul for kommunikasjon sparer vi oss for arbeidet som falger med &

utvikle en plattform og infrastruktur for rik kommunikasjon fra bunnen av.

Azure Synapse Analytics

Azure Synapse Analytics (Microsoft, 2021) bringer sammen dataintegrasjon,
lagring av virksomhetsdata og analyse av big data til en komplett lgsning. Det
blir seerdeles viktig for Fudi a effektivt samle og analysere relevante data som
kan benyttes til Business Intelligence, videreutvikling av plattformene, og for &

assistere kunder.

6.1.2 Domene 2 - ERP

Domene 2 er ERP-systemet, som skal dokumentere og lagre transaksjoner.
Dette er bunnsvillen som kobler sammen alle Fudi’s systemer.

Hvilket ERP-system vi vil benytte er ikke kjempeviktig, sa lenge det har god
kompatibilitet med Azure og Fudi’s evrige losninger. Denne avgjerelsen krever
at vi dykker dypere i hva de ulike leverandgrene kan tilby, og vi anser ikke
dette som relevant for selve oppgaven (dette vil veere mer relevant dersom Fudi
skal realiseres). Visma ERP (Visma, 2021) virker som en god lgsning, og vi

forholder oss derfor til dette systemet for resten av oppgaven.

6.1.3 Domene 3 - HRM

Domene 3 gar ut pa handteringen av menneskelige ressurser. Det
ansattsentriske domenet vil fullt og holdent handteres av vart valgte ERP-
system, og vi vil derfor ikke utdype mer om det her.

Supportplattformen vil som nevnt bli drevet av Azure Communication
Services, og integreres direkte i alle plattformene pa kundedomenet. Det er
gjennom denne plattformen vart supportteam kan kontaktes av de ulike
aktgrene, uansett om det er restaurant, bud eller kunde.
Kundebehandlingsapplikasjonen vil bli et enkelt CRM-system som blant annet
tillater vare kundeansvarlige a integrere restauranter i Fudi. Her kan vi bista
med opprettelse eller vedlikehold av restaurantenes sider, menyer, priser og
strategier. Denne applikasjonen vil ogsa veere sentral i styringen av fremhevede
restauranter, behandling av anmeldelser/klager, og alt som har med

restaurantenes oppfaringer i Fudi-markedet a gjare.
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6.1.4 Domene 4 - Kunde

Det fjerde domenet deles inn i de tre kundesentriske applikasjonene til Fudi.

Felles for alle applikasjonene er at de kan benyttes til a kontakte ulike deler av

supportteamet. Kunden blir satt i kontakt med en supportagent som er opplert i

applikasjonen kunden benytter.

Kunder (B2C)

Restauranter (B2B)

Leveringsbud

Applikasjonen til
kundene er den
viktigste delen av
Fudi sitt gkosystem.
Det er her kundene
soker etter og
oppdager nye
restauranter, bestiller
mat, betaler og sporer

ordrene sine.

Applikasjonen til restaurantene
star for ordrebehandling og
ordresporing. Denne skal kunne
integreres med eksterne
regnskaps- og ERP-systemer, og
for norske ERP-leveranderer
som Visma og Uni Micro (Uni
Micro, 2021) vil vi prgve a sikre
direkte integrasjon.

Applikasjonen
til budene gjer
at de kan
planlegge
optimale ruter,
holde oversikt
over ordre, og
kontakte kunder
som venter pa

mat.

6.2 Prosessmodell

Vi skal videre bruke en prosessmodell for & analysere prosessene og gangen i

bedriften. Her ser vi prosessene helt fra behovet starter og til slutten - nar

maten er levert hos kunden. Vi bruker “BPMN” for & illustrere modellen.
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Kunder Fudi Database Restuaranter Leverandarer
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Figur 5: prosessmodell

A raure

Vi bruker Azure Maps til

4 planlegge rute, spore
posisjonen til budet og
estimere leveringstid

Vi benytter en prosessmodell som et verktgy for a forklare hvordan de ulike
prosessene, databasene og eksterne tjenesteleverandgrene jobber sammen. En
prosessmodell hjelper oss a etablere en standard for flyten av informasjon og

handlinger.
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| prosessmodellen bruker vi stiplede linjer til & beskrive sammenhengen
mellom aktiviteter og data mens den heltrukne linjen viser sekvensen til selve
prosessen, upavirket av datapunktene. Hvis en stiplet linje peker mot et
datapunkt vil det si at data skrives til en sentral lagringsplass. Skriving av data
skjer asynkront og selve prosessen falger alltid den heltrukne linjen.

For & forenkle oversikten over de ulike prosessene har vi valgt & seksjonere de

basert pa hovedformalet bak dem.

Kundereisen

Prosessmodellen starter med at kunden vil ha mat, og vi tar her forbehold om at
kunden allerede benytter Fudi. Kunden blir vist en liste av restauranter, og
rekkefglgen til restaurantene avhenger av kundens preferanser. Disse hentes fra
kundedatabasen. Kunden finner sa en restaurant som frister og blir vist meny,
priser og estimert leveringstid. Azure Maps sitt API gjar det relativt enkelt &

estimere leveringspris og leveringstid. Til slutt fullfarer kunden ordren.

Ordrebehandling og leveranse

Fudi vil motta betaling pa vegne av restaurantene via plattformen. Nar betaling
har blitt bekreftet hos betalingsbehandler, blir ordren videresendt til
restauranten som begynner a forberede maten. Nar ordren er klar og blir kjart
ut av restaurantens leveringsbud, far kunden opp en estimert leveringstid samt.

lokasjonen til budet i sanntid. Ogsa her benyttes Azure Maps API.

Kundens tilbakemelding

En time etter kunden mottar ordren vil vedkommende bli bedt om a gi
tilbakemelding pa restauranten. Hvis restauranten mottar en positiv
tilbakemelding, vil deres score gke. Mottar restauranten en negativ
tilbakemelding vil de bli varslet og kan velge om de vil gi kunden full/delvis
refusjon, eller en ny gratis/rabattert ordre. Velger de & kompensere kunden vil
ikke restaurantens score bli pavirket av tilbakemeldingen. Dersom de ikke gir
kunden kompensasjon, vil scoren fglgelig reduseres. Restaurantenes score
bestemmer hvor heyt de plasseres pa listene i Fudi’s markedsplass. En
restaurant med hgy score vil naturligvis plasseres hgyere enn en restaurant med

lavere score.
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7.0 METODE

Ifglge Vilhelm Aubert referert i Dalland (2007) kan metode defineres som en
fremgangsmate for «a lgse problemer og komme til ny kunnskap». Ved
innhenting av data vil metoden fortelle oss hvordan vi skal ga frem, hvilken
informasjon vi skal bruke, samt hvordan denne dataen skal tolkes. Ved a tolke
dataen vil det danne et empirisk grunnlag som vil hjelpe oss & besvare

problemstillingen vi har tatt for oss i denne oppgaven (Andersen, 2019).

7.1 Kvantitativ og kvalitativ metode

Ved innsamling av data skiller vi mellom kvantitativ og kvalitativ metode.
Kvantitativ metode kan anses som en metode som bruker kvantitative
teknikker, hvor man i hovedsak innhenter mye data, men den er ikke spesielt
dyptgaende. Metoden foregar i hovedsak i form av sparreundersgkelse m.m. Pa
denne maten er det lettere a fa flere respondenter, men dataene kan anses som
noe overfladiske. Kvalitativ metode tar for seg feerre respondenter, men gir

respondentene muligheten til & utdype og begrunne svarene.

Vi har i hovedsak valgt a ta for oss kvantitativ metode i form av
sparreundersgkelse. Ved a sende ut sparreundersgkelse til flere restauranter
som benytter seg av Foodora i Bergen og Oslo, far vi gjennom enkle spgrsmal
kartlagt deres tanker vedrgrende Foodora. | tillegg har vi benyttet oss av
kvalitativ metode i form av dybdeintervju med en restauranteier i Oslo.

For & fa flest mulig svar var det viktig a holde sparreundersgkelsene korte og
lettfattet, og de inneholdt derfor kun 10 enkle sparsmal hver. Malet var at de
skulle vare enkle & besvare, slik at flest mulig ville vaere villige til & faktisk
sende inn svar. Hvorvidt fremgangsmaten var effektiv er umulig 8 male, men vi
vil si oss forngyd med antallet respondenter. | Oslo og Bergen sendte vi
sparreundersgkelser ut til henholdsvis 244 og 137 Foodora-restauranter. Vi
fikk 43 svar i Oslo (17,6%), og 23 svar i Bergen (16,8%).

7.1.2 Nonresponse bias
«Nonresponse bias» er et fenomen som kan resultere i utvalgsfeil i
sparreundersgkelser. Det oppstar ved at de som svarer pa undersgkelsene, ofte

ikke er representative for sparreundersgkelsens malpopulasjon. | vart tilfelle
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kan det vere rimelig 4 anta at de restaurantene som svarte pa
sparreundersgkelsene vare, har sterkere meninger om Foodora enn de fleste
andre restauranter. Det er viktig a ta dette i betraktning nar vi vurderer

resultatene.

7.2 The Innovators Method

En relevant metode til var problemstilling er & bruke teknikker fra The
Innovator’s Method (Furr & Dyer, 2014). Metodene vi har tatt for oss fra «The
Innovators’s Method» er; The five why’s og Pain points. Dette er metoder vi
bruker for a stille oss kritisk til dagens lgsninger, samt var egen. Metodene skal

hjelpe oss a finne problemer som er verdt a lgse.

8.0 Resultater, validering og prototype

8.1 Sparreundersgkelsen

Gitt at sparreundersgkelsene kun var pa 10 spegrsmal hver, valgte vi a lage to
ulike sparsmalssett, et for Oslo og et for Bergen. Noen av spagrsmalene var like
slik at vi kunne sammenligne eventuelle forskjeller i de to byene. Nedenfor har
vi inkludert hgydepunkter vi gnsker a fremheve fra sparreundersgkelsene. Det

fullstendige datasettet kan finnes i vedlegget.

8.1.1 Hagydepunkt fra kvantitative sparsmal
Hvis det fantes et alternativ til Foodora som kunne tilby alt Foodora har,
tok 2,9% i avgift per ordre, men som ville krevd et eget leveringsbud, ville

dere benyttet denne lgsningen?

Bergen Oslo

Ja = Nei = @nsker ikke & svare Ja = Nei = @nsker ikke & svare
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8.1.2 Heydepunkt fra kvalitative spgrsmal
Hvis dere kunne endret noe ved Foodora, hva ville det vaert?

Partnerportalen er lite brukervennlig, begrenser mulighet til & gjere kjappe
oppdateringer selv og det tar ofte lang tid a fa partnercare til a rette opp feil
og mangler. Brukergrensesnittet er bra, men funksjonaliteten og

tilgangsstyring er for darlig.

Kostnaden er altfor hgy. Siden den er av bruttobelgpet (belgpet inkl. MVA),
er den reelle prosenten hgyere enn det de gir inntrykk av ogsa (35% av
brutto = 40,25% av netto). Jeg haper pa konkurrenter som presser prisen

nedover.

Alt for hgy kommisjon til at en tradisjonell restaurant kan leve med en andel
som gar til Foodora >10% av omsetning, og det er for mange langt sterre

enn det allerede. De ma rett og slett drifte billigere, ellers der restaurantene.

Vi liker ingenting med Foodora, men de har tilnzrmet et slags monopol pa
levering, som dreper restaurantindustrien, men vi blir tvunget med pa lasset
fordi uten dem er man sjanselgse. De kommer med egne ghost kitchens og
stjeler informasjon om salg fra restaurantene de jobber med. Fa kloa i en

kontrakt derfra, og se hvor sjukt det er

Hva liker dere best ved a benytte tjenestene til Foodora?

Tilgjengelig pa en matkanal, det gir god markedsfering.

Gir oss mulighet til & utnytte ledig kapasitet pa kjekkenet til & fa noen ekstra

penger i kassa.

Tjener litt pa det. Covid tvang oss til & bli med. Vil egentlig ikke. |
normaltider har vi nok med in house gjester og trenger ikke et forstyrrende

og forsinkende element.
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8.2 Dybdeintervju med Ben Mottram fra BFF Oslo

Artikkelen i Avisa Oslo (Fosse, 2021) syntes vi var sa&rlig interessant, og vi
kontaktet derfor Ben Mottram i hap om a fa til et dybdeintervju. Mottram
takket ja, og gjennom intervjuet ga han oss mye god informasjon og

tilbakemeldinger om Fudi.

Mottram var skeptisk til leveringstjenester og hvordan de ville handtere maten,
men begynte a benytte de i lgpet av pandemien nar kundeetterspgrselen ble
stgrre. Han har hatt varierende opplevelser avhengig av plattform, og Foodora
kommer verst ut. | motsetning til Wolt og Just Eat har de ikke like godt
samarbeid med restaurantene, og foretrekker a kjare sitt eget lgp. Nar
problemer oppstar har Foodora en tendens til a fortelle kunden en ting, og
restauranten noe annet. Dette resulterer ofte i at kunden skylder pa restauranten
for problemer som stammer fra selve leveringen, noe restauranten fglgelig ikke
har kontroll over. Mottram er mye mer forngyd med Wolt og Just Eat, som han
faler er bedre enn Foodora pa alle mater. Foodoras fordel ligger ene og alene i

det faktum at de er markedsdominante.

Mottram er likevel forngyd med den gkte inntjeningen BFF Oslo har oppnadd
som falge av partnerskapet med Foodora. Selv om Foodoras behandling av
restauranten har veert for darlig, har de bidratt til at restauranten har fatt gkt
eksponering. Foodora var ikke serdeles glade for at Mottram Kritiserte de i
avisen, men de forstod hvorfor han gjorde det og lovet forbedringer. Det anses
som kontraktbrudd for restauranter a offentliggjare forholdet de har til
Foodora, og mange restauranteiere hadde etter intervjuet kontaktet Mottram og
uttrykt at de syntes det var bra at han offentliggjorde problemene med Foodora

i avisen, selv om det ikke er noe de selv ville satt navnet sitt pa.

Mottram likte ideen bak Fudi, og han ville vaert interessert i a benytte en
tjeneste som beskrevet i oppgaven. Han likte ogsa utvidelsen av ideen som gar
ut pa deling av leveringsbud. Utvidelsen har vi ikke utdypet i oppgaven sa
langt, men den blir neermere beskrevet i kapittel 8.4.2.1. Mottram gikk
avsluttende innom noen fallgruver og mulige smertepunkt som kan oppsta ved

en slik lgsning, disse utdyper vi ogsa om i kapittel 8.4.2.2.
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8.3 Innsikt

Vi tar for oss flere valideringsmetoder for & kunne besvare spgrsmalet om
hvorvidt problemstillingen er gjennomfgrbar. Her tar vi som nevnt for oss flere
metoder fra The Innovator’s Method. Vi har ogsa mottatt tilbakemelding fra
Kjetil Holmefjord i StartupLab om hvorvidt dette er en ide som kunne veert
verdt & investere i. Svarene vi vil komme frem til vil fortelle oss mer om dette

er en konkurransedyktig lasning eller ikke.

8.3.1 Five why’s
Det farste vi gjer er a stille kritiske sparsmal til dagens situasjon for & avdekke

eventuelle forbedringspotensialer.

Eksisterende lasninger tar veldig hay provisjon per

Hvorfor lage en ny leveringslesning? salg

De kontroller matleveringen, og lenn for flere hundre

i ) I
Hvorfor tar eksisterende lesninger hay provisjon? bud gir hoye kostnader.

Hvordan unngd disse heye lennskostnadene? Gi restaurantene kontrollen over matleveringen.

Gjennom en plattform som tilbyr dagens l@sninger

Hvordan kan restaurantene styre matlevering selv? ) L
og teknologier med lavere provisjon per salg.

Ved & utvikle en Foodora-aktig appsuite for kunde,
Hvordan tilby en slik plattform? bud og restaurant, som legger til rette for at
restaurantene styrer selve leveringen av mat.

Figur 6. The five why’s

Hvorfor lage en ny leveringslgsning? Vi ser av eksisterende lgsninger at de tar
hgy provisjon, noe som rammer restaurantene hardt. Som nevnt fra

sparreundersgkelsen er dette uttrykt som et problem fra flere av restaurantene.

Hvorfor har eksisterende lgsninger hgy provisjon per salg? Grunnen til at det
er sa hgy provisjon per salg, er fordi naveerende aktarer kontrollerer
matleveringen per dags dato. | tillegg er det hgye kostnader ved a lgnne flere
hundre bud.

Hvordan unnga disse hgye lgnnskostnadene? Dersom vi gir restaurantene
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kontroll over matleveringen vil man har mer oversikt over hvor mange bud
hver restaurant vil trenge — og forminske “svinnet” ved a ha overfladig med

bud pa jobb samtidig.

Hvordan kan restaurantene styre matleveringen selv? Ved a konstruere en
plattform som tilbyr dagens lgsninger og teknologier, men med lavere
provisjon per salg. I vare kalkyler har vi kommet frem til at dette skal veere en

mulighet.

Hvordan tilby en slik plattform? Ved a utvikle en Foodora-aktig appsuite for
kunde, bud og restaurant. Denne appsuiten skal legge til rette for at

restaurantene skal selv styre matleveringen.

8.3.2 Pain points
I kundereisen vil det kunne oppsta flere fallgruver, eller sékalte “pain points”.
For a kartlegge eventuelle fallgruver har vi foretatt en analyse hvor vi ser med

kritisk blikk pa var tiltenkte kundereise.

Den mest kritiske fallgruven vi ma forvente er at vi i starten vil ha en ganske
liten portefalje av restauranter og kunder. Dette problemet kan gi en negativ
effekt ettersom det blir mindre utvalg av restauranter for kunden i forhold til
konkurrenter. Dette problemet kan videre fare til at restaurantene ikke velger
oss dersom kundene foretrekker konkurrerende aktgrer. En annen fallgruve er
at det ikke vil vaere lennsomt & bruke var lgsning for mindre restauranter som
omsetter for under kr. 4.800.000 kroner i aret. Vi ma derfor sikte oss inn pa
restauranter som har en starre inntjening eller lage en alternativ lgsning for
mindre restauranter. Det siste vi har konkludert med er vanlige
problemstillinger som vare konkurrenter mgter pa - at estimert leveringstid kan
veere noe misvisende. Dette fordi det kan forekomme problemer underveis i

leveringen som vil veere vanskelig a kalkulere og forutse.

8.4 Validering

8.4.1 StartupLab
En valideringsmetode vi har valgt & benytte oss av er et mgte med Kjetil

Holmefjord i StartupLab. StartupLab er en bedrift som investerer i, og veileder
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“startups”. Kjetil Holmefjord er partner og jobber med investeringsaktiviteter
for StartupLab Oslo. Han har flere ars erfaring, og er et velkjent navn i
bransjen. Han kan derfor komme med konkrete tiloakemeldinger pa var

l@sning.

Pa mgatet med StartupLab la vi frem idéen slik vi har tenkt a ga frem, samt
enkelte punkt blant sparreundersgkelsene. Vi argumenterte ogsa for det
gkonomiske aspektet bak var idé, og fremla enkelte kalkyler som viser vare
beregninger om hvor mye restaurantene vil spare ved a velge oss som

plattform.

Tilbakemeldingene vi fikk var delvis splittet. Holmefjord vektla at dersom
StartupLab skulle investert i en slik idé burde vi hatt mer informasjon om
hvorvidt kunden ville vart interessert i a benytte seg av lgsningen. Argumentet
er da at dersom vi ikke har kunder til plattformen, gnsker ikke restaurantene a
velge oss. Vi ma ogsa fa et realistisk overblikk over hvor stor andel av
markedet vi klarer & kapre. Ettersom det ikke vil vaere lgnnsomt for de sma
restaurantene a velge oss, ma vi sikte oss mer inn pa de litt starre. De aller
starste (eksempelvis Peppes pizza, pizzabakeren m.m) har per dags dato egne
leveringstjenester, og det vil derfor vare urealistisk at de gnsker a investere i
var lgsning. Problemstillingen vi stater pa blir derfor om det er nok
mellomstore restauranter som vil velge oss — fremfor Foodora, Wolt eller Just
Eat. Dette er problemstillinger som vi har tatt for oss som mulige fallgruver

under “pain points”

Vi fikk ellers tilbakemeldinger om at idéen er god, og at det ifglge
sparreundersgkelsene er tydelige tegn pa at restaurantene gnsker flere lgsninger
som kan konkurrere mot Foodora. Det kan derfor konkluderes med at dersom
vi kan bevise at det eksisterer forbrukerinteresse, vil dette vere en idé

StartupLab kunne vurdert & investere i.

8.4.2 Hva mangler?
I mgtet med Holmefjord ble det vektlagt hvor dyrt det ville blitt for
restaurantene a bytte over til Fudi som leveringslgsning, serlig hvis de ikke har

hay omsetning eller konsistent hgy takeaway-trafikk. Just Eat sin
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forretningsmodell ble ogsa diskutert, og hvorvidt ideen bak Fudi faktisk er ny.
Just Eat ser ut til & levere mat gjennom egne bud for noen omrader, mens de
overlater matleveringen til restauranter i andre. De kan da ses pa som en slags
hybrid av Fudi og Foodora, og spgrsmalet blir da om ideen bak Fudi er
innovativ nok til & bli konkurransedyktig i dagens marked. Slik som konseptet

star nd, mener vi svaret er nei.

Det blir ikke nok 4 tilby en matleveringsplattform med en sentral markedsplass,
ettersom slike lgsninger allerede eksisterer. Det som differensierer oss er lavere
marginer gjennom en annerledes forretningsmodell, men modellen presenterer
ogsa sine egne utfordringer. Det blir kostbart for restaurantene a ta over
levering, og selv om de teoretiske besparelsene som fglger med & bytte til Fudi
er signifikante, er det i vare gyne ikke nok til a vinne alle de mellomstore
restaurantene vi trenger pa laget. Hvis takeaway-trafikken ikke er noenlunde
konstant, blir det kostbart for restaurantene a ha bud pa lgnn. 1 tillegg er det
ikke lgnnsomt for mindre restauranter a bytte til Fudi, og her taper vi en stor
markedsandel. Forbrukerne er vant til a ha et bredt utvalg restauranter uansett
starrelse, og da holder det ikke a eksklusivt ha mellomstore til store
restauranter tilgjengelig pa markedsplassen - vi ma ha alle.

Sa da blir spgrsmalet; hvordan kan vi minske kostnadene til de mellomstore
restaurantene slik at det blir attraktivt a ha egne bud, og samtidig gjgre Fudi til

en attraktiv lgsning for sma restauranter som ikke har rad til a hyre egne bud?

8.4.2.1 Introduksjon til forbedret lgsning

Vi bygger pa den eksisterende ideen som er Fudi. Alt forblir likt slikt det er
definert i oppgaven, men vi legger til en ny lgsning som ikke bare vil
differensiere oss fra konkurrentene, men tilby en helt ny kanal for verdifangst.
Det er enkelt forklart en lgsning som lar restaurantene leie ut budene sine til
andre restauranter. Dersom restaurant A har lite takeaway-trafikk, kan de
gjennom Fudi leie ut budene til restaurant B, som ikke har rad til egne bud.
Restaurant A bestemmer hvor mye de vil ta betalt per ordre og per kilometer
kjert, og endelig kostnad blir trukket fra ordresummen. Restaurant B mottar
ordresum minus leveringskostnaden til restaurant A, og Fudi tar en provisjon

pa 2,9% fra begge partene. Vi har utarbeidet en forklarende prosessmodell,
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som ogsa viser hvordan en ordre pa 250 kroner blir fordelt mellom Fudi og de

to restaurantene.

Restaurant A Fudi Restaurant B Kunde

Sender ordre til

restaurant B
Har ikke mye takeaway- Vil ha mat, bestemmer seg for
trafikk akkurat na Jv A restaurant B, bestiller via Fudi
el
) ' |

Viser restaurant B
liste over tilgjengelige Har restaurant
bud og hva ordren vil B egne bud?
koste & levere (65kr)

Legger ut et av
budene sine som
tilgjengelig via Fudi ——»
for 50kr per ordre +

Betaler 250kr for
<«——— maten + 49kri
leveringsavaift

2.5kr per km
|
.ia
Vanlig
behandling av
ordre
k 1
Ordre godtas, budet Fudi sender ordre- 0g Restaurant B godtar
kjarer til restaurant B €<—— rutedetaljer til budet €<——  ordren og velger
og plukker opp maten hos restaurant A budet til restaurant A

Fudi fordeler
betalingen. 65kr til A
— og resten til B. Avaift
pa 2,9% trekkes fra

Budet leverer maten
til kunden, hele
leveringen gér over

— begge partene.
ﬁggﬁ'ﬁr 2,9% (8,67kr) asgﬁliclr
restaurant A gér til Fudi restaurant B

Figur 7: prosessmodell til ny lgsning

Blir denne ideen iverksatt, vil leveringskostnaden for restauranter uten egne
bud falgelig bli noe hgyere enn 2,9%. Hvis vi gar ut ifra scenarioet beskrevet i
prosessmodellen, vil restaurant B med en ordre verdt 250 kroner (pluss 49
kroner frakt) som benytter bud med en totalkostnad pa 65 kroner, ende opp
med 227,2 kroner (234 kroner minus 2,9%). Dette tilsvarer 6,4% av
ordresummen uten frakt. Oppsummert betyr det at vi kan tiloy mindre
restauranter en matleveringsplattform som tar mye lavere provisjon, og som
samtidig ikke vil kreve egne bud. Restauranter med egne bud vil ogsa fa hay
nytte av plattformen og ikke minst kunne oppna en signifikant reduksjon i

kostnader ved & leie ut budene sine gjennom Fudi.

38



BTH 11411

Budene blir lannet av restaurantene selv, det vil derfor veere restaurantene som
mottar leveringsprovisjonen minus 2,9%. Vi ser for oss at prisen restauranter

tar for & leie ut bud vil korrelere med lgnnsnivaet til budet.

8.4.2.2 Pain points

Ingen tilgjengelige bud

Til 3 begynne med vil Fudi som sagt ikke ha mange restauranter pa laget, og
uten restauranter har vi ingen bud. En problemstilling kan ogsa veere at Fudi til
tider ikke har tilgjengelige bud i travlere perioder. Det er derfor viktig a sikre at
restaurantene fortsatt har leveringsbud a velge mellom, og det er her vi
introduserer det vi kaller «ngdbud». Dette er leveringsbud ansatt av Fudi, som i
de tider vi ikke har vanlige restaurantbud tilgjengelige vil bista de mindre
restaurantene med levering. Disse blir selvfglgelig mer kostbare enn vanlige
bud, men for a sikre restaurantene og unnga at vi blir det neste Foodora, Vil
Fudi i oppstartsfasen dekke ekstrakostnadene til ngdbudene. | praksis betyr det
at for restaurantene vil det koste det samme som et vanlig bud, mens Fudi
dekker det overskytende. Dette blir selvfglgelig kostbart, og anses kun som en
kortsiktig plan. Etter hvert som flere restauranter gar over til Fudi, vil behovet

for ngdbud minske.

Restaurant A mottar takeaway-ordre mens budet leverer for restaurant B
| dette scenarioet kan restauranten endre budets status fra tilgjengelig til
utilgjengelig, og begynne a forberede maten. Nar budet er tilbake er maten
naermest klar, og budet kan kjgre det ut til kunden. Restauranten kan ogsa la
veere a endre statusen til budet, dersom de gnsker & fa til en slags

dobbellevering der budet kjarer ut egen og andres ordre samtidig.

Hva hvis restaurant A vil ha en hgy provisjon?

Hvis vi ser for oss at restaurant A vil ha 81 kroner per ordre totalt, som er det
hgyeste et bud kan tjene per ordre hos Foodora, blir leveringskostnadene
fortsatt mye mindre enn Foodoras. Restaurant B vil pa en ordre verdt 250
kroner (pluss 49 kroner frakt) beholde 218 kroner, som tilsvarer en

leveringskostnad pa 12,8% kontra Foodoras 30 - 35%.
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8.5 Lesning — Wireframe og ferdig prototype

Vi har her utarbeidet skisser (wireframes) til hvordan lgsningens apper skal se
ut, samt en mer utfyllende prototype. Av hensyn til oppgavens restriksjoner
inneholder skissene kun hovedmomenter fra de ulike appene. En mer detaljert

illustrasjon av ferdig lgsning finnes i prototypene.

8.5.1 Kunden

Prototype: https://www.sketch.com/s/1e03e757-470c-436b-9ad0-
cda0ef8e9d40/a/4a9RJIPq/play

i Bergen

Nye Fudi-restauranter

Hjem 20 Restauranter 20 Mine ordre 20
e — v COC D | |[Ome= =)
Fa gratis levering pa din fgrste ordre. S : :

* Pirzeria Italiano et
Aktiver tilbud ot [ ]
Anbefalinger
() [ ﬂ* Pizzeria taliano =
Anbefalinger
[ Pizzeria ltaliano =
Burgerboys
© 7 Pizzeria Italiano =
Burgerboys -

)
)
)
P )
)
]
)

) 1 Pizzeria ltaliano -
Pirzeria Italiano —
Burgermen
[ Pirzeria Italiano =
- = () O - L] (] O ] [ O O
Hjem Restauranter Ordre Kampirl]er/ \_Hiem Restauranter Ordre Kampanjer Hjem Restauranter Ordre Kampanjer

Kampanjer 20 Spor ordre 20
Gratis levering!
Fé gratis levering pi din forste ordre.
Aktiver tilbud
Hiiper det smaker!
Kupong: -50kr Hvord r: i ooplevelse?
Fa 50kr avslag pa ordre over 300kr! vordan vil du rangere din opplevelses
oinre o ke A A
Fa 100kr i kreditt Kommentar (valgfri):
Fé 100kr i Fudi-kreditt nér noen du har
vervet bestiller sitt forste maitid.
Del vervelink .
Maten er pa vei!
Estimert ankomst 18 minutter
O Bekreft
Pizzeria Italiano
Leveres til Kong. Chr. Frederiks gate 5
O ] ] a O O O (. O [ O ()
Hiem  Restauranter  Ordre Kampanjer Hiem Restauranter  Ordre Kampanjer Hiem  Restavranter  Ordre Kampanjer

Figur 8: wireframe kunde
Kunde-appen ser sannsynligvis kjent ut hvis du noen gang har bestilt mat

gjennom leveringsapp tidligere. Den kan enkelt forklares med at den gir
kunden tilgang til Fudi-markedsplassen, og lar kunden bestille mat og spore

ordrer. Kunden kan sgke etter spesifikke restauranter eller utforske
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anbefalinger og andre kategorier. | appen fremhever vi ogsa kampanjer som

skal benyttes til & dra inn nye kunder og bygge kundelojalitet.

8.5.2 Restauranten

Prototype: https://www.sketch.com/s/1e03e757-470c-436b-9ad0-
cda0ef8e9d40/a/agbgEov/play

' ™

— Ordre [ merowe ~ | L@veranser [ Apen orfeveranser + |

/7 Burgerboys
\\7 ) ,/J

Matias Tonning

N 419kr B5kr
Oversikt
1x Pizza Margherita M4 hentes innen 17:44,

8x Breadsticks Budet bar dra 17:40 og er tilbake ca. 18:01.

2x Coca Cola ..

Send Bud \ Avsld ‘

Status: Maten Forberedes ¥

Ordre

Burgerboys Tk

249kr

Burgerboys

Leveranser 65kt

Navn Navnesen YT

Burgerboys

B65kr

Navn Navnesen YT

Bud

{ Burgerboys ok }

Navn Navnesen 2a5kr

Burgerboys

Min B5kr

Restaurant

B

Support
. /
Figur 9: wireframe restaurant

Restaurantenes app er laget for nettbrett og gir restaurantene oversikt og

Navn Navnesen 7a5kr

Burgerboys ok ‘

Navn Navnesen 2a5kr

[ Ingrid Holmefjord
|
|
|
|
|

kontroll over ordre, leveringer, bud og restaurantens oppfering i Fudi-
markedsplassen. De kan velge om de er apne for in-house ordre, og om
leveringsbudet er tilgjengelig for eksterne leveranser. Dersom restauranten har
en ordre under bearbeiding, kan de fra bade forsiden og «Ordre»-siden se
utvidede ordredetaljer eller endre ordrens status.

Nar en annen restaurant uten bud trenger en ordre levert, dukker den opp i
appen til andre restauranter som har tilgjengelige bud. Herfra kan de velge om
de vil sende budet sitt. Far restauranten plutselig ikke tid til & sende bud, kan de
bare ignorere leveransen. Det er viktig a presisere at restauranter ikke kan
kansellere en leveranse etter de har trykket pa «Send Bud». Dersom
restauranten ikke fullfgrer bestillingen pa ugyldig grunnlag, vil de ikke lenger
kunne leie ut budene sine. Et eksempel pa ugyldig grunnlag ville veert om
restauranten trykker «Send Bud», og deretter ombestemmer seg og sier budet

mé& komme tilbake far ordrefullfarelse.
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8.5.3 Budet

Prototype: https://www.sketch.com/s/1e03e757-470c-436b-9ad0-
cda0ef8e9d40/a/zxQx4xl/play

Oversikt 3 Oversikt A Rute A
Neste leveranser Neste leveranser /
Pizza Italiano Pizza Italiano Burger! RIzA a0 <
( Kud‘de \ Burgerboys
|
Status: Kjerer herfra 17:40 Status: Ordre pd vei til kunde v |
|
Burgerboys ( Burgerboys
S
Pizza Italiano
Status: Kjgrer til restaurant 17:40 Status: Ordre pd vel til kunde v Kunde'

Tidligere leveranser Tidligere leveranser

[swm-n } [nwmw ]
[swm« — J [swm« ]

[swm« } [smm»« ] [Hm"-ﬂ-m ]

[ Burgerboys Endre Status ]

o o o O m O 0O O a - O 04

Oversikt Rute Leveranser Kunde Oversikt Rute Leveranser Kunde Oversikt Rute Leveranser Kunde

Figur 10: wireframe bud
Bud-appen er laget for smarttelefon og gir budet oversikt og kontroll over

aktuelle leveranser, ruteplanlegging og tidligere leveranser. De kan ogsa bruke
appen til 8 kommunisere med den aktuelle kunden. Mens budet gjennomfarer
leveranser, ma han/hun oppdatere leveringsstatus fortlgpende. Dette gjares
enkelt i appen, og gjer det lettere for Fudi a vise et ngyaktig leveringstidspunkt
for kunden og restauranten. Fudi legger opp for at det skal veere mulig a levere
flere ordre pa samme tur, og gjer dette enkelt gjennom smart ruteplanlegging.

9.0 Test og analyse
9.1 Tekniske utfordringer

Tekniske utfordringer er utfordringer som bade interessenter og vi som
plattformeier kan oppleve ved utvikling og bruk av de ulike Fudi plattformene.
Noen er uunngaelige, og noen kan minskes. Likevel anser vi ingen som
signifikante nok til at de vil hindre eventuell suksess.

e Estimert leveringstid vil ikke alltid veere ngyaktig, det blir umulig med

100% ngyaktighet nar prosessen involverer mennesker.
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e Det er mange ledd i systemet. Spesielt nar plattformen er nyutviklet vil
det nok oppsta mange bugs/feil som ma kontinuerlig overvakes og
korrigeres.

e Det er usikkert om Azure har like god karttjeneste som Google. Hvis

ikke, kan vi heller benytte Googles Maps API.

9.2 Praktiske utfordringer

Praktiske utfordringer omfavner de utfordringene Fudi som selskap kan mgte
pa etter lanseringsdato. Disse er mer kritiske enn de tekniske utfordringene, da
darlig handtering kan lede til at Fudi ikke lenger blir konkurransedyktig. Vi
mener sjansen for at de verste scenarioene inntreffer er minimal, men det er
likevel greit & vaere oppmerksom pa at de eksisterer.

e Oppstartsfasen: Det vil bli sveert krevende og kostbart & skaffe nok
restauranter til at plattformen tiltrekker seg kunder, og nok kunder til at
plattformen tiltrekker seg restauranter. Det blir serdeles viktig a ha en
god markedsplan fra farste dag.

e Dersom noen av de eksisterende aktgrene (da spesielt Foodora)
begynner a tilby det Fudi tilbyr far vi har etablert oss, har vi ikke sjanse
til & overleve. De eier allerede mesteparten av markedet, og vi ser ikke
for oss at restauranteiere vil ga gjennom bryet om a bytte til Fudi hvis

plattformen ikke differensierer seg.

9.3 Veien videre — Delivery 2.0
«The pandemic has proven to be a true catalyst event for the adoption of digital
delivery services. Even as these platforms have reached meaningful scale, however,
it’s become clear the current playbook is not viable in the long term. (...) The delivery
platforms of the future will be virtually unrecognizable compared to today’s apps, and

that transformation will be to the benefit of all parties involved.”

Sitatet er hentet fra en artikkel skrevet av risikokapitalistene Sunny Dhillon og
Kevin Wu fra Signia Venture Partners (Dhillon & Wu, 2021). Uansett om Fudi
kan anses som et realistisk alternativ til de eksisterende lgsningene eller ikke,
er en ting sikkert; matleveringsbransjen slik den star i dag vil ikke vaere den

samme om 10 ar. Hvorvidt det er innovasjon eller monopolisme som vil sta i
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farersetet for industriforandring er enda vanskelig & si med trygghet. Malet bak
Fudi er & sgrge for at det blir det farstnevnte.

For & maksimere Fudi’s sjanse for suksess, ma vi ha to ting pa plass far
eventuell lansering. Det farste blir & sikre flere mellomstore og store
restauranter/kjeder som partnere, og kanskje til og med fa de inn som
investorer i selskapet. Ikke bare vil det apne potensialet for en rask go-to-
market strategi, men ogsa for mye kritisk og ngdvendig
informasjonsinnhenting. De kan hjelpe oss optimalisere plattformen for
bransjen vi tar for oss, og ved a selge de eierandeler i selskapet far de et
signifikant gkonomisk insentiv til & bidra til at Fudi blir markedsklar og
konkurransedyktig sa fort som mulig.

Det andre som ma pa plass fer lansering er en ngye planlagt og vellaget
markedsplan. Vi vil trenge investorer utenom restaurantene beskrevet ovenfor,
da mye kapital vil ga til utvikling av plattformene. Etter lansering vil vi trenge
videre investeringer for aggressiv markedsfgring. Vi forutser at mesteparten av
innhentet kapital vil de farste arene ga til markedsfaringskampanjer og

subsidiering av restauranter som bytter til Fudi.

10.0 KONKLUSJON

Etter analyser foretatt gjennom oppgaven og tilbakemelding fra StartupLab ser
vi at grunnideen til Fudi er noenlunde solid, med visse svakheter. Vi trenger en
utvidet lgsning for a differensiere oss fra de eksisterende aktgrene. Den
utvidende lgsningen vi har foreslatt er utleiing av bud — som nevnt i kapittel
8.3.2.1. Denne lgsningen antas a veere gunstig for flere restauranter av ulike
kaliber, og vil derav gke var malgruppe betraktelig.

Dersom utleie av bud blir et kurant alternativ for differensiering, anser vi Fudi
som en potensielt gunstig og konkurransedyktig lgsning. Fudi vil stgte pa store
utfordringer i form av & innta markedet — bade ved a fa kunder og produsenter
med pa laget. Dersom Fudi far investorer og partnerrestauranter i startfasen,
gker sannsynligheten for suksess betraktelig.

Oppgaven kan derfor konkluderes med at Fudi er en konkurransedyktig
lgsning, men som vil mate pa utfordringer i a kapre markedsandeler i et

allerede godt etablert marked.
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11.0 REFLEKSJONSNOTAT

Vi begynte med faget Forretningsutvikling og digitalisering hgsten 2020, da
dette var et fordypningsfag vi begge fant interessant. | en stadig forandrende
verden, var forretningsutvikling og digitalisering det faget som virket med
fremtidsrettet og relevant for fremtidig arbeidsliv. Faget har gitt oss en
verktgykasse for a handtere fremtidige problemstillinger vi kan stote pa i

arbeidslivet.

| oppstartsfasen hadde vi klare tanker og idéer om hvilken problemstilling vi
gnsket a ta for oss. | lgpet av hgsten 2020 har vi sett pa den voksende
populariteten av bestilling av mat via leveringstjenester. Allerede hgsten 2020
begynte vi a leke litt med tall for & se om dette var en forretningsmodell som
kunne utfordres. Valget for problemstilling ble derfor relativt enkel — tankene

om en utfordrende lgsning skulle settes pa prave.

A arbeide med bacheloroppgaven har vart en lererik og gay prosess. Vi er
glad for at vi valgte en problemstilling som vi i stor grad interesserer oss for, da
dette gjorde arbeidet mer spennende. Vi har fatt testet alle modellene og
teknikkene vi har leert i praksis, og virkelig sett verdien av disse hjelpemidlene.
Bacheloroppgaven er den mest omfattende akademiske oppgaven vi har
gjennomfart i lgpet av vart studielgp pa Handelshgyskolen BI. Vi har
samarbeidet godt med veileder og innad i gruppen, og benyttet all akademisk

kunnskap Vi har opparbeidet oss pa Handelshgyskolen BI.

Den starste utfordringen vi har mgtt pa i utformingen av oppgaven er at vi
allerede hadde begynt a diskutere lgsninger pa problemstilling fer vi hadde en
utredet oppgave. Dette resulterer i at oppgaven i utgangspunkt stiller seg sterkt
kritisk til Foodora og lignende leveringstjenester, far faktaene la klar pa bordet.
Vi har matte fokusere pa a ha et ngytralt forhold til Foodora og andre tjenester,

0g dette har riktignok veert en utfordring.
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Vedlegg 1 — mail til Foodora

drarsnd i
Sporamdl ve rende bacheloroppgae

e ]

L -

Spadimmbl vedronends bachaloroppgie
wgprad] B e

] il 2l

“Hei,

Vi gar tredje aret pa gkonomi og administrasjon ved Handelshgyskolen Bl
Bergen, og skal na skrive bacheloroppgave. Vi skal skrive bacheloroppgave om
forretningsutvikling og digitalisering, og har da valgt & belyse
restaurantnaringen, og leveringstjenestene som er i vekst na. Vi haper derfor at
vi kan stille dere noen sparsmal vedrgrende deres samarbeid med flere
restauranter.

Per dags dato er Wolt forholdsvis nyoppstartet i Bergen, har dere lagt en
konkurransestrategi for & ikke miste for stor markedsandel?

Hvilken verdi gir dere til restaurantene ved at de benytter seg av deres
tjenester?

Har dere noen planer om & endre pa ordreavgiften etter hvert som dere utvider?
Hvordan tenker dere bransjen kommer til & utvikle seg videre?

Haper dere vil ta dere tid pa a besvare disse spgrsmalene.
P& forhand, tusen takk :)

Mvh
Ingrid Holmefjord”
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Vedlegg 2 - intervjuguide sparreundersgkelse Bergen
1. Hvordan har Foodora pavirket deres inntjening?

[ ] @kt [ ] Redusert [ ] uendret [ ] @nsker ikke 3 svare

2. Hvordan har Foodora pavirket deres marginer?

[ ] @kt [ ] Redusert [ ] uendret [ ] @nsker ikke & svare

3. Mener dere andelen Foodora tar for hvert salg er rettferdig?

[]ia [ Nei ] @nsker ikke & svare

4. Har dere egne leveringsbud?

[ [ I Nei ] Pnsker ikke 3 svare

5. Huvis nei, hvorfor har dere ikke egne leveringsbud?

6. Huvis det fantes et alternativ til Foodora som kunne tilby alt Foodora har, men

som kun tok 1,9% i avgift per ordre, men som ville krevd egne leveringsbud,
ville dere benyttet dere av denne lgsningen?

Llia [ INei ] @nsker ikke & svare

7. Hvorfor ville dere byttet/hvorfor ville dere ikke byttet?

8. Dersom dere har opplevd problemer med Foodora; hva har dere opplevd?

O Forsinket henting av mat
1 Nedetid av plattformen
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Problemer med kundeservice
Generell problemer med leveringsbud
Misforngyde kunder

Vi har ikke opplevd problemer
Annet

0 O B 0 R

9. Fgler du din bedrift far god support (kundestgatte) fra Foodora?

[]a [ Nei [ lav og til ] @nsker ikke & svare

10. Hva liker dere best ved & benytte tjenestene til Foodora?
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Vedlegg 3 — intervjuguide sparreundersgkelse Oslo

1. Hvordan har Foodora pavirket deres marginer?

[ ] @kt [ ] Redusert [ ] uendret [ ] @nsker ikke & svare

2. Mener dere andelen Foodora tar for hvert salg er rettferdig?

[1a [ Nei L] @nsker ikke & svare

3. Har dere egne leveringsbud?

C1ia I Nei ] @nsker ikke & svare

4. Hovis det fantes et alternativ til Foodora som kunne tilby alt Foodora har, tok
2,9% i avgift per ordre, men som ville krevd et eget leveringsbud, ville dere
benyttet denne Igsningen?

[ 1Ja [ Nei ] @nsker ikke a svare

5. Omtrent hvor mange takeaway-ordre far dere daglig (ukesgjennomsnitt)?
7 0-5
0 5-10
1 10-20

20-30

30-40

Mer enn 40

@nsker ikke a svare

[ [ A N A O

6. Er dere forngyd med Foodoras ordresystem / ordreapp?

C1a CINei (] @nsker ikke a svare

7. Hvis nei, hvorfor ikke?

8. Faler du din bedrift far god support (kundestgatte) fra Foodora?

|:| Ja |:| Nei |:| Av og til |:| Pnsker ikke 3 svare
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9. Hvis du kunne endret noe ved Foodora, hva ville det veert?

10. Har du noen andre kommentarer du vil legge til?
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Vedlegg 4 — intervjuguide dybdeintervju

1.

2.

3.

Did you complete the survey?

Why did you start using Foodora?

What’s the commission rate for pickup-orders?
What made you decide to publicly criticize Foodora?
How are Foodora transactions accounted?

Did you get any problems with Foodora following your interview with Avisa
Oslo?

Do you use Just Eat?
a. Huvis ja: Do they provide their own riders?

The purpose of our thesis is to determine whether it’s possible to build a
platform that can offer a similar technical solution like Foodora, with a
different business model that allows for much smaller commissions per order.
The platform, which we’ve called “Fudi”, builds on the premise that
restaurants manage their own delivery, while we manage the technical and
logistical aspects, as in offering the apps needed to manage deliveries, plan
routes, change your listing, etc. Fudi would still provide a central marketplace
similar to Foodoras, where restaurants get increased exposure.

Restaurants hiring their own delivery guy involves bigger costs, which is why
the platform would also let restaurants “lend” their delivery staff to other
restaurants when it suits them, like when traffic is low. It could either be for a
couple orders, or for an entire day/week. The lending restaurant decides how
much they want to charge hourly for lending the delivery staff, and the
borrowing restaurant pays this sum through Fudi.

Do you have any thoughts about this idea?
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Vedlegg 5 — bekreftelse fra StartupLab
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ben@bffoslo.no
Re: Excerpt confirmation
To: Matias Tonning <ryggtonning@agmail.com:=

yes its fine ,

kind regards

ben

On 30 May 2021 at 10:09:52 +02:00, Matias Tonning <ryagtonning @amail.coms wrote:

See More from Matias Tonning

Matias Tonning <ryggtonning@gmail.com>
Excerpt confirmation
To: ben@bffoslo.no

Hey Ben,

Thank you again for the interview! Your insight has been very valuable to our thesis, and I've included an excerpt below regarding what we talked about. If you
have any comments or suggestions, or would simply like something omitted, let me know and I'll get it done ASAP and get back to you &

8.2 Dybdeintervju med Ben Mottram fra BFF Oslo

Artikkelen i Avisa Oslo (Fosse, 2021) syntes vi var szerlig interessant, og vi kontaktet derfor Ben Mottram i hap om & fa til et dybdeintervju. Mottram takket ja,
0g gjennom intervjuet ga han oss mye god informasjon og tilbakemeldinger om Fudi.

Mottram var skeptisk til leveringstjenester og hvordan de ville hdndtere maten, men begynte & benytte de i lopet av pandemien nar kundeettersparselen ble
starre. Han har hatt varierende opplevelser avhengig av plattform, men Foodora kommer verst ut. | motsetning til Wolt og Just Eat har de ikke like godt
samarbeid med restaurantene, og foretrekker A kjere sitt eget lop. Nar problemer oppstér har Foodora en tendens til & fortelle kunden en ting, og restauranten
noe annet. Dette resulterer ofte i at kunden skylder pa restauranten for problemer som stammer fra selve leveringen, noe restauranten falgelig ikke har kontroll
over. Mottram er mye mer forneyd med Wolt og Just Eat, som han foler er bedre enn Foodora pa alle mater. Foodoras fordel ligger ene og alene i det fakium
at de er markedsdominante.

Mottram er likevel forneyd med den ekte inntjeningen BFF Oslo har oppnadd som felge av partnerskapet med Foodora. Selv om Foodoras behandling av
restauranten har veert for dérlig. har de bidratt til at restauranten har fatt ekt eksponering. Foodora var ikke seerdeles glade for at Mottram kritiserte de i avisen,
men de forstod hvorfor han gjorde det og lovet forbedringer. Det anses som kontraktbrudd for restauranter & offentliggjere forholdet de har til Foodora, og
mange restauranteiere hadde etter intervjuet kontaktet Mottram og uttrykt at de syntes det var bra at han offentliggjorde problemene med Foodora i avisen,
selv om det ikke er noe de selv ville satt navnet sitt pa.

Mottram likte ideen bak Fudi, og han ville veert interessert | & benytte en tjeneste som beskrevet i oppgaven. Han likte ogsa utvidelsen av ideen som gar ut pd
deling av leveringsbud. Ideen har vi ikke utdypet om | oppgaven s langt, men den blir neermere beskrevet i kapittel 8.4.2.1. Mottram gikk avsluttende innom
noen fallgruver og mulige smertepunkt som kan oppsta ved en slik lgsning, disse utdyper vi ogsa om i kapittel 8.4.2.2.
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Vedlegg 7 — Wireframe Kunden

-
Hjem

el

Gratis levering!
F& gratis levering pa din fgrste ordre.

[ Aktiver tilbud |

Anbefalinger

4,3

Burgerboys
Leveres innen 40min

Nye Fudi-restauranter

Burgermen

Leveres innen 30mil

‘O O O D)

\

20O
(e ) (Y )
COC_ ),

Anbefalinger

/Restau ra nter

43

Burgerboys
Leveres innen 40min

Restauranter i Bergen

Italiensk pizza
Pizzeria I
Rk

[ D]
J . CJ J

\ Hjem Restauranter Ordre Kampanjer \\ Hjem Restauranter Ordre Kampanjer
. ™
Kampanjer 20O Spor ordre o0

™
Gratis levering!

Fa gratis levering pa din fgrste ordre.

Aktiver tilbud I

N /

/Kupong: -50kr

F& 50kr avslag pa ordre over 300kr!

Hent kupong I

e ™
Fa 100kr i kreditt
Fa 100kr i Fudi-kreditt nar noen du har
vervet bestiller sitt fgrste maltid.

| Delvervelink |

N J

Maten er pa vei!
Estimert ankomst 18 minutter

———eo—(r—»

Pizzeria Italiano
Leveres til Kong. Chr. Frederiks gate 5

(o O O DJ

\ Hjem Restauranter Ordre Kampanjer

(O O O D)

\ Hjem Restauranter Ordre Kampanjer

g B

Mine ordre o0

[ '(_ ) Pizzeria Italiano “aaze )

{ '(_ ) Pizzeria Italiano ez )

{ '(_ ) Pizzeria Italiano 2w )

{ .(_ ) Pizzeria Italiano oo )

[ .(_ > Pizzeria Italiano 2w ) J

[ 'i ) Pizzeria Italiano o) J

[ 'C ) Pizzeria Italiano Py J

[ 'C J Pizzeria Italiano Py J

[ 'C ) Pizzeria Italiano ) J
‘O O o O

Restauranter Ordre Kampanjer

\Hjem

r ~

Hiper det smaker!

Hvordan vil du rangere din opplevelse?

R W W W

Kommentar (valgfri):

‘ Bekreft ‘

(I R B N B

Restauranter Ordre Kampanjer

\_Hjern
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Vedlegg 8 — Wireframe Restauranten

' ™
Ordre  ewrewe v | Leveranser Apen orleveranser
s Y i '
— Matias Tonning (10w ) Burgerboys (" eskr )
Oversikt 27.05.2021 - 17:20 - o 2 202 2 - -
1x Pizza Margherita Mi hentes innen 17:44,
Bx Breadsticks Budet bar dra 17:40 og er tilbake ca. 18:01.
2x Coca Cola ... )
Send Bud Awsla
Status: Maten Forberedes e A
Ordre i J
. S ~
- 1 Burgerboys e )
- 23 2021 2 e A
inarid Holmefjord
N
Leveranser Burgerboys (" eskr )
- 27.05.202 2 -
Navn 'I‘BI"I'“EI““I (" 249k ) L )
—_— 27.05.2021 - 16:2( -
p - Burgerboys s ™
Navn Navnesen - - ! 1l &k )
— N (" 249k ) Sl
Bud 27.05.2021 - 16:20 . A
Burgerboys e )
Havn IIIaI\.I'nelsen (229 ) . ) )
N - - ) ey r ™
S .
Min [ Navn Na: ) Blurgelrhays (" eskr )
Restaurant avn ) I\.I'nelsenl (249 ) o
Burgerboys )
~ 2 2021 2 -
N““ 'I‘nl"l'“elunl (249K ) L )
L. - . ) A
Support
r ™
S
Oversikt
' '
—_— Matias Tonning
Ordre estilte 27.05.2021 - 17-20
Leveres til Kang. CF eder gate
1x Pizza Margherita Ordrepris: 370 kr
8x Breadsticks Leveringsavgift: 48 kr
2x Coca Cola
Leveranser - -
2x Pommes Fries sum: |_L419kr_,:
‘ Ringeklokken er gdelagt, budet kan ringe meg pa tif ved ankomst
Bud
a -
Status: Maten Forberedes w Kanseller
L% A
b
Min
Restaurant
Support
\. vy
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(/
Oversikt A

Vedlegg 9 — Wireframe Budet

Neste leveranser
/,"_\ Pizza Italiano A
)

‘ Status: Kjerer herfra 17:40

. /

— ™
KI/’ \.‘ Burgerboys
A
e ~
Status: Kjgrer til restaurant 17:40

- v

Tidligere leveranser

~

/
Oversikt

Neste leveranser

'

/™ Pizza Italiano
_/

| status: Ordre pa vei til kunde

\_

(’—I/ _"\I Burgerboys

A

| Status: Ordre pd vei til kunde

.

Tidligere leveranser

[ Levertitide | }

Burgermen Lavertitide ) } Burgermen Levert i tide

Sushi Place Forsinket | } Sushi Place Forsinket

Sushi Place Sushi Place R
. Levertitide

‘o O O O

\Dversikt Rute Leveranser Kunde

J

‘o O O

\Oversi kt Rute

Leveranser

]

Kunde

)

[
Rute

Pizza Italiano

Kunde

L Naviger i Maps

.

J

{ Pizza Italiano

" EndreStatus | ‘

{ Burgerboys

| EndreStatus | ‘

/C]C]DE]J

\Oversi kt Rute

Leveranser
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Vedlegg 10 — Rikt bilde Foodora

Foodora gker inntektene

vare gjennom

markedsfaringen i appen,

men avgiftene er hgyere

enn vare marginer. Foodora har teffe
Restauranter, arbeidsforhold.

kafeer, o.l.
Det er lett & f& jobb

som leveringsbud hos
JusT Foodora.
Matlevering

oo

Plattformer for Produsenter Bud
matlevering
;gwg]?l’: Plattform- Mat Betaling
tilgan
per ordre gang Foodora gjer det

enkelt & bestille
takeaway, men har
dérlig kundestptte.

Budene kan vaere

Lgnn trege til tider.
Programvare
for bestilling- og 7 . Leveringsavaifer : o %
levering av mat S HGETLE )
: Foodora -
Markedsplass Kunder
Kundestgtte
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Vedlegg 11 — Rikt bilde Fudi

Avgiften til Fudi er mye
lavere enn konkurrentenes
men det er kostbart &
investere i egne bud.

Vi har allerede avtale med

Restauranter, eksisterende plattform.
kafeer, o.l.
Matlevering d
JUST f
Wott o0
. Produsenter Lgnn
Bud
Plattformer for
matlevering
2,9% provisjon Plattform- Mat
per ordre tilgang

Programvare

for bestilling- og
levering av mat

N

a——
(o |
Betalings-
behandler

Datasenter Leverandgrer

Matleveringstjenester
skaper arbeidsplasser,
men arbeidsforholdene
er kritikkverdige.

Kan industrien ende
opp med & bli
monepolistisk?

Diverse APler

e
Ll

Staten/
kommuner

Nettverksverdi
1 I

Markedsplass
Kunder

Ansatte

Vima sikre nok

finansiering til at

vi kan overleve

Restaurantene har
kanskje bedre
arbeidsforhold, men
mindre fleksibilitet.

Ikke like lett & fa jobb.

Betaling

Har Fudi like mange
valgmuligheter?

Er Fudi billigere enn
alternativene?

0O
an

Kundestgtte

Hvordan kan vi
overbevice
restuaranter, og
oppna kritisk

oppstartsfasen

uten profitt. brukermasse?
«S  ab &7
Utvikling Ledelse Markedsfgring
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Vedlegg 12 — Foodoratriangelet

T
Bud
6‘{0@0 0«99 )
@:‘ foj‘@ G‘:’f
&P Y Lo,
@ o, %
66& ’&p}(\ &, 2 /},6
P Oy 7
6 ° S, 0%,
3 Tilbyr oppdraget o
til ulike bud
: ' % 1 Bestiller mat gjennom Sender ordren til
- Foodora-appen restuaranten
Foodora

Kunder

~30 - 35% + leveringsavgift

Betaling for ordren

Restauranter,
kafeer, o.l.

Produsenter

~70%
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Vedlegg 13 — Systemarkitektur

Plattform for sentral

o Plattform for ordreoversikt og Plattform for ordrebehandling
markedsplass, bestilling av mat 5 ;
0g ordresporing ruteplanlegging 0g ordresporing
B2C B2B
Kunder Leveringsbud
Kunder som kjsper mat Bud som blir ansatt og styrt av Hesmzﬁﬁt:lm A
gjennom Fudi restaurantene ! i
A A
Plattform for behandling av
Fudi kunder (restuaranter).
F Y
Supportplatform
Egenutviklet, ma veere direkte integrert i alle plattformene pa Ansattsentrisk domene
kundedomenet. Bruker Azure Communication Services. Lenn - rekruttering -
kompetanseplanlegging
A A
Apent og veldokumentert API
Bl Transaksjonsbank ERP-gystem

Analyse ved bruk av Azure
Synapse Analytics

Ikke s viktig hvilket system vi bruker. Tar
og MDM utgangspunkt i Visma.

r A &
Microsoft Azure

APl Management - Azure Maps - CDN - Azure Cognitive Search - Azure Communication Services - Azure
Synapse Analytics

Domene 4
Kunde

Domene 3
HRM

Domene 2
ERP

Domene 1
Plattform
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Vedlegg 14 — data fra spgrreundersgkelse, Bergen

Hvordan har Foodora pavirket deres inntjening?

23 responses

Hvordan har Foodora pavirket deres marginer?

23 responses

Mener dere andelen Foodora tar for hvert salg er rettferdig?

22 responses

Har dere egne leveringsbud?

23 responses

® okt

@ Redusert

@ Uendret

@ Onsker ikke & svare

® okt

@ Redusert

@ Uendret

@ Onsker ikke & svare

® Ja
® Nei
@ Onsker ikke & svare

® Ja
® Nei
© Onsker ikke & svare
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Hvis nei, hvorfor har dere ikke egne leveringsbud?
16 responses

1(6.3%)1 (6.3%)1(6.3%) 1 (6.3%) 1 (6.3%) 1 (6.3%) 1 (6.3%) 1 (6.3%) 1 (6.3%) 1(6.3%)1(6.3%)

1(6.3%)

0
Alt for dyrt i forhold til salg For lite takeaway pt. samt atd... Ikke gjennomfarbart That's a future plan for u...
Det er mye & ta hensyn til Har hatt det tidligere, men ved... Kjenner ikke til at det kan tilkny...

Hvis det fantes et alternativ til Foodora som kunne tilby alt Foodora har, som kun tok 1,9% i avgift

per ordre, men som ville krevd egne leveringsbud, ville dere byttet til denne lasningen?
23 responses

®.a
® Nei
© Onsker ikke & svare

Hvorfor ville dere byttet/hvorfor ville dere ikke byttet?

14 responses

1(7.1%) 1 (7.1%) 1(7.1%) 1(7.1%) 1(7.1%) 1 (7.1%) 1(7.1%) 1 (7.1%) 1 (7.1%) 1 (7.1%) 1(7.1%) 1 (7.1%)

Billigere For lite takeaway pt. samt at dete... Ikke gjennomferbart @nsker...
Foodora tar alt for mye prosenta... For att de ar frack pa ansatte nar... Vi har ikke hgyt nok volum pa han...

Dersom dere har opplevd problemer med Foodora; hva har dere opplevd?
23 responses

Forsinket henting av mat

Nedetid av plattformen
Problemer med kundeservice
Generelle problemer med lever...
Misforneyde kunder

Vi har ikke opplevd problemer|
Ikke tilgjengelig pa stort nok o...
Frack mot ansatte

Foodora tar alt for mye prosent... 1(4.3%)

Ekskludering ved travle tider. 1(4.3%)

Digital meny hvorav skrivefeil o... 1(4.3%)
0.0 25 5.0 7.5 10.0 12,5
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Foler du din bedrift far god support (kundestette) fra Foodora?

23 responses

® Ja

@ Nei

® Avog til

@ Onsker ikke & svare

Hva liker dere best ved a benytte tjenestene til Foodora?

“Enkelt”

“Blinkende telefonnummer”

“The best advantage of the use of foodora is that they have the biggest part of the market
compared to their competitors!”

“Att de &r sé stora.”

“Tjener litt pa det. Covid tvang oss til & bli med. Vil egentlig ikke. I normaltider har vi nok
med in house gjester og trenger ikke et forstyrrende og forsinkende element”

“Levere mat for oss”

“Absolut igjenting”

“Tilgjengelig pa en matkanal, det gir god markedsfering.”

“Kun synligheten”

“Ingenting”

“gir oss mulighet til & utnytte ledig kapasitet pa kjokkenet til & fa noen ekstra penger i
kassa.”

“Inge kommenter”

“Mye "in-one" system som gir oss masse frihet og som dekker noe lunde vertikale
leveringsnedvendigheter angdende matservering og takeaway.”

“Mer salg”

“pélitelighet, god service og lesningsorientert til en viss grad”

“Muligheten for mersalg.”

“Gir noe okt omsetning.”

“at vi kan fa ekstra salg i perioder der det er mindre & gjore. slik situasjonen er pr. i dag har
vi ikke annet valg en a benytte fordoora for & fa ekstra omsetning. Alt vi normalt driver
med er stengt ned.”

Vedlegg 14 - data fra spgrreundersgkelse, Oslo

Hvordan har Foodora pavirket deres marginer?
42 responses

@ okt

® Redusert
@ Uendret
I @ Onsker ikke & svare
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Mener dere andelen Foodora tar for hvert salg er rettferdig?
43 responses

® Ja
@ Nei
@ Onsker ikke & svare

d

Har dere egne leveringsbud?
43 responses

@ Ja
® Nei
@ Onsker ikke & svare

>

Hvis det fantes et alternativ til Foodora som kunne tilby alt Foodora har, tok 2,9% i avgift per ordre,

men som ville krevd et eget leveringsbud, ville dere benyttet denne lesningen?
42 responses

® =
® Nei
© Onsker ikke & svare

®

Omtrent hvor mange takeaway-ordre far dere daglig (ukesgjennomsnitt)?
43 responses

®0-5

®5-10

® 10-20

® 20-30

@ 30-40

@ Mer enn 40

@ Onsker ikke & svare

o ‘v
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Er dere forneyd med Foodoras ordresystem / ordreapp?
43 responses

® )
@ Nei

&) Onsker ikke a svare

Hvis nei, hvorfor ikke?

“Far ikke velge tilberedningstid slik som Wolt. Tar ogsa ungdig lang tid & fa gjort
endringer og lagt til nye retter i menyen siden alt ma godkjennes av Foodora far det
publiseres.”

“hadde vert bedre om vi kunne bestemme tiden for & forberede maten til en hver tid.”
“Det er organisert nok”

“Man kan ikke sette individuell produksjonstid nar ordren kommer inn, og det hoper seg
opp, skaper forsinkelser og uforneyde kunder.”

Hvis du kunne endret noe ved Foodora, hva ville det veert?

“Ansvarsforpliktelse. De skylder alt som gar galt pa oss som restaurant 0g tar ej ansvar
gentemot bedrift/restaurant og ej heller kund”

“Lavere marginer og mer presise bud”

“Billigere”

“Mindre avgift”

“Forenkla kommunikationen mellan kundservice - gést - resturang - bud. Ar riktigt daligt
idag"

“Vi kan ikke velge hvor lang tid vi trenger pa & forberede maten. Noen ganger er det
umulig & bli ferdig pa den tiden appen til Foodora regner med”

“Prosenten av salget burde veart redusert fra 35% til 25%. Pa den maten kunne man
opprettholdt marginer som gikk fra helt raeva til helt ok.”

“At de blir mer likt wolt pluss rane oss mindre”

“De har ofte problemer med & hente mat i tide. Stér ofte 1-2 timer og venter og det gjares
mye personlige feil av budene.”

“Mindre gradighet, mer satsing pa support.”

“Kostnaden er altfor hay. Siden den er av bruttobelgpet(belgpet ink mva) Er den reelle
prosenten hgyere enn det de gir inntrykk av ogsa (35% av brutto = 40,25% Av netto) Jeg
haper pa konkurrenter som presser ptisen nedover.”

“De ma ha tettere oppfelgning og hjelp til mindre bedrifter og ikke bare de store kjedene.
De tar for stor andel av salget selv (samt leveringsprisen)”

“Marginer/ prosenter”

“Kommisjonen de tar”

“Vi liker ingenting med Foodora, men de har tilnzrmet et slags monopol pa levering, som
dreper restaurantindustrien, men vi blir tvunget med pa lasset fordi uten dem er man
sjanselgse. De kommer med egne ghost kitchens og stjeler informasjon om salg fra
restaurantene de jobber med. Fa Kloa i en kontrakt derfra, og se hvor sjukt det er”
“Redusere presnt, jeg har 32%Det skall vare25%”
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“Bedre kompensasjonsordninger til kunden ved feil/manglende levering fra Foodora”
“deres andel, som er i hgyeste laget.”

“Partnerportalen er lite brukervennlig, begrenser mulighet til & gjare kjappe oppdateringer
selv og det tar ofte lang tid & fa partnercare til a rette opp feil og mangler.
Brukergrensesnittet er bra, men funksjonaliteten og tilgangsstyring er for darlig.”
“Prisene”

“percentage charge”

“At vi i sterre grad kan administrere leveringstiden pa ordre nar vi har mange store ordre
pa en gang”

“Lavere provisjon og flinkere til & finne oss - raskere levering s vi slipper klager”

“At sjaferer plukker maks 2 order.”

“Kundesupport, prosentandelen per ordre, problemer med syklister som ofte tar med seg
feil ordre.”

“Leere fra Wolt :)"

“Alt for hey kommisjon til at en tradisjonell restaurant kan leve med en andel som gér til
Foodora >10% av omsetning, og det er for mange langt starre enn det allerede. De ma rett
og slett drifte billigere, ellers der restaurantene.”

“Redusere kommisjonen”

Har du noen andre kommentarer du vil legge til?

“Vi har bade Just-Eat og Wolt i tillegg til Foodora, i tillegg til at folk ringer direkte som de
alltid har gjort. Vi er forneyd med disse systemene, men synes de tar litt hoye bidrag.”
“Ved oppstart av lignende tjenester pa andre avdelinger eller kjeder i var portefolje, ville
vi gatt videre med andre aktgrer enn Foodora. Wolt scorer bedre pa partnerservice og
leveringstid/ordretracking.”

I”” think alternate to foodor cannot survive because of high labor cost”

“Nei. Hiper KORONA ER SOON OVER ;)"

“QOkt konkurranse pa 3-parts leveringstjenester er helt avgjerende.”
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Vedlegg 15 — Kalkyler: Scenario 60mil

Restaurantens inntekter

Restaurantens leveringsavgift kr 49
Matleveranser per dag 19,8
Arlige driftsinntekter kr 60 000000

Restaurantens utgifter

Antall leveringsbud 2
Budets rlige lgnnskostnader (alt inkludert) kr 448 000
Estimerte tapte inntekter fra en fullstendig overgang til Fudi 2%
Leveringsbil kr 100 000
Fudi's ordrekommisjon 2,90%

Levering og pickup (ar 1)

Inntekter ved & benytte eksisterende leveringstjenester

Driftsinntekter fgr kommisjon kr 60 000 000
Arlige kommisjon til leveringstjeneste -kr 4 500 000
Driftsinntekter etter kommisjon kr 55 500 000

Inntekter ved & benytte Fudi med bil

Driftsinntekter kr 60 000 000
Inntekt fra leveringsavgifter (4Skr per ordre) kr 293971
Totale driftsinntekter kr 60 293 971
Bilkostnad delt over 5 ar —kr 40 000
Drivstoffkostnader —kr 58 494
Leveringsbil avskrivninger —kr 40 000
Tapte inntekter fra fullstendig bytte —kr 1200 000
Lennskostnad for leveringsbud —kr 896 000
Fudi's kommisjon kr -
Totale ekstrakostnader —kr 2234494
Driftsinntekter etter ekstrakostnader kr 58 059 476
Inntektsgkning ved a bytte til Fudi kr 2559476

Inntekter ved & benytte Fudi uten bil

Driftsinntekter kr 60 000 000
Inntekt fra leveringsavgifter (4Skr per ordre) kr 293971
Totale driftsinntekter kr 60 293 971
Lennskostnad for leveringsbud —kr 896 000
Tapte inntekter fra fullstendig bytte —kr 1200 000
Fudi's kommisjon kr -
Totale ekstrakostnader —kr 2096 000
Driftsinntekter etter ekstrakostnader kr 58 197 971
Inntektsgkning ved & bytte til Fudi kr 2 697 971

Leveringsbil

Gjennomsnittlig drifstoffpris per liter 15
Liter drivstoff brukt per km 0,065
Kilometer kjgrt per levering 5
Bilens avskrivningssats 20%

Levering og pickup (resterende ar)

Inntekter ved & benytte eksisterende leveringstjenester

Driftsinntekter fgr kommisjon kr 60000 000
Arlige kommisjon til leveringstjeneste -kr 4500 000
Driftsinntekter etter kommisjon kr 55500000

Inntekter ved & benytte Fudi med bil

Driftsinntekter kr 60000 000
Inntekt fra leveringsavgifter (49kr per ordre) kr 293971
Totale driftsinntekter kr 60293971
Bilkostnad delt over 5 &r —kr 40 000
Drivstoffkostnader —kr 58 494
Leveringsbil avskrivninger —kr 40 000
Tapte inntekter fra fullstendig bytte kr -
Lgnnskostnad for leveringsbud —kr 896 000
Fudi's kommisjon —kr 435 000
Totale ekstrakostnader —kr 1469 494
Driftsinntekter etter ekstrakostnader kr 58824476
Inntektsgkning ved a bytte til Fudi kr 3324476

Inntekter ved & benytte Fudi uten bil

Driftsinntekter kr 60000 000
Inntekt fra leveringsavgifter (49kr per ordre) kr 293971
Totale driftsinntekter kr 60293971
Lgnnskostnad for leveringsbud —kr 896 000
Tapte inntekter fra fullstendig bytte kr -
Fudi's kemmisjon —kr 435 000
Totale ekstrakostnader —kr 1331000
Driftsinntekter etter ekstrakostnader kr 58962971
Inntektsgkning ved 3 bytte til Fudi kr 3 462 971
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Vedlegg 16 — Kalkyler: Scenario 40mil

Andre variabler
Prosjekterte ar
Bytter fullstendig over til Fudi (1 = ja, 0 = nei)

Leveringstjeneste (Foodora)
Hvor stor andel av inntektene kommer fra takeaway
Kommisjon til leveringstjeneste per ordre

—

Restaurantens inntekter Leveringsbil

Restaurantens leveringsavgift kr 49 Gjennomsnittlig drifstoffpris per liter 15

Matleveranser per dag 19,8 Liter drivstoff brukt per km 0,065

Arlige driftsinntekter kr 40000 000 Kilometer kjgrt per levering 5
Bilens avskrivningssats 20%

Restaurantens utgifter

Antall leveringsbud 2

Budets arlige I@nnskostnader (alt inkludert) ke 448 000

Estimerte tapte inntekter fra en fullstendig overgang til Fudi 2%

Leveringsbil kr 100 000

Fudi's ordrekommisjon 2,90%

Levering og pickup (ar 1) Levering og pickup (resterende ar)

Inntekter ved & benytte eksisterende leveringstjenester Inntekter ved & benytte eksisterende leveringstjenester
Driftsinntekter fgr kommisjon kr 40 000 000 Driftsinntekter fgr kommisjon kr 40000 000
Arlige kommisjon til leveringstjeneste -kr 3 000 000 Arlige kommisjon til leveringstjeneste —kr 3 000 000
Driftsinntekter etter kommisjon kr 37 000 000 Driftsinntekter etter kommisjon kr 37 000 000

Inntekter ved 3 benytte Fudi med bil Inntekter ved & benytte Fudi med bil
Driftsinntekter kr 40000000 Driftsinntekter kr 40 000 000
Inntekt fra leveringsavgifter (49kr per ordre) kr 293971 Inntekt fra leveringsavgifter (4Skr per ordre) kr 293971
Totale driftsinntekter kr 40293971 Totale driftsinntekter kr 40293971
Bilkostnad delt over 5 &r —kr 40 000 Bilkostnad delt over 5 &r —kr 40000
Drivstoffkostnader —kr 58 494 Drivstoffkostnader —kr 58 494
Leveringsbil avskrivninger -kr 40 000 Leveringsbil avskrivninger —kr 40 000
Tapte inntekter fra fullstendig bytte -kr 800 000 Tapte inntekter fra fullstendig bytte kr -
Lennskostnad for leveringsbud -kr 896 000 Lennskostnad for leveringsbud —kr 896 000
Fudi's kommisjon kr - Fudi's kommisjon —kr 290 000
Totale ekstrakostnader -kr 1834 494 Totale ekstrakostnader -kr 1324 494
Driftsinntekter etter ekstrakostnader kr 38 459 476 Driftsinntekter etter ekstrakostnader kr 38969 476
Inntektsgkning ved & bytte til Fudi kr 1459 476 Inntektsgkning ved & bytte til Fudi kr 1969 476
Inntekter ved 3 benytte Fudi uten bil Inntekter ved & benytte Fudi uten bil
Driftsinntekter kr 40 000 000 Driftsinntekter kr 40000 000
Inntekt fra leveringsavgifter (49kr per ordre) kr 293971 Inntekt fra leveringsavgifter (49kr per ordre) kr 293971
Totale driftsinntekter kr 40293 971 Totale driftsinntekter kr 40293971
Lennskostnad for leveringsbud —kr 896 000 Lennskostnad for leveringsbud —kr 896 000
Tapte inntekter fra fullstendig bytte -kr 800 000 Tapte inntekter fra fullstendig bytte kr -
Fudi's kommisjon kr - Fudi's kommisjon —kr 290 000
Totale ekstrakostnader —kr 1696 000 Totale ekstrakostnader —kr 1186 000
Driftsinntekter etter ekstrakostnader kr 38597971 Driftsinntekter etter ekstrakostnader kr 39107971
Inntektsgkning ved & bytte til Fudi kr 1597971 Inntektsgkning ved & bytte til Fudi kr 2107 971
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Vedlegg 17 — Kalkyler: Scenario 20mil

Leveringstjeneste (Foodora)
Hvor stor andel av inntektene kommer fra takeaway [ 5%
Kommisjon til leveringstjeneste per ordre | 30%

Restaurantens inntekter

Restaurantens leveringsavgift kr 49
Matleveranser per dag 19,8
Arlige driftsinntekter kr 20000 000

Restaurantens utgifter

Antall leveringsbud 1
Budets drlige lennskostnader (alt inkludert) kr A2 000
Fsrimerre rapre inntekrer fra en fullstendig overgang til Fudi 7%
Leveringshil ler 100 000
Fudi's ordrekommisjon 2,90%

Levering og pickup (ar 1)

Inntekter ved & benytte eksisterende leveringstjenester

Driftsinntekter fgr kommisjon ker 20 000 000
Arlige kommisjon til leveringstjenaste ker 1 SO0 DOD
Driftsinntekter etter kommisjon kr 18 500 000

Inntekter ved & benytte Fudi med bil

Driftsinntekter kr 20000 000
Inntekt fra leveringsavgifter (49kr per ordre) kr 293971
Totale driftsinntekter kr 20293971
Bilkestnad delt over 5 &r —kr 20000
Drivstoffkostnader —kr 29247
Leveringsbil avskrivninger —kr 20000
Tapte inntekter fra fullstendig bytte —kr 400 000
Lennskostnad for leveringsbud -kr 448 000
Fudi's kommisjon kr -
Totale ekstrakostnader —kr 917 247
Driftsinntekter etter ekstrakostnader kr 19376724
Inntektsgkning ved & bytte til Fudi kr 876724

Inntekter ved & benytte Fudi uten bil

Driftsinntekter kr 20000 000
Inntekt fra leveringsavgifter (49kr per ordre) kr 293971
Totale driftsinntekter kr 20293971
Lennskostnad for leveringsbud —kr 448 000
Tapte inntekter fra fullstendig bytte —kr 400 000
Fudi's kommisjon kr -
Totale ekstrakostnader —kr 848 000
Driftsinntekter etter ekstrakostnader kr 19 445 971
Inntektsgkning ved a bytte til Fudi kr 945 971

Andre variabler

Prosjekterte &r

Bytter fullstendig over til Fudi (1 = ja, 0 = nei)

Leveringsbil

Gjennomsnittlig drifstoffpris per liter 15
Liter drivstoff brukt per km 0,065
Kilometer kjgrt per levering 5
Bilens avskrivningssats 20%

Levering og pickup (resterende ar)

Inntekter ved & benytte eksisterende leveringstjenester

Driftsinntekter fgr kommisjen kr 20000000
Arlige kommisjon til leveringstjenoste ker 1 SO0 D00
Driftsinntekter etter kommisjon kr 18500 000

Inntekter ved & benytte Fudi med bil

Driftsinntekter kr 20000 000
Inntekt fra leveringsavgifter (49kr per ordre) kr 293971
Totale driftsinntekter kr 20293971
Bilkostnad delt over 5 &r —kr 20000
Drivstoffkostnader —kr 29 247
Leveringsbil avskrivninger —kr 20000
Tapte inntekter fra fullstendig bytte kr -
Lennskostnad for leveringsbud -kr 448 000
Fudi's kommisjon —kr 145 000
Totale ekstrakostnader —kr 662 247
Driftsinntekter etter ekstrakostnader kr 19631724
Inntektsgkning ved & bytte til Fudi kr 1131724

Inntekter ved & benytte Fudi uten bil

Driftsinntekter kr 20000000
Inntekt fra leveringsavgifter (49kr per ordre) kr 293971
Totale driftsinntekter kr 20293971
Lennskostnad for leveringsbud —kr 448 000
Tapte inntekter fra fullstendig bytte kr -
Fudi's kommisjon —kr 145 000
Totale ekstrakostnader —kr 593 000
Driftsinntekter etter ekstrakostnader kr 19700971
Inntektsgkning ved a bytte til Fudi kr 1200971
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Vedlegg 18 — Kalkyler: Scenario 20mil

Leveringstjeneste (Foodora) Andre variabler

Hvor stor andel av inntektene kommer fra takeaway 25% Prosjekterte ar

Kommisjon til leveringstjeneste per ordre | 30% Bytter fullstendig over til Fudi (1= ja, 0 = nei)

Restaurantens inntekter Leveringsbil

Restaurantens leveringsavgift kr 49 Gjennomsnittlig drifstoffpris per liter 15

Matleveranser per dag 19,8 Liter drivstoff brukt per km 0,065

Arlige driftsinntekter kr 10 000 000 Kilometer kjgrt per levering 5
Bilens avskrivningssats 20%

Restaurantens utgifter

Antall leveringsbud 1

Budets irlige lannskostnader (alt inkludert) ker 448 000

Estimerte tapte inntekter fra en fullstendig overgang til Fudi 2%

Leveringsbil kr 100 000

Fudi's erdrekemmisjon 2,90%

Levering og pickup (ar 1) Levering og pickup (resterende ar)

Inntekter ved & benytte eksisterende leveringstienester Inntekter ved & benytte eksisterende leveringstienester
Driftcinntalktar far kommisjon ler 10 000 000 Driftsinntalktar far kammisjon kr 10000000
Arlige kommisjon til leveringstjeneste —kr 750 000 Arlige kommisjon til leveringstjeneste —kr 750 000
Driftsinntekter etter kommisjon kr 9 250 000 Driftsinntekter etter kommisjon kr 9250 000

Inntekter ved i benytte Fudi med bil Inntekter ved i benytte Fudi med bil
Driftsinntekter kr 10 000 000 Driftsinntekter kr 10000 000
Inntekt fra leveringsavgifter (49kr per ordre) kr 293971 Inntekt fra leveringsavgifter (49kr per ordre) kr 293971
Totale driftsinntekter kr 10 293 971 Totale driftsinntekter kr 10293971
Bilkostnad delt over 5 ar —kr 20 000 Bilkostnad delt over 5 ar —kr 20 000
Drivstoffkostnader —kr 29247 Drivstoffkostnader —kr 29247
Leveringsbil avskrivhinger —kr 20 000 Leveringsbil avskrivhinger —kr 20000
Tapte inntekter fra fullstendig bytte —kr 200 000 Tapte inntekter fra fullstendig bytte kr -
Lennskostnad for leveringsbud —kr 448 000 Lgnnskostnad for leveringsbud —kr 448 000
Fudi's kommisjon kr - Fudi's kommisjon —kr 72 500
Totale ekstrakostnader —kr 717 247 Totale ekstrakostnader —kr 589 747
Driftsinntekter etter ekstrakostnader kr 9576724 Driftsinntekter etter ekstrakostnader kr 9704224
Inntektsgkning ved  bytte til Fudi kr 326724 Inntektsgkning ved a bytte til Fudi kr 454 224
Inntekter ved & benytte Fudi uten bil Inntekter ved & benytte Fudi uten bil
Driftsinntekter kr 10 000 000 Driftsinntekter kr 10000 000
Inntekt fra leveringsavgifter (49kr per ordre) kr 293971 Inntekt fra leveringsavgifter (49kr per ordre) kr 293971
Totale driftsinntekter kr 10293971 Totale driftsinntekter kr 10293971
Lgnnskostnad for leveringsbud —kr 448 000 Lgnnskostnad for leveringsbud —kr 448 000
Tapte inntekter fra fullstendig bytte —kr 200 000 Tapte inntekter fra fullstendig bytte kr -
Fudi's kommisjon kr - Fudi's kommisjon —kr 72500
Totale ekstrakostnader —kr 648 000 Totale ekstrakostnader —kr 520 500
Driftsinntekter etter ekstrakostnader kr 9 645971 Driftsinntekter etter ekstrakostnader kr 9773471
Inntektsgkning ved  bytte til Fudi kr 395 971 Inntektsgkning ved a bytte til Fudi kr 523471
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