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Forord 
 

 

Dette dokumentet er utarbeidet av de ulike medlemmene i studentbedriften InNorvation 

SB. Selve formålet med hele permen er å vise til de ulike prosessene vi har gått gjennom 

og arbeidet vi har lagt ned dette semesteret. Selve studentbedriften ble dannet under 

høstsemesteret 2016, og skal etter planen bli lagt ned i løpet av våren 2017. 

 

Gjennom hele prosessen har vi brukt relevant fagstoff, innovasjonsteknikker, samt ulike 

fremgangsmåter vi har lært i løpet av den tiden vi har tilbrakt på skolen. Det vi har lært 

opp gjennom tiden har hjulpet oss i å gjøre bevisste valg opp gjennom hele prosessen. Vi 

har også brukt de ulike innovasjonsfagene som verktøy der ulike analyser og prosedyrer 

har vært helt essensielle.  

 

Gjennom hele året har vi gjort veldig mye praktisk arbeid opp gjennom året som vi da har 

forsøkt å dokumentere etter beste evne. Bak denne permen ligger det utallige arbeidstimer 

og annet arbeid som ikke lar seg dokumentere, men som likevel er akkurat like viktig. Det 

å jobbe med en slik studentbedrift har vært en heltidsjobb.  

 

Vi er stolte av å kunne presentere vårt arbeid dette semesteret som InNorvation SB. 

 

-Vegard Strand Sæterøy, Mathias Brandal Busæt, Endre Fotland Houg
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Sammendrag/Executive Summary 

If you’ve ever seen a new, innovative product on a crowdfunding website, and wondered 

how long it will take for it to be completed or if it will meet your expectations, then you’re 

not alone. On most internet sites/outlets it can be hard to tell what kind of quality you can 

expect, how long it will take from when you order/back the product until it arrives at your 

doorstep, or if you will ever get the product at all.  

 

So why is it like this? Some of the products you find will get funded and produced, while 

others never get past the idea-stage. On other websites, the problems are usually related to 

issues with the quality, customer complaints or questions, and the difficulty with 

deciphering the product specifications. 

 

What if there was a website showcasing exclusively new products that have just recently 

been produced through crowdfunding or by startup-companies? What if you could browse 

through many of the markets newest products on an exclusive Norwegian webpage? And 

in addition to this, what if you will find pictures, easy-to-read descriptions, even 

entertaining videos, all in Norwegian, telling you everything you need to know about each 

product?  

 

Well, there is one such website now! Our project “Nykommer.no” is a brand-new type of 

sales platform dedicated to the best innovative products on the market, and it satisfies all 

the criteria listed above. On our page, you will only find products that have been through 

our tough quality tests. Furthermore, you will only find them there within a window of 6 

months, guaranteeing the customer an ever-updating selection to choose from. 

  

We aim to be the go-to platform for crowdfunded success-products, both for customers 

who want to buy quality products, and for businesses who want exposure. Therefore, we 

seek to become the natural link between recently funded/produced innovations and the 

general market. We make money by claiming only 15% of each sale going through our 

platform through a sales commission. To justify this, we have no storage, and all orders go 

directly through our platform and directly into our partner’s systems. Our sales projections 

and budgets show a huge earning potential, with a limited need for funds. 

This is because we’re not a traditional webstore, because we have no expenses related to 

storage, distribution or production.  

 

We aim to seize a huge part of the market, first in Norway, and as soon as possible look at 

the possibility to globalize. Our plan for the first few years involves building a huge 

network, capturing market shares continuously, building and maintaining a strong brand 

awareness, as well as experiencing economic growth. 

 

We have no direct competitors, especially when it comes to the Norwegian market. This, 

in addition to the fact that Norway is well-suited for entrepreneurs, gives us a good reason 

to believe we can achieve success through hard work and dedication. There are a lot of 

substitutes, but our advantage is that we are easily distinguishable from our competition. 
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” Nykommer.no – Innovasjon, på Norsk” 
 

1.0 Forretningsidé, kjerneverdier og mål 

 

1.1 Kort oppsummert 
InNorvation er et samfunn fullt av lidenskap og energi. Det er bygd opp av folk som tror at 

nyvinninger er for alle, fra innovatører og fagfolk til den gjennomsnittlige nordmann. 

InNorvation skal med vår nettside «Nykommer.no» fungere som en plattform hvor vi 

formidler nåtidens og fremtidens innovasjonsprodukter ut til det norske 

forbrukermarkedet.  

 

1.2 Forretningsidé 
«InNorvation, med nettsiden Nykommer.no, skal være en plattform som markedsfører 

innovative produkter fra det internasjonale marked til det Norske forbruker- og senere 

bedriftsmarkedet. Ved å benytte oss av en selektiv sortimentstrategi og kreativ 

markedskommunikasjon skal vi ta på oss rollen som en trygg og innbydende havn for både 

leverandører og kjøpere av nye produkter.» 

 

1.3 Visjon 
Vår visjon går ut på å bli den ledende salgsplattformen innenfor 

innovasjonsprodukter/gadgets i Norge, for så å bevege oss ut på det internasjonale 

markedet.  
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1.4 Kortsiktig og langsiktige mål 
InNorvation SB sitt kortsiktige mål vil bli å skape en nettside som på en effektiv måte 

skaffer en kritisk brukermasse, med fornøyde kunder, awareness og merkjøp som fokus. I 

løpet av en gitt periode regner vi med å gå i pluss, samt at bedriftens daglige drift kan bli 

sett på som stabil. 

Videre tar en for seg det langsiktige målet som da blir å videreutvikle nettsiden til en app 

for å så se på muligheten til å ekspandere til andre marked. 

1.5 Kundeverdi: 
Opp gjennom tiden her i Ålesund har vi bygd oss et bredt nettverk, som gir oss en lett 

tilgang inn på en mengde markeder her i Norge. I forhold til andre konkurrenter blir vår 

største styrke som bedrift det faktum at vi gjør diverse innovasjonsprodukter lett 

tilgjengelig for det Norske markedet. Dette åpner også for at netthandling skal bli tryggere 

og enklere for de potensielle kundene. Som bedrift vil vi ta 15% av salgsprisen på alle 

varer som blir solgt gjennom vår plattform. Dette åpner for at produsentene minker prisen 

på sluttsummen til kunden, og vi er derfor med på å skape kundeverdi. Det vi som bedrift 

gjør er å tilby kundene en lettere og relativt billigere løsning på det som ellers ville kostet 

dem mer tid og penger. InNorvation vil at kunder skal føle at netthandel er trygt og enkelt, 

og at de skal føle at de får det de betaler for, noe vi sikrer gjennom deres bruk av vår 

nettside. Nettsiden gir altså kunden et større innblikk i verdens innovasjonsmarked, samt at 

den gir den tryggheten en ofte trenger når en handler på nett. Vi i InNorvation skal bruke 

vår kompetanse innen webdesign, digitale kanaler og brede nettverk til å sørge for at 

kundene blir fornøyd, og får det de betaler for. Dette skal gjenspeiles i de produktene vi 

velger ut og leveransene som når ut til kunden.  

 

2.0 HR 

 

2.1 Arbeidsmiljø: 

Per dags dato er vi 3 ansatte i InNorvation SB, og vi har et ønske om at fokuset rundt dette 

som omhandler arbeidsmiljø skal være meget sterkt.  

 

IA-bedrift: Gjennom samarbeid med nav, og i regi av utdanningsprogrammet har bedriften 

blitt godkjent som en IA-bedrift etter vel gjennomført IA-kurs. Kurset ble gjennomført i 

regi av Magne Ove Dimmestøl. IA-avtalen er en avtale som viser til en bedrifts intensjon 
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om å skape et inkluderende arbeidsliv. Dette er regulert av regjeringen. Avtalen innebærer 

at en bedrift skal skape et arbeidsliv for samtlige som kan og vil arbeide. Dette er for å 

inkludere alle mennesker, også de som sliter med nedsatt funksjonsevne eller eldre 

arbeidere. De 3 ulike målene som står i hovedfokuset til denne avtalen er; 

1. Redusere uføretrygd og sykefravær 

2. Få personer med redusert funksjonsevne i en fast jobb. 

3. Øke den pensjonsalderen som står pr dags dato. 

 

2.2 Nøkkelressurser 
Grunnlaget for gjennomføringen av prosjektet er engasjementet til temaet bak det. Vårt 

team har god kompetanse innen økonomi, salg og service, produktutvikling og ikke minst 

innovasjonsledelse og entreprenørskap. Hvert enkelt individ i studentbedriften sitter i 

tillegg på ulike egenskaper og erfaringer som i lengden kan gi oss et godt 

konkurransefortrinn. Dette er elementer som finans og regnskap, promotering, 

prosjektledelse, relasjonsbygging og design, som har en stor betydning for det vi driver 

med. Til tross for god kompetanse på disse feltene, vil vi fortsette å utvikle disse 

ressursene, for å nå nye høyder. Relasjonsbygging og promotering er eksempler på noen av 

de ressursene som vil være viktige for å opprettholde en god strøm av nye produkter og 

kunder på nettbutikken. Skal vi fremme innovasjon, må vi vise til at vi kan tenke 

innovativt, noe alle i bedriften har god kompetanse i, og har lidenskap for. 

Grunnet lik og ulik kompetanse og kunnskapsbakgrunn er det lettere å arbeide sammen, i 

tillegg til å fordele arbeidsoppgaver i henhold til hvilke kompetanser som trengs. Evnen til 

å samarbeide i bedriften er stor, noe som er essensielt for å opprettholde høy standard, 

motivasjon og godt arbeidsmiljø. Det å kunne spille på hverandres styrker er noe vi ser på 

som en viktig faktor for å nå våre mål. 

 

3.0 Kjerneaktiviteter 

Nå som vi er i startfasen vil de viktigste aktivitetene være å utvikle og opprettholde 

salgsplattformen, fokus på å opprette flere avtaler med aktører og promotering av 

nettbutikk. Disse tre kjerneaktivitetene er vi avhengige av for at alt skal gå rundt. Med 

fokus på markedsføring vil forbrukerne bli oppmerksomme på nettsiden og dette vil 

utvikle nye kunderelasjoner. I tillegg til dette vil det også kunne lokke nye aktører med 
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innovative produkter som ønsker å komme opp og fram på markedet. Markedsføringen blir 

for det meste utført med beskjedne utgifter, noe som er nyttig i startfasen. Utenom 

markedsføringen vil vi også fortsette å nå ut til nye oppstartede bedrifter med hensikt å 

hjelpe dem på markedet i tillegg til å oppdatere nettbutikken med innovative og 

interessante produkter. 

I det kortsiktige løp vil utvikling og ferdigstilling av salgsplattformen være prioritet. 

Senere vil vi fokusere på å opprettholde og videreutvikle den med nye funksjoner som gjør 

plattformen både interessant for både aktører og forbrukere. Når det kommer til 

markedsføring vil det meste foregå på sosiale medier og via nettverk vi allerede har bygd. 

Vi vil etter hvert gjøre plass til promotering i budsjettet når vi er ute av startfaseperioden. 

 

3.1 Videreutvikling 
For at vi skal holde oss konkurransedyktige må vi holde den innovative prosessen gående 

og videreutvikle nettbutikken ved å hele tiden implementere nye funksjoner og tjenester. 

Vi har etablert en standardavtale for alle aktører som velger å ta i bruk vår salgsplattform, 

for å gjøre det enkelt for oss selv i startfasen. Videre vil vi jevnlig legge til nye tjenester, 

både for kunder, men også for aktører. Her vil flere av tjenestene og funksjonene vi tilbyr 

også bli nye inntektskilder for oss. Av det vi har av ressurser i dag, så er det begrenset med 

hvor mye vi får utrettet i første omgang. Vi har derfor opprettet en midlertidig 

prioriteringsliste med funksjoner og tjenester vi ønsker i fremtiden. Vi ser på 

produktutvikling som en av de viktigste kjerneaktivitetene, og har derfor tenkt langt 

fremover på dette feltet. 

Oversikt over de viktigste og kommende tjenestene: 

1. Mersalgsfunksjoner: Det finnes utallige mersalgsfunksjoner vi har samlet opp fra 

flere nettbutikker og tjenester. Vi vil gradvis implementere disse inn i nettbutikken 

for at forbrukerne skal kunne få vite om flere produkter som kan passe deres 

preferanser og behov. Skal Nykommer.no være konkurransedyktige med de 

allerede etablerte nettbutikkene på markedet, bør vi komme med nye funksjoner 

som ingen har sett tidligere. Vi har allerede kommet opp med nye funksjoner til 

nettbutikken, og holder fortsatt på med utviklingen av nye innovative funksjoner. 

Eksempel på dette er slik Amazon har, hvor de anbefaler tilleggsprodukter, eller 

relevante produkter til det du allerede har lagt i handlekurven. 

2. Crowdfunding: Innorvation SB brenner for å skape et marked for nye innovative 
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produkter i Norge og Internasjonalt. Crowdfunding har blitt populært, og er en 

voksende investeringsmetode. Vi ønsker å opprette en crowdfunding tjeneste for 

bedrifter som enda ikke har kommet i produksjonsfasen pga. manglende 

finansiering. Dette vil også fungere som en liten inntektskilde for oss, men vi vil ta 

en særdeles liten andel av beløpene som ruller inn for at aktørene skal få mest 

mulig av investeringen. 

3. Promoteringside: Vi ser i dag at de fleste nettsider og nettbutikker har en form for 

promoteringstjeneste, hvor bedrifter eller forbrukere kan betale for å promotere 

produkter eller tjenester på denne siden/butikken. Vi ønsker også å implementere 

denne tjenesten til vår salgsplattform. Her er det kun snakk om produkter som 

allerede er en del av vår nettside, og vi promoterer ingen produkter fra andre steder. 

I tillegg til dette vil vi nå nye høyder ved å tilby aktørene som selger gjennom vår 

plattform en egen side på nettbutikken, som promoterer både bedriften og 

produktet. Her vil flere bilder, videoer og informasjon om produktet og bedriften 

bli fremvist. Tjenesten er allerede under utvikling, men vi mangler fortsatt ressurser 

til å få lagt den til i plattformen.  

4. Mobilvennlig nettbutikk og App 

For å kunne dekke de fleste digitale kanalene, er vi etter hvert nødt til å utvikle en 

app og gjøre nettbutikken mobilvennlig. Her har vi allerede flere oppsett på 

hvordan vi vil at appen skal se ut, men vi er fortsatt på leting etter en potensiell 

app-designer. Her som på nettbutikkutvikling er vi nødt til å outsource arbeidet. 

Dette blir en prioritering når vi har kommet oss over startfasen, men både en 

mobilvennlig nettbutikk og app er noe IT-spesialisten vi er i kontakt med har 

muligheter for å utvikle. 

Listen over kommende tjenester og funksjoner vil stadig fornyes da vi fortsatt er i 

utviklingsfasen. Til nå er det flere ideer som omfatter nye funksjoner og tjenester som er i 

omløp, men vi venter med å publisere noe før vi vet med sikkerhet at disse kan sikres og er 

gjennomførbare. 

 

4.0 Partnere og Outsourcing: 

 

4.1 Samarbeidspartnere/kunder: 
Vi er stadig kontakt med flere nyoppstartede bedrifter for å bygge nettverk. Forbrukere og 
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bedrifter blir ansett som kunder, men bedriftene er også en form for samarbeidspartnere. 

Vi oppretter en avtale med disse bedriftene som er lønnsom for begge parter. Til tross for 

at disse bedriftene er vår inntektskilde, er vi også en hjelpende plattform for dem til å tjene 

penger. Det er derfor disse bedriftene blir sett på som våre nøkkelpartnere. 

 

IT: 

Som nevnt tidligere er IT en manglende ressurs for oss. Selv om vi får hjelp med oppsett 

av nettbutikk av en IT-spesialist i dag, så ser vi fremover mot et eventuelt samarbeid med 

et IT-selskap. Før vi i det heletatt kan begynne å tenke på å opprette en egen IT-avdeling, 

er vi nødt til å outsource denne oppgaven på billigst mulig måte, noe vi gjør i dag. 

 

Sikkerhet: 

For at faktureringer og overføringer via forbruker, oss og bedriftene skal kunne gå sikkert 

for seg, vil vi ta i bruk Stripe (en funksjon på one.com sin nettsideutvikler), PayPal eller 

lignende. I tillegg til dette vil vi gå igjennom alle kravene som må til for å få en til en 

ordning med Trygg E-Handel. Dette er et kjent symbol for norske forbrukere og assosieres 

med trygghet. Disse avtalene er viktige for oss å inngå for å kunne tilby forbrukerne en 

sikker plattform de kan handle på. En av de viktigste prioriteringene for oss i InNorvation 

er å skape en trygg og sikker nettbutikk, som kan føre det norske folk et steg nærmere de 

nyeste innovasjonene på markedet. 

 

Agentur: 

Underveis i søket om nye potensielle produkter til nettbutikken vil en mulighet være å ta 

agentur på produkter vi virkelig har tro på. Dette vil fungere som en inntektskilde i tillegg 

til salgsplattformen. Denne typen samarbeid med ulike bedrifter kan styrke tillitten deres 

til oss og salgsplattformen, noe som kan ansees å være en investering i fremtiden med 

tanke på nye produkt til nettbutikken, og bedre relasjonsbygging. Dette vil foregå utenom 

Nykommer.no, men vil gå gjennom oss som InNorvation-selskapet. 

 

Emballasje: 

Markedsføring er en svært viktig del av prosessen, og vi bruker mye tid på å promotere 

bedriften. Vi ser derfor for oss at produkter som bli kjøpt gjennom vår salgsplattform skal 

pakkes inn i emballasje med vår logo. Jo mer vi kan få vårt varemerke ut og fram til 
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forbrukerne, jo bedre. Til tross for at dette er en del av framtidsplanen, er vi allerede på 

leting etter en aktør vi kan få en god avtale med. 

 

Investor: 

InNorvation SB er i startfasen, noe som indikerer i begrensede midler. Til tross for 

startkapitalen på 4000kr, og ytterligere 4000kr i premiepenger fra en pitchekonkurranse i 

regi av START Ålesund, har vi søkt om midler gjennom Innovasjon Norge. I tillegg til 

dette har vi opprettet en side på Kickstarter og en crowdfundingside på bidra.no, for å få en 

mulighet til å anskaffe nok midler til å kunne innhente en IT-kyndig til videre utvikling av 

plattformen. Selv om vi har et meget begrenset budsjett, så har dette bare ført til et godt 

innblikk i bruken av midler, og hvordan de kan utnyttes best mulig. 

 

Ekstern kompetanse: 

Teamet bak Innorvation og Nykommer.no sitter ikke i dag med den kunnskapen som 

trengs for å utforme nettbutikken til det optimale. Grunnet dette har vi inngått et samarbeid 

med en IT-spesialist som i startfasen hjelper oss med å sette opp nettbutikken, slik at vi får 

den ferdigstilt. Vi er allerede i dialog med vedkommende angående fremtidig hjelp, 

ansettelse eller eventuell outsourcing i det lengere løp. Det er essensielt at salgsplattformen 

har riktig oppsett og de viktigste funksjonene i boks, slik at de ulike aktørene og 

forbrukerne skal få den best mulige opplevelsen når de anvender nettbutikken. 

 

5.0 Nøkketall/regnskap 

Nøkkeltall pr. 19.03.2017: 

Antall ansatte: 3 

Omsetning/resultat: 4000 penger fra Venture Cup 

Egenkapital: 4000 Fra Sbm 
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Årsresultat:  

 

 

Nåværende økonomi, etter 4 mnd. 
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Dette er en oversikt over vår bedriftskonto pdd. 11.05.2017. Videre skal vi vise til hvordan 

det har blitt slik, hvordan det har blitt finansiert, og hva som har gått inn og ut. 
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Balanserapport 

 

 

 Ved  Ved 

 periodens  periodens 

 begynnelse Endring slutt 

EIENDELER    

Omløpsmidler 0,00               3050 3050 

SUM EIENDELER 

   

0,00 3050 3050 

EGENKAPITAL OG GJELD 
   

Egenkapital    

Egenkapital (innskutt og opptjent) 8000 -7618,88 381,12 

Udisponert resultat 
   

Udisponert resultat 0,00 0 0 

Sum egenkapital (inkl, udisp. resultat) 

   

8000 -4568,88 3431,12 

Gjeld 
   

Sum gjeld 

   

0,00 0,00 0,00 

SUM EGENKAPITAL OG GJELD 

   

0,00 -4568,88 3431,12 

    

Avvik 0,00 0,00 0,00 
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SUM SALGSINNTEKTER år 1, 2 og 3 

1: 5.300.500 

2: 12.000.000 

3: 27.000.000 

SUM VARIABLE KOSTNADER år 1, 2 og 3 

1: 4.591.925 

2: 11.100.000 

3: 20.200.000 

SUM FASTE KOSTNADER år 1, 2 og 3 

1: 614.500 

2: 662.000 

3: 1.423.000 

RESULTAT (overskudd eller underskudd) år 1, 2 og 3 

1:: 94.075 

2: 238.000 

3: 5.377.000 

 

Sales projections 

InNorvation SB har som mål å få nå ut til så mange kunder som overhodet mulig på det 

norske markedet. 

«Dette gir et totalt potensielt marked på 830.000 forbrukere, i alle fall i bedriftens første 

leveår før vi kan se på en eventuell ekspansjonsmulighet for å kunne tilby varer til et større 

marked.»  

 

Markedsandel (år) 

1: 0,64% 

2: 1,45% 

3: 2,65% 

Salgsinntekt (år) 

1: 5.300.500 

2: 12.000.000 

3: 22.000.000 
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Vekst (år) 

1: - 

2: 226,39% 

3: 183,33% 

 

En nullpunktsanalyse forteller noe om hvor mye man må selge for å «Gå i 0», eller dekke 

alle kostnadene ved et gitt salg. Dette forteller altså hva dekningsgraden er. 

 

= 88,17%.  

= 86,78%.  

= 88,58%.  

 

Sikkerhetsmarginen i de 3 årene ligger som man 

Ser fra 11 til 14 prosent. 

 

6.0 Kundesegment: 

 

Vi skal via nettsiden Nykommer.no nå ut til et bredt spekter av det norske marked, da det 

var hovedsakelig de vi fant ut var vår målgruppe ut ifra markedsundersøkelsen. Vi skal i 

all hovedsak nå ut til privatpersoner, men bedriftsmarkedet vil bli et alternativ etter hvert 

dersom vi ser at det er muligheter for å ta agentur på enkelte produkter for å så prøve å 

innføre disse hos utvalgte detaljister. Vi tar sikte på å nå ut til privatpersoner i alderen 16-

25, uavhengig av kjønn, yrke, eller andre demografiske faktorer. Der personer før har 

ventet på at produktene skal komme i en lokal butikk eller en vanlig norsk netthandel før 

de tør å kjøpe det, skal vi muliggjøre handel av disse ved hjelp av en kreativ 

kundetilnærming. 

 

 

Med tanke på at vårt hovedsegment ifølge markedsundersøkelsen var studenter (91%) 

mellom 19-30 år (86%), er dette den klare primærgruppen av kunder vi ønsker å nå ut til. I 

tillegg ønsker vi så klart også å nå ut til andre, mer pengesterke deler av markedet, men vi 

ser altså at ifht. Interesse for våre produkter og vår side er størst hos denne målgruppen. 

Dersom vi da tar med ca. 5% av de resterende 4,6 millioner potensielle kundene i Norge 

År Sum 

kostnader 

Nødvendig 

salgsinntekt 

1 701.000 4.673.333 

2 1.562.000 10.413.333 

3 2.923.000 19.486.666 

4.673.333/ 5.300.500 

10.413.333/ 12.000.000 

19.486.666/ 22.000.000 
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som et pessimistisk eksempel, har vi 230.000 ekstra hypotetiske kunder fordelt på de andre 

segmentene. Dette gir et totalt potensielt marked på 830.000 forbrukere, i alle fall i 

bedriftens første leveår før vi kan se på en eventuell ekspansjonsmulighet for å kunne tilby 

varer til et større marked. 

I tillegg til kundene på det norske markedet har vi også indirekte «kunder» i form av 

tredjeparts-samarbeidene vi har med leverandører i utlandet. Det faktum at de selger deres 

produkter via vår plattform for en viss sum mot at vi markedsfører produktene for dem, 

gjør at de tilnærmet blir kunder hos et spesialisert markedskommunikasjonsselskap i 

realiteten. Det er så å si umulig å sette tall på 

hvor stort dette markedet potensielt er for oss, da 

det er en konstant flyt av nye potensielle 

produkter fra nye bedrifter, startups, og 

eksisterende bedrifter som vil introdusere 

innovasjoner på nye marked. I tillegg er det 

irrelevant med tanke på at vi ikke skal ta inn 

«Alle»- Vi skal kun fokusere på de som etter vår 

oppfatning er høykvalitets-produkter med høyt 

potensiale. Denne selektive strategien har bunn i 

«Strand-modellen», en selvutviklet teori om at 

visse nye produkter har gitte kvaliteter som gir en høyere relativ mulighet til å lykkes på 

markedet. 
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6.1 Job, pains and gains 
 

Den nye tilnærmingen 

 

Jobs, Pains og Gains er viktige å definere for oss i InNorvation da disse legger grunnlaget 

for hvordan vi skal opptre, hva vi skal gjøre og på hvilken måte. 

Jobs kan være funksjonelle, sosiale og emosjonelle. 

Funksjonelle jobs er hovedsakelig det faktum at kundene får kjøpt fysiske produkter til en 

rimelig penge som de får «i hånden» og kan bruke. For leverandørene sin del slipper de å 

ta seg av promoteringen. 

Sosiale jobs kan være det faktum at kundene våre kan skryte til sine bekjente om at de 

alltid har de nyeste produktene markedet har å tilby. I tillegg kan brukere samles for å 

benytte seg av produktene, og teste de ulike produktene hos venner før de eventuelt kjøper 

selv. 

Emosjonelle jobs dette produktet tilbyr kan være det faktum at kundene føler de er del av 

en eksklusiv kundegruppe. De liker sammenhengen mellom produktets navn/merke og 

deres kjøpsvaner, og de føler at ved å kjøpe produktet er de en del av et større felleskap. 

De tidligste brukerne av produktet føler seg kanskje trendy eller nytenkende, og etter hvert 

er håpet at alle brukere skal gjenkjenne vårt produkt som et trygt og godt valg uten for stor 

risiko tilknyttet. 

Pains er det «motsatte» av «gains», med tillegget «obstacles og risks» 
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Funksjonelle pains er det vi tar sikte på å minimere for våre kunder, men det vil alltid 

finnes noen. For eksempel vil det være vanskelig for oss å kontrollere hvor bra 

distribusjonen fungerer til et hvert tidspunkt, noe som kan hemme kundenes oppfatning av 

oss. 

Emosjonelle pains kan være det at produktet ikke er like tilpasset alle, at man ikke føler 

seg komfortabel med å kjøpe «uprøvde» produkter som er forskjellig fra «den gamle 

måten» å gjøre ting på. 

Sosiale pains er ikke vårt største problem, da det ikke er noe særlig negativt knyttet til vårt 

produkt sosialt sett. Kanskje blir enkelte redde for å bli sett på som «hipstere» eller sære 

personer dersom de handler på et slikt sted, dersom ingen andre gjør det? 

Obstacles kan for eksempel være økonomi hos kunden, leveringsevne hos leverandøren, 

samt kommunikasjonssvikt mellom en eller flere (kunde-leverandør, oss-leverandør, 

kunde-oss). 

Risks kan være det faktum at man ikke alltid finner «vinnerprodukter» selv om man tar 

alle forhåndsregler og følger vår spesiallagde inntaksmodell. Det er heller ikke gitt at selve 

konseptet eller bedriften vil lykkes på sikt, da de fleste bedrifter ikke overlever de første 

årene i drift. 

Gains er det motsatte av «pains» 

Funksjonelle gains vil her være et trygt og godt produkt som alltid leverer som det skal. 

Det er pent å se på, og enkelt å bruke. Plattformen vil bli kontinuerlig oppdatert, så man 

har alltid tilgang på de nyeste produktene. 

Emosjonelle gains kan være det at man føler tilhørighet, samt at man identifiserer seg med 

produktets andre brukere. 

Sosiale gains kan forekomme rundt det faktum at man får lyst til å vise frem produktet 

man har kjøpt til sine bekjente, og dermed oppleve en «sosial boost» som følge av dette. 

Gain Creators og Pain relievers er de faktorene som legger til rette for gains og pains, og 

hvordan disse oppstår/blir løst.  

Gain creators hos «Veteranen» er for eksempel; Den oppdaterte nettbutikken som er 

spennende for alle, det enkle og kule designet som er godt tilpasset de fleste målgrupper, 

de informative produktsidene og den relativt lave kommisjonen vi tar med salg. 

Pain relievers er måten man skal løse de ulike pains som er forbundet med produktet. Dette 

kan komme i form av en distribusjonsforsikring, et «botsystem» for 

tredjepartsleverandører som ikke leverer når de skal eller feil/dårlig produkt, I tillegg 
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slipper man «painen» det er å bestille et produkt uten å vite eksakt hvordan kvaliteten er og 

hvordan det funker. 

 

7.0 Kostnadsstruktur 

Kostnadselementer: 

Bedriftens viktigste elementer i form av kostnader i oppstartsfasen vil være kjøp og leie av 

domene og Webhotel, samt tjenester relatert til utvikling og vedlikehold av nettsted. Det er 

dette brorparten av vår kapital kommer til å bli investert, med tanke på at dette vil gi størst 

innvirkning på vårt totalprodukt og måten vi fremstår på for eventuelle kunder og partnere. 

Markedsføringsmateriell vil være svært viktig for å skape awareness rundt oss og vår side, 

med mål om at investeringer på denne fronten vil gi en forsterket merkevare og da igjen 

høyere trafikk på nettsiden som følge av dette. I tillegg kommer andre nødvendigheter som 

kontorartikler og annet materiell, businessmøter i form av lunch/middag med webdesigner, 

klienter og potensielle kunder, konsultasjonsarbeid, promoteringsvideo, eller andre digitale 

hjelpemidler som facebook-annonse, andre annonser og generelt kostnader knyttet til 

nettverksbygging.   

Fremtidige kostnader 

Etter hvert som bedriften utvikler seg må man være taktisk slik at man ikke bruker for mye 

ressurser på feil områder, derfor kan det være greit å tidlig ha klart for seg hvor man vil 

hen og hvordan man kan komme seg dit. De ressursene vi må tilegne oss fremover blir 

veldig like de vi allerede har, i tillegg til de potensielle hjelpemidlene vi må hente inn for å 

kunne være en link til bedriftsmarkedet. Dette kan for eksempel være mer avansert 

markedsføringsmateriell, leie/kjøp av møterom/forretningslokale, leie av advokat eller 

andre juridiske tjenester, og andre potensielle kostnadsposter i forbindelse med en slik 

utvidelse.  

Eksempel: fremtidige kostnader, utdrag fra år 1 av driftsbudsjettet 
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8.0 Produkt og Marked 

Vår nettside: 

Nettsiden vår fungerer slik at vi henter inn de beste håndvalgte innovasjonene i forhold til 

innkjøpsmodellen vår «PISKKED» 

fra det internasjonale markedet, og selger disse via vår nettbutikk – uten å ha en eneste 
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vare på lager selv! Vi omgjør alle priser til norske kroner, og skal så langt som det er mulig 

prøve å forhandle med våre leverandører for å unngå frakt på samtlige produkter, da dette 

er noe mange kunder er svært opptatte av. Vi skal i første omgang satse på produkter som 

akkurat har kommet i produksjon.  

Vi vil foreslå for disse leverandørene å selge deres produkter via vår plattform på det 

grunnlaget at vi er en eksklusiv salgskanal på et høykostnads-marked med svært stor 

kjøpekraft. På mange måter er det norske markedet med sin høye Big-Mac index, høye 

interne produksjonskostnader og reallønnsvekst et optimalt marked for nye produkter 

dersom de får den oppmerksomheten de behøver, gjennom vår plattform.  

Måten vi skal drive nettsiden på er ganske lik en vanlig nettbutikk, med noen essensielle 

endringer; I stedet for å ha varelager blir alt solgt via en tredjepart, noe som fjerner all 

kostnad og risiko vi eventuelt ville ha hatt i forhold til dette. I tillegg skal vi ha 

produktdemonstrasjoner med produktene i form av promoteringsvideoer eller tekst på 

norsk som vi selv skal fremstille på en kreativ og innbydende måte. Etter hver dag blir 

bestillinger fra vår side sendt direkte til hver enkelt leverandør, som da igjen sender 

produktene fra sine lager til våre kunder. Vi skal ha et system som gjør at en viss 

prosentandel (15%) av salgene går til oss og vår konto, hvorav de resterende skal dekke 

frakt- og produktkostnadene for våre leverandører. Ved å ha en fast sats på 15 % vil vi 

kunne tilby et rimelig alternativ til andre nettbutikker eller detaljister, samt at det vil gjøre 

regnskapsarbeidet betydelig mye lettere, og det muliggjør også en automatikk hvor 85% av 

inntektene automatisk videreføres til tredjepartens konto når en ordre er betalt. 

 

8.1 Liknende produkter/konkurrenter: 
Dette gjør altså at vi sitter igjen med ansvaret for markedskommunikasjon, kundekontakt 

og eventuelle andre ansvarsområder som stedfortreder for disse selskapene, samt 15% av 

alle salg som går gjennom vår side. På en måte er vi da ganske like nettsider som 

Miinto.no, og andre som gjør tilsvarende arbeid, men på en litt annen måte. Vi skal ha 

flere ansvarsområder enn hva disse nettsidene har med sine tredjeparter. Vi vil utgjøre det 

meste arbeidet når det kommer til markedsføring, produkt plassering og lignende på 

nettbutikken. Hos eksempelvis Miinto, er alt ansvaret flyttet fullt og helt over på 

tredjeparten. I tillegg til dette har de ulike avtaler med forskjellige klesbutikker, noe som 

skaper usikkerhet og urettferdighet ovenfor flere tredjeparter. Vi ønsker at alle 

leverandører som selger via oss skal få samme gode kundeservicen, og vi ønsker å ta del i 
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det meste som skjer på nettsiden. Det tredjepart for det meste vil måtte holde styr på, er 

lagerbeholdning, godkjenning av salg på siden og å sende varen til kjøper av produktet. 

Det vil også komme flere tjenester de kan benytte seg av i det lengre løp.  

Et enklere liv og teknikkmagasinet er i dag de største konkurrentene på det norske 

markedet når det kommer til nye tekniske produkter, foruten om det internasjonale 

nettbutikker. Disse butikkene har også standard nettbutikker, hvor de selger produkter fra 

sine lager. Vi har en fordel her. Ikke bare slipper vi lagerbeholdning, men vi vil lettere få 

inn nye og interessante produkter på det norske markedet grunnet en slik ordning. Enklere 

liv og Teknikkmagasinet kan tilby er også fysiske butikklokaler rundt om i landet. Det blir 

derfor essensielt for oss og nå ut til flere forbrukere, og hvis disse at netthandel er trygt og 

enkelt. 

Kickstarter og Indigogo er både konkurrenter men også en kilde for nye potensielle 

produkter på Nykommer.no. Vi skal begynne med crowdfunding slik at flere norske 

forbrukere vil tørre å benytte seg av en slik tjeneste og kjøre en markedsundersøkelse på 

om folk tørr/holder på med crowdfunding i dag.  

Comingsoontech er en nettside med like aspekter som baserer seg på ren promotering. Vi 

skal ha en tjeneste som er tilnærmet lik, med en litt annen approach i forhold til 

markedskommunikasjon. 

 

9.0 Markedsføringsstrategi 

9.1 Branding: 

InNorvation SB leverer et produkt i form av en nettbasert salgsplattform som skal fungere 

som en markedskommunikator for et visst antall nyoppstartede bedrifter og produkter. 

Dette gjør at awareness, merkevare og branding er svært viktig. Det er viktig med et godt 

brand først og fremst for å få kundene til å komme til, og stole på vår butikk og vår 

fremgangsmåte. Dette vil i tur også føre til at vi får flere kunder, og en større og sterkere 

merkevare. Denne merkevaren blir da igjen viktig den andre veien, mot våre leverandører; 

Det er ikke bare vi som er selektive når vi skal velge hvilke produkter vi skal stå for, men 

mange leverandører vil også stille visse krav til vårt brand, vår seriøsitet og vår evne til å 

være en kvalitativ kanal for deres produkter.  

Våre hovedkanaler vil være sosiale media, lokal/nasjonal radio og tv, andre medier. Etter 

vi har skaffet oss en kritisk brukermasse gjennom våre allerede eksisterende nettverk, 

fylkesmesse, promotering på egen hånd, samt andre eventuelle eventer, vil vi sette i gang 
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videre tiltak for å ekspandere. Vi vil prøve å nå ut til de overnevnte aktørene. Vi vil dra 

nytte av nettverkene våre partnere har, og prøve å gjøre kreative og/eller kontroversielle 

tiltak for å skape medieoppmerksomhet. Alt i alt handler det meste om å skaffe høyere 

trafikk på vår nettbutikk, samt økt tilfredshet blant eksisterende kunder og leverandører. Et 

voksende brand som ikke skal skades av utviklingen vil være vårt hovedmål. 

Våre hovedkanaler vil være sosiale media, lokal/nasjonal radio og tv, andre medier,  

Vi bruker Norge som vårt hovedmarked i første omgang, før da eventuelle utvidelser vil 

komme naturlig etter hvert som bedriften vokser og vi ser at anledningen byr seg til dette. 

Ved at vi fokuserer på det norske markedet i starten vil også leverandørene som selger 

gjennom vår pattform få en indikator på hvordan deres produkt selges på et stort og 

sammensatt marked. Her blir det lettere å kunne gjøre undersøkelser og analyser av 

markedet underveis, noe både vi i Innorvation SB og tredjepart kan ta nytte av. Netthandel 

i Norge er fortsatt lite utbredt ( Innhenting av sekundærdata og markedsundersøkelser). Vi 

vil være med å gjøre netthandel større og tryggere for forbrukerne på markedet. 

 

10.0 Risikoanalyse 

 

10.1 Risikoprofil: 
Etter at vi analyserte verdikjeden vår, satt vi opp et skjema for å få en oversikt over de 

mulige risikoene og ulike tiltakene vi tenker å sette i verk for at hindre at det ikke skjer. 

Risikoene settes opp etter hvor sannsynlige det er at det faktisk hender, der 1 er meget lite 

sannsynlig og 6 er veldig sannsynlig. 

 

Risikoen for at det oppstår problemer under utviklingen av selve nettbutikken eller 

plattformen - 3 

Risikoen for at det skal oppstå et problem kan bli en realitet om vi møter på ulike former 

for virus som senker prosessen. 

 

Stopp i utvikling av nettside grunnet at ekstern utvikler av nettside mangler den påkrevde 

kompetansen – 1 

Her er det veldig liten risiko, siden vår IT-mentor sitter på kunnskap vi ikke en gang kan 

forestille oss. Risikoen for at dette skal bli en realitet er særdeles liten. 



 23 

 

Finansieringen av drift – 1 

Dette tenker vi ikke vil ha så mye risiko, da kostnadene for å drive en slik side er 

minimale. 

 

Ikke nok kunder til å skape nok inntekt – 2 

Risikoen her ligger i om vi ikke klarer å nå ut til nok potensielle kunder. Dette går på oss i 

form av dårlig markedsføring og lignende. Det er et marked for det, og det er derfor vi 

velger å se på dette som en relativt lav risiko. 

Samarbeidspartner trekker seg – 3 

Det kommer litt an på hvordan vi håndterer saken. Risikoen kommer frem om vi ikke 

fremstår som profesjonelle nok ovenfor de ulike aktørene som har vist interesse for vårt 

prosjekt. 

 

10.2 Exit muligheter 
Det er viktig å vurdere eventuelle exit muligheter for å sikre oss selv og eventuelle 

investorer i fremtiden. Vi har valgt å lage en liste over de mest relevante exit mulighetene 

for vårt prosjekt. 

 Konkurs: Den enkleste, men mest brutale exit vi kan utføre er å slå selskapet 

konkurs. I et aksjeselskap, som vi ønsker å opprette etter avvikling av 

studentbedrift, vil kun selve selskapet gå konkurs, og ikke personene bak bedriften. 

Dette er siste utvei hvis alle andre muligheter er blokkert. 

 Salg av konseptet: Å selge konseptet er også en mulighet man bør ta i betraktning.  

Dette helt klart en exit vi ønsker å prioritere fremfor å gå konkurs. Hvis en større 

aktør kjøper oss opp, vil dette også kunne være en sikker exit mulighet for 

eventuelle investorer også. 

 Selge andeler: Før vi går så langt som å selge hele konseptet vil vi se på 

mulighetene for å selge andeler av selskapet. Dette kan hjelpe oss i å betale ut 

eventuelle investorer, samt å prøve å få orden på bedriften. 

 Salg av funksjoner og produkter: Vi sitter i dag på en oppfunnet funksjon som vi 

får hjelp med å utvikle til å bruke på nettsiden. Samtidig prøver vi hele tiden å 

komme på nye funksjoner og konsept som kan brukes, for å holde salgsplattformen 

innovativ. Disse funksjonene og konseptene kan være mulig å selge til andre 
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nettbutikker og aktører, for å få inn litt kapital. Hvis vi velger å ta noen agenturer 

igjennom Innorvation SB kan det være at vi sitter på et lager med produkter i 

fremtiden. Dette er det også muligheter for å få solgt ut før mer drastiske tiltak 

eventuelt må på banen.  

 Franchising av konsepet: Når det kommer til franchising av konseptet, ser vi ikke 

så mange muligheter. Hvis vi ikke slår igjennom på det norske markedet, vil vi så 

raskt som mulig åpne for å gå inn på det internasjonale markedet. Vi er i gang med 

prosessen om globalisering, og vil jobbe med dette mens vi fokuserer på det norske 

markedet. Skulle det vise seg at det det norske markedet ikke er klar for et slikt 

konsept, og at vi mangler vi penger til å kunne satse internasjonalt, vil vi revurdere 

mulighetene, selv om det er uvanlig å drive med franchising på dette feltet. 

 

11.0 Investeringsbudsjett og finansiering 

 

Vi er villige til å selge deler av bedriften for kapital. Det totale kapitalbehovet for drift de 

første 3 år er kr 5.193.000, så vi ser for oss at et innskudd på 5 millioner kroner hadde vært 

optimalt sett i et finansieringsperspektiv. 

Men for å vite hvor mye av vår bedrift 5.000.000 kr vil gi, er vi nødt til å først finne selve 

verdien av bedriften; 

Regnestykket blir altså (år6+7+8)/3=X. X/0,2=verdi 

7.800.000+9.200.000+10.600.000/3= 9.200.000 

9.200.000/0,2= 46.000.000 kr 

Siden bedriften vår i våre øyne er verdsatt til 46 millioner, vil en eventuell investering på 5 

millioner kroner gi en 10% andel i bedriften. I tillegg hadde det vært positivt for oss å 

kunne dra nytte av kompetanse fra ekstern VC. 
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Likviditet: 

 

 

Budsjett:  

Har 8000 å bruke, eventuelt muligheter for støtte. Da vi ikke har varelager eller risiko på 

den måte, har vi den fordelen at våre kostnader i all hovedsak er digital hjelp og 

utviklings/konsultasjonsoppgaver, businessmøter, samt markedsføringsmateriell. Slik ble 

budsjettet endret over dette semesteret. 

Balanserapport 

 

 

 Ved  Ved 

 periodens  periodens 

 begynnelse Endring slutt 

EIENDELER 
   

Omløpsmidler 0,00               3050 3050 

SUM EIENDELER 

   

0,00 3050 3050 

EGENKAPITAL OG GJELD    

Egenkapital 
   

Egenkapital (innskutt og opptjent) 8000 -7618,88 381,12 

Udisponert resultat 
   

Udisponert resultat 0,00 0 0 

Sum egenkapital (inkl, udisp. resultat) 

   

8000 -4568,88 3431,12 

Gjeld 
   

Sum gjeld    



 26 

0,00 0,00 0,00 

SUM EGENKAPITAL OG GJELD 

   

0,00 -4568,88 3431,12 

    

Avvik 0,00 0,00 0,00 

 

  



 27 

 

 

12.0 Status i dag 

 

På dette tidspunktet er vi i utviklingsfasen av plattformen, og i kontinuerlig dialog med 

webutvikler, potensielle kunder samt veiledere og andre interresenter. Vi jobber mest med 

å utvikle selve funksjonaliteten på plattformen, og forbedre brukeropplevelsen for kunder 

og leverandører. 

Vi har planlagt å utvikle plattformen slik at den inneholder alle features vi ble enige om. 

Med tanke på kunder har vi for eksempel Grush allerede, et selskap som selger interaktive 

tannbørster til barn. I tillegg er vi i dialog med flere, slik at vi satser på å lansere en 

fungerende nettside i nær fremtid. 

Vi skal ha samarbeid med studentbedrifter og markedskommunikasjon i form av radio 

Ålesund og andre promoteringsaktiviteter. I tillegg til dette vil vi prøve å være aktive på 

nettaviser og andre sider som har med innovasjon og gjøre, for å få inn artikler på disse. 

Dette utgjør flere klikk på vår nettbutikk. Senere vil vi se på mulighetene til å investere 

mer i markedskommunikasjon for å ytterligere bygge et nettverk og merkevare. 

Plattformen vi foreslår er unik og kreativ, dermed har vi stor tro på både ideen og egne 

ferdigheter til å gjennomføre den. Vi skal gi Norge et svar på flere innovative tjenester på 

en og samme plattform. Senere vil dette kunne utvikles videre mot det internasjonale 

markedet, men vi kommer til å bruke Norge som et testmarked, da dette er et av de 

«enkleste» markedene å operere på, med tanke på det økonomiske støtteapparatet, og 

kjøpskraften hos de norske forbrukerne. 
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2. Metodedel 

 

 

 

 

 

I metodedelen finnes alt av relevant fagstoff (med kilder) som er relevant til oppgaven. 
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METODEDEL 
 

Kildene vi har brukt består for det meste av ulik faglitteratur og kunnskaper vi har tilegnet 

oss opp gjennom årene vi har gått her på NTNU Ålesund. Noen forklaringer er tatt fra 

kunnskap vi sitter inne med, noen fra bøker og sikre kilder. Definisjonene vi henter fra 

andre plasser enn bakerst i hodet vil bli merket med ( ). Vi har valgt å delvis separere 

metodedel (teori) fra selve oppgaven, da vi har anvendt teorien på en god måte, noe som 

kommer klart frem i oppgaven. 

 

1.0 Etablering 
 

1.1 Veileder 

” Privatlærer, instruktør, veileder. I denne betydningen brukes ordet gjerne om en 

ledertype som leder og styrer ved å gå aktivt inn og personlig motivere og hjelpe sine 

underordnede.” (Store norske leksikon, 2009). 

 

1.2 Mentor 

«En mentor defineres generelt som en person med stor erfaring og viten, som har forpliktet 

seg til å bidra med å skape karrierestøtte til sine menteer, det vil se de som er i fokus i 

mentorskapet» (Forensis 2015).   

 

1.3 Revisor 

«En revisor jobber med revisjon, som er kontroll og gransking av regnskaper» (Store 

Norske Leksikon, 2014). 

 

1.4 Vedtekter 

Vedtekter er en organisasjons overordnede føringer for styring av selskapet. Vedtektene 

overgår styrets løpende vedtak. Forslag til vedtekter skreves ned og leveres under 

stiftelsesmøtet (Store Norske Leksikon, 2015) 
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1.5 Stiftelsesmøte 

” En organisasjon blir dannet på et stiftelsesmøte. På dette møtet samles de som står bak 

organisasjonsidéen og andre interesserte som kunne tenke seg å være med på oppstarten” 

(batteriet.no, 2015). Det som en må gjennom før et stiftelsesmøte er følgende; 

 

- Finne et formål med organisasjonen som stiftes. 

- Lage forslag til de ulike vedtektene organisasjonen skal følge. 

- Finne personen som sier seg villig til å sitte i styret og som er villig til å være 

medlemmer. 

- Lage en plan over hva organisasjonen må gjennom i dens første periode, og hva 

medlemmene av organisasjonen får igjen for å være med. 

- Finne et sted å holde møtet. 

- Forberede seg godt. 

 

På møtet skal vedtektene vedtas, styret skal velges og det må settes arbeidsmål for valgt 

styre.  

 

2.0 Produktutvikling. 
 

2.1 Prototype 

En prototype kan defineres som:” An approximation of the product along one or more 

dimensions of interests” (Ulrich & Eppinger, 2012), eller” En framstilling som er 

tilnærmet lik sluttproduktet”. Innenfor produktutviklingsprosjekt, er prototype brukt for 

fire forskjellige grunner: Læring, kommunikasjon, integrasjon og milepæler. 

 

2.2 Brainstorming 

” Brainstorming er kanskje den mest kjente tilnærmingen med det formålet om å skape så 

mange ideer som mulig, og det har mange fordeler: 

- Stimulerer kreativitet. 

- Oppfordrer felles problemløsning. 

- Gjør det mulig for deltakerne å bygge på hverandres ideer. 
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- Minimerer tendenser til for tidlig evalueringer av ideer. 

- Setter pris på å tenke utenfor de tradisjonelle grensene” (Andersen, 2007) (Forsth 

L, 2014). 

 

2.3 CPS 
 

”CPS kombinerer struktur og styring med åpen og fri tenking. Prinsippene om å utsette 

vurderingene og å vente med løsningen er innbakt i metoden. En veksler mellom divergent 

og konvergent tenking. CPS består i prinsippet av sju trinn: 

1. Utgangspunktet for problemet 

2. Søk fakta. 

3. Søk problem. 

4. Søk ideer. 

5. Søk løsning. 

6. Søk aksept. 

7. Lag handlingsplan (Forsth L, 2014)”. 

 

2.3 Screening og scoring. 
«Screening og scoring består av å kjøre ulike konsept igjennom en 6 stegs modell med et 

felles referansekonsept i en screening matrise. De ulike stegene er som følger: 

1. Klargjør utvalget i matrisen. 

2. Rangere konseptene 

3. Videre rangering. 

4. Kombinerer og forbedre konseptene. 

5. Velg et eller flere konsepter. 

6. Felles refleksjon over resultat i prosessen» (Ulrich & Eppinger, 2012). 
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3.0 IPR strategi 
 

3.1 Varemerke 
 

3.1.1 Hva er et varemerke? 

«Et varemerke er et særpreget kjennetegn for varer og/eller tjenester. Et varemerke kan 

bestå av alle slags tegn, og må kunne gjengis grafisk. Et varemerke kan for eksempel bestå 

av ord og ordforbindelser, navn, logoer, figurer og avbildninger, bokstaver, tall, 

emballasje, lyd og bevegelser, eller kombinasjoner av disse» (Patentstyret.no, 2016). 

 

3.1.2 ”Hvorfor registrere varemerket?” 

«En varemerkeregistrering gir enerett til å bruke varemerket som kjennetegn for ens varer 

og/eller tjenester. Et varemerke representerer ens identitet i markedet. Et varemerke kan 

knyttes til kvalitet og omdømme, og er viktig i markedsføringen av ens produkter og 

tjenester. Et varemerke er ofte et resultat av en betydelig innsats i form av tid og ressurser. 

Det er derfor viktig at man sikrer seg eneretten til ens varemerke» (Patentstyret.no, 2015). 

 

3.1.3 Krav til et varemerke. 

«Et varemerke kan registreres bare hvis det er egnet til å skille ens varer og/eller tjenester 

fra andres. 

- Et varemerke må ha en viss grad av fantasifullhet – på fagspråk kalles 

det ”særpreg”- fordi varemerket skal sikre at forbrukeren kjenner igjen den som 

tilbyr en bestemt vare eller tjeneste. 

- Man kan ikke uten videre få enerett til merker som kun beskriver varen eller 

tjenesten. Med ”beskrivende” menes det eksempelvis at varemerket sier hva man 

produserer, eller forteller om egenskaper eller kvaliteter ved varen eller tjenesten. 

- Et varemerke som er beskrivende eller mangler særpreg kan allikevel registreres 

hvis det søkes sammen med et mer spesielt ord eller det søkes sammen med en 

figur. 

- Hvis merket ikke er tilstrekkelig særpreget kan det allikevel registreres etter såkalt 

innarbeidelse, hvis man kan vise til utstrakt bruk i Norge og at bruken har ført til at 

merket er god kjent som et kjennetegn for ens varer eller tjenester. 
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- For alle varemerkesøknader gjøres det en vurdering om det finnes eldre registrerte 

varemerker som er til hinder for en registrering av det merket man har søkt om. 

- Dersom varemerket det søkes om er villedende, vil det ikke uten videre kunne 

registreres. Et varemerke kan være villedende hvis en del av kjøperne kan komme 

til å få feil oppfatning om hvilken type vare eller tjenester det gjelder» 

(Patentstyret, 2014). 

 

3.2 Design 
 

3.2.1 Hva er et design? 

 

Design er et ord som brukes til å omtale et produkts utseende/utforming. 

 

3.2.2 Hva kan designbeskyttes? 

 

- «Form og utseende på et produkt 

- Deler av produktet. 

- Utseende på ikke-fysiske gjenstander slik som skjermbilder fra web, bevegelig 

design, typografiske skrifttyper og grafiske symboler. 

- Et ornament, for eksempel dekoren på et servise eller figureringen på tekstiler og 

tapet. 

- Et interiørmessig arrangement. 

For å få registrert ditt design må det være nytt» (Patentstyret.no, 2015). 

 

3.3 Domene. 
 

Et domenenavn er navnet på en internettside eller. Dette kan være navn som for 

eksempel ”finn.no” eller ”facebook.com” osv. I Norge er det geografiske toppdomenet 

«.no». Det er normalt å skape en sammenheng mellom e-postadresser eller nettsider opp 

mot selve domenenavnet. 
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4.0 HR og HMS arbeid. 
 

4.1 HR 
 

Store bedrifter og andre organisasjoner av stor størrelse innehar en stor mengde ressurser 

som må styret på korrekt måte for å oppnå best mulig resultat. Med dette menes det praksis 

og teori rundt dette med ledelse av menneskelige ressurser som for eksempel egenskaper, 

evner, erfaringer, kunnskaper og generelle ferdigheter (Nordhaug, 2009). 

 

4.2 HMS. 
 

HMS står for Helse, Miljø og Sikkerhet. De fleste som er i det daglige arbeidslivet har 

kjennskap til dette begrepet. HMS blir mer og mer aktuelt med tiden som går, og flere 

arbeidsgivere stiller stadig større krav til akkurat dette. 

 

4.2.1 Helse 

 

H-en i HMS står for helse. Det daglige HMS-arbeidet som foregår innad i en bedrift 

handler ikke bare om den fysiske helse-delen, men også dette rundt psykisk helse. For å på 

best mulig måte forsikre seg om at alle på arbeidsplassen har en god helse, må en se på 

helse-delen med et helhetlig perspektiv. Med dette menes det at en må ta begge former for 

helse, som er fysisk og psykisk, i betraktning (Beggerud, 2005). 

 

4.2.2 Miljø 

 

Med miljø menes det både det ytre miljøet rundt en bedrift og arbeidsmiljøet innad i 

bedriften. Arbeidsmiljøet er der en ansatt eller leder utfører gitte arbeidsoppgaver, her er 

det snakk om både fysiske og psykiske elementer. Med ytre miljø menes det hva en bedrift 

kan gjøre for å forhindre forurensing fra bedriftens ulike virksomheter ut til luften, vannet 

og jorden i bedriftens omgivelser (Beggerud, 2005). 
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4.2.3 Sikkerhet 

 

Når det kommer til dette med sikkerhet, så deles det inn i to ulike forhold, disse er 

sikkerhet for mennesker og sikkerhet for miljøet rundt bedriften.  

 

4.3 Inkluderende Arbeidsliv 
 

Inkluderende arbeidsliv i regi av NAV, er et tiltak som skal være med på å få alle inn i en 

jobb de kan føle seg tilpass i. De står bak IA-avtalen, som så mange bedrifter er med på å 

inngå. Denne avtalen handler om å gjøre det norske arbeidslivet generelt mer inkluderende 

og åpne for vanskeligstilte personer som sliter med å komme inn i arbeidslivet. En IA-

bedrift får mer bistand fra NAV til å nå de 3 ulike delmålene, som er; å redusere 

sykefravær, øke andelen med redusert arbeidsevne i arbeidslivet og øke generell 

yrkesaktivitet for eldre arbeidstakere (Regjeringen.no, 2017) 

 

4.4 Medarbeidersamtale 
 

En medarbeidersamtale er en samtale som foregår i fortrolighet mellom en ansatt og leder i 

en bedrift. Her skal de diskutere ulike synspunkt og følelser som i det lange løp skal 

påvirke bedriften positivt. På mange måten er samtalen et verktøy for å kartlegge 

utviklingen for de ulike aktørene innad i bedriften.  

 

5.0 Markedsføring 
 

Betegnelsen markedsføring kan defineres som forskjellige aktiviteter innad i en 

virksomhet som markedsundersøkelser, promotering, produktutvikling, distribusjon av 

tjenester og produkter, og generell markedspåvirkning. En annen betegnelse er at 

markedsføring er et bedriftstiltak hvor man forsøker å utrette et bedre bedriftstilbud som er 

ulikt konkurrentenes tilbud. Dette gjøres på en måte som skaper verdi for kunden. 

 

Å kunne forstå kunden ved å dekke eller skape et behov er hva markedsføring handler om. 

Det å kunne tilby et behov som overgår konkurrentenes tilbud er essensielt. Ut ifra ulike 
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markedsundersøkelser og markedsanalyser vil markedsførere finne kundegrupper, og 

plassere produktene og tjenestene ut ifra deres målgruppe. Riktig prissetting, 

kommunikasjon og service er også viktige faktorer for at kunden skal få positive 

assosiasjoner til bedriften. (Mosseberg & Sundstrøm, 2013) 

 

5.1 Segmentering 
 

Segmentering er en form for inndeling av markedet som er baserer seg på fellestrekk ved 

kunder og forbrukere. et segment er en gruppe forbrukere felles behov. Markedsførerens 

jobb her, blir å identifisere og finne ulike markedssegmenter, for så å gjøre rede for hvilket 

segment man skal henvende seg. Det er i hovedsak to forskjellige grupper av variabler man 

bruker for å dele inn forbrukermarkedene i segmenter. Man har beskrivende egenskaper 

slik som geografi, demografi og psykografi. Geografi baserer seg på inndelinger som 

nasjoner, landsdeler, fylker, byer osv. Demografisk segmentering går ut på inndeling av 

kjønn, alder, yrke, inntekt, utdanning, religion, osv. disse variablene kan assosieres med 

behovene og ønskene til forbrukere. Tilslutt har vi psykografisk segmentering. Denne form 

for inndeling baserer seg på ulike psykologiske og personlige trekk hos forbrukeren, samt 

livsstil, verdier og lignende. Den siste av de to grupperingene er atferdssegmentering. 

Dette baserer seg på dele inn kjøperne i grupper på bakgrunn av holdninger, kunnskaper og 

anvending av et produkt. (Kotler 2016, s. 345-357)       

 

5.2 Målgruppe 
 

Valget av målgruppe kommer i neste rekke etter å ha funnet markedssegmentene for 

organisasjonen. Målgruppe er en selektert del av markedet som organisasjonen ønsker å 

fokusere på. Det er målgruppen det ferdigstilte produktet skal appellere mest til. 

Eksempelvis vil Maarud, produsent av potetgull, sin målgruppe være alle forbrukerne som 

spiser potetgull. (Kotler 2016, s. 921) 
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5.3 Kundeverdi 
 

Kundeverdi kan defineres som det kunden anser som det beste tilbudet ut ifra en 

kombinasjon av de tre kjernefunksjonene; kvalitet, service og pris. Summen av materielle 

og immaterielle kostnader og fordeler er det kunden ser på når de skal velge et produkt. 

(Kotler 2016, s. 43) 

 

5.4 Maslows behovspyramide 
Maslows behovspyramide (se figuren under), tar for seg menneskelige behov steg for steg 

i et hierarki. I følge Maslow, har vi mennesker et grunnleggende behov, noe han har 

rangert etter viktighetsgrad. Behovspyramiden kan gi en indikasjon på de ulike behov 

innenfor salg og kjøp.  

 

(http://ndla.no/sites/default/files/images/img_maslows_nb.jpg) 

 

5.5 SWOT- analyse 
 

En SWOT-analyse er definert som en generell vurdering av en bedrifts sterke og svake 

sider, muligheter og trusler. Analysen av muligheter og trusler, kalles en ekstern analyse. 

En bedrift må som regel holde oppsyn med de viktigste faktorene i makrosystemet 

(demografiske, økonomiske, teknologiske, politiske, juridiske, sosiale og kulturelle 

http://ndla.no/sites/default/files/images/img_maslows_nb.jpg
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forhold) og viktige aktører i mikrosystemet (kunder, konkurrenter, mellomledd, 

leverandører) som påvirker dens evne til å høste fortjeneste. (Kotler, 2016) 

 

6.0 Markedsundersøkelse 
 

En markedsundersøkelse er en undersøkelse der en sjekker interessen for sitt 

produkt/tjeneste. En samler inn data fra ønsket marked for å løse et bestemt problem. Det 

er en systematisk prosess hvor en samler inn data, analyserer og rapporterer hva en har 

funnet som kan videre resultere i en samlet konklusjon. Undersøkelsen vi utførte var en 

kvantitativ undersøkelse, da det er et stort antall svar.  

 

” Skaff deg kunnskap om kundemarkedet gjennom å knytte kontakter, oppsøke potensielle 

kjøpere, følge med på hva konkurrenter og leverandører av substitutter gjør, observere 

trender m.m.” (Hovland, 2012). Dette gjøres gjennom å utføre ulike 

markedsundersøkelsene. 

 

7.0 Salg og salgsstrategi 
 

7.1 Verdikjede 

 

” En verdikjede består av aktiviteter som omformer råmaterialer og komponenter til 

produkter – den tar inn råmaterialer, behandler dem på en eller annen måte og sender 

resultater ut igjen” (Strategi, Øystein D. Fjeldstad, 2014). Det kan også omtales som et 

verktøy som kan brukes til å kartlegge de ulike konkurransefortrinnene til en bedrift eller 

organisasjon.  

 

7.1.1 Verdiskaping 

 

” Verdiskaping er utførelse av aktiviteter hvor verdien for kunden (brukeren) overstiger 

kostnaden forbudent med aktivitetsutførelsen” (Strategi, Øystein D. Fjeldstad, 2014). Det 

er her en bedrift altså omformer ressursene den innehar om til et produkt eller en tjeneste 

som kan dekke kundenes ulike behov. 
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7.1.2 Outsourcing 

 

” Det er blitt vanligere å sette bort deler av virksomheten til andre bedrifter, såkalt 

outsourcing” (Strategi, Øystein D. Fjeldstad, 2014). Det å hente inn ekstern hjelp der er 

manglende kompetanse blir sett på som hensiktsmessig. 

 

7.2 Distribusjon 
 

Distribusjon kan defineres som transport av ulike varer til en bestemt endestasjon eller 

sluttforbruker. Distribusjonskanaler kan ses på som kanalen mellom de forskjellige 

bedriftenes verdierklæring og målkundene. Det er via denne kanalen en bedrift kan levere 

dens verdier til kunden, om det så er direkte, eller gjennom et mellomledd. 

 

8.0 Økonomi 

 

8.1 Selvkostkalkyle 

 

” Med selvkost mener vi her alle kostnadene som/eller tjenesten medfører for bedriften” 

(finansleksikon.no, 2016). 

 

8.2 Driftsbudsjett 

 

Et driftsbudsjett kan også omtales som et resultatbudsjett, ettersom det er inntektene og 

kostnadene vi budsjetterer. Et driftsbudsjett er en sammenstilling av inntekter og 

kostnader/utgifter i løpet av en gitt økonomisk periode. 

 

8.3 Likviditetsbudsjett 

 

” Likviditetsbudsjettet er en virksomhets oversikt over planlagte innbetalinger og 

utbetalinger i en fremtidig periode, som forteller om man har penger nok til å betale 

løpende utgifter” (e-conimic.no, 2015). 
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9.0 Nettverk og kundekontakt 
 

9.1 Nettverk 

 

Et nettverk kan defineres slik; ”Et nettverk er i sin enkleste form to personer som har 

kontakt med hverandre og utveksler informasjon” (Hovland, 2012). En person som skal 

begynne som entreprenør vil fort merke at en er avhengig av å danne seg så store nettverk, 

så fort som overhodet mulig. En innehar sjeldent tilstrekkelig kunnskap, de påkrevde 

ferdighetene eller ressurser gode nok til å starte opp helt på egen hånd. Det er her et stort 

nettverk vil komme en til gode. 

 

10.0 Avvikling 
 

10.1 Generalforsamling 
 

”En generalforsamling, er et møte av medlemmer i et selskap eller forening som er innkalt 

til drøftelse og avgjørelse av selskapsanliggender” (Store Norske Leksikon, 2011). Det er 

her det vedtas om en SB skal avvikles og legges ned for godt, eller om den skal gjenoppstå 

umiddelbart som AS.  

 

10.2 Miljørapport 
 

Samtlige regnskapspliktige bedrifter eller organisasjoner er pålagt å levere en rapport over 

eventuelle negative påvirkninger på miljøet i dets omgivelser. 

 

10.3 Årsmelding 
 

Årsmeldingen er til for å gi et innblikk i hva en organisasjon eller bedrift har bedrevet det 

siste året. Oppgaven for å skrive en årsmelding faller på sittende styre. En årsmelding 

skrives som oftest av en sekretær og ofte i samarbeid med leder eller andre medlemmer av 
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styret i bedriften. Her blir det utredet om styret i sin helhet, medlemmene, hvilke møter 

som har blitt gjennomført, arrangementer og generell økonomi (Batteriet, 2015). 

 

11. Gantt-skjema 
 

Et gantt-diagram, eller gantt-skjema sørger for at en holder planen for en selv og teamet 

oppdatert. Det er et verktøy som gjør det lettere for en å planlegge, gjennomføre og 

oppfølge diverse oppgaver. En kan også si at det er en grafisk framstilling av en strukturert 

prosjektplan.  
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Vår 2017 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3. Beskyttelse av IPR 

 

 

 

 

 

Denne delen inneholder informasjon om beskyttelse av blant annet merkevare, design og 

funksjoner, samt kort om domene. 
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1.0 Beskyttelse av IPR 

 

Beskyttelse av IPR (Intellectual Property Rights), eller immaterielle rettigheter på norsk, er 

beskyttelse av innovasjoner, oppfinnelser, varemerke, logoer og lignende. Vi har sett 

nærmere på mulighetene og behovene for beskyttelse av ulike elementer slik som 

merkevare, logo og ulike funksjoner på nettsiden. 

 

1.2 Firma- og produktnavn 
 

Som nevnt tidligere var vi igjennom en lang prosess for å finne domenet til nettsiden vår. 

Det samme kan vi si om firmanavnet InNorvation SB. Grunnen til at dette navnet ble valgt 

var pga assosiasjonen med innovasjon og Norge i samme setning. Det ga også god klang 

og høres ut som innovasjon på engelsk, innovation, noe som gir det et internasjonalt 

potensial. Begge navnene, InNorvation og «nykommer.no», appellerer til innovasjon og 

Norge. Som nevnt tidligere er vi fortsatt på leting etter et internasjonalt domene hvis vi 

skal prøve oss på det internasjonale markedet. 

 

1.3 Merkevare og Logo 
 

Med mindre vi utvikler vårt eget design på nettside og lignende kan vi ikke ta patent på 

design eller på selve nettsiden. Man kan derimot ta beskyttelse på varemerke og logo. 

Siden vi sitter på domenet “Nykommer.no” og InNorvation føler vi at varemerke og 

firmanavn er relativt trygt. Likevel vurderer vi å beskytte varemerke, firmanavn, samt 

slagord og logo. Logoen er svært enkel og baserer seg på domenet “Nykommer.no”. I 

første omgang vil vi holde oss til denne logoen, og gjøre minimale endringer. Beskyttelse 

av dette kan derfor være ideelt. Det at vi har domenet “nykommer.no” i logoen stopper 

ikke andre i å kopiere alt rundt skriften. Vi føler at både firmanavn og det nasjonale 

domenet til nettsiden passer godt sammen. Pga. dette, og det som er nevnt tidligere (under 

1.1 Firma- og produktnavn), vil en beskyttelse av disse være svært aktuell. I tillegg har vi 

et slagord, “Innovasjon på norsk”, som vi er veldig stolte av og som symboliserer noe vi 

står for. Beskyttelse av dette slagordet vil vurderes sterkt i nærmeste framtid.  
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1.4 Funksjoner 
 

Vi har sett på mulighetene for å patentere/beskytte design og funksjoner på nettsiden. 

designet og måten nettsiden er satt opp på er dessverre ikke mulig å patentere eller 

beskytte for oss per dags dato, da vi har kjøpt en tjeneste for å lage nettsiden. Hvis vi 

hadde utviklet vårt eget system eller programvare, så hadde det vært mulig å patentere, 

men det er svært spesifikt hva som er mulig å patentere når det kommer til data og 

programvare ifølge patentstyret.  

 

Dette gjelder også ulike funksjoner og fremgangsmåter på nettsiden. Det skal være mulig å 

patentere/beskytte dette, men det er svært avansert. Vi sitter på noen ideer om funksjoner 

vi ønsker å utvikle, som f. eks å kunne dra produktene man ønsker over til “handlevogn”. 

Dette er en funksjon som skal kunne brukes både via mobil og pc. Får vi utviklet denne og 

flere funksjoner og framgangsmåter, vil vi ta kontakt med patentstyret for veiledning 

angående dette. Hvis en app kommer på banen vil vi selvfølgelig gjøre det samme der. 

 

1.5 Domene 
 

InNorvation SB har to domener som er registrert på bedriften for øyeblikket. Dette er 

“Innorvation.com” og “Nykommer.no”. Domenet i seg selv er en beskyttelse, i tillegg til at 

det er med på å beskytte vår helhetlige merkevare, da “Nykommer.no” er en viktig del av 

denne. 
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Kilder 
 

Web 1: http://www.innovasjonnorge.no/no/Bygg-en-bedrift/ipr/hva-er-immaterielle-

rettigheter/ 

 

Web 2: https://www.patentstyret.no/tjenester/patent/programvare-og-apper/ 
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                                                                        Vår 2017 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4. HR og HMS-Arbeid 

 

 

 

 

 

Denne delen består blant annet av organisasjonskart, ulike ansvarsfordelinger, 

ansvarsområder, eksempel på arbeidsavtale, kompetanseoversikt, samarbeid og 

konflikthåndtering og HR 
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HR- OG HMS-arbeid (Innledning) 

 

Bak siden” nykommer.no” finner man Endre, Vegard og Mathias. Vi går Innovasjon og 

Entreprenørskap-linjen på NTNU-Ålesund, og er veldig samfunnsorienterte. Vi er alle av 

kreativ natur og over gjennomsnittet interesserte i hvordan mennesker rundt oss har det. Vi 

har gått i samme klasse i snart 3 år og er godt kjent med hverandres arbeidsvaner. Samtlige 

bak nykommer.no har en fot innenfor enten markedsføring eller servicesektoren, og har 

erfaring vi kan ta med oss videre inn i oppstartsfasen til siden. Vår diverse bakgrunn fra 

ulike bransjer og arbeidssituasjoner gjør at vi står godt rustet til å løse oppgaven foran oss. 

Gruppen har bakgrunn innen salg og handel, merkevarebygging og markedsføring. Denne 

erfaringen er et viktig verktøy vi tar med oss inn i utviklingen av denne siden. 

Ledergruppen bak nykommer.no vises frem i figur 1. 

 

Figur 1: Ledergruppen 

Endre Lorentz Fotland 

Hough, CEO 

Vegard Strand Sæterøy, CFO Mathias Brandal Busæt, CTO 

Født: 25.02.1993 

 

Fra: Sogndal 

 

Generell studiekompetanse 

fra Sogndal VGS 

 

Arbeidserfaring fra ulike 

salgs og 

promoteringsjobber. HR-

ansvarlig i styret til Start 

Ålesund på NTNU. 

 

 

Markedsføring, nettverk, 

strukturert. 

Født: 22.03.1994 

 

Fra: Tustna 

 

Generell studiekompetanse fra 

Atlanten VGS 

 

Arbeidserfaring fra ulike  

salgs og promoteringsjobber. 

Teamleder for Concept 

communications team i 

Ålesund 

 

 

Økonomi, salg og ansvarsfull. 

Født: 28.09.1993 

 

Fra: Oslo 

 

Generell studiekompetanse 

fra Nydalen VGS. 

 

1 års salgserfaring fra jobb i 

dagbladet. Jobbet i radio, 

med god peiling på generell 

promotering og generelle 

salgsjobber. 

 

 

Teknisk ansvarlig, erfaring 

og engasjement 
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Her på NTNU i Ålesund har vi, som studenter, tilgang og muligheten til å bygge større 

nettverk enn studenter flest. Det er en av faktorene som har vært med på å utvikle vår 

kompetanse innenfor nyskaping, innovasjon, og ikke minst markedsføring. Bak oss står 

Bjørn Magne Hatlø og Asbjørn Daugaard. Vi har mange ulike mennesker vi kan bruke 

som mentorer, men vil helst trekke frem Daniel Westervik, Magnus Herud og Leon 

Helgeland Eriksen som har hjulpet oss en hel del. Daniel og Magnus driver nå siden 

Ansattnorge.no, og har derfor mye erfaring rundt dette med drift av nettside. Leon har mye 

erfaring innen IT, og driver flere selskap på egenhånd. 

 

1.0 Kompetanseoversikt 
 

For å vise til hver enkeltes kompetanse har vi tatt den beslutningen å vise frem våre CV-er. 

Videre skal vi også forklare våre ulike egenskaper, og hvordan vi utfyller hverandre i en 

kompetanseprofil. 
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1.1 Endres CV 

 

 

 

• Navn: Endre Lorentz Fotland Hough 

 

• Fødselsnummer: 25.02.93 

 

• Adresse: Storhauggata 2A, 6005 Ålesund 

 

• Mobil: 95948697 

 

• E-post: fotland93@gmail.com 

 

Utdanning                                                                                                                      

 

Aug 2014 – 2017 NTNU Ålesund 

Pågående Bachelor i Markedsføring og Ledelse med spesialisering i Innovasjon og 

Entreprenørskap. 

 

Aug 2013 – Des 2013(1 semester) Høgskolen i Sogn og Fjordane 

Eiendomsmegling 

mailto:fotland93@gmail.com
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Aug 2012- Mai 2013 Molde Folkehøgskole. 

Friluftsliv. 

 

 

Aug 2009- Jun 2012 Sogndal Videregående Skole 

Idrettslinje. 

 

Erfaring                                                                                                         

 

August 2016 – d.d Deltidsarbeider, Bertoni Ålesund. 

Selger på Bertoni. 

 

Aug 2014 – d.d. Frivillig for Ålesund Studentsamfunn 

Bartender i studenthuset Banken. 

 

Sep 2013 – Jun 2014 Deltidsarbeider, Stedje Barnehage 

Assistent 

 

Jan 2008 – d.d. Deltidsarbeider, Meny Sogndal 

Deltidsarbeider når jeg er hjemme på ferie i Sogndal. 

(Desember 2013 – Mai 2014, 50% stilling). 

 

 

Verv 

 

Aug 2016 – Jun 2017 HR-ansvarlig i styret til Start Ålesund 

 

Aug 2015 – Jun 2016 Medlem i Start Ålesund. 

 

Aug 2011 – Mai 2012 Medlem av Russestyret på Sogndal VGS. 

 

Aug 2010 – Juni 2011 Elevrådsrepresentant  
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Referanser                                                                                                        

 

Nils Olav Øy, Daglig leder. 

Meny Sogndal 

Mobiltelefon: 99296642 

 

Morten Rørstadbotten, Daglig leder 

Stedje Barnehage 

Mobiltelefon: 91634573 

 

Lars Erik Grønningen, Daglig leder 

Bertoni, Ålesund 

Mobiltelefon: 90409134 
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1.2 Vegards CV 

Vegard Strand Sæterøy 
 

Leira, 6590 Tustna 

98637141 | Vegard_ss@hotmail.com 

Født: 22. mars 1994 

 
Utdanning 

 
Aug 2010–Jun 2013 Atlanten VGS                                            

 Studiespesialiserende utdanningsprogram 

Spesialisering i samfunnsfag 

Aug 2013–Jun 2014 Handelshøyskolen i Trondheim (HHIT, tidligere HIST)                                                   

 Økonomi og Administrasjon 

Aug 2014– NTNU Ålesund 

 Bachelor Markedsføring og Ledelse 

Spesialisering i innovasjon og Entreprenørskap 

 

Sep 2016-Feb 2017 FH Steyr 

 Utveksling, et semester i Østerrike 

 

     

Erfaring       
 

 
Jun 2011–Jul 2015 Vaktmesterarbeid/Sommervikar, Aure Kommune 

 En rekke ulike arbeidsoppgaver gjennom flere perioder. 

Jun 2014–Aug 2014 Butikkansatt, Bunnpris 

 Generelle butikkoppgaver. 

Jan 2011–mai 2013 Sommervikar, Marine Harvest 

Nov 2014 – Apr 2015 

Aug 2015 – Jan 2016 

                Jan 2016 -  

             Jul-Aug 2016 

                     Jul 2016 

 

 

Støttekontakt, Ålesund Kommune 

Crew, Concept Communication 

Prosjektkoordinator, Concept Communication 

Lærervikar, Aure voksenopplæring 

vikar, SFO ved Leira Barneskole 
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Annet 
 
 

Språk Engelsk:  Flytende skriftlig, Flytende muntlig 

 Tysk:  Bra nivå skriftlig, bra nivå muntlig 

                              Kurs/Verv NSIs aktivitetskurs 2015 Olympiatoppen og NIH. For gruppeledere ved ÅSS 

 Leder i ÅSS-Gruppe (Ålesund Studentsamfunn) 

Leder «Markedsføring i ledelsen» (Idrettslag) 

Gruppeleder Flere ulike fag i studiesammenheng 

Data Gode kunnskaper innen de fleste programmer og operativsystemer 

Karakterer Generelt gode karakterer, 6 i halvparten av spesialiseringsfagene ved VGS. 

Godkjent søknad fra NTNU til utvekslingssemester i Steyr, Østerrike. 

 
Referanser 

 

Kristian Birkelund Vaktmester, Aure Kommune tlf: 94160979 

Egil Halsbog Butikksjef, Bunnpris Tustna tlf: 90123408 

 
Nylige karakterer 
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1.3 Mathias sin CV 

 

 

MATHIAS BRANDAL BUSÆT 
SKAREGATA 19, 6002, ÅLESUND 

Mathib2808@gmail.com| +47 452 77 706 
 

 
 

 
Jobberfaring 
 
 
Match Fashionstore (Oct. 2008 -  Aug. 2010) 

 
Ekstrahjelp 

 
 
For Men Fashionstore (Aug. 2010 – Aug 2014)  

 
Deltid (2010-2012) og heltid (2012-1014) 
 

  
Dalegruppen ( Nov. 2014 – d.d) 

 
Ekstrahjelp 
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4Freestyle (Feb. 2013 – Mars. 2014 
 
Ekstrahjelp innen Produktutvikling 

 
 
 
Utdannelse 
 
NTNU Ålesund – Aug. 2014 – Juni 2017 
 
Pågående Bachelor i Markedsføring og Ledelse med spesialisering i Innovasjon 
og Entreprenørskap. 
 
LSI London – Juli 2012 – Des. 2012 
 
Cambridge Exam 
 
 

Referanser 
 
Dalegruppen 
 
Eli Bratteberg 
Tlf: +47 95222225 
 
Nikolai Punsvik 
Tlf +47 40300508 
 
4Freestyle 
 
Tobias Brandal Busæt 
Tlf: +47 98896290 
 
For Men Fashion 
 
Kristoffer Utvåg  
Tlf: +47 97024353 
 
Morten Johansen 
Tlf: +47 45042847 
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2.0 Kompetanseprofil 
 

For å få et helhetlig bilde av personene bak «nykommer.no» sin kompetanse, så vi oss nødt 

til å opprette en kompetanseprofil. Denne modellen viser hvordan vi utfyller hverandre 

som gruppe og hvorfor vi jobber så godt sammen, som vises i figuren under. De ulike 

egenskapene rangeres på 3 ulike nivå; sterk kompetanse, tilstrekkelig kompetanse og 

begrenset kompetanse.  

 

 

 

En kan her se hvordan gruppen er bygd opp. Vi har ulike egenskaper og fungerer godt 

sammen. Vi skiller oss fra hverandre på flere punkter, men det er det som gjør oss til et 

godt team. Det vi sliter mest med er selve webutviklingen, men det har vi dekket med å 

hyre inn ekstern hjelp fra en profesjonell webdesigner. Vår mentor, Leon Eriksen, vil være 
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med på å vise oss hvordan koding og programmering fungerer og gi oss muligheten til å 

legge til ekstra funksjoner på nettbutikken.  

 

3.0 Arbeidsbeskrivelser 
 

På toppen av næringskjeden i bedriften, og som bestemmer bedriftens forvaltning, finner 

man styret. I styret til InNorvation SB sitter Mathias Brandal Busæt, som styreleder, og 

Endre Fotland Hough og Vegard Strand Sæterøy som styremedlem. Som styret i en bedrift 

skal styremedlemmene sette retningslinjene bedriften skal rette seg etter. De dirigerer 

daglig leder slik at bedriften holder seg på riktig vei i forhold til de verdiene og målene 

organisasjonen har satt. 

 

Styrelederen har den rollen at den skal lede styret sitt arbeid, samt ha ansvaret for all 

saksbehandling i styret. Dette inkluderer å ha det formelle hovedansvaret for samtlige 

saker som hører styret til. 

 

Den daglige lederen står med hovedansvaret for alt av daglig drift i en organisasjon. 

Han/henne skal også følge retningslinjene styret setter til punkt og prikke. En må også 

sørge for at beskjedene som blir gitt fra styret blir iverksatt og implementert. Ansvaret for 

å presentere et resultat for styret og sikre at det blir en kultur innad i organisasjonen som 

sikrer bedriftens visjon og mål faller også på den daglige lederen. Det som kreves av en 

daglig leder/CEO er egenskaper som f. eks god evne til å delegere arbeid til sine 

medarbeidere, gode kommunikasjonskunnskaper eller den evnen å kunne inkludere 

samtlige arbeidere i beslutningstagninger. Som daglig leder skal en også sørge for at 

bedriften alltid handler etter de ulike vedtektene som er satt og formidler alt av nødvendig 

informasjon videre til sittende styre, samt sørge for at studentbedriften ikke overskrider gitt 

inntektsgrense (140.000 kr) for en studentbedrift. Skjer dette må bedriften plutselig 

begynne å skatte, noe som vil sette en stor støkk i bedriftens økonomi. 

 

Økonomiansvarlig, også sett på som nest-leder har det overordnede ansvaret for å holde 

styr på bedriftens regnskap, samt bedriftens økonomi i sin helhet. Som økonomiansvarlig 

må en sette opp et bedriftsbudsjett, samtidig som en setter opp de ulike kalkylene som må 

til for å få et helhetlig bilde av driften til en organisasjon. Den som styrer økonomien skal 
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også ha et konstant overblikk over bedriftskontoen og betale bedriftens fakturaer. En har 

også ansvaret for å legge frem regnskapet for både styret og bedriftens medlemmer. På 

slutten av dette semesteret skal den som har ansvaret for økonomien også avslutte 

regnskapet og da betale ut de eventuelle andelene som bedriften sitter igjen med. 

 

Teknisk ansvarlig står med hovedansvaret for utviklingen av produktet, og i dette tilfellet, 

nettsiden. Stillingen består hovedsakelig av utvikling og oppgradering av teknologien og 

IT-verktøyene som brukes av bedriften. Det er en særdeles viktig rolle som er viktig å 

trekke frem. Teknisk ansvarlig/CTO er den som sørger for at IT-avdelingen/IT-arbeidere 

gjør jobben daglig leder og styret har utdelt. En har også ansvaret for å påta seg oppgaven 

som omhandler det å diskutere teknologistrategi for selskapet med klientene som i dette 

tilfeller er kunder, produsenter og andre interessenter.  

 

4.0 Arbeidsavtaler 

 

Det er viktig at det inngås arbeidsavtaler i alle de forskjellige arbeidsforholdene. Det 

gjelder uavhengig av om det er deltid eller fast ansettelse. Uansett lengde på 

arbeidsforholdet, er en slik avtale viktig å få på plass. Avtalen skal klargjøre arbeidsgivers 

og ansattes plikter og rettigheter. Her har vi valgt å ta i bruk en mal fra Arbeidstilsynet sin 

standard, da denne dekker de ulike kravene en arbeidsavtale bør inneha (se vedlegg 1). 

 

5.0 Organisasjonskart 
 

Om en tar utgangspunkt i kompetanseprofilen (som vist i kompetanseprofilen ovenfor) får 

en et innblikk i hvordan vi fungerer som et team. Ut i fra denne profilen har vi blitt tildelt 

de ulike rollene i bedriften. Mathias Busæt er innsatt som Styreleder og teknisk 

ansvarlig/CTO. Endre Fotland Hough står som daglig leder/CEO og Vegard Strand 

Sæterøy som økonomiansvarlig/CFO. 
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6.0 HMS – Systemet InNorvation 
 

HMS er en forkortelse av ordene Helse, miljø og sikkerhet, og blir sett på som en 

samlebetegnelse for arbeid med helsevern, miljøvern og generell sikkerhet innad i 

bedriften for både ansatte og kunder/brukere. Systemet skal være styrende for det 

forebyggende og praktiske i InNorvation SB. 

 

6.1 InNorvations mål 

 

Innad i bedriften skal vi ha klare ansvarsområder, godt samarbeid, ordentlig arbeidsplass 

og gode rutiner. 

 

6.2 Kvalitetsplaner 

 

Planen skal fungere som et verktøy for å få en struktur i arbeidet som legges ned bak 

siden ”nykommer.no”. Vi justerer dette med nye rutiner, instrukser, bestemmelser og 

forskjellige skjemaer etter behov. 
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7.0 Rekruttering 

 

Om InNorvation skal nå sine satte mål er vi avhengig av å få inn ekstern kompetanse til å 

håndtere nettsiden og generelt dette som omhandler IT, noe vi allerede har gjort. Her blir 

nemlig Leon Eriksen en av våre sentrale brikken i utviklingen av ”nykommer.no”. Etter 

hvert vil det også bli behov for en som har høyere kompetanse som regnskapsfører. Selv 

om vår CFO allerede er av en høy klasse vil det lureste være å få inn en ekstern og mer 

nøytral revisor/regnskapsfører. Dette gir oss mer tid til å fokusere på selve 

markedsføringen og salg generelt. Ettersom bedriften begynner å ekspandere tenker vi å ta 

i bruk systemene til Ansatt Norge for å få en kvalitetssikret og trygg ansettelsesprosess, da 

deres program passer fint inn med våre ansettelseskriterier. Ansatt Norge er en bedrift som 

blir drevet av en av våre mentorer; Daniel Westervik. 

 

8.0 Medarbeidersamtaler 

 

InNorvation har bestemt seg for å virkelig prioritere arbeidet rundt dette som har med 

trivsel på arbeidsplassen å gjøre, samt det å redusere sykefraværet. I de bedriftene der det 

er høyt sykefravær er det pga. mistrivsel. Det er derfor viktig at bedriften har klare rutiner 

for sykefraværsoppfølging, og at denne oppfølgingsrutinen er kjent blant de ansatte. I og 

med at InNorvation har inngått avtaler og erklært seg som en IA-bedrift, må vi ha en åpen 

og inkluderende avdelingskultur som har fokus på akkurat dette rundt inkludering av 

samtlige ansatte. 

 

8.1 Hva er en medarbeidersamtale? 

 

En medarbeidersamtale er et verktøy som blir brukt i ulike bedrifter for å bidra til et godt 

arbeidsmiljø og en økt form for måloppnåelse. Målet for samtalen er å kartlegge de 

ansattes følelser og syn på ting innad i bedriften. Samtalen foregår mellom leder og ansatt 

og er konfidensiell. Daglig leder har fått tillatelse til å dele de to samtalene som har tatt 

sted mellom han, Vegard og Mathias. 
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8.2 Hvorfor utføre en slik samtale? 

 

En slik samtale kan være med på å øke en ansatts motivasjon, øke prestasjonsevnen og 

generelt bedre samarbeidet mellom den ansatte og leder. En bedring av arbeidsmiljø er ofte 

også et direkte resultat av slike samtaler. Som leder har man taushetsplikt og er derfor 

pålagt å ikke prate om innholdet til noen andre, noe som åpner for at de ansatte kan åpne 

seg og dele sine innerste syn og tanker. Her er tillit en av de viktigste faktorene mellom de 

to partene.  

 

8.2.1 Hva betyr samtalen for deg som ansatt? 

 

- Økt forståelse for egen arbeidssituasjon. 

- Økt innsikt i egne muligheter for utvikling, samt en større mulighet til å ha innflytelse 

på disse. 

- Bedre mulighet til å påvirke sin egen arbeidssituasjon. 

- Bedre kommunikasjonen mellom deg som ansatt og leder. 

- Økt bevissthet rundt dette med egen rolle og satte arbeidsmål. 

 

8.2.2 Hva betyr samtalen for bedriften som helhet? 

 

- Bidrar til å ta vare på engasjement og motivasjon til hver enkelt ansatt. 

- Bedrer kommunikasjon og informasjonsflyt innad i bedriften. 

- Åpner muligheten til å forbedre arbeidsmiljøet. 

- Økt trivsel og sluttresultat. 

- Styrker ressursutnyttelsen, samt det gjør det lettere for leder å kartlegge egenskaper. 

 

8.3 Forberedelser til samtalen 

 

Leder sender ut en innkalling til ansatt der leder berettiger for hva som skal diskuteres, slik 

at den ansatte får tid til å forberede seg på samtalen. Skjemaet som blir brukt blir sendt ut 

slik at de ansatte kan fylle ut korte svar, og da på samtalen breie ut om hvorfor de har svart 

på måten de har gjort (se vedlegg 2). Dette blir normalt gjort 2 uker i forkant av samtalen. 
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Det er også viktig at det ikke bare er den ansatte som forbereder seg til samtalen, men også 

at lederen stiller forberedt. Slik får man et maksimalt utbytte av samtalen. 

 

8.4 Gjennomføring av samtalen 

 

Selve samtalen tar sted på Start Ålesund sitt kontor, da dette står fritt til leders (Endre) 

disposisjon (NTNU Ålesund). Varigheten er på ca. 40 minutter. I vedlegg 1 kan en se 

skjemaet for samtalen, og i vedlegg 2 og 3 kan en se hva de ansatte har svart som en kort 

oppsummering. I slutten av samtalen skal både leder og ansatt bli enige om hvordan 

handlingsplan/tiltaksplan skal se ut framover. 

 

8.4.1 Vegard sin samtale 

 

Se vedlegg (vedlegg 3). 

 

8.4.2 Mathias sin samtale 

 

Se vedlegg (vedlegg 4). 

 

8.4.3 Tidspunkt for samtalen. 

 

Ansatt: Mathias Brandal Busæt. 

Dato: 05.05.17 

Tid: 12.00-12.40 

Sted: Start-kontoret – NTNU Ålesund. 

 

Ansatt: Vegard Strand Sæterøy. 

Dato: 05.05.17 

Tid: 13.00-13.40 

Sted: Start-kontoret – NTNU Ålesund. 
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9.0 Inkluderende Arbeidsliv 
 

08.02.17 gjennomførte vi et IA-kurs med kursleder Magne Dimmestøl som var utsendt fra 

NAV arbeidslivsenter. InNorvation ble dermed registrert som en IA-bedrift og vi mottok et 

kursbevis (vedlegg 5). For å få en totaloversikt over hvordan bedriften ligger an 

gjennomførte vi en rekke ulike oppgaver vi ble tildelt på dette kurset. Kurset gir kunnskap 

og viktige verktøy til en enklere og mer effektiv måte å behandle fravær, konflikter og 

eventuell sykdom. 

 

10.0 Fravær og oppgaver 
 

I InNorvation vedtok vi som bedrift at vi ikke trengte å føre fraværsliste, da vi som gruppe 

allerede kjenner hverandres arbeidsvaner. Vi har alltid hatt en velfunksjonell 

gruppedynamikk og valgte derfor å prioritere andre ting fremfor dette. Det ser ut som dette 

har funket veldig bra, da gruppen sier seg mer enn fornøyd etter endt semester.  

Fordelingen av oppgaver ble også gjort på den måten at samtlige kjenner hverandres 

styrker og svakheter, og det ble fordelt deretter.  
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VEDLEGG:  

Vedlegg 1.0 Eksempel på arbeidsavtale. 
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Vedlegg 2: 

 

 

 
 

 

Skjemaer for medarbeidersamtale 

– InNorvation SB 

 

Dette skjemaet skal fylles ut av medlemmene i InNorvation SB før medarbeidersamtalen. 

Fyll ut, i uthevet skrift, under hvert punkt og send inn til daglig leder 

(fotland93@gmail.com) 

 

Medlem:  

 

Ansvarsområder i bedriften: 

  

Dato: 

  

Samtalen føres av: Endre Fotland 

 

Arbeidsmetoder og arbeidsmengde: 

 

- Synes du at du har innflytelse på din egen arbeidssituasjon? 

 

- Hvordan opplever du arbeidsfordelingen i gruppen? 

 

- Er det klare rutiner? 

 

- Har du forslag til bedrede rutiner, kvalitetssikring, osv. 

 

Mål og resultat: 

 

- Hvilke er de viktigste målene du er tildelt, og hvilke resultater er oppnådd? 

 

- Hvilke arbeidsmål har du framover? 

Utviklingstiltak: 

 

- Har du personlige ønsker for læring? I så fall, hvilke? 
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- Har du noen forslag til fordel for InNorvation SBs framtid generelt? 

 

Arbeidsmiljøet: 

 

- Hvordan er samarbeidet og samholdet med de andre medlemmene i InNorvation 

SB? 

 

- Hvordan er samarbeidet mellom leder og medlemmene i gruppen? 

 

- Synes du at du får nødvendig informasjon for å fungere som fullverdig medlem? 

 

- Har du kommentarer eller forslag til forbedringer av miljøet i InNorvation SB? 

 

                                    

 

Mvh: Endre Fotland Hough, Daglig leder – InNorvation SB 
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Vedlegg 3: 

Skjemaer for medarbeidersamtale 

– InNorvation SB 

 

Dette skjemaet skal fylles ut av medlemmene i InNorvation SB før medarbeidersamtalen. 

Fyll ut, i uthevet skrift, under hvert punkt og send inn til daglig leder 

(fotland93@gmail.com) 

 

Medlem: Mathias Brandal Busæt 

 

Ansvarsområder i bedriften: Styreleder og teknisk ansvarlig 

  

Dato: 05.05.17 

  

Samtalen føres av: Endre Fotland 

 

Arbeidsmetoder og arbeidsmengde: 

 

- Synes du at du har innflytelse på din egen arbeidssituasjon? 

Svar: Ja 

- Hvordan opplever du arbeidsfordelingen i gruppen? 

Svar: Den er likt fordelt 

- Er det klare rutiner? 

Svar: Det vil jeg absolutt si 

- Har du forslag til bedrede rutiner, kvalitetssikring, osv. 

Svar: Bare at vi bør fortsette å se på en eventuell ansettelse/outsourcing av IT.  

Mål og resultat: 

 

- Hvilke er de viktigste målene du er tildelt, og hvilke resultater er oppnådd? 

Svar: Det må være alt innen markedsundersøkelser, kontakt med de fleste 

kommende eksterne kunder og samarbeidspartnere, og midlertidig oppsett av 

nettside. 

- Hvilke arbeidsmål har du framover? 

Svar: Fortsette å holde kontakt med potensielle kunder og samarbeidspartnere, få 

overført ansvar for IT til en ekstern kilde og fullføre salg og markedsanalyser ut 

ifra ulike markeds- og konkurranseundersøkelser. 

Utviklingstiltak: 

 

- Har du personlige ønsker for læring? I så fall, hvilke? 

Svar: Ikke per dags dato. 

- Har du noen forslag til fordel for InNorvation SBs framtid generelt? 
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Svar: som sagt tidligere, outsource eller ansette personer med større kompetanse 

innenfor noen fagfelt. 

 

Arbeidsmiljøet: 

 

- Hvordan er samarbeidet og samholdet med de andre medlemmene i InNorvation 

SB? 

Svar: Veldig god.  

 

- Hvordan er samarbeidet mellom leder og medlemmene i gruppen? 

Svar: Den er også veldig god og rettferdig. 

- Synes du at du får nødvendig informasjon for å fungere som fullverdig medlem? 

Svar: Absolutt. 

- Har du kommentarer eller forslag til forbedringer av miljøet i InNorvation SB? 

Svar: Ikke som jeg kommer på. Veldig fornøyd med forholdene per dags dato. 

                                    

 

Mvh: Endre Fotland Hough, Daglig leder – InNorvation SB
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Vedlegg 4: 

Skjemaer for medarbeidersamtale 

– InNorvation SB 

 

Dette skjemaet skal fylles ut av medlemmene i InNorvation SB før medarbeidersamtalen. 

Fyll ut, i uthevet skrift, under hvert punkt og send inn til daglig leder 

(fotland93@gmail.com) 

 

Medlem: Vegard Strand Sæterøy 

 

Ansvarsområder i bedriften: CFO 

  

Dato: 05.05.2017 

  

Samtalen føres av: Endre Fotland 

 

Arbeidsmetoder og arbeidsmengde: 

 

- Synes du at du har innflytelse på din egen arbeidssituasjon? – Ja! Meget fornøyd 

 

- Hvordan opplever du arbeidsfordelingen i gruppen? – Klar og tydelig. 

 

- Er det klare rutiner? – Klare rutiner generelt utenom høytidsperiodene. 

 

- Har du forslag til bedrede rutiner, kvalitetssikring, osv. – Ekstern korrektur ifht. 

Kvalitetssikring? 

 

Mål og resultat: 

 

- Hvilke er de viktigste målene du er tildelt, og hvilke resultater er oppnådd? –Å 

sette opp et budsjett, og prøve å følge dette så godt som mulig. I tillegg en del 

skriving ifht. Andre ting, da vi har begrenset med personell 

 

- Hvilke arbeidsmål har du framover? – Jobbe så godt som overhodet mulig, få en 

god struktur på tekst og oppgave. 

Utviklingstiltak: 

 

- Har du personlige ønsker for læring? I så fall, hvilke? – Ønsker å oppleve hvordan 

en reell bedrift blir drevet på ulike plan. 
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- Har du noen forslag til fordel for InNorvation SBs framtid generelt? – Utvikle en så 

bra nettside som overhodet mulig, dermed drive massiv reklamering og 

markedskommunikasjon. 

 

 

Arbeidsmiljøet: 

 

- Hvordan er samarbeidet og samholdet med de andre medlemmene i InNorvation 

SB? Veldig godt 

 

- Hvordan er samarbeidet mellom leder og medlemmene i gruppen? 

 

Meget bra 

 

- Synes du at du får nødvendig informasjon for å fungere som fullverdig medlem? 

Ja 

 

- Har du kommentarer eller forslag til forbedringer av miljøet i InNorvation SB? 

Ekstra medlem kunne vært hensiktsmessig mtp. Nettside og utvikling av denne 

                                    

 

Mvh: Endre Fotland Hough, Daglig leder – InNorvation SB 
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Vedlegg 5: IA-bedrift. 

5.1 IA-avtalen 
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Vedlegg 5.2 Kursbevis 
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Vedlegg 5.3 Mål og handlingsplan for IA 
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                                                                        Vår 2017 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

5. Produktutvikling og produksjon 
 

 

 

 

 

Denne delen inneholder utviklingsprosessen, hvilke behov som dekkes, nettsideutvikling 

og salgsplattformen. 
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1.0 Utviklingsprosess 

 

Etter at vi i InNorvation SB bestemte oss for å ikke gå videre med produktet vårt fra 

forprosjekt semesteret før, satte vi raskt i gang med prosessen om å finne et nytt prosjekt. 

Gjennom utviklingsprosessen til InNorvation SB har vi gått ut ifra ulike, men litt 

forenklede versjoner av modeller og prosesser, som er lært gjennom 3 år på NTNU i 

Ålesund. 

 

1.1 Planlegging 
 

Vi startet prosessen med å gå igjennom ulike temaer som var interessante, og begynte å 

tegne et tankekart. Her kom det utallige nye ord og ideer fram. Dette sammen med 

brainstorming gjorde at flere og flere ideer og potensielle produkter begynte å ta form.  

 

Det var først når vi begynte å diskutere hvordan vi som ny bedrift skulle klare å få et eller 

flere av de nye produktene ut på markedet, at starten på det som ble “nykommer.no” så 

dagens lys. Nå som vi hadde funnet en problemstilling å jobbe ut ifra, satte vi i gang en ny 

prosess med tankekart, brainstorming og screening and scoring. I tillegg til dette begynte 

vi å gjøre research på forskjellige crowdfundingsider og generelt nettbutikker. Med dette 

fikk vi et større overblikk over hva som allerede var ute på nettet av etablerte aktører, og 

hva de gjorde for å fremme og hjelpe innovative produkter ut på markedet. Det var her vi 

så et manglende ledd i prosessen fra idé til å få produktet ut på markedet. Vi kunne 

konkludere at ny oppstartede bedrifter kan få hjelp i prosessen fra idé til produksjon på 

nett, men at det var svært få til ingen som hjalp bedriftene videre, nemlig opp og fram på 

markedet.  

 

1.2 Konseptutvikling 
 

Etter kontinuerlig research på nett, ble vi bare mer sikre på at dette var noe vi ville ta tak i. 

Vi fant kjente nettbutikker som hadde noen få innovative produkter på sitt nettsted. Det 

disse aktørene i tillegg hadde, var mange piratkopier av de originale produktene vi hadde 

sett på ulike crowdfunding sider, og generelt en overload av eldre og utdaterte produkter 

på sin nettbutikk. Dette ga oss enda større viljestyrke til å finne en løsning på dette 

problemet.  
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Vår utfordring var nå å komme opp med en ny digital salgsplattform som skilte seg ut fra 

de nåværende på markedet. Vårt nye konsept ville sette innovasjon, kvalitet, 

brukervennlighet og trygghet i fokus. De ny oppstartede bedriftene med produkter av stort 

potensiale burde ikke bare blende inn med piratkopier av deres eget produkt, eller komme 

på side 14 på en nettbutikk med mange hundre tusen produkter. Disse produktene trenger å 

komme opp og fram på markedet.  

 

Videre gikk vi inn på flere crowdfunding sider, hvor vi nå fulgte prosessen til produkter 

som allerede hadde fått fundet nok penger til produksjon. Av de vi fulgte hadde det 

allerede blitt opprettet flere piratkopier av deres produkt. Når vi så på hvor de solgte 

produktene sine, så var det noen få som solgte de på egne nettbutikker, mens flesteparten 

hadde prøvd lykken på store nettbutikker som Amazon og Alibaba. På Alibaba var det til 

og med noen av original produktene som konkurrerte med piratkopier av produktet. 

 

Neste steg i prosessen var å finne ut av hvilket marked vi ønsket å fokusere på. Det er helt 

klart et internasjonalt problem, men vi ønsket først å opprette et slags testmarked. Her vil 

ny oppstartede bedrifter med potensielle produkter kunne selge produktene sine, i tillegg til 

å analysere markedet og kjøpsatferd. Det markedet vi i InNorvation SB kjenner og kan 

operere best på, er det norske markedet. Konklusjonen om å fokusere på det norske 

markedet i første omgang, men fortsatt ha det globale markedet i bakhodet, åpnet for nye 

tanker og ideer om selve konseptet. Igjen begynte vi å gjøre research. Denne gangen var 

det det norske markedet i fokus. Vi kom opp med en ny problemstilling, som omhandlet 

trygg og økt handel på nettet. Hvordan skal vi få det norske folk til å handle mer på nettet? 

Og hvordan skal vi få dem til å ønske mer nye og innovative produkter? Svaret vårt ble “ 

Innovasjon på norsk”. Vi vil fornorske alt av markedsføringsmateriale på nettsiden, for at 

nordmenn skal føle seg trygge når de handler gjennom oss. Til tross for at de aller fleste 

innovative produktene er fra utlandet, vil vår salgsplattform være sikker og enkel å handle 

på. Forbrukeren vil ikke bare føle seg trygg, men også få en god kjøpsopplevelse. 

 

Herifra startet vi først med finne det riktige domenet. Vi gikk bort i fra internasjonale 

domener, og fokuserte på et nasjonalt et. Etter utallige søk på forskjellige domene-sider, 

fant vi tilslutt et domene som overraskende nok var ledig; “Nykommer.no”. Domenet ble 

kjøpt med en gang, og logo-utviklingen begynte. Vi kom med flere forslag med til logo, 
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men vi begynte ikke å tegne logoen før vi alle var enige med hvordan den skulle se ut. 

Etter noen få førsteutkast, fant vi tilslutt ut hvordan logoen skulle se ut. Det var viktig at 

logoen kunne assosieres med Norge, i tillegg til å ha et enkelt design. Etter dette spurte vi 

flere venner, bekjente, studenter og veiledere/mentorer om hva de syntes om ideen og 

domenet, og det var bare positive tilbakemeldinger å få. Dette var med på å legge 

grunnlaget for videre utvikling av prosjektet. 

 

Vi gikk igjennom ulike oppgaver som måtte bli gjort og begynte å fordele ansvarsområder. 

Her så vi fort at en ressurs vi manglet var IT erfaring. Vi begynte selv med å lese oss opp 

og finne de beste programvarene for å opprette en nettside. Det ble prøvd flere ulike 

programvarer, men ingen sto i stil med hva vi ville ha. Til slutt tok vi kontakt med mentor, 

som sendte oss videre til en med mye erfaring på oppbygging av nettsider. Vi kom raskt i 

kontakt med han, og han ble raskt en mentor og veileder innen IT. Med en hjelpende hånd 

fra han fant vi de riktige programmene og malene som gjorde at både vi og IT mentor 

kunne begynne å forme nettsiden. 

 

2.0 Nettsideutvikling 

 

2.1 Funksjoner og design 
 

Vi har vært i jevnlig dialog med IT mentor, og etter andre møtet, fikk vi vite at våre ideer 

om ulike funksjoner og system på nettsiden var kun mulig ved tilleggsprogrammer. Da 

disse var bestilt, fikk vi virkelig begynt å utforme og designe siden. Alle medlemmene i 

bedriften hadde ulike tanker om hvordan siden skulle se ut, og hvilke funksjoner som 

skulle være med. Vi begynte derfor å lage en liste over hvilke funksjoner vi ville ha på 

siden, slik at vi kunne diskutere oss fram til de mest potensielle. Vi begynte å skrive ned 

hva vi hadde i tankene, i tillegg til å se på andre nettsteder for å få litt inspirasjon (Se 

vedlegg 1). Denne aktiviteten var med på å finne de viktigste funksjonene til nettsiden, 

samt å finne opp en ny kjøpsfunksjon vi skal få hjelp med å utvikle. Da dette var gjort, 

kom design i fokus. Et nytt møte ble gjort med mentor, og vi fikk flere gode innspill til 

hvordan utseende på nettsiden burde være. Her gikk vi også tilbake til andre nettsider for 

litt inspirasjon. Vi ble enige, etter litt research, om å lage et svært enkelt og stilfullt design 

som vekker forbrukernes interesse. Det er essensielt at nettbutikken holder seg ny og 
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innovativ til enhver tid, for å holde på hva “Nykommer.no” står for, nettopp å fremme og 

opprettholde innovasjon.  

 

2.1.1 Promotering og crowdfunding 

 

En funksjon eller tilleggsside vi ønsker å utvikle i nærmeste framtid, er en promoterings 

side til enkelte produkter, som ønsker å få promotert deres produkt ytterligere på nettsiden. 

Dette vil ikke bare bli en god mulighet for bedrifter til å fremme sine produkter hos oss, 

men det vil også fungere som en ekstra inntektskilde. Produktet som har blitt promotert vil 

bli vist på både hjemmesiden, samt få en egen side med ekstra detaljer om produkter, flere 

videoer og bilder. Sosiale medier vil også bli brukt til å promotere de ulike produktene. 

 

Hvis nettsiden blir en suksess, vil vi stadig ekspandere og videreutvikle den. En funksjon 

på nettsiden som fort kan utvikle seg til å bli stor, er en crowdfunding side. Vi har 

analysert og tatt i bruk flere crowdfunding sider for å få et større syn på hvordan disse 

fungerer, og hva vi eventuelt kan forbedre. Til nå ser vi at Kickstarter.com, Indiegogo.com 

og gofundme.com dominerer det internasjonale markedet. I Norge står funde.no og 

bidra.no sterkest, men det er fortsatt ikke så stor pågang på disse sidene. Får vi et godt 

omdømme som en innovasjonsfremmende bedrift, vil en eventuell crowdfunding side ikke 

bare fremme dette, men også vokse raskt å bli konkurransedyktig. En crowdfunding side 

kan fort bli en slags leverandør av nye produkter for nettbutikken vår, om den blir 

konkurransedyktig med de som er på markedet. Vår crowdfunding side vil så klart 

fokusere på innovative produkter, og vil luke ut eksempelvis prosjekter i form av film og 

lignende.  

2.1.2 Admin for bedrifter 

 

For at det skal bli lettere for både oss i Innorvation SB og bedriftene med produkter på 

nettbutikken vår, må de kunne ha en viss form for ansvar. Vi vil derfor gi dem en admin 

tilgang på våre nettsider. Her vil de måtte oppdatere lagerbeholdningen sin jevnlig, samt få 

en oversikt over salg av produktet og detaljer rundt dette. Ikke bare vil bedriftene få selge 

produktene sine gjennom oss, men de vil få muligheten til å promotere produktene 

gjennom våre kanaler. Det viktigste bedriftene må gjøre på denne admin siden, er å godta 

kjøpene fra forbrukerne, og skrive ut fraktetiketter for så å sende varen. Det vil være de ny 
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oppstartede bedriftene som må oppdatere seg på om de har salg på nettsiden. Vi vil 

opprette en notifikasjons funksjon som gjør at de vil få en mail eller lignende med en gang 

en forbruker kjøper deres produkt. Dette vil gjøre det lettere for bedriftene til å følge opp 

kjøp på nettsiden. Hvis de har lagt til admin siden som bokmerke eller låst fanen til 

nettleseren, vil de også få en notifikasjon ved kjøp av produktet. Det er funksjoner som er 

essensielle for at systemet skal gå rundt. Hvis ikke bedriftene aktivt oppdaterer og sjekker 

admin siden, vil ikke kjøpene registreres, noe som gjør at vi mister kunder.   

 

2.2 Trygghet 
 

Vi i InNorvation SB vil at nettsiden skal være lett å navigere seg gjennom og virke sikker 

for forbrukerne. Tryggheten vil vi opprette ved å følge alle krav som trengs for å få Trygg 

E-handel merket på nettsiden. Dette er en anerkjennelse på at nettbutikken ikke har noen 

form for svindel eller tvister under handelsprosessen. Merke Trygg E-handel, pluss ulike 

funksjoner som valg av språk på nettsiden og valutakalkulator, vil kunne være med på å 

øke trygghetsfølelsen blant forbrukerne når de handler hos oss. En av våre hovedmål er å 

opprette nettopp det å kunne handle uten at du føler deg utilpass eller svindlet når du 

handler et innovativt produkt på nett. 

 

En annen trygghet, som går på oss som bedrift er avtalene mellom oss i InNorvation SB og 

de ny oppstartede bedriftene. Som nevnt tidligere må bedriftene selv oppdatere 

lagerbeholdning og følge med på salg gjennom nettbutikken. Skulle det skje at en aktør 

ikke følger de retningslinjene vi har satt opp, må det føre til et straffegebyr, eller i verste 

fall at avtalen avsluttes. Vi er til for at ny oppstartede bedrifter skal kunne komme opp og 

fram på markedet. Retningslinjene vi har satt opp er til for at de skal følge med på 

salgsprosessen til sitt eget produkt, og å være oppdatert til enhver tid. Klarer de ikke dette, 

kan de ikke bli ansett som en seriøs aktør, noe vi ikke vil assosieres med. Opprettelsen av 

retningslinjene og avtalene vil vi i all hovedsak gjøre selv, men vi vil samarbeide med en 

jurist slik at han kan se over og få de ferdigstilt.  
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2.3 Merkevare 
 

Vi kommer til å sette merkevarebygging svært høyt og vil derfor bruke mye tid på å 

promotere «nykommer.no». Får vi en god merkevare vil det bli vanskeligere å kopiere og 

konkurrere med oss på et marked vi allerede er dominerende på. Pga. dette vil vi vente 

med å lansere nettsiden før alle de viktigste funksjoner, produkter og eventuelle 

samarbeidspartnere er tilstede.  

 

2.4 Internasjonal fremtid 
 

Funksjonene som nevnt ovenfor, valg av språk på nettsiden og valutakalkulator, vil være 

med på å gjøre siden internasjonal. Dette, med et nytt internasjonalt domene, er enkle, men 

viktige faktorer for å kunne gå internasjonalt på svært kort tid. Det at de fleste innovative 

produktene på nettsiden er fra utlandet kan også hjelpe oss fram på det internasjonale 

markedet. Hvis ny oppstartede bedrifter med produkter på vår nettbutikk også 

markedsfører at deres produkter er å finne hos oss, vil det internasjonale markedet ikke 

være så langt unna i nærmeste fremtid. 

 

2.5 Nettsidebygging 
 

Som nevnt tidligere kjøpte vi tilleggsprogrammer til nettsiden for at det skal bli mulig å 

forme den slik vi ønsker. Vi har allerede begynt med utformingen, og fått inn funksjoner 

som er viktige for å kunne lansere. Dette er detaljer som hjemmeside, produktside, 

kontaktside, “Til kassen” osv. Vi har også fått inn en del funksjoner som kun er synlig for 

oss som administrerer siden slik som lagerbeholdning av produkter, avslag og 

salgsfunksjoner, opprettelse av bedrifts admin-side, og andre små funksjoner som får dette 

til å oppdatere seg jevnlig. Videre utvikling av nettside vil IT mentor og teknisk ansvarlig 

for InNorvation SB utføre sammen. Selv om vi ser viktigheten i å outsource mesteparten 

av nettsidebyggingen, kan det være godt å ha en i firma med i konstruksjonsprosessen. 

Tiden det vil ta å ferdigstille nettsiden med funksjonene nødvendig til å lansere, vil være 

omlag 35-40 timer ifølge mentor som vil gjøre det meste av arbeidet. Etter at nettsiden er 

lansert, vil vi straks begynne med videre utbygging og oppdatering av nettsiden. Det å ha 

noen funksjoner som legges til etterhvert vil hjelpe med det å holde nettsiden oppdatert.  
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2.6 Videre utvikling 
 

Selv om nettsiden er den mest prioriterte delen av utviklingsfasen, er det viktig å tenke 

videre på andre muligheter. Flere og flere bruker smarttelefonen eller tableten som om det 

er en PC. Det vil derfor være ideelt å utvikle en app av salgsplattformen. Vi har snakket 

med vår mentor innen IT, og han har begynt å jobbe med utvikling av apper i tillegg til at 

han har mange gode kontakter på akkurat dette fagfeltet. Det vil absolutt bli en viktig 

ekspandering hvis nettbutikken blir suksessfull. 
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Vedlegg 

 

Vedlegg 1:  
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                                                                        Vår 2017 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

6.Totalproduktet «Nykommer.no» 

 

 

 

 

 

I denne delen gjennomgås de ulike aspektene ved produktet som design og 

brukeropplevelse i nettbutikken, samt innhold og funksjonalitet. I tillegg beskrives 

fremgangsmåten, samt vår rolle i markedet. Vår egenutviklede inntaksmodell «PISKKED» 

forklares også her. 
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1.0 Beskrivelse av produktet 

«Nykommer.no» er din norske nettbutikk for leveringsklare, globale innovasjoner. 

 

Som den eneste bedriften på det norske markedet som gjør slikt tilbyr vi et produkt i form 

av en tjeneste til våre brukere, og denne tjenesten er altså å tilby muligheten til å anskaffe 

seg de aller beste og nyeste innovasjonene fra crowdfundingsider og oppstartsbedrifter 

verden over. På samme måte som prisjakt.no er en portal hvor man finner de beste prisene 

på et bestemt produkt, skal Nykommer.no være en portal hvor man finner de beste 

produktene på crowdfunding/startup-markedet. Ved å benytte oss av en selektiv 

inntaksstrategi (som blir forklart senere i oppgaven) vil vi være synonyme med kvalitet, 

innovasjon (nyheter) og trygghet.  

«Totalproduktet» vi leverer krever en hel del arbeid, og er mye mer komplekst enn et 

tradisjonelt fysisk produkt. På en måte kan man si at det vi leverer er en sammensetning av 

salgsplattformen, kundeservice, og informasjon til våre kunder, funksjonen som salgskanal 

og markedsfører samt markedskommunikator for våre leverandører, og senere rollen som 
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en «butikk» for Business-to-business markedet, hvor vi sitter på «produktet» som er 

agenturet på enkelte av vår nettsides varer. Vi skal tilby det produktet som får startups til å 

ville få innpass på vår side, og som vil spare kunder tid ved å tilby produkter som er 

tilpasset deres behov, samt skape behov de ikke visste de hadde via små (inkrementelle) og 

større (radikale) innovasjoner. 

 

1.1 Nettsiden 
 

Nettsiden er utformet ved å bruke «One.com». Vi har også brukt «Vistaprint» sin nettside-

utvikler, men fant ut at denne leverte for lav kvalitet. Vi har benyttet oss av en rekke 

verktøy i forbindelse med utviklingen av denne nettsiden, deriblant Markethub, som er en 

ekspansjon med en rekke nyttige verktøy i forbindelse med utvikling av nettside/butikk, 

for å forenkle denne prosessen for oss som ikke har lang erfaring innen slikt. Markethub 

ble kjøpt på «Themeforest», en temabutikk hvor man kan kjøpe ulike templates, verktøy 

og andre hjelpemidler i forbindelse med utviklingen av din egen nettside. I tillegg har man 

muligheten til at disse kan sette opp nettsiden for deg til en rimelig penge, noe vi heller 

valgte å gjøre selv sammen med vår IT-mentor, som har vært svært behjelpelig under 

denne prosessen. Dette er noe vi bevisst valgte å gjøre, slik at læringsutbyttet rundt det å 

utvikle en nettside ble større, og dermed få en mye bedre personlig innsikt i hva som 

kreves for å utvikle en generell nettbutikk, samt hvordan å skreddersy denne til våre egne 

behov og preferanser. Vi er per i dag kommet langt på vei i å forstå hvordan vi skal utvikle 

nettsiden selv, og mangler nå i utgangspunktet kun å skaffe avtaler med aktuelle produkter 

og startup-selskaper. For å gjøre dette trenger vi sannsynligvis juridisk hjelp og 

rådgivning. I tillegg trenger vi en god del markedskommunikasjon og annonsering i 

oppstartsfasen for å skape awareness rundt siden og vårt brand. Alt dette peker mot at vi 

trenger en større tilgang på kapital enn hva vi har per dags dato, og dermed må vi se på 

muligheten til å skaffe støtte eller å selv gå inn med fersk egenkapital eller lånekapital 

 

 

1.2 Brukeropplevelse 
 

Forsiden ble utviklet for å være et «blikkfang» for de som navigerer inne på siden. Det er 

viktig at vår logo og vårt motto kommer tydelig frem, og at siden skal virke inspirerende 
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og innbydende. Ved å bruke et bakgrunnsbilde av norsk natur viser vi at vi i tillegg til å ha 

globalt snitt på våre produkter, har vi en klar nordisk forankring, som også kan appellere til 

våre skandinaviske naboer. Det skal komme enkelt og klart frem hvordan man kan 

navigere på vår side, og hvordan man skal kunne kontakte oss for eventuelle spørsmål. Vi 

tar sikte på å være en trygg forhandler, og kommer dermed til å prøve å alltid være 

tilgjengelig for våre kunder, samt skape en svært enkel og strømlinjeformet nettplattform 

som er enkel å bruke for både den teknisk anlagte og de som er ukjent med nettbutikker. I 

tillegg er vi bevisste på at de samme fargene skal gå igjen, og at det ikke skal være noe 

«Kræsj» ifht. design og visuelle midler. Merkeelementer som vår logo og vårt slagord er 

sentrale i forsiden, og i tillegg vil vi se på muligheten til å skape en kjenningsmelodi/sang, 

som kan spilles av når man entrer nettsiden. Dette vil hjelpe til å gjøre oss mer 

gjenkjennelige, og å bygge opp vår merkevare. 

 

Når man har navigert seg inn på hovedsiden www.Nykommer.no kommer man seg inn på 

«produkt-siden» ved 2 forskjellige måter; på «Se produkter» og «Nykommere», 

henholdsvis midt på skjermen og oppe til venstre hjørne. I videre utvikling av nettsiden vil 

vi forsøke å inkludere de aller seneste produktene i vårt sortiment på forsiden, slik at 

aktive brukere hele tiden kan oppdatere siden og få med seg hva som er nytt ved et enkelt 

tastetrykk. Dette fordi vi vet at dagens forbrukere er svært utålmodige, og gjerne vil ha all 

nødvendig informasjon så kjapt som mulig og uten for mye «arbeid» på deres side.  

 

Dette bringer oss over til produktsiden(e) 

http://www.nykommer.no/
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Her ser vi et eksempel på hvordan én enkelt produktside kan se ut. Dette er kun laget for 

illustrasjonsformål for øyeblikket, og vil så klart se veldig annerledes ut ved den faktiske 

lanseringen av nettsiden. Her vil kunden, på norsk, få en enkel oversikt over produktet ved 

hjelp av kommersielle bilder, bilder tatt av oss, samt en beskrivelse av produktet, dets 

oppbygging og funksjoner. Generelt alt av nyttig informasjon, kort og greit oppsummert 

og forklart på en enkel måte. I tillegg skal vi altså ha strenge kvalitetstester før vi tar inn 

våre produkter, som en del av våre strenge inntakskrav.  

Dersom et produkt passerer våre kvalitetstester, vil det bli en del av vår nettside, og vi vil 

legge ut videoer og bilder av disse testene inne på det aktuelle produktets side. For 

eksempel her, ved et produkt som «Odin lazer Mouse», vil vi filme bruksmåte, 

sammenligne det med en vanlig touchpad, og vise hvordan man enkelt kan installere det, 

starte å bruke det, samt vedlikeholde produktet. Kort sagt finner vi ut alt som er av nyttig 

informasjon for deg, og samler dette i en hendig guide. 

   

(Illustrasjonsbilde, video «Odin 

lazer mouse. Norsk tekst, 

forklaring, vanlig bruk og 

spesifikasjoner.) 

(https://www.kickstarter.com/projects/639589487/odin-worlds-first-projection-mouse) 

 

https://www.kickstarter.com/projects/639589487/odin-worlds-first-projection-mouse
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Kun fantasien setter altså grenser for hva man kan legge inn på en produktside for å få 

frem hvordan det ser ut og kan brukes. Vi vil alltid kreve å få en fysisk prototype med 

bruksanvisning på våre produkt før vi eventuelt lar dem bli en del av vårt sortiment. Dette 

åpner muligheten for flere aspekter ved produktsiden; Vi kan la tilfeldige personer på gata 

bruke dem, samle fokusgrupper med en spredt eller konsentrert versjon av våre segment 

for å få dem til å uttrykke sine forskjellige meninger og feedback, og teste produktets 

durabilitet og bruksområder.  

I fremtiden åpner det også for at man for eksempel med ny teknologi kan lage 

Hologram/3D/4D-diagrammer av produktet, eller lage interaktive modeller hvor 

forbrukerne kan teste produktet uten å faktisk ha det «i hånden». Den teknologiske 

utviklingen vil by på mange spennende muligheter for et selskap av vårt slag, og 

forhåpentligvis vil vi ved å være tidlig ute med å benytte oss av ny teknologi være et steg 

foran våre konkurrenter. Vi tror nemlig at ved å bygge et nettverk innen 

startup/crowdfudning-verden at vi får lettere tilgang på ny teknologi, ikke bare fysisk, men 

også i form av systemer, dataprogrammer/funksjoner, samt immaterielle verdier. 

 

(Illustrasjonsbilde av hvordan det potensielt kan se ut i fremtiden på vår nettside) 

Dette er altså hoveddelen, eller den mest «spennende» delen av den. Ellers skal vi ha en 

funksjon hvor man som kunde og leverandør kan logge inn og ut på vår side, for å følge 

med. For kundens del blir dette i forhold til å bestille, og sjekke ordre/leveransestatus, for 

leverandørens del blir det for å sjekke antall solgte varer, tilbakemeldingen fra kunder, 

samt få all nødvendig fraktinformasjon og betaling direkte gjennom vår nettside uten noe 

«delay». 
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Vi i InNorvation skal ikke ha noe varelager gjennom vår nettside «Nykommer.no». Vår 

hovedoppgave er i bunn og grunn å være en plattform, og ikke en grossist eller detaljist. 

Dette fører til at vi kan tilby en svært lav salgsprosent/kommisjon på kun 15% til våre 

leverandører. Dette sikrer gode betingelser for både leverandører og kunde. Vi satser på at 

dette vil rettferdiggjøre de eventuelle frakt- og tollkostnadene knyttet til kjøp fra 

internasjonale bedrifter, og produkter som må fraktes lengre distanser fra utlandet. Vi skal 

hele tiden være klare på, i våre forhandlinger med leverandører, at vi foretrekker fri frakt, 

selv om dette kanskje fører til en litt høyere pris. Basert på de markedsundersøkelsene som 

vi har gjort, ser vi at en svært stor del av vårt potensielle marked ligger hos likesinnede/ de 

med like demografiske kriterier. Fordi vi selv mener at fraktkostnader som regel er en 

svært stor hindring når man kjøper varer på nett, vil vi altså i aller høyeste grad kutte så 

mye som mulig ned på disse. Vi vil altså prøve å utnytte den kunnskapen og de erfaringene 

vi selv sitter på i forhold til dette.  

Som en del av vår ambisjon om å være en trygt alternativ for både kunde og leverandør, vil 

vi så kjapt som mulig oppnå sertifiseringen «Trygg E-handel».  

  

(https://www.tryggehandel.no/om-trygg-e-handel/) 

2.0 Nøkkelbegrep 

 

Nøkkelbegrepene våre ifht. «Nykommer.no» er som vi flere ganger har nevnt innovasjon, 

nyheter, trygghet og kvalitet. Akkurat disse begrepene går igjen flere ganger i beskrivelse 

av vårt produkt og oss som bedrift. Nyskapende, innbydende og spennende er også ord vi 

ønsker å plassere i munnen på kunder, leverandører og andre interessenter.  

 

https://www.tryggehandel.no/om-trygg-e-handel/


 105 

2.1 Nyhetsgaranti  
 

Hos oss vil du alltid finne de nyeste produktene på markedet. Vi har som mål å ha en 

6måneders-garanti på alle våre produkter; Etter å ha vært på vårt nettsted i 6 måneder, er 

ikke lenger produktet en «Nykommer», og går dermed ut av vårt sortiment. Dette er et ledd 

av vår kvalitetssikring, og gjør at kundene vet at de alltid har tilgangen på kun det nyeste 

markedet har å by på. I tillegg åpner det dører for oss i forhold til at vi ved enkelte 

anledninger vil ha mulighet til å ta agentur på ulike produkter. Med tanke på Business-to-

business markedet, gjør dette at vi har muligheten til å selge videre disse agenturene til 

større kjeder/butikker eller selskap, og dermed ha en sekundær inntektskilde på denne 

fronten. Dette blir dog sannsynligvis noe som vil forekomme på et lengre tidsperspektiv, 

og er noe vi kommer til å regne med vil vise seg i resultatregnskapet først etter et par år i 

drift. Vi må tross alt være realistiske, og prøve å sette oppnåelige mål vi kan strekke oss 

etter. 

2.2 Kvalitet – Vår inntaksmodell «PISKKED» 
 

Vi garanterer at vi alltid har de beste crowdfundingproduktene og nyheter fra startups 

basert på vår inntaksmodell. Vår modell følger følgende kriterier for inntak (På en skala fra 

1 til 10), hvor en vektet gjennomsnittsscore på 6 eller høyere vil gjøre at vi vil vurdere å ta 

inn produktet i vårt sortiment.  

Dette er de ulike kriteriene (Rekkefølge har ingen betydning, da vi ser på 

gjennomsnittscoren og eventuelle topp- og bunnpunkter i en helhetsvurdering). 

Pris: Dersom prisen er lav relativt sett i forhold til produktets kvalitet, nytteevne, 

durabilitet og andre egenskaper, er dette positivt. Jo mer kundene får for pengene, jo bedre 

score får dette kriteriet.  

Kvalitet: Med tanke på kvalitet er det så klart flere ting som påvirker scoren. Her spiller 

blant annet byggekvalitet, form, durabilitet, og materieller inn. I tillegg kvantitet i form av 

hvor mange enheter/hvor store de ulike komponentene eller selve produktet er. (Dette kan 

være både positivt og negativt, avhengig av hvilken type produkt det er, med ulike 

hensikter eller bruksområder.) Dette vil være en av de viktigere kriteriene, og dermed får 

denne «Dobbel betydning» i en vektet gjennomsnittvurdering av produktet. (Eks 8/10 -> 

16/20) 

Innovasjonsgrad: Her vil vi se på til hvilken grad de ulike produktene er annerledes eller 

nyskapende i forhold til produkter som allerede er på markedet. Er det en inkrementell 
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eller radikal innovasjon? På en skala fra 1 til 10 vil for eksempel 1 være noe i området 

«Iphone 5- Iphone 5s», midt på treet finner vi produkter som «Veteranen» (avis designet 

for eldre med leseproblemer, med spesifikt målrettet innhold), og får å få toppscore må det 

være noe helt revolusjonært av type hest - > bil. 

Design: Design er også en svært viktig faktor dersom man vil at et produkt ikke bare skal 

være en suksess for de som kjøper det, men også for de som selger det. Mange kjøper i dag 

varer nesten utelukkende på grunn av design, da de opplever innholdet eller 

funksjonaliteten relativt lik uansett. Se for eksempel på Apple og deres produkter. De er 

veldig flinke på akkurat det med design og stilren utforming, selv om deres produkter 

ytelsesmessig er svakere enn flere av deres konkurrenter. Selv med en høyere pris, kan 

designfordelen være nok til at mange velger deres produkter. Dette blir så klart en veldig 

subjektiv sak, og kommer an på de ulike forbrukernes oppfatning av designet. Like fullt er 

det altså et viktig element, og her vil vi se på mulighetene til å hyre inn utenforstående som 

kan evaluere design og utforming av produktene. 

Kundetilpasning: For at vi skal kunne selge produkter, må de være tilpasset våre brukere. 

Nok en gang en subjektiv sak, hvor personlig oppfatning vil spille en viktig rolle. Basert på 

markedsundersøkelsen vi har gjort, har vi funnet at vi i InNorvation representerer et 

segment som utgjør en svært stor del av vårt totalmarked, noe som gjør at våre subjektive 

meninger nok en gang er veldig relevante for gjennomsnittsforbrukeren. Her vil vi 

fokusere på fokusgrupper, og å teste ut produktene via andre personer i tillegg, for å få 

tilbakemeldinger og danne oss et godt bilde av hvilken oppfatning de har av våre produkt. 

Hvor tilpasset vi er det aktuelle primær- og sekundærmarkedet avgjør hvor mye vi 

eventuelt appellerer til disse, og dermed også antall salg. 

Entusiasme: Her vil vi se på de konkrete tallene og dataene man kan finne på de ulike 

crowdfundingsidene, i form av til hvilken grad produktene fikk dekt sitt kapitalbehov, 

tilbakemeldingene det har fått fra de som var med på å funde produktene, samt de 

generelle forventingene markedet har til produktet. Jo bedre tilbakemeldinger, jo flere 

interesserte kunder, og dess mer de har fått dekt, dess mer kan man forvente at de vil 

oppnå i salg senere til en viss grad. Her vil vi samle inn data fra relevante sider og kilder, 

samt fra personer med erfaringer innen relevante selskap. Nyhetssaker og medieomtale 

spiller også positivt inn her. 

Salgs/markedspotensial: Det som bestemmer om et produkt har et suksesspotensiale er 

ikke nødvendigvis bare de overnevnte kriteriene, men også størrelsen på segmentet. 

Dersom dette produktet scorer veldig bra på alle de overnevnte kriteriene har det lite å si 
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dersom det kun kan selges til en liten nisje på markedet, noe som fører til et lavt antall salg 

og lite interesse og trafikk på nettsiden. I all hovedsak vil vi satse på produkter som vil nå 

en stor målgruppe. Samtidig kan det være nyttig å ha et par «Crazy» produkter som 

absolutt ingen andre har, for å trekke til seg spesielt interesserte, og skape «Buzz», samt 

medie- og kundeomtale rundt nettsiden. Dette blir da igjen en subjektiv sak, men vi vil i all 

hovedsak altså analysere markedet og se på hvor mange enheter vi kan komme til å få 

solgt med tanke på pris, kvalitet, utforming, og de andre aspektene.  

Totalt ser vi altså at maksimal score er 80 poeng. Med en vektet gjennomsnittskarakter på 

6 som «Krav», vil det si at vår inntaksgrense vil være på over 48 poeng. 
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2.3 Tilgjengelighet 
 

Vi kan nås overalt, på Pc, tablet, mobil, samt alle internett-baserte digitale enheter. I tillegg 

vil telefonlinjene våre være åpne for de litt eldre som har lyst å bestille produkter fra vår 

nettside, slik at vi kan legge inn disse manuelt for dem. Tilgjengelighet på våre produkter 

er også viktig ifht. Levering i tide, derfor vil vi alltid være i en kontinuerlig dialog med 

våre leverandører for å forsikre om at de har nok produkter på lager til å tilfredsstille vårt 

salg. 

I tillegg vil vi kunne nås gjennom telefon, e-post, samt vår facebook-side. Kundenes 

ønsker og behov skal alltid stå i fokus, og vi er svært avhengige av fornøyde kunder i 

starten. Dette særlig fordi folk som kjøper «Innovasjonsprodukter» typisk er en relativt 

krevende målgruppe som har en god oversikt over produktene og alternativene som finnes 

på markedet. Dersom vi oppnår et godt rykte og rennommé i startfasen, vil dette hjelpe oss 
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i form av munn-til-munn reklame hvor forbrukerne forteller andre om sin positive 

kjøpsopplevelse hos oss. 

 

Betalingsmåter 

(Fra spørreundersøkelse) 

 

Basert på vår markedsundersøkelse. Her ser vi at Vipps og Mobile Pay er svært populære 

alternativ til betalingsmåter blant våre kunder. Det er også veldig mange som vil bruke 

kreditt- og debetkort, men de andre mer «gammeldagse» alternativene er ikke fullt så 

populære. Vi skal på bakgrunn av denne undersøkelsen se på muligheten til å 

implementere vipps, Mobile Pay og liknende betalingsmåter i vår plattform. Vegard 

Sæterøy har tidligere jobbet som prosjektkoordinator i Ålesund for et selskap som heter 

Concept Communication, som blant annet har danske bank og Mobile Pay som kunder. 

Han har vært med på å overse prosjekter vedrørende Mobile Pay, og har kontakter innad i 

disse selskapene som kan være nyttig dersom vi vil gå for å implementere dette og dersom 

vi har behov for hjelp og veiledning. 
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7. Markedsundersøkelse 
 

 

 

 

 

Denne delen inneholder informasjon om hvordan vi undersøkte markedet, samt resultater 

fra undersøkelsene. 
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1.0 Markedsundersøkelse 

 

I løpet av semesteret har vi gjennomført to spørreundersøkelser og hatt en fokusgruppe for 

å gjøre rede for om «Nykommer.no» har en fremtid, og om behovet er tilstede på det 

norske markedet. Den første spørreundersøkelsen omhandler netthandel, og hva slags 

forhold forbrukerne har til dette. Den andre undersøkelsen gikk ut på crowdfunding og 

hvor utbredt det egentlig er i Norge. Deltakerne i fokusgruppen diskuterte selve nettsiden 

«Nykommer.no», alt fra ulike funksjoner, til selve innholdet og produkter som var ønsket 

på nettsiden. 

 

Disse markedsundersøkelsene har gitt oss gode innblikk i hvordan vi kan entre markedet, 

og hva forbrukerne forventer når det kommer til netthandel og crowdfunding. Pga. 

manglende eller usikker informasjon fra sekundærdata på disse områdene, har vi i all 

hovedsak fokusert på å innhente primærdata gjennom undersøkelser og fokusgruppe. 

Valget av bruken på spørreundersøkelse via nett, var for å nå ut til flere deltagere, samt 

lettere å nå ut til forskjellige deler av landet. I tillegg til dette ville vi også dele 

spørreundersøkelsen på sosiale medier, for å finne en riktig målgruppe. De som er mest 

aktiv på sosiale medier, er de vi vil treffe med vår promotering av nettside i begynnelsen. 

Anonymiseringen av spørreundersøkelse på nett vil også hjelpe når det kommer til flere, 

og mer ærlige svar. Når det kom til fokusgruppen gikk vi ut i fra målgruppen vår fra 

spørreundersøkelsene når vi valgte ut personer til å delta. 

 

Ut ifra spørreundersøkelsene og Fokusgruppa vi har gjennomført, ser vi et stort potensial 

for «Nykommer.no». Svarene vi har hentet inn har vært positive, og tilbakemeldingene og 

innspillene har vært meget nyttige, og vil hjelpe oss videre med å utvikle nettsiden.  
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2.0 Spørreundersøkelse  

 

2.1 Netthandel 

 

Spørreundersøkelsen ble laget gjennom Google skjemaer. Bakgrunnen for denne 

spørreundersøkelsen var å finne ut av handlemønsteret på nett blant forbrukerne på det 

norske markedet, samt finne ut av forbrukernes tanker om innovative produkter. Det var 

124 respondenter i denne undersøkelsen, hvor fordelingen av menn og kvinner var svært 

jevn. I denne undersøkelsen fikk vi stadfestet målgruppen til «Nykommer.no», noe som 

ble brukt ved innhentelse av deltakere til fokusgruppen. 

 

2.1.1 Undersøkelsen  

Under finner du bilder av hele undersøkelsen: 
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2.1.2 Resultater 

 

Resultatene på denne undersøkelsen har gitt oss et innblikk i hvordan kjøpsatferden på 

nettet er blant norske forbrukere. Under finner du alle resultatene i form av ulike 

diagrammer. Det var som nevnt tidligere en veldig jevn fordeling av menn og kvinner som 

responderte på denne undersøkelsen. Når det kom til målgruppen vår i form av alder, var 

over 85% av de som svarte mellom 19-30 år gamle. Ved spørsmålene angående 

betalingsmetoder og generell kjøpsatferd på nett var responsene svært positive. Det var 

gode tall på alt fra hvor mange ganger deltakerne handlet på nett, til hvor viktig det var for 

dem at produktene var nye og innovative. I tillegg spurte vi noen spørsmål om hvilke 

kategorier av varer de vanligvis handlet på nett, og hvilke betalingsmetoder de ville brukt. 

Her fikk klær og mote høyest tall, men de neste kategoriene på listen var kategorier som 

passet produktene på vår side. Dette viser oss at det er en interesse for å kjøpe andre ting 
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enn bare klær på nett. Når det kom til hvilke betalingsmetoder som var ønskelig å bruke 

ved netthandel, var det Vipps og lignende tjenester som fikk best respons. Andreplassen 

med en responsprosent på over 85% var betaling med kreditt-/debetkort. Dette viste oss at 

flere forbrukere tenker nyskapende og ønsker å forenkle netthandel. Tilbakemeldingene ga 

oss en pekepinn på hvilke funksjoner og betalingsmetoder vi bør benytte oss av videre. I 

tillegg til dette ga det oss en liten indikasjon på hva kunden verdsetter når de handler på 

nett, og hva de handler på nett. Dette hjelper oss i å selektere ulike produkter vi ønsker på 

vår nettside, samt hvilke faktorer vi må fokusere på for at kunden vil ta i bruk vår 

salgsplattform. 
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2.2 Crowdfunding 

 

Denne spørreundersøkelsen ble også laget gjennom Google skjema. Målet med denne 

undersøkelsen var å finne ut av hvor mange norske forbrukere som har hørt om, og/eller 

hatt et forhold til crowdfunding. Vi ønsket også å få greie på hva som må til for at 

respondentene skulle begynne å gi midler til prosjekter på crowdfundingsider. Som forrige 

undersøkelse så var det også 124 respondenter som svarte, og det var samme fordeling av 

kjønn. Denne undersøkelsen var essensiell med tanke på hvor stor grad respondentene 

fulgte med på kjente crowdfundingsider og holdt seg oppdatert på nye innovative 

produkter, samt om de selv kunne tenke seg å benytte en slik tjeneste. Resultatet i denne 

spørreundersøkelsen vil spille en rolle i hvordan vi skal gå fram ved en eventuell 

opprettelse av en crowdfunding funksjon på vår nettside. 

 

2.2.1 Undersøkelse 

 

Under finner du spørreundersøkelsen om crowdfunding. 
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2.2.2 Resultat  

 

Når det kom til resultatene i denne undersøkelsen, var de mer varierende enn den første. 

Resultatet kan sees i form av diagrammer lenger nede i dokumentet. Av 124 respondenter, 

var det 63% som visste hva crowdfunding var, noe som i og for seg er positivt. Ser vi på 

andre siden av diagrammet, så var det hele 37%, som tilsvarer 47 ut av 124 respondenter 

som ikke visste hva crowdfunding var eller hva det innebar. Det er et overraskende høyt 

tall med tanke på at 107 av 124 deltakere var i alderen 19 til 30 år. Dette viser potensialet 

for crowdfunding på det norske markedet. Det helt klart ikke bra nok de alternativene som 

finnes i dag, fra hva vi har undersøkt, og utifra svarene i denne undersøkelsen. Klarer vi å 

utvikle crowdfunding funksjonen på nettsiden vår riktig, og har fokus på å promotere den, 

kan vi fort få tilhengere i både salgsplattformen og på crowdfundingsiden. Dette kan fort 

bli en ny inntektskilde hvis vi trår riktig fram. Av de som hadde hørt om crowdfunding, 

var det 77 av 77 respondenter som hadde hørt om Kickstarter.com. Det var ingen sjokk for 

oss, da vi selv har brukt denne siden aktivt til å se etter potensielle produkter til nettsiden. 

Neste på listen over mest kjente crowdfundingsider blant respondentene var 

gofundme.com og indigogo.com. Vi trodde selv at indigogo skulle stikke av med flest 

svar, men gofundme.com var faktisk mest kjent. Tilslutt kom ikke overraskende de norske 

sidene bidra.no med kun 13%, og funde.no med bare 2,4%. Dette viser igjen hvor lite 

anerkjennelse norske crowdfundingsider har. Dette spørsmålet, “Har du hørt om noen av 
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disse crowdfundingsidene”, stilte vi for å finne ut av hvilke crowdfundingsider vi bør 

prioritere ved leting etter nye potensielle produkter. Hvis det er en side norske forbrukere 

besøker mest, så er det større sannsynlighet at de har sett det produktet vi potensielt 

kommer til å få inn i vårt sortiment, noe som øker sjansen for salg. I tillegg ville vi se 

akkurat hvor lite kjent de norske var, for å se hvor stor konkurransen var i Norge. Når det 

kom til om folk ville støttet prosjekter på crowdfundingsider var det 63 personer som var 

litt eller ganske sikker på at de ikke ville støtte noen. 26 personer lå midt på treet, mens 35 

personer var litt eller veldig positive til å støtte prosjekter på crowdfundingsider. Som 

forventet, etter de forrige spørsmålene, var det 79% som ikke hadde støttet et prosjekt på 

en crowdfundingside før. På andre siden var det 26 respondenter som har gitt midler til et 

prosjekt. Tar vi i betraktning at det var 77 respondenter som hadde hørt om crowdfunding, 

så er det faktisk ca 33%, som som har støttet et prosjekt. Dette er faktisk ganske positive 

tall ut ifra hvor mange som hadde hørt om crowdfunding før. Det neste spørsmålet var vi 

sikre på ville gi oss lave tall, noe det gjorde. det var hele 95% som ikke hadde opprettet et 

eget prosjekt på en crowdfundingside. Dette tilsvarer 118 av 124 respondenter. Vi trodde 

spørsmålet ville gi oss tall som var tilnærmet null, så det var fortsatt gøy å se at noen få, 

altså 6 person, faktisk hadde benyttet seg av et slikt tilbud. Her blir vi nødt til å promotere 

og virkelig vise at det ikke er noen gebyrer eller risiko når man oppretter et slikt prosjekt.  

 

Hvis vi kommer til å opprette denne funksjonen, vil vi anbefale både nyoppstartede 

bedrifter, studentbedrifter, og folk med bare en liten ide til å prøve lykken. Her blir det 

igjen viktig med god promotering. Siste spørsmålet gikk ut på hva respondentene mente 

var essensielt for at de skulle støtte et prosjekt på en crowdfundingside. (se diagrammet 

helt nederst av “resultater”). Her var de viktigste faktorene: At prosjektene var 

interessante, at bedriften bak prosjektet var garantert å få pengene forbrukerne hadde 

“fundet” og at forbrukerne fikk noe for midlene de hadde gitt, i form av produkter eller 

lignende. Denne undersøkelsen har gitt oss et godt innblikk hva de norske forbrukerne 

tenker om crowdfunding. Tilbakemeldingene vi har fått kommer til å brukes til videre 

evaluering og utvikling av en potensiell crowdfunding funksjon.  
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2.3 Fokusgruppe 

 

Fokusgruppen bestod av deltakere innenfor målgruppen som ble fastslått i den første 

markedsundersøkelsen, altså personer mellom 19-30 år. Gruppen bestod av 8 deltakere, 

der 5 var gutter og 3 var jenter. Vi valgte å anonymisere deltakerne. Gruppesamtalen varte 

i ca. 40 min. Hensikten med fokusgruppen var å få innspill og tilbakemeldinger til selve 

konseptet/salgsplattformen. Vi ville også ha forslag og respons på ulike funksjoner på 

nettsiden, samt gå igjennom ulike produkter vi potensielt kommer til å selge på nettsiden 

for å få tilbakemeldinger på dette.  

 

2.3.1 Resultat 

 

Vi startet med å forklare konseptet og hva det gikk ut på. Vi spurte underveis om de forsto, 

og om de syntes det hørtes interessant ut. Alle i fokusgruppa både forsto konseptet, og likte 

ideen. Etter at alle hadde fått kommet med tilbakemeldinger, begynte vi med å vise ulike 

produkter (8 stk) vi hadde funnet på crowdfundingsider (Bilde av produktene vi viste frem 

finner du nederst under “1.3.2 Produkter fra fokusgruppen”). Vi spurte deretter om de 

hadde sett noen av produktene før, og om dette var noe de kunne tenke seg. En deltaker 

hadde sett 4 av produktene før, mens to personer hadde sett et produkt hver før. Vi spurte 

videre om det var noen produkter de syntes var interessante, og om det var noe de kunne 

tenke seg å kjøpe. På det meste var det en deltaker som kunne tenke seg å kjøpe 3 av 8 

produkter. I det hele var det 6 stykker som kunne tenke seg å kjøpe et produkt eller flere, 

men samtlige syntes flere av produktene virket veldig interessante. Når det kom til 

funksjoner på nettsiden, så fikk vi mange gode tilbakemeldinger og innspill. Vi la fram 

ulike funksjoner både små og store, og spurte hver enkelt om hva de tenkte. Diskusjonen 

og tilbakemeldingene som kom ut av dette var med på å danne konklusjonen om hvilke 

funksjoner vi ønsker å ha på siden, samt hvilke vi mest sannsynlig skal forkaste eller 

utsette å med å lansere. 

 

Vi kan konkludere med at fokusgrupper vil vi fortsette å bruke som undersøkelsesmetode, 

da vi følte vi fikk mange gode innspill og tilbakemeldinger. Vi lærte selv en god del av å 

holde en fokusgruppesamtale for første gang. Vi glemte eksempelvis å ta referat av hva 

som ble sagt, men siden alle 3 styremedlemmene var tilstede under gruppesamtalen, fikk vi 

heldigvis med oss mesteparten, og ikke minst det viktigste. 
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2.3.2 Produkter fra fokusgruppen 

 

Produkt 1: 

 

“The Sobro is a smart coffee table designed to 

support your connected lifestyle. With a 

refrigerated drawer, Bluetooth speakers, charging 

ports, and LED lights, the Sobro keeps you 

powered up. It could be the greatest living room 

innovation since the remote control.” 

(https://www.indiegogo.com/projects/sobro-a-

cooler-coffee-table-bluetooth-furniture#/) 

 

 

 

Produkt 2: 

 

“Gladius Underwater Drone is capable of diving 

up to 100 meters (328ft) deep with a horizontal 

range of 500 meters (1,640ft), while staying 

submerged for 3 hours, allowing you to capture 

Ultra HD 1080P/4K quality photo and video 

directly to internal storage or live stream your dive 

in real-time.” 

(https://www.indiegogo.com/projects/gladius-

submersible-underwater-drone-technology#/) 

 

 

 

 

 

 

 

 

Produkt 3: 

 

“Heated smart mug for coffee and tea. An 

intelligently designed tumbler that keeps hot 

beverages at the perfect temperature from the first 

sip to the last drop.” 

 

(https://www.kickstarter.com/projects/powerpractical/the-jul-heated-smart-mug-for-

coffee-and-tea?ref=nav_search) 

 

https://www.indiegogo.com/projects/sobro-a-cooler-coffee-table-bluetooth-furniture#/
https://www.indiegogo.com/projects/sobro-a-cooler-coffee-table-bluetooth-furniture#/
https://www.indiegogo.com/projects/gladius-submersible-underwater-drone-technology#/
https://www.indiegogo.com/projects/gladius-submersible-underwater-drone-technology#/
https://www.kickstarter.com/projects/powerpractical/the-jul-heated-smart-mug-for-coffee-and-tea?ref=nav_search
https://www.kickstarter.com/projects/powerpractical/the-jul-heated-smart-mug-for-coffee-and-tea?ref=nav_search
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Produkt 4: 

 

“Fizzics: Your Favorite Beer on Tap. Brewery Fresh 

Flavor and Taste from Any Can, Bottle, or 

Growler...? Yes, Science Rules!” 

 

(https://www.indiegogo.com/projects/fizzics-your-

favorite-beer-on-tap-innovation-technology#/) 

  

  

  

 

  

Produkt 5: 

 

“The world's first laser projection mouse redefines 

your daily user habits for designing, gaming, work, 

and everything. Intuitive and convenient, ODiN 

Aurora is your must-have gadget for computers and 

laptops. It’s all designed, for you.” 

(https://www.kickstarter.com/projects/639589487/odin-worlds-first-projection-mouse) 

 

 

 

Produkt 6: 

 

“An unusually addicting, high-quality desk toy 

designed to help you focus. Fidget at work, in 

class, and at home in style.” 

(https://www.kickstarter.com/projects/antsylabs/fidget-cube-a-vinyl-desk-toy) 

 

https://www.indiegogo.com/projects/fizzics-your-favorite-beer-on-tap-innovation-technology#/
https://www.indiegogo.com/projects/fizzics-your-favorite-beer-on-tap-innovation-technology#/
https://www.kickstarter.com/projects/639589487/odin-worlds-first-projection-mouse
https://www.kickstarter.com/projects/antsylabs/fidget-cube-a-vinyl-desk-toy
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Produkt 7: 

“The Solo Stove Bonfire, the worlds most unique 

fire pit, pushes the limits of both combustion 

airflow efficiency and minimalist outdoor design. 

It was painstakingly engineered to provide a 

backyard fire experience that cannot be 

duplicated. Using our patented design and 

specialized construction process, we have created 

the most beautiful single unit fire pit ever.” 

(https://www.indiegogo.com/projects/solo-stove-bonfire-the-world-s-best-fire-pit#/) 

 

 

 

 

 

 

Produkt 8: 

 

“ZNAPS is a magnetic adapter specially designed 

to seamlessly fit your mobile devices and cables, so 

you can charge and sync with the peace of mind 

that your devices are safe and protected.” 

(https://www.kickstarter.com/projects/1041610927/znaps-the-9-magnetic-adapter-for-

your-mobile-devic?ref=category_most_funded) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.indiegogo.com/projects/solo-stove-bonfire-the-world-s-best-fire-pit#/
https://www.kickstarter.com/projects/1041610927/znaps-the-9-magnetic-adapter-for-your-mobile-devic?ref=category_most_funded
https://www.kickstarter.com/projects/1041610927/znaps-the-9-magnetic-adapter-for-your-mobile-devic?ref=category_most_funded
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                                                                        Vår 2017 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

8. Marked og Markedsføring 
 

 

 

 

 

Denne delen handler om hvilket marked vi opererer i, markedsstørrelse, 

markedsføringsstrategi, potensiell globalisering, bruk av sosiale medier, samt diverse 

markedsføringsmateriale 
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1.0 Markedets størrelse 

 

Vi satser i all hovedsak først og fremst på det norske forbrukermarkedet, og senere B2B-

markedet i form av agenturer. Norge har en befolkning på 5,2 millioner mennesker i 2017. 

Av disse er om lag 600.000 mellom alderen (Web 1) 16 og 25. Med tanke på at vårt 

hovedsegment ifølge markedsundersøkelsen var studenter (91%) mellom 19-30 år (86%), 

er dette den klare primærgruppen av kunder vi ønsker å nå ut til. I tillegg ønsker vi så klart 

også å nå ut til andre, mer pengesterke deler av markedet, men vi ser altså at ifht. Interesse 

for våre produkter og vår side er størst hos denne målgruppen. Dersom vi da tar med ca. 

5% av de resterende 4,6 millioner potensielle kundene i Norge som et pessimistisk 

eksempel, har vi 230.000 ekstra hypotetiske kunder fordelt på de andre segmentene. Dette 

gir et totalt potensielt marked på 830.000 forbrukere, i alle fall i bedriftens første leveår før 

vi kan se på en eventuell ekspansjonsmulighet for å kunne tilby varer til et større marked. 

Når det kommer til B2B-markedet er det en hel rekke bedrifter og kjeder basert både i 

Norge og internasjonalt som vil se på mulighetene for å forhandle med oss angående 

agentur på ulike produkter. Det blir vanskelig å kartlegge et konkret tall her, da man vil gå 

inn på flere ulike marked med vår diverse portefølje og sortiment. De største elektronikk-

kjedene, fysiske butikker som Elkjøp, Lefdal, med mer, samt de store nettbutikkene som 

Netonnet, CDON.com og Komplett.no vil være klare alternativ til å selge våre agentur til 

senere. 

 

2.0 Internasjonalt potensial  

 

Det internasjonale potensialet vil i stor grad avhenge av vår suksess på det Norske 

markedet i første omgang. Dersom det skulle gå bra her, vil mulighetene for ekspansjon og 

videre suksess på andre markedet være tilstede. Hvis ikke, vil det være svært vanskelig. 

Det Norske markedet er veldig heldig for oss med tanke på den høye kjøpekraften 

(Purchasing Power Parity blant de høyeste i verden), og de nye trendene som har kommet 

de siste året hvor «tech» har blitt veldig trendy. I tillegg er sikkerhetsnettet for gründere og 

oppstartsbedrifter veldig bra, og vi har svært gode rammebetingelser.  
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Utdrag fra Nettartikkel; (http://shifter.no/index.php/2017/04/24/crowdfundingens-mor-

flyttet-norge-nordmenn-grundere/)  

 

 Muligheten for å lykkes nasjonalt er altså definitivt til stede, men er likevel ikke 

ensbetydende med internasjonal suksess. Dersom det likevel som et resultat av hardt arbeid 

og høyt fokus på våre styrker skulle bli en internasjonal satsing med suksess, ville vårt 

potensielle marked vært svært stort. 

La oss starte med Skandinavia som et eksempel: (Web 2) 

 

Her ser vi et totalt antall på 20 millioner mennesker fordelt på de 3 landene med tilnærmet 

likt språk i vår «del av verden». Forutsett at det Norske markedet er på om lag 5,2 

millioner med en potensiell brukermasse på 830.000 forbrukere, gir dette en potensiell 

segmentstørrelse på 16 %. Dersom det er slik at våre naboland har liknende demografi og 

befolkningsspredning ifht. Alder, vil dette tilsi et potensielt skandinavisk marked på om 

lag 3,2 millioner mennesker. 

Videre kan det være naturlig å se på Europa i sin helhet som et potensielt marked. Den 

norske merkevaren står sterkt i store deler av verden, og Europa er intet unntak. Det er 

http://shifter.no/index.php/2017/04/24/crowdfundingens-mor-flyttet-norge-nordmenn-grundere/
http://shifter.no/index.php/2017/04/24/crowdfundingens-mor-flyttet-norge-nordmenn-grundere/
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uklart hvilket tidsperspektiv det vil være snakk om, men dersom vi også her går ut ifra det 

samme forholdstallet ifht. Prosentandel segment, vil vi kunne nå 16% av 743 millioner 

mennesker, eller om lag 119 millioner mennesker. 

 

Det europeiske markedet har mange fellestrekk med det Norske og skandinaviske. Utenom 

dette derimot, er det svært vanskelig å kunne spå til hvilken grad vi vil kunne konkurrere 

på et større marked, altså verdensmarkedet. Her spiller mange nye regler, trender, 

markedstendenser og demografiske strukturer inn. Alle disse faktorene gjør det svært 

vanskelig å allerede nå definere et klart markedspotensial på verdensbasis, men på grunn 

av vår sterke «norske» merkevare, vil vi forhåpentligvis kunne nå langt. Om vi ser for oss 

at vi kan, over flere år/tiår, nå størrelsen til en av våre største «substitutter», nemlig 

Alibaba, kan vi ifølge statistikk forvente opp imot 440 millioner brukere – Nesten en halv 

milliard. (http://expandedramblings.com/index.php/alibaba-statistics/).  

 

3.0 Kundeverdi 

 

Hva er egentlig verdien for InNorvation og «Nykommer.no» sine kunder? Vi tar 

utgangspunkt i Maslows behovspyramide for å avdekke noen sentrale punkter. 

http://expandedramblings.com/index.php/alibaba-statistics/
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(http://ndla.no/sites/default/files/images/img_maslows_nb.jpg)  

Så hvilke behov dekker vi? I all hovedsak må vi nok til toppen av pyramiden for å finne 

vår rettmessige plass. Vårt produkt/våre produkter er å regne som «Luksusprodukter», og 

er på ingen måte helt nødvendige behov som alle mennesker har. Her er det snakk om 

selvrealisering i aller høyeste grad, samt Anerkjennelse og status i form av å ha de nyeste 

produktene. I tillegg spiller vi en hel del på trygghet, som er et veldig vanlig behov hos 

forbrukere som hos mange står sentralt også i en kjøpsprosess. Disse faktorene gjør at vi 

stort sett befinner oss fra midten og oppover på pyramiden. Dette gjør at vi passer godt inn 

på et marked som det Norske, hvor kjøpekraften er høy, og «luksusprodukter» faktisk kan 

selge bra som en følge av dette. 

4.0 Konkurrenter 

 

Det eksisterer mange bedrifter på markedet som leverer produkter i samme kategori som 

oss, men ikke av samme type. Vi har ingen direkte «konkurrenter» i den forstand, men 

heller en rekke substitutter i form av for eksempel de større kjøpesentrene lokalt, og de 

store elektronikkbutikkene både fysisk og på nett nasjonalt. Internasjonalt vil det være 

http://ndla.no/sites/default/files/images/img_maslows_nb.jpg
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snakk om nettbutikker i all hovedsak, da disse også har en tilstedeværelse på det Norske 

markedet som i første omgang er vårt satsingsområde, og dermed det vi skal analysere. 

 

 

      (Kilde: Egen Powerpoint-presenasjon.) 

Lokalt ser vi altså her at for eksempel kjøpesenteret Amfi Moa vil være en form for 

substitutt. Ikke fordi de er en enkelt butikk som leverer det samme som oss, men fordi de 

som en helhet leverer produkter i alle de samme sjangrene som oss. Vår fordel er at vi skal 

være tidligere ute, og skal i motsetning til disse bytte ut varelager mot en lavere 

avanse/kommisjon. Amfi Moa er sannsynligvis den lokalt største konkurrenten vår hvor 

folk får sine nødvendig elektroniske artikler fra, og vi kan ikke se noen reell konkurrent 

lokalt som er større enn dem. Amfi Moa omsetter årlig for 2,85 mrd. Kr, og har 7,7 

millioner besøkende årlig. 

På nasjonal basis derimot er konkurransen mye større. Norske selskap både på internett, 

samt de fysiske kjedene utgjør definitivt en svært stor trussel på tross av at de ikke er 

direkte konkurrenter. Et godt eksempel på det substituttet som kommer «nærmest» det vi 

tilbyr, er Enklereliv.no. De tilbyr relativt nye, eller i alle fall hjelpsomme produkter, som er 
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designet for å gjøre hverdagen litt enklere for folk flest. De omsatte allerede i 2014 for en 

kvart milliard kroner, og er en definitiv konkurrent for oss på grunn av sin størrelse. 

Ellers har man på nasjonal basis elektronikk-kjedene. De er i utgangspunktet heller ikke 

akkurat som oss, men store konkurrenter likevel. Det å finne konkrete tall på hver og en av 

de er dermed ikke helt hensiktsmessig, men man kan heller se litt på hvordan se oppfører 

seg i forhold til sine kunder, med tanke på hvor godt de har tilrettelagt kjøpsopplevelsen. 

 

Vi kan se litt på en av de beste i denne testen, nemlig Elkjøp. De er en av de største 

kjedene vi har i landet, og en naturlig kilde til inspirasjon og lærdom for oss. 

 

Som vi kan se er deres regnskapstall svært bra. Det å oppnå størrelsen til et selskap av 

Elkjøps dimensjoner kan virke uoppnåelig for en nettbutikk, og det må i så fall bli over et 

lengre tidsperspektiv.  
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På internasjonal basis har vi Alibaba som en av våre største «Konkurrenter». Selskap av 

slike størrelser er faktisk tilnærmet konkurrenter å regne som, fordi de kan tilby absolutt alt 

av tenkelige produkter. De har på ingen måte en selektiv inntaksstrategi, men tilbyr faktisk 

absolutt alt av produkter som kan tenkes. På en måte kan du si at vi gjør det samme som 

Alibaba, bare at vi luker ut alle «Jalla-produktene» for å si det på en banal måte. Der hvor 

Alibaba har en massiv sortimentstrategi, tar vi sikte på å være litt mer selektive. Dette vil 

sannsynligvis gjøre at vi aldri kan bli på deres nivå eller størrelse, men dett gjør også at vi 

slipper å ha kontroll på langt nær så mange produkter og kunder og den jobben som 

tilhører dette. I tillegg er det nesten umulig for et hvilket som helst oppstartsselskap å nå en 

slik størrelse som gjør at man kan tjene smått utrolige 150 mrd. Kroner – På en eneste dag! 

(http://aksjeanalyser.blogg.no/1478953547_netthandelssted_omsat.html) 

Kort sagt, på internasjonal basis er det en hel horde med konkurrenter. Det eneste 

alternativet vi har for å lykkes på det store utenlandske markedet, er å skille oss 

tilstrekkelig ut på en svært positiv måte, noe vi skal gjøre ved å blant annet fokusere på 

våre styrker, som vi finner i vår SWOT-analyse. 

 

4.1 Konkurrentanalyse 
 

Vi har sett på noen av de største aktørene vi kan finne likheter med, og satt dem i en 

konkurrentanalyse. Vi velger å dele opp analysen til en nasjonal og en internasjonal del. 

Bedriftene vi har tatt med i denne analysen ser vi ikke på «fullverdige» konkurrenter, men 

mer som substitutter. De 3 bedriftene i den nasjonale delen er «Et enklere liv», 

«Teknikmagasinet» og senteret «Moa Amfi». I den internasjonale delen har vi sett 

nærmere på Alibaba og Amazon. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://aksjeanalyser.blogg.no/1478953547_netthandelssted_omsat.html
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Konkurranseanalyse:  

 

Firma Omsetnin

g 

Konkurrer

ende 

Produkter 

Fokusområd

e 

Styrker Svakheter 

 

År 2014: 

250 

000 000kr 

Innovative 

og 

«easylife» 

produkter 

Innenfor 

diverse 

produktkateg

orier med «et 

enklere liv» i 

fokus. 

-Vel 

etablert 

- godt 

kjent 

hos 

forbruke

rne 

- Både 

fysiske 

butikker 

og 

nettbutik

k 

 

- 

Lagerbeholdning 

- ikke eksklusive 

varer 

- mer utdaterte 

varer 

 

 

År 2016: 

218 436 0

00kr 

Både 

Elektriske 

og 

innovative 

gadgets 

Produkter 

innen 

Elektronikk 

og diverse  

-Både 

fysiske 

butikker 

og 

nettbutik

k 

- Godt 

omdøm

me  

- 

 

- 

Lagerbeholdning 

- Utdaterte varer 

- få 

produktkategorier 

 

 

2,85 

milliarder 

kroner 

Senter med 

et vidt 

spekter av 

Ha butikker 

som når alle 

-Enorm 

kunde- 

og 

- Ingen nettbutikk 
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butikker i 

alle 

kategorier. 

kundegruppe

r i alle aldre.  

målgrup

pe 

 

Internasjonale 

Konkurrenter/subst

itutter 

Omsetnin

g 

Konkurrer

ende 

Produkter 

Fokusområd

e 

Styrker Svakheter 

 

Ca.150 

milliarder 

kr på en 

dag (fant 

ikke 

omsetning

) 

Vidt spekter 

av produkter 

- Alle som 

handler på 

nett. 

- Diverse 

produktkateg

orier 

- Vid 

kunde 

og 

målgrup

pe 

 

- Usikker 

produktkvalitet 

- Lang 

leveringstid 

- Lav 

selekteringsgrad  

 

 

70 

milliarder 

dollar 

Stort 

sortiment av 

diverse 

produkter  

- Alle som 

handler på 

nett 

- Diverse 

produktkateg

orier 

- Stor 

kunde- 

og 

målgrup

pe 

 

- Lav 

selekterin

gsgrad 

- Usikker 

produktkv

alitet 

 

(Web 3 og 4)  

 

 

5.0 SWOT 

 

I SWOT-analysen har vi sett på en rekke faktorer som påvirker bedriften internt og 

eksternt (Strengths, weaknesses, Opportunities, Threats). 

Det eksterne er faktorer som er utenfor vår egen kontroll. Dette er hendelser og tilstander i 

bedriftens nære og fjerne omgivelser som påvirker oss og vår suksessevne uten at vi har 

noe særlig vi skulle sagt på det. 

Internt har vi avdekket en rekke ting vi er gode på, og ting vi er mindre gode på. Det er 

viktig at vi her prøver å «spille på» våre styrker, og bruke disse aktivt i vår 

kommunikasjon ut mot både leverandører og kunder. 
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En bedrift vil som regel alltid ha noen svakheter, men vi vil i aller høyeste grad prøve å 

luke vekk de største slik at det ikke er noen signifikante svakheter som er avgjørende for 

vår evne til å lykkes samt ekspandere. 

SWOT for InNorvation og «Nykommer.no»: 

 

 

6.0 Markedsføringsstrategi 

 

Markedsføringen vår retter hovedsakelig inn mot vårt primærmarked. Vi jobber hardt og 

konsekvent med å nå våre mål for å skape awareness rundt siden. Ordet «Markedsføring» 

går ikke utelukkende ut på markedskommunikasjon slik mange tror, men heller hele 

prosessen fra et produkt er skapt til det er i hånden på forbrukeren. Ved å ha en god 

prosess her, vil vi være godt rustet i en konkurransesituasjon. Vi ønsker å satse på å være 

så effektive som mulig, uten unødvendig sløsing og ekstrautgifter; «No frills» skal være en 

del av vår strategi. Vi vil prøve å kutte alle kostnader hvor vi kan kutte dem, for å 

opprettholde vår lave kommisjon, og dermed lave salgspris. Hvis vi kan kombinere dette 

med minimalt med utgifter, vil vi likevel oppnå et positivt resultat. Vi skal med vår 

markedsføringsstrategi bli oppfattet som en seriøs aktør som setter kundens ønsker i fokus, 

uten unødvendig fokus på ikke-essensielle faktorer. 

Så hva er det vi gjør helt eksakt?  
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Vi tar oss som nevnt ikke av produksjon, eller utforming av produktet selv. Våre oppgaver 

som salgsplattform er først å ta inn de riktige produktene basert på vår PISKKED-Modell. 

Det er her vår markedsføringsstrategi begynner. Etter vi har tatt dem inn i vårt sortiment, 

må vi finne ut hvordan vi skal få dem til å appellere til kunden. Vi må utforme tekst, video, 

bilder, og annen relevant informasjon for kunden, som gir et enkelt og godt 

helhetsinntrykk som vil gjøre at de får lyst til å kjøpe akkurat dette produktet. I tillegg må 

vi forhandle frem en god avtale med selger, som ikke bare inneholder kommisjon, men 

også salgspris ut mot kunden. Her må vi tenke på blant annet psykologisk prissetting, 

markedspris, priselastisitet, samt andre relevante faktorer. Basert på det vi ser på som en 

optimal pris skal vi prøve å komme med en løsning som er akseptabel for alle parter – 

Leverandør, kunde, og oss. Deretter kan det være lurt å utforme en 

markedskommunikasjonskampanje, både for selve nettsiden i første omgang, og senere 

også for de enkelte produktene. Etter at både pris, utforming av produktside, og 

markedskampanje er utført, må man finne ut hvor man skal promotere produktene. 

 

7.0 Markedskanaler 

 

Nå- Per dags dato gir det mest mening å gå gjennom de mest kostnadseffektive kanalene, 

da vi har begrenset med kapital og økonomiske ressurser. Eksempler på slike kanaler er 

allerede eksisterende nettverk både for bedriften og for de enkelte ansatte. Med dette 

tenker vi for eksempel på sosiale medier som Facebook, Instagram, Twitter, 

kommentarfelt på ulike sider, diskusjonsforum, og lignende.  

I tillegg kan det være verdt å bruke penger på, eller sende «vareprøver» gratis til for 

eksempel bloggere, kjendiser på sosiale media, eller andre som har innflytelse på de 

markedssegmentene vi vil nå ut til. Håpet er også så klart at brukerne skal få en positiv 

kjøpsopplevelse hos oss, og spre «gratis reklame» ved munn-til-munn prat om vår nettside 

og dens produkter. «Nykommer.no» er i all hovedsak det som skal bli mest kjent i første 

omgang, og i vårt arbeid vil vi prøve å bygge opp dette til en lett gjenkjennelig merkevare. 

Fremtidig- Etter hvert som vi opparbeider oss en større mengde arbeidskapital, kan det 

være naturlig å se på andre, dyrere alternativ. Dette kan være i form av for eksempel 

skreddersydde reklamer på facebook, eller andre nettsider/medier som er hyppig brukt av 

vårt hovedsegment. Dette vil sannsynligvis være relativt kostnadsdrivende over tid, men de 

variable kostnadene knyttet til annonsering over lengre periodene vil da forhåpentligvis 

være mindre enn inntektene vi får på lang sikt som en følge av disse tiltakene. I tillegg kan 
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man spre slike annonser på alle tenkelige media, både trykte og digitale, men aller helst 

digitale. Det kan være lurt å se på trendene på markedet på det aktuelle tidspunktet- 

kanskje er trykte media av en eller annen grunn på vei opp igjen på det tidspunktet? 

Poenget er at vi alltid må ha kontroll på hva vi må gjøre for å oppnå et best mulig resultat 

ved bruk av minst mulig midler. 

Vi vil også prøve å ha en viss tilstedeværelse i markedet. Dette kan være i form av 

deltakelse på ulike events/arrangement/konkurranser, eller ved å sette opp stands for å 

informere om vår side. Dette er også et område hvor vi har en del kompetanse i bedriften, 

da Vegard Sæterøy som nevnt har jobbet som prosjektkoordinator og Crew for et selskap 

som driver med en del direktemarkedsføring og merkevarebygging, samt det å skape 

awareness ved tilstedeværelse og informering. 

8.0 Grafisk profil 

 

Vår grafiske profil er den visuelle representasjonen av hele bedriften. Vi har lenge jobbet 

med å skape symboler og gjenkjennelige merkeelementer som skal være tilpasset vår 

bedrift og nettside.  

Det er viktig for oss at disse symbolene ikke bare er lett gjenkjennelige, men også at de 

gjengir hva bedriften handler om og hva våre verdier er. 

8.1 Logo 
 

Forslag til logo bedrift 

For selve bedriftens del landet vi kjapt på en logo vi likte. Her prøvde vi oss frem ved ulike 

nettbaserte verktøy, som her «https://www.freelogodesign.org/index.html». Dermed har vi 

ingen andre bilder av de ulike forslagen vi kom opp med, men vi ble raskt enige om at 

dette var en logo vi var fornøyd med ifht. Bedriftens ambisjoner og beskrivelse. Vi synes 

den er både stilren, elegant, samt øyefangende. I tillegg forteller den akkurat det den skal, 

da navnet er en sammensetning av hva vi driver med; Innovation in Norway. De blå og 



 149 

røde fargene er bevisst valgt på bakgrunn av hvordan vi ønsker å fremstå. 

 

(Kilde finnes dessverre ikke lengre på dette bildet, da det har blitt lagret for lenge siden). 

  

På bakgrunn av alle disse faktorene kom vi altså frem til denne logoen for selve bedriften 

InNorvation SB. 

 

Logo nettside 

Det var større uenighet knyttet til valget av nettside-logo, og som en følge av dette kom det 

flere alternativ. Vi lette sikkert først og fremst etter domene i en måned før vi fant et vi var 

fornøyd med, som faktisk var tilgjengelig for en rimelig pris. I tillegg til dette hadde vi 

også prøvd oss, uten hell, på å kontakte og prøve å kjøpe domenene «ny.no», «inno.no», 

og en rekke andre. Alle de ulike domene vi kom på hadde nok fylt 3 A4-sider, men vi var 

på dette tidspunktet i prosessen mer opptatt med å finne et domene og navn vi var 

fornøyde med fremfor å faktisk dokumentere prosessen (dessverre). 

Uansett, her er et par av forslagene vi kom på med etter at vi landet på domenet 

«Nykommer.no» 
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Her hadde vi altså flere ting å velge mellom. Vi valgte logo nr. 2 fordi det er såpass enkelt 

og greit, og det kommer frem hva det er vi driver med. I tillegg er den kvadratiske formen 

relativt stilren, og enkel å integrere når det kommer til nettside. Vi skal kanskje se på 

muligheten til å utvikle denne logoen ytterligere, slik at den kanskje får flere farger i seg 

for eksempel. Grunnen til de svarte bokstavene og den svarte rammen er at den sømløst 

integreres i nettsidens utforming som vi har per i dag, men dette kan endre seg senere. Det 

er viktig at vi ikke endrer logo FOR sent, da dette kan føre til unødvendige kostnader ifht. 

Å bygge opp et nytt merkeelement.  
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8.2 Sosiale Medier 
 

Crowdfunding 

Vi er svært aktive på sosiale medier i oppstartsfasen, da dette er en rimelig og effektiv 

måte å skape awareness på. En av de viktigste områdene vi har tilstedeværelse på er 

crowdfunding, via siden bidra.no. I tillegg har vi prøvd ut både Kickstarter.com og 

funde.no, men landet altså på bidra.no til slutt. 
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Facebook-side 

På vår Facebook-side har vi bevisst valgt å gå for en humoristisk, folkelig approach. Dette 

er fordi det skal appellere til familie, venner og nært nettverk i oppstartsfasen. Vi vil etter 

hvert bli mer «seriøse» og profesjonelle i utformingen også av denne siden etter hvert som 

vår ferdige nettside er klar for lansering. 
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8.3 Hjemmeside 

 

Vi har allerede skrevet en del om den grafiske fremstillingen av hjemmesiden og 

produktene, og velger dermed å ikke gjenta oss selv så mye her. Kort og godt skal vi ha en 

strømlinjeformet, enkel, men samtidig innbydende hjemmeside. Produktsidene skal være 

stilrene og informative, og inneholde de viktigste komponentene for enkel og fullgod 

informasjon. 
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Vi vil etter hvert ta sikte på å opprette en skikkelig kontakt-side med integrert kundechat, 

men dette er en problemstilling vi må komme tilbake til etter vi har ordnet en log-in 

funksjon for både kunder og leverandører. 

8.4 Markedsføringsmateriell 
Visittkort 

 

Plakat 
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Krus 

 

T-skjorte 

 

Stand 
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Vi ser altså her at alt vi har laget av markedsføringsmateriell har vært med hensikt på å 

fremme bedriften, gjerne som et kult og spennende valg. Litt annerledes er vår approach, 

men noe må vi skille oss ut på dersom vi ønsker å lykkes i en tøff bransje. Alt av 

markedsføringsmateriell er enten laget på egen hånd, eller kjøpt via nettsiden Vistaprint. 
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Produktene vi kjøpte til stand kom via Amazon.com, som har en egen side for produkter 

som ble crowdfundet for en stund tilbake. Dette er altså ikke snakk om de aller nyeste 

produktene slik vi skal tilby, men disse var da ment for illustrasjonsformål. 
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9.0 Kilder 

Web 1: https://www.ssb.no/befolkning/befolkningspyramide 

Web 2: https://no.wikipedia.org/wiki/Skandinavia og https://no.wikipedia.org/wiki/Europa 

Web 3: http://www.180.no/regnskap/45562092794551.htm 

Web 4: https://netthandel.no/global-powers-of-retailing/ 

 

http://ndla.no/sites/default/files/images/img_maslows_nb.jpg 

https://www.dn.no/nyheter/2017/02/02/1910/Handel/forbrukerradet-disse-kjedene-er-mest-

og-minst-forbrukervennlige 

http://www.amfi.no/kjopesentre/amfi-moa/om-senteret/ 

https://no.wikipedia.org/wiki/Elkj%C3%B8p 

http://www.vistaprint.no/studio.aspx?pf_id=B71&page=1&alt_doc_id=DH3MV-84A30-

4H1&cart_alt_doc_id=DH3MV-84A30-4H1&rd=1 
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https://no.wikipedia.org/wiki/Skandinavia
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https://netthandel.no/global-powers-of-retailing/
http://ndla.no/sites/default/files/images/img_maslows_nb.jpg
https://www.dn.no/nyheter/2017/02/02/1910/Handel/forbrukerradet-disse-kjedene-er-mest-og-minst-forbrukervennlige
https://www.dn.no/nyheter/2017/02/02/1910/Handel/forbrukerradet-disse-kjedene-er-mest-og-minst-forbrukervennlige
http://www.amfi.no/kjopesentre/amfi-moa/om-senteret/
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http://www.vistaprint.no/studio.aspx?pf_id=B71&page=1&alt_doc_id=DH3MV-84A30-4H1&cart_alt_doc_id=DH3MV-84A30-4H1&rd=1
http://www.vistaprint.no/studio.aspx?pf_id=B71&page=1&alt_doc_id=DH3MV-84A30-4H1&cart_alt_doc_id=DH3MV-84A30-4H1&rd=1
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                                                                        Vår 2017 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

      9. Salg og salgsstrategi 
 

 

 

 

 

Denne delen inneholder informasjon om salgsstrategi, distribusjonsstrategi og 

kunderelasjoner. 
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1.0 Salg og salgsstrategi. 

 

 

 

 

 

1.1 Valg av modell 
 

Modellen vi valgte å ta for oss som utgangspunkt ble den generelle verdikjedemodellen. 

Dette ble gjort for å gi en oversikt over de ulike leddene vi bruker i vår prosess. Her kan en 

tydelig se hvem som er delaktige i hva.  

 

1.2 Utvikling 
 

I utviklingsdelen av denne verdikjeden er det vi, i InNorvation som står i sentrum, da det 

er vi som står for konseptet og ideen i startfasen. Vi har alle kompetanse innenfor dette 

med ideutvikling og produktutvikling. Gjennom snart 6 hele semestre på NTNU i Ålesund 

har vi tilegnet oss egenskaper og kunnskaper som alle er relevante i denne sammenhengen.  

 

1.3 Produksjon 
 

Denne delen i verdikjeden er det ikke kun InNorvation som står ansvarlig for. Her kommer 

den eksterne IT-eksperten Leon Eriksen inn i bildet. Han stiller med kompetanse og 

bistand til opprettingen av selve nettsiden ”nykommer.no”. Det er ikke han alene som tar 

seg av denne delen, da Mathias med sin tekniske kompetanse også tar del i utvikling og 

Utvikling: 

InNorvation 

SB 

Service: 

InNorvation 

SB 

Produsenter 

 

Markedsføring

: 

InNorvation 

SB 

Distribusjon: 

Produsenter av 

produktet 

Produksjon: 

InNorvation 

Leon Eriksen 
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produksjon. På denne måten kan vi som bedrift også sørge for at våre interesser blir 

ivaretatt, samtidig som at det også med på å forenkle kommunikasjonen mellom oss som 

bedrift og den eksterne hjelpen.  

 

1.4 Distribusjonskanal 
 

Dette leddet vil ansvaret for distribusjon falle på de ulike produsentene som 

bruker ”nykommer.no”. De har det fulle ansvaret for å sende ut produkter til forbrukerne 

som er inne på vår side for å handle.  

 

1.5 Markedsføring 
 

Markedsføringsdelen er det InNorvation som står for, da vi sitter inne med mye 

kompetanse rundt dette. Markedsføring er en essensiell del for å opplyse eventuelle kunder 

om tjenesten vi leverer. Som bedrift har vi brukt mye tid på å opparbeide oss kunnskap om 

hvordan vi skal, på best mulig måte markedsføre oss på. 

 

1.6 Service 
 

Her har både InNorvation og produsentene ansvaret for å yte best mulig service, og sørge 

for at kunden opplever handelen på best mulig måte. God service er ofte med på å avgjøre 

om kunden kommer tilbake for å handle mer, eller om den velger et annet beite. En må her 

være særdeles løsningsorientert og klar for å takle problemer på strakarm med en positiv 

holdning. 

 

2.0 Betaling 

 

Vi skal på bakgrunn av undersøkelsen se på muligheten til å implementere Vipps, Mobile 

Pay og liknende betalingsmåter i vår plattform. Per dags dato har vi alternativer i form av 

Stripe, en funksjon i One.coms nesttsideutvikler som gir kundene muligheten til å betale 

med kredittkort og Mastercard. Dette er den «Standard-løsningen» mange bedrifter går for 

i dag, sammen med faktura, nedbetaling og Paypal. Produktene vi har på siden vår varierer 
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i pris, men det er like viktig at alle blir behandlet på best mulig måte, slik at vi ivaretar 

både kundens og produsentens interesser.  

 

2.1 Distribusjonsstrategi 
 

Som nevnt ovenfor har vi allerede bestemt oss for å ikke ha noen form for varelager, så det 

blir produsentene som står for distribusjon. Hvordan de løser det, er opp til dem, så lenge 

produktene havner på riktig sted til rett tid. Konseptet vi retter oss etter er” business 2 

consumer” der vi bare fungerer som et lite mellomledd mellom kunden og produsenten. 

 

3.0 Kunderelasjoner 

 

For å videreselge innovasjonsprodukter over nettet fra produsenter til privatpersoner, 

forventes det at vi leverer kvalitet, til riktig tid og på en måte som får alle parter til å føle 

seg komfortable og trygge. Vi i InNorvation er veldig opptatte av å yte service på best 

mulig måte, siden dette vil være en av de viktigste faktorene som gir både produsenter og 

kunder lysten til å handle gjennom oss igjen. Her vil en form for aktiv markedsføring blir 

gjennomført, på den måten at vi (InNorvation) deltar på ulike messer der vi kan fremme 

siden vår og kontakte potensielle kunder/produsenter direkte. På denne måten får vi 

formidlet budskapet bak vår nettside, samtidig som vi gjør det på en troverdig og lojal 

måte.  

 

3.1 Tilgjengelighet 
 

En måte å styrke sine kunderelasjoner på er å kontakt kundene og produsentene etter utført 

kjøp og salg. Oppfølging og positive tilbakemeldinger er særdeles viktig for å bygge oss 

opp et omdømme som en pålitelig og trygg nettside. En dårlig vurdering kan få kritiske 

konsekvenser for en nettbutikk som”nykommer.no”. En god kundevurdering er et veldig 

sterkt markedsføringsmiddel for”nykommer.no”, og det vil være med på å styrke 

kredibiliteten til InNorvation som bedrift. I verdikjeden som er vist ovenfor ser en at det er 

både InNorvation og produsentene som er delaktige i serviceseksjonen. InNorvation 

streber etter å være tilgjengelig for alle kunder og produsenter gjennom vår nettside, 
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sosiale medier, telefoner og mailadresse. Det er viktig at vi får ut budskapet om 

at ”nykommer.no” er en fungerende, troverdig og god investering for alle parter. 

4.0 Tidsplan for salg. 

 

Her kan man et oppsett for forventet salg for de 4 teoretiske produktene vi har på 

Nykommer.no i løpet av 1 år.  
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Vår 2017 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

      10. Nettverk og kundekontakt 
 

 

 

 

 

Denne delen beskriver all den relevante kontakten vi har hatt med interessenter, kunder, 

potensielle leverandører og div. andre 
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1.0 Nettverk og kundekontakt 

 

Nettverksbygging og å opprette kundekontakt har vært en svært viktig del av prosessen for 

oss i InNorvation SB. Det å få gode relasjoner med potensielle kunder er veldig viktig i 

startfasen for å få produkter på vår nettside. Vi har benyttet oss av eksisterende nettverk, 

noe som har vært ekstremt nyttig, og bygget videre på disse. I tillegg til dette har vi selv 

tatt kontakt med potensielle kunder og bygget egne nettverk.  

 

1.1 Leon Eriksen – IT-mentor 

Leon Eriksen har vært vår IT-mentor gjennom hele prosessen. Han har hjulpet oss med 

oppsett av nettside, og veiledet oss generelt gjennom alt som har hatt noe med IT å gjøre.  

1.2 Daniel Westervik – mentor 

Daniel Westervik har vært vår mentor på generell basis. Han har gitt oss kontakter som har 

vært av stor betydning, samt kommet med gode innspill og innovative ideer til utvikling av 

konsept. 

1.3 Magnus Herud 

Magnus Herud har vært til stor hjelp når det har kommet til å bygge nettverk og å komme i 

kontakt med nye potensielle kunder.  

1.4 Bjørn Magne 

Bjørn Magne har vært 1 av 2 veiledere gjennom året. Han har vært en god motivator og 

har hjulpet oss med alt fra oppsett av oppgave, til å komme med mange gode ideer og 

innovative innspill.  

1.5 Asbjørn Daugaard 

Asbjørn har vært den andre veilederen vår gjennom dette semesteret, og vært svært 

behjelpelig med oppsett av oppgave, samt alt av innhold fra teori til drøftingsdeler. 

1.6 Grush 

Bedriften «Grush» kom vi i kontakt med gjennom Magnus Herud og Daniel Westervik. 

Grush er en potensiell kunde for oss, og de har vært positive gjennom dialogen med dem. 
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Utenom kommunikasjon gjennom email, har også Daniel og Magnus holdt dialogen 

gående for oss. 

1.7 Fidget Cube  

Det suksessfulle kickstarter prosjektet «Figdet cube» er en annen potensiell kunde vi har 

hatt en dialog med. Vi kontaktet dem midtveis i semesteret, og gjennom denne dialogen 

har vi fått tilbud om agentur. 

 

1.8 Readwritestore  

Readwritestore, en bedrift som hjelper nyoppstartede bedrifter, har vi også kommet i 

kontakt med gjennom Magnus Herud og Daniel Westervik. Dette er et potensielt 

samarbeid som kan være utrolig betydningsfullt i det lange løp. Vi er fortsatt i dialog med 

Readwritestore, og de har vært positive til konseptet vårt. Det ser ut til at vi kan bli det 

neste leddet i deres prosess, nemlig å gi de nyoppstartede bedriftene de har hjulpet et 

marked de kan begynne på. 

 

1.9 Odin lazer mouse 

Vi har prøvd å komme i kontakt med de bak Odins lazer mouse, en annen kickstarter 

suksess, men vi venter fortsatt på svar fra dem. 

1.10 bidra.no 

Av de crowdfundingsidene vi har opprettet konto i, og brukt for research, har bidra.no vært 

den vi har brukt mest. Vi har vært i dialog, samt opprettet et prosjekt som viste seg å være 

nyttig. 

2.0 Email samtaler 

Den mest brukte kommunikasjonskanalen gjennom semesteret har vart email. Etter dette 

har det vært kommunikasjonskanaler som chattefunksjoner på sosiale medier og 

telefonsamtaler som har blitt brukt.  

 



 173 

2.1 Email mal 

Mail MAL for potensielle kunder: 

Hello, (Name, Company) 

We are a student company called InNorvation with ambitions to spark the interest 

regarding innovative products on the Norwegian market. Today, new products and newly 

founded companies are falling through due to the high volume of competitors. InNorvation 

SB is the solution to get these promising products and companies the attention they need 

on the Norwegian, and later international market. We aim to create a market for any 

exciting product that has yet to reach it’s potential. 

We found your product,  ( Product X) to be very interesting, after looking it up(…), and 

we would like to discuss the opportunity for you to sell your product on our digital sales-

platform. 

This is why you should choose us: 

- We are a new, exclusive sales- and marketing platform for international innovations. 

- We give you the opportunity to test your product on a high-cost market with an 

incredible purchasing power 

- Norway has the world’s 2nd highest purchasing power in relation to Purchasing Power 

Parity, or the Big-mac index. 

- Norway relies on importing foreign goods, as the cost of production is very high 

internally. 

- We offer a low rate of percentages per sale that goes through our platform, making this a 

very affordable and safe option. 

Our website “nykommer.no” is still under construction but it will be up and running before 

the end of April, and we would like to launch the webshop with (product X) as one of the 

handpicked products on our site. 
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Looking forward to hearing from you! 

 

 

Med vennlig hilsen/Sincerely, 

 

 

-Den enkle veien til markedets mest spennende produkter! 

 

Besøk oss gjerne på Nykommer.no 

 

2.2 Angående produktet «Grush» 

 

 

1. 

 

 

 

2. 

http://nykommer.no/
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3. 
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4. 

 

 

2.3Angående produktet «Fidgetcube» 
1. 

 

2. 
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3. Skjema for agentur. 
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2.4 Readwritestore samarbeid 
1. 

 

2. 
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2.5 Odins lasermouse 
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2.6 samtale med Leon Eriksen – IT-mentor 
 

1. 
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2. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 182 

 

3. 
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4. 

 

 

 

5. 
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2.7 Crowdfunding 
 

Funde.no 
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2. Bidra.no 
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                                                                        Vår 2017 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

      11. Økonomi og Regnskap 
 

 

 

 

Denne seksjonen inneholder blant annet selvkostkalkyle, ulike budsjetter, kapitalbehov og 

regnskap. 
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1.0 Innledning/Forord 

Tallene som benyttes i vår økonomidel er basert på en rekke utregninger, transaksjoner 

gjennom vår bedriftskonto, forventet inntekter og utgifter, samt forventet 

finansieringsbehov og hvordan vi planlegger å anskaffe disse. 

Vi i InNorvation er i den «heldige» økonomiske situasjonen at vi har et relativt beskjedent 

kapitalbehov, men også en begrenset inntektskilde i bedriftens første leveår. Vi i 

InNorvation «Outsourcer» både produksjon, distribusjon, og eventuell 

reklamasjon/tilbakekallinger til de tredjepartsbedriftene som vi promoterer produkter for. 

Dette gjør blant annet at for eksempel «produktkalkyle» og en rekke andre kalkyler blir 

irrelevant for oss, da vi har en annerledes forretningsmodell enn tradisjonelle produser- og 

selg/kjøp- og selg-bedrifter.  

Vi tar 15% kommisjon på alle salg som går gjennom vår nettside, hvor 85% av 

totalinntekten per produkt går til våre leverandører. Grunnen til at vi tar så lite per solgte 

produkt er at vi i utgangspunktet utelukkende har ansvar for promotering og markedsføring 

av produktet. Vår jobb er å ta de beste produktene som akkurat har kommet i produksjon, 

og gjøre markedet klar over at disse produktene eksisterer. I tillegg må vi fremstille disse 

produktene på en positiv måte, hvor vi fokuserer på den aktuelle målgruppens behov og 

ønsker når vi designer produktside, promotering og markedskommunikasjon.  

Dette er altså vår første inntektskilde, som vil være den eneste som er gjeldende for 

bedriftens første leveår. Men etter hvert som vi vokser vil også muligheten til å tjene 

penger på agentur på de ulike produktene åpne seg. Vi budsjetterer med at denne inntekten 

vil stige proporsjonalt med salgs/dekningsbidragsinntektene over de neste årene, selv om 

det ikke vil ha like stor betydning resultatmessig. Det kan altså kalles vår «sekundærkilde» 

av inntekter, som det ei heller er knyttet noe særlig av inntekter til. 

Så hva trenger vi da egentlig penger til? Særlig i starten er behovet veldig lite. Det første 

året er det kun budsjettert med «Andre variable kostnader» på 86500 kr. Dette er da i 

forbindelse med salgs- og administrasjonsutgifter i tilvirkningsavdelingen. I tillegg 

budsjetterer vi med å bruke litt over 100.000 kroner på markedsføring. Ellers forekommer 

stort sett faste kostnader som husleie, strøm, kontorrekvisita og lignende. I tillegg kommer 

en lønnsutbetaling på 300.000 kroner for ekstern hjelp i forbindelse med utvikling av 

nettside. Dette er basert på tall vi har fått fra vår eksterne «hjelper» som har bisatt i 

arbeidet med utvikling av den nåværende nettsiden. Vi har ikke budsjettert med noen 

enorme utgifter ellers, og det er stort sett standard utgifter i forbindelse med oppstart og 
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utvikling/drift av en promoteringsbedrift. Vi har valgt å ikke benytte oss av Visma, da 

regnskapet vårt er av det enkle slaget med svært få transaksjoner enda. Dermed viser vi et 

forenklet regnskap, men legger heller vekt på drøfting og planlegging videre. Vi har også 

fokusert på å drøfte en del, kontra å lage hypotetiske budsjett og regnskap som ikke vil ha 

noe særlig rot i virkeligheten. Dette er altså et bevisst valg vi i bedriften har gjort for å 

heller fokusere på det vi føler er viktigst for vår del. 

2.0 Nåværende økonomi, etter 4 mnd. 

 

Dette er en oversikt over vår bedriftskonto pdd. 11.05.2017. Videre skal vi vise til hvordan 

det har blitt slik, hvordan det har blitt finansiert, og hva som har gått inn og ut. 
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1 

4000 kr i premiepenger fra START HIALS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 191 

2 

 

4000 kr i støtte fra NTNU i forbindelse med opprettelse av konto i SBM. Disse 2 utgjør til 

sammen de 8000 vi har fått inn på konto så langt. 

Disse 

transaksjonene er 

alle midlene vi har 

fått så langt. I 

tilgang har vi 

samlet inn 3050 kr 

i Crowdfunding 

som er på vei inn 

på vår konto i nær fremtid, og kan i teorien bli sett på som en opptjent inntekt, eller en 

eiendel i form av en «kundefordring.» Totalt har vi altså tjent 11050 kr. 

 

Det er altså disse 8000 vi har brukt til å finansiere vår pengebruk: 
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(Vi kommer til å dokumentere den første transaksjonen med kvitteringer, for 

illustrasjonsformål. Vi har så klart tatt vare på alle kvitteringer, men vi ser på det som 

heller unødvendig å inkludere absolutt alle. Dersom det skulle være et spørsmål 

vedrørende dokumentasjon av enkeltkvitteringer er det bare å ta kontakt, så skal vi ordne 

det.) 

 

1 

 

Tilbakebetaling av utlegg jfr. Utgifter som Mathias la ut for på vegne av bedriften.  

Dokumentasjon 

 

Kvitteringer I forbindelse med transaksjonen: 
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4x kvitteringer + Domene + registering= 871,50 kr. Dette var utlegg fra Mathias Brandal 

Busæt. Slike kvitteringer har vi altså for hver transaksjon, men dette summer seg bare til 

mange unødvendige sider med informasjon som allerede ligger inne i transaksjonene. 

2 
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Regning betalt til: One.com 

Formål: Webhotel og domene et år for «Nykommer.no» 
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3 

 

Regning betalt til Vistaprint 

Formal: Markedsføringsmateriell; Kopper, T-skjorter, plakat, visittkort, samt konkurranse-

premie (Premium T-skjorte). Utgiften inkluderer både toll og frakt. 
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4 

 

Årsavgift på kr 300 for vårt bedriftskort. 
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5. 

 

Avgift på 6 kr for varekjøp, Bedriftskort 
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6 

 

Utlegg på 680 kr I forbindelse med lunch med webdesigner. Dette viste seg å være svært 

rimelig for bedriften i lengden, da dette er den eneste utgiften vi har hatt i forbindelse med 

den hjelpen vedkommende har gitt oss. 
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7 

 

 

To-delt utgift. 

Her er 507,04 kroner utgift i forbindelse med kjøp av utvidelsen «Markethub» fra 

nettbutikken «Themeforest». Dette har siden vært et nyttig hjelpemiddel i arbeidet med 

utvikling av nettside. 

De resterende 242,96 kronene er bensinutgifter, da også forskudd på bensinpenger for 

fremtidig kjøring. Totalt sett har vi betalt litt for lite i forhold til antall km i denne posten 

(totalt 89 km), men siden det er oss innad i bedriften som kjører har det ikke så mye å si. 
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8 

 

2154 kroner fordelt på innkjøp av 3 produkter, til bruk ved stand i forbindelse med 

fylkesmesse arrangert av Ungt Entreprenørskap. 

Fidget Cube (inkl. frakt) = 350 kr 

Makey Makey (inkl. frakt)+ Odin lazer mouse (inkl. frakt)= 1804 kr. 
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9 

 

Regning fra Vistaprint, 2 stk kopper bestilt i forbindelse med crowdfunding-kampanje. 

Disse skal deles ut som «Premier» til de som har vært med å funde oss. 
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10 

 

15 kr gebyr for straksbetaling i forbindelse med overføring til privat konto. Dette i 

forbindelse med utlegg til messe. 
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11 

 

Gebyr på kr. 3,50 i forbindelse med nettgiro transfer. 
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12 

 

86 kroner i forbindelse med kjøp av «Twist» og bananer i forbindelse med fylkesmesse. 
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13 

 

Utgift på 75 kr i form av portooppkrav ved sending av crowdfundingpremie til Oslo. 
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2.1 Årsrapport (med bakgrunn i disse transaksjonene) 

Medregnet crowdfundingmidler 

 

Dette er litt vanskelig å definere, for crowdfunding-pengene er på vei inn på vår konto per 

den 12.05.2017, altså ved leveringsdato av dette dokumentet. Dersom man ikke tar med 

disse pengene vil årsresultatet se slikt ut 

Uten crowdfundingmidler medregnet 
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3.0 Bedriftens første leveår- fra og med Mai. 

 

3.1 Sales Forecast første 12 mnd. 

 

Kommentar: Dette er medregnet 15% kommisjon på de 4 produktene vi «har» på 

nettsiden akkurat nå. (De vi har kontakt med/har kjøpt inn som eksempel) 

Formel= (Salgspris eksl. Mva)*0,15 (kommisjon) 

Eks= “Cat 2 unit”, «Fidget cube». Salgspris= 200 kr*0,15= 30 kr DB per enhet 

I denne sales forecasten regner vi altså ikke ut hva vi kommer til å «tjene» ved salg av alle 

produktene, da 85% av alle våre salg går direkte gjennom vår nettside til de ulike 

leverandørenes konto. Det er derfor ikke hensiktsmessig å se på de resterende delene av 

salgene (alle 100%) i denne delen av regnskapet, dette blir tatt opp i driftsregnskapet. 
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3.2 Balanse 

Balanserapport 

 

 

 Ved  Ved 

 periodens  periodens 

 begynnelse Endring slutt 

EIENDELER    

Omløpsmidler 0,00               3050 3050 

SUM EIENDELER 

   

0,00 3050 3050 

EGENKAPITAL OG GJELD 
   

Egenkapital    

Egenkapital (innskutt og opptjent) 8000 -7618,88 381,12 

Udisponert resultat 
   

Udisponert resultat 0,00 0 0 

Sum egenkapital (inkl, udisp. resultat) 

   

8000 -4568,88 3431,12 

Gjeld    

Sum gjeld 

   

0,00 0,00 0,00 

SUM EGENKAPITAL OG GJELD 

   

0,00 -4568,88 3431,12 

    

Avvik 0,00 0,00 0,00 
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Kommentar til Sales Forecast etter 12 mnd: 

Her ser vi altså at vi etter kommisjonen er utbetalt til leverandører etter det første 

driftsåret, budsjetterer vi med et relativt beskjedent dekningsbidrag på kr 795.075 før andre 

variable kostnader tilknyttet salgs- og administrasjonsavdelingen er telt med. Det er altså 

DB per enhet før andre variable kostnader som er sluttresultatet. Grunnen til at vi ikke tar 

hele salgsbeløpet*antall produkter er at disse 85% prosentene bare er i vårt system i et kort 

øyeblikk før de blir videresendt, så vi «tjener» dem egentlig ikke, selv om de er 

salgsinntekter. Totalbeløpet vil vi ta for oss i driftsbudsjettet, som tar utgangspunkt i sales 

forecast-delen. 
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Driftsbudsjett, år 1 

Kommentar: Vi er i en litt spesiell situasjon hva budsjett angår. Våre «utgifter» består 

hovedsakelig av 85% av ethvert salg som «variable kostnader» som går til leverandør. 

Dette gir en dekningsgrad på 15% per produkt uavhengig av pris. De dyreste produktene 

vil da gi høyest totale DB per enhet.  

Inntekter er totale salg på alle 4 enheter ifht. «Sales projections». VK er 85% av disse. 

Posten «Andre kostnader» under «Variable kostnader» er VK ifht. Salgs-og 

administrasjonsavdelingen, og kan kategoriseres som tilvirkningskost. 

 

 

Så hva trenger vi for å finansiere dette første året? De indirekte kostnadene som må dekkes 

for å kunne drive bedriften summer seg til 614.500 kroner. Vi ser her at vi budsjetter med å 

gå i pluss med 94.075 kroner i bedriftens første leveår, men med en bankbalanse på 
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tilnærmet 0 (se senere i dokumentet) er det vanskelig å tenke seg at inntektene vil holde 

tritt med kapitalbehovet. Vi trenger dermed frisk kapital fra en ekstern kilde, i form av 

støtte, salg av aksjer, investorer og andre kilder. I alle tilfeller trenger vi minst kroner 

30.000, da dette er minimumskravet dersom man skal starte et aksjeselskap, slik planen vår 

er. 

Eksempel på tiltak: 

«Hvordan skaffe kapital?» 

Den vanligste måten å skaffe kapital på er ved å yte privatlån til selskapet, for eksempel via privat 

opplåning med pant i boligen eller bruk av oppsparte midler. 

«Andre finansieringsmuligheter» 

• Investorer/venture-kapital (typisk innenfor teknologi) 

• Tilskudd/ etablererstipend (Skattefunn/Innovasjon Norge) 

• Ordinært banklån 

• Leasing (ofte enklere å få enn banklån) 

• Redusere/ikke ta ut lønn i oppstartsfase (leve på oppsparte midler/ektefelles lønn) 

• Leverandør-/kundefinansiering (fremforhandle lange betalingsfrister hos leverandører og korte 

betalingsfrister mot kunder) 

• Factoring (selg fakturaen mot å få inn pengene umiddelbart, for eksempel 80% av fakturabeløpet) 

• Opprettholde dagpenger fra NAV under oppstart og utvikling av egen virksomhet 

Minimumskravet til aksjekapital for å starte AS er kr 30 000.»  

Så hvordan skal bedriften skaffe disse pengene? De eneste aktuelle alternativene slik vi ser 

det er ordinært banklån, Tilskudd/etablererstipend, samt investorer/venture-kapital. Da vi 

både er en teknologibedrift, og svært innovative, vil dette medføre at de 2 alternativene 

som ikke innebærer lån er de mest interessante å se på for vår del. Banklån blir en siste 

utvei dersom vi ikke skulle få tilskudd eller investering i det hele tatt, og det er i tillegg 

mulig at vi må belage oss på å finansiere deler av driften med både kortsiktige og 

langsiktige banklån, da dette er ganske vanlig. Vi vil i så fall ta sikte på å bruke god 

økonomisk skikk, og benytte oss av langsiktig gjeld til anleggsmidler, mens kortsiktig 

gjeld kun skal tas opp dersom det er akutt behov for ferske omløpsmidler i perioden før 

bedriften har inntekter som overgår utgifter. 

Innovasjon Norge er uten tvil en fantastisk mulighet dersom vi skulle være så heldige å få 

støtte derifra  
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«Men, av de 50 000-60 000 nye selskapene som etableres årlig får om 

lag to prosent finansiering fra Innovasjon Norge i etableringsfasen.» -

Innovasjon Norge 

Så det sier seg selv at man ikke kan ta det for gitt å få støtte fra denne fronten. 

Det som derimot kan være et sannsynlig alternativ for vår businessmodell, er støtte fra en 

investor/venture kapital. 

Teori fra techrepublic: 

« 
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» 

Vi i InNorvation har allerede prøvd ut Crowdfunding, med varierende hell. Vår første og 

eneste crowdfunding på bidra.no brakte inn 3050 kr, noe som kan sies å være beskjedent. 

Men det er tross alt fortsatt i bedriftens spede begynnelse enda, så potensialet for en 

fremtidig crowdfundingkampanje kan være til stede. 

Det er derimot mer logisk å se mot Angel investors og Venture capitalists; Kanskje særlig 

Angel investors, da disse typisk tar større risikoer enn hva Venture Capitalists gjør. Dette 

er jo definitivt sant for vår egen del, da vi har svært høy risiko ved et helt nytt konsept på 

et nytt marked, noe som er veldig uprøvd fra før. Fordelen med Venture Capitalists dersom 

vi skulle blitt fundet av slike er at vi har muligheten til å dra nytte av all deres kompetanse 

og erfaring, noe som hadde vært gull verdt for vår del. Selv det beste konseptet er ikke 

garantert suksess uten den riktige veiledningen, og her hadde en slik ordning vært optimal 

for vår del. Men vi trenger også kapital for veien videre, da vi som et nytt selskap ikke kun 

kan belage oss på å dekke utgiftene med egne midler. Det kan lønne seg å se på veien 

videre, og planlegge denne. 

 

4.0 År 1 til og med 3- The Foreseeable Future 

Ettersom årene går, vil både inntekter og kostnader øke proporsjonalt. Det kan derfor være 

lurt å se på hvilke investeringer vi trenger, og hva vi kan forvente å tjene på disse 

investeringene. 

De økonomiske analysene vi har gjort er basert på tall vi ser på som realistiske for våre 

planer for det Norske marked, og de opplysninger vi har lagt frem tidligere i dokumentet. 
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Dersom vi går fra Studentbedrift til AS må vi også begynne å betale skatt, noe vi må ta 

med i beregningen. 

Vi tar kun med de budsjett og regnskap vi ser på som nødvendige for vår type bedrift. 

4.1 Driftsbudsjett 

Vi har tatt forutsetning om at alle ansatte som har vært med på å utforme og drive bedriften 

skal ta ut «vanlig» lønn fra og med det andre driftsåret, men ikke før dette. (86500 kr første 

år). 

 

Driftsbudsjett - Inntekter minus kostnader 3 første år 

 1 år 2 år 3 år 

Salgsinntekter 5.300.500 12.000.000 22.000.000 

Andre inntekter   5.000.000 

SUM SALGSINNTEKTER 5.300.500 12.000.000 27.000.000 

Variable kostnader: 4.505.425 10.200.000 18.700.000 

Råvarer, komponenter    

Lønn til ansatte, inkludert sosiale kostnader 86500 900.000 1.500.000 

Andre variable kostnader    

SUM VARIABLE KOSTNADER 4.591.925 11.100.000 20.200.000 

DEKNINGSBIDRAG (DB) (Sum inntekter – sum variable 

kostnader) 

708.575 900.000 6.800.000 

Faste kostnader:    

Faste lønnskostnader inkl. sosiale kostnader 300.000 200.000 600.000 

Husleie 60.000 60.000 120.000 

Strøm 18.000 25.000 40.000 

Telefon/porto 24.000 50.000 80.000 

Markedsføring 110.000 200.000 320.000 
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Reiser 25.000 50.000 100.000 

Forsikring 15.000 40.000 80.000 

Regnskapsføring 0 25.000 60.000 

Revisjon 0   

Avskrivninger 0   

Andre faste kostnader 54.000 12.000 23.000 

SUM FASTE KOSTNADER 614.500 662.000 1.423.000 

DRIFTSRESULTAT (Dekningsbidrag – faste kostnader) 94.075 238.000 5.377.000 

Finanskostnader/finansinntekter (NB! ikke avdrag)    

RESULTAT (overskudd eller underskudd) 94.075 238.000 5.377.000 

Tabell 2: Driftsbudsjett 

 

 

 

4.2 Salgsprognoser 

InNorvation SB har som mål å få nå ut til så mange kunder som overhodet mulig på det 

norske markedet. 

«Dette gir et totalt potensielt marked på 830.000 forbrukere, i alle fall i bedriftens første 

leveår før vi kan se på en eventuell ekspansjonsmulighet for å kunne tilby varer til et større 

marked.»  

Tidligere i oppgaven skrev vi dette basert på markedsundersøkelsen vi gjorde på internett, 

samt skrivebordsundersøkelse basert på det norske markedet. 
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Etter hvert som InNorvation tar større og større 

markedsandeler på et marked hvor vi strengt talt ikke har noen 

konkurrenter, vil salgsinntektene også øke. Vi tar sikte på å 

vokse i en relativt høy hastighet, ved å spytte inn alt av 

overskudd tilbake i bedriften og benytte dette som 

arbeidskapital. Vi skal jobbe hardt og målrettet i 

markedsføringen for å få til dette. 

(Markedsandel er ifht. De 830.000 «mulige» brukerne. Tatt 

forutsetning om at hver kunde bruker kr. 1000 i gjennomsnitt på vår side.) 

  

År 1 2 3 

Markedsandel 0,64% 1,45% 2,65% 

Salgsinntekt 5.300.500 12.000.000 22.000.000 

Vekst - 226,39% 183,33% 

 

 

 

4.3 Nullpunktsanalyse, dekningsgrad og Sikkerhetsmargin 

En nullpunktsanalyse forteller noe om hvor mye man må selge for å «Gå i 0», eller dekke 

alle kostnadene ved et gitt salg. 

Her har vi et svært enkelt regnskap, med tanke på at vår dekningsgrad er 15%, minus de 

andre variable kostnadene i salgs- og administrasjonsavdelingen.  

Faste kostnader år 1,2 og 3 

614.500 662.000 1.423.000 

 

Salgs- adm. Avdeling år 1,2 og 3 

86500 900.000 1.500.000 

År Sum 

kostnader 

Nødvendig 

salgsinntekt 
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Formelen blir da slik: 

Sum kostnader=Nødvendig salgsinntekt*0,15 

Sum kostnader/0,15=Nødvendig salgsinntekt 

Nødvendig salgsinntekt 

 

 

 

Dekningsgrad= Nødvendig salgsinntekt/Faktisk salgsinntekt 

= 88,17%. Dette gir en sikkerhetsmargin på 11.83% 

= 86,78%. Dette gir en SM på 13,22% 

= 88,58%. Dette gir en SM på 11,42%. 

 

5.0 Finansieringsmuligheter; Investorer 

 

InNorvation SB må kunne finansiere oppstarten på en måte. I det første året ser vi at vi 

behøver 701.000 kroner, deretter 1.562.000, så 

2.923.000 i det tredje driftsåret.  

Hva betyr dette for investorens del?  

Vi vil helst se at en investering i selskapet kommer fra 

en venture capitalist eller angel investor. Dette fordi det 

1) Er risikofylt og nytt, og 2) fordi vi behøver 

kompetanse. 

Vi er villige til å selge deler av bedriften for denne kapitalen. Det totale kapitalbehovet for 

drift de første 3 år er kr 5.193.000, så vi ser for oss at et innskudd på 5 millioner kroner 

hadde vært optimalt sett i et finansieringsperspektiv. 

Men for å vite hvor mye av vår bedrift 5.000.000 kr vil gi, er vi nødt til å først finne selve 

verdien av bedriften; 

5.1 Selskapets verdi 

Formelen går slik:  

Verdi på selskap= Resultat/avkastningskrav. 

1 701.000 4.673.333 

2 1.562.000 10.413.333 

3 2.923.000 19.486.666 

4.673.333/ 5.300.500 

10.413.333/ 12.000.000 

19.486.666/ 22.000.000 

År Sum 

kostnader 

Nødvendig 

salgsinntekt 

1 701.000 4.673.333 

2 1.562.000 10.413.333 

3 2.923.000 19.486.666 
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Man skiller mellom verdiselskap og vekstselskap, slik som vi er. Verdiselskap kan bli sett 

på som trygge, etablerte bedrifter uten høy risiko i forhold til investeringer. Her er dog 

muligheten for vekst ikke til stede i like høy grad alltid, dermed er dette en avveining 

investor må ta når vedkommende skal velge investeringsobjekt; High risk/high reward, 

eller sette pengene i «banken» i form av et verdiselskap? 

Det er enkelte utfordringer i å regne ut verdien av et slikt vekstselskap som vi er. 

Det vi har gjort, er at vi har sett på den prosentvise resultatmessige veksten over de første 3 

årene, og ut ifra dette forutsett en hypotetisk verdi for bedriften i årene 6, 7 og 8. 

I og med at vi er en relativt ny bedrift med ganske høy risiko, har vi valgt å sette ROI til 

investor på 20%. 

Regnestykket blir altså (år6+7+8)/3=X. X/0,2=verdi 

7.800.000+9.200.000+10.600.000/3= 9.200.000 

9.200.000/0,2= 46.000.000 kr 

Hvis vi ser for oss at selskapet da er verdt 46.000.000 kr på daværende tidspunkt med en 

ROI på 20%, vil investor betale 5.000.000 kroner for en andel på om lag 10% av selskapet. 

Investor vil da forvente en ROI på 20% på de 5.000.000 etter gitt antall år. 

Vi kan så klart også se på andre muligheter til funding, men det er dette som er den mest 

sannsynlige måten. 

 

6.0 Oppsummering/konklusjon 

Vi ser at det er flotte vekstmuligheter på det norske markedet for vår bedrift, og vi ønsker å 

satse på å få inn midler til videreutvikling så tidlig som mulig. Det å ta imot støtte fra 

Venture capitalists kan ikke bare føre til at vi får nye midler sprøytet inn, men også 

verdifull veiledning.  

Vi ser lyst på mulighetene våre med tanke på de beskjedne kostnadene i forhold til 

inntektspotensialet. Vi tror ikke bedriften vil realisere sitt fulle potensial før et par år i 

drift, da dette også vises i våre sales projections. Dette fordi markedet ikke er vant til 

produktet, og fordi den «sekundære inntektskilden» vår ikke slår inn for fullt før det har 

gått et par år. 

Vi har i denne delen av oppgaven prøvd å fokusere på hva som faktisk er relevant, og 

kuttet ut alle «overflødige» kalkyler og budsjett som uansett bare hadde blitt hypotetiske.  
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Kilder: 

 

https://www.if.no/bedrift/forsikring-for-bedrifter/nystartet/finansiering-av-bedriften 

http://www.innovasjonnorge.no/no/grunder/INgrunderrolle/ 

http://www.techrepublic.com/article/funding-your-startup-crowdfunding-vs-angel-

investment-vs-vc/ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.if.no/bedrift/forsikring-for-bedrifter/nystartet/finansiering-av-bedriften
http://www.innovasjonnorge.no/no/grunder/INgrunderrolle/
http://www.techrepublic.com/article/funding-your-startup-crowdfunding-vs-angel-investment-vs-vc/
http://www.techrepublic.com/article/funding-your-startup-crowdfunding-vs-angel-investment-vs-vc/
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                                                                        Vår 2017 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

12. Konkurranser og resultater 
 

 

 

 

 

Her skrives det om de ulike konkurransene vi har deltatt i/arranger, og hvordan disse har 

gått. 
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1.0 Venture cup lokal finale 2016 
 

Den eneste konkurransen vært å nevne for vår bedrifts del, som påvirker dagens drift, er 

VC lokal finale 2016. Daværende ReDrink SB med samme medlemmer vant da 

pitchekonkurransen i Banken studenthus, og fikk 4000 kroner fra Start Ålesund i premie. 

Disse pengene har i all hovedsak gått til daglig drift, markedsføringsmateriell, samt 

domene og webhotel.  

1.1 Fylkesmesse vår 2017 
 

 

Slik så altså programmet ut for fylkesmessa 2017. Først var vi fremme på scenen for å 

pitche vår ide. Det gikk forholdsvis greit foran de mange oppmøtte, selv om det var 

vanskelig å holde nervene i sjakk til tider. Etter dette holdt vi en markedsplass som gikk 

veldig bra! Rundt 60 personer skrev seg ned på vår liste om at de hadde lyst til å vite mer 

om nettsiden, og vi har som resultat en lang e-post liste vi kan benytte oss av ved lansering 

av nettsiden. Vi kommer derimot ikke til å benytte E-postene til å «spamme» disse 

personen hver gang vi får en ny vare «på lager», med mindre de signerer seg på vårt 

nyhetsbrev. Innimellom at vi sto på stand på markedsplassen, var det duket for en 7-

minutters samtale med en rekke interessante personer og grupper. Vi fikk blant annet 
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snakke med Innovasjon Norge, personer fra banker og investeringsselskaper; alt dette var 

svært lærerikt og inspirerende. Vi gjorde det beste vi kunne for å overbevise om at vi 

hadde det beste produktet, og det høyeste internasjonale potensialet. Noe samarbeid med 

næringslivet har vi enda ikke helt fått på plass, så vi visste at vi ikke kom til å konkurrere i 

akkurat denne kategorien.  

 

Juryen besto av disse personene. Her ser vi at det er mange personer fra lokalt næringsliv, 

som har en solid bakgrunn og gode muligheter til å gi en kvalifisert mening om de ulike 

bedriftene og deres ferdigheter samt potensial. 
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Her kan vi altså se at vår bedrift InNorvation, og ikke In Norvatin slik de har skrevet her, 

kom blant de nominerte i kategorien «størst internasjonalt potensiale». Dessverre vant vi 

ingen priser i år, og var ikke en av studentbedriftene som ble sendt videre til NM. Dette 

håper vi å revansjere ved en senere anledning, når vi har fått flere dokumenter og planer på 

plass. Vi har stor tro på oss selv og vårt produkt uansett! 

1.2 InNorvations egen konkurranse. 
 

Som bedrift har vi deltatt i forskjellige konkurranser, men vi har også stått i regi av en 

egen konkurranse. Den gikk enkelt og greit ut på at om en skrev seg på en av våre lister 

som lå på bordet vårt under markedsplassen (fylkesmessa) og satte seg opp på 

en ”interesse-liste” for å være med i trekningen om en spesial-laget t-skjorte.  
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                                                                        Vår 2017 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

      13. Etablering og avvikling 
 

 

 

 

 

Denne delen gjør rede for ulik dokumentasjon i sammenheng med etablering, registrering, 

styremøte, årsberetning, avvikling og generelt om veien videre 
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1.0 Stiftelsesmøte protokoll 
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2.0 Avtale mellom Daglig Leder og UE 

 

 

 

(Sissel T. Kolstad understreket for oss via telefon, at manglende underskrift fra UE ikke 

var noe problem) 
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3.0 Registrering i Brønnøysund 
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4.0 Nøkkelopplysninger fra Enhetsregisteret 

 

Organisasjonsnummer: 917 910 626 

Navn/Foretak: InNorvation SB  

Organisasjonsform: Studentbedrift (SB) 

Forretningsadresse: NTNU i Ålesund, Larsgårdsvegen 2, 6009 Ålesund. 

 

Kommune: ÅLESUND 

 

Registrert i Enhetsregisteret: 19.11.16 

Kontaktperson: Endre Fotland Hough 

 

Virksomhet/art/branse: Nettbutikk 
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5.0 Eksempel på innkalling og protokoll fra styremøte 

 

 

 
 

Innkalling til styremøte, InNorvation SB 
 

 

 

Dato: 14.02.17 

Tid: 18.00 

Sted: Studentkontoret på Fagskolen, NTNU Ålesund. 

 

Saksliste 

 

Sak 01 Godkjenning av innkalling 

Har alle fått beskjed om møtet, og i god tid? 

 

Sak 02 Godkjenning av saksliste 

Her har styremedlemmene mulighet til å oppdatere sakslisten dersom det er 

noe som må diskuteres eller noe som har dukket opp siden innkallelsen ble 

sendt ut. Nye saker tas opp under ”eventuelt”. 

 

Sak 03 Godkjenning av referat 

Her kan man komme med korreksjoner til referatet fra forrige møte dersom 

det var noe som manglet eller trengte utdyping. 

 

Sak 04 Orienteringssaker 

Økonomi pleier å være en viktig orienteringssak. Kasserer informerer om 

hvor mye som står på konto og gir en oversikt over hvordan det står til med 

økonomien til organisasjonen. Er det for eksempel noen store utgifter som 

venter? Forventes det penger inn som man har søkt om? 
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Sak 05 Eventuelt 

Her tas det opp saker som ikke stod oppført på sakslisten. 

 

 

Vel møtt! 

 

Mathias Brandal Busæt 

Styreleder 
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Referat Styremøte 14.02.17  

Ålesund  

Dato: Onsdag 14.02.17 Møtestart: 18:00 

Sted: v/ NTNU  

Sak 1.0 Konstituering  

Sak 1.1 Valg av referent  

Styret foreslår Vegard Strand Sæterøy 

Sak 1.2 Valg av ordstyrer  

Styret foreslår Endre Fotland Hough 

Sak 1.3 Godkjennelse av innkallelse og dagsorden  

Opprinnelig saker og dagsorden godkjennes Forslag til eventuelle saker presenteres  

Sak 2.0 Orientering. 

Sak 2.1 Hva er bra til nå? 

- Vi har fastslått domene. ”Nykommer.no” fikk flertallet med seg, og ble derfor 

valgt. 

- Veileder og mentorer er på plass. 

- Har fått unna de første møtene og komt i gang. 

- Grundig CPS-gjennomgang.  

- Rollefordeling og inndeling arbeidsoppgaver er oppklart. 

- Status som IA-bedrift er opprettet. 
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- Komt i gang med seleksjonsprosessen. 

Sak 2.2 Hva går ikke helt som det skal?  

- Har ikke helt fått på plass hvilke produkter vi egentlig vil ha. 

- Utviklingen av nettsiden er ikke helt der vi håpte den skulle være. 

- Diverse uenigheter. 

Sak 3.0 Leder orienterer  

Sak 3.1 Leder/HR-ansvarlig orienterer om interne arrangement fremover. 

Internt arrangement for bedriften skal gjennomføres. Felles spill-kveld holdes i leders 

lokaler.  

Sak 3.2 Leder orienterer om hva som skjer fremover  

Alle må holde av datoen for generalforsamlingen 14.05.17 kl 16:00. Tidligste laget å 

informere om, men ekstremt viktig å holde av datoen. Kommer til å minne om dette etter 

hvert gjennomførte styremøte. 

Sak 4 Orientering ved CFO (Vegard) 

Sak 5.0 Eventuelt  

Bruken av kontoret tas opp til diskusjon, og Endre informerer om at kontoret skal 

hovedsakelig brukes til bedriftsarbeid fra mellom kl 8-16. Generell orden er en selvfølge, 

men i det siste har det vært mye gamle kaffekopper og matrester som har lagt på̊ kontoret 

over lengre tid, noe som ikke er greit, hverken for vår del, eller andres. Vi er en del av et 

felles kontorlandskap, så vi må vise hensyn ovenfor de rundt oss. 

Møtet ble avsluttet kl. 19.15.  

 

 

 

Mathias Brandal Busæt, Styreleder 
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6.0 Generalforsamling 

6.1 Innkalling 

 

 

Møteinnkalling til ordinær generalforsamling for InNorvation SB 

 

Dato: 10.05.2017 

Klokkeslett: 16:00  

Lokasjon: Studentbedrifts-kontoret på fagskolen, NTNU i Ålesund. 

SAK 1 Åpning av generalforsamlingen - Åpning ved leder 

SAK 2 Konstituering         

SAK 3 Godkjenning av dagsorden. 

SAK 4 Godkjenning av årsregnskap, årsberetning og revisjonsberetning for 2017, herunder 

deling av utbytte - ved nestleder/økonomiansvarlig 

SAK 5 Avviklingsspørsmål 

SAK 6 Generaldebatt 

SAK 7 Avslutning 

 

Om dere ikke kan stille kan dere gi stemmerett til en et annet medlem. Det gjøres gjennom 

en fullmakt. Under Generalforsamlingen vil det blant annet være en gjennomgang av året. 

En økonomisk årsrapport vil bli presentert av nestleder, samt diskusjon rundt dette med 

avvikling av SB og eventuell oppstart som AS skal ta sted. 

 

Mvh Endre Fotland Hough  

Daglig Leder, InNorvation SB  
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6.2 Sakspapirer 

 

 
 

 

 

 

 

Sakspapirer 

Generalforsamling 2017 

 

InNorvation SB 

10.05.2017 
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Dato: 10. Mai 2017 

Registrering: 16.00-16.15  

Møtestart: 16.15 

Sted: NTNU i Ålesund, Studentkontoret, Fagskolen 

Møtet er innkalt av styret i InNorvation SB. 

 

Agenda 

 

SAK 1 Åpning av generalforsamlingen - Åpning ved leder 

 

SAK 2 Konstituering         

Sak 2.1 Godkjenning av fremmøtte deltagere 

Sak 2.2 Valg av ordstyrer  

Sak 2.3 Valg av referenter 

Sak 2.4 Valg av paraferer 

Sak 2.5 Godkjenning av innkalling 

Sak 2.6 Godkjenning av saksliste 

Sak 2.7 Godkjenning av forretningsorden 

 

SAK 3 Årsberetning - Ved leder 

 

SAK 4 Regnskap - Ved nestleder/økonomiansvarlig 

Sak 4.1 Regnskap 2016 

Sak 4.2 Foreløpig regnskap 2017 

 

SAK 5 Budsjett 2017 

 

SAK 6 Avviklingsspørsmål 

 

SAK 7 Generaldebatt 
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SAK 8 Avslutning 

 

Sak 1 Åpning ved leder  

 

Leder åpner generalforsamlingen 

 

Sak 2 Konstituering 

 

Sak 2.1 Godkjenning av fremmøtte deltagere 

Forsikring om at de fremmøtte er involvert i den daglige driften av InNorvation SB 

Sak 2.2 Valg av ordstyrer  

Styret foreslår følgende ordstyrer: Endre Fotland Hough. 

 

Sak 2.3 Valg av referenter  

Styret foreslår følgende referenter: Vegard Strand Sæterøy 

 

Sak 2.4 Valg av paraferer  

Velges blant fremmøtte ansatte.  

 

Sak 2.5 Godkjenning av innkalling  

Styret foreslår følgende vedtak:  

«Generalforsamlingen til InNorvation SB 2017 godkjenner den utsendte 

innkallingen» 

 

Sak 2.6 Godkjenning av saksliste  

Styret foreslår følgende vedtak:  

«Generalforsamlingen til InNorvation SB 2017 godkjenner den utsendte 

sakslisten» 

 

Sak 2.7 Godkjenning av forretningsorden  

 

Styret fremmer følgende forslag til forretningsorden:  

Alle medlemmer i InNorvation SB har tale og forslagsrett ved generalforsamlingen.  
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Avgrensning av taletid kan innføres av generalforsamlingen etter forslag fra ordstyrer eller 

stemmeberettiget. Til hvert innlegg kan det maksimalt bli gitt to replikker og en 

svarreplikk. Hvis nødvendig kan ordstyrer innskrenke replikkordskiftet enda mer.  

Ordstyrer kan sette strek for debatten hvis saken er ferdig drøftet.  

Saksopplysninger eller forslag til endring av forretningsorden har forrang foran andre 

innlegg.  

 

Endringsforslag eller forslag til vedtak skal fremmes skriftlig til ordstyrer og kan fremmes 

under selve generalforsamlingen.  

Forslaget skal inneholde: Henvisning til hvor i sakspapirene forslaget skal inn, hvem som 

har fremmet det og selve endringsforslaget skal være tydelig uthevet.  

 

Styret foreslår følgende vedtak:  

«Generalforsamlingen til InNorvation 2017 godkjenner forretningsorden» 

 

Sak 3 Årsberetning ved leder 

 

Leder fremlegger et utdrag av årsrapport. Ferdig fremstilt årsrapport vil bli utsendt til alle 

interesserte. Den vil også være tilgjengelig for alle ansatte i InNorvation SB. Rapporten vil 

være ferdig fremstilt ved ut utgangen av studieåret dette grunnet sluttføring av regnskapet, 

sponsorer og ulike samarbeid som skal avsluttes. 

 

Sak 4 Regnskap 

 

Ved nestleder og økonomiansvarlig 

 

Sak 4.1 Foreløpig regnskap for 2017 

Foreløpig regnskap for 2017 presenteres til orientering. Ettersom regnskapet ikke er 

ferdigstilt, trenger generalforsamlingen ikke å ha fattet et vedtak i denne saken, men gis en 

mulighet til å kommentere på foreløpige regnskapstall.  

 

Sak 4.2 Godkjenning av foreløpig regnskap. 
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Styret foreslår følgende vedtak:  

«Generalforsamlingen til InNorvation 2017 godkjenner det foreløpige regnskapet.» 

 

Sak 5 Budsjett 2017  

Budsjett for 2017 for InNorvation SB presenteres.  

 

Foreløpig regnskap budsjett 2017 

 

Styret foreslår følgende vedtak:  

«Generalforsamlingen til InNorvation SB 2017 godkjenner budsjettet i 2017 for 

InNorvation SB.» 

 

Sak 6 Avviklingsspørsmål 

Åpnes for diskusjon rundt det som omhandler avvikling av bedriften, eventuell fortsettelse. 

Sak 7 Generaldebatt  

Dette er medlemmenes mulighet til a ta opp saker for generalforsamlingen i sin helhet. Det 

kan være ris, ros informasjon eller andre ting som hele generalforsamlingen bør vite om 

eller diskutere.  

 

Sak 8 Avslutning 

 

Leder avslutter generalforsamlingen. 
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6.3 Protokoll. 

 

Generalforsamling Protokoll/referat. 

 

Dato: 10. Mai 2017 

Registrering: 16.00-16.15  

Møtestart: 16.15 

Sted: NTNU i Ålesund, Studentkontoret, Fagskolen 

Møtet er innkalt av styret i InNorvation SB. 

 

Agenda 

 

SAK 1 Åpning av generalforsamlingen - Åpning ved leder 

Åpning av møtet ved daglig leder Endre Fotland Hough og fortegnelse over 

møtende/deltakende aksjeeiere. 

 

SAK 2 Konstituering         

Valg av refererer, paraferer og ordstyrer 

 

SAK 3 Godkjenning av dagsorden. 

 

SAK 4 Godkjenning av årsregnskap, årsberetning og revisjonsberetning for 2017, herunder 

deling av utbytte - ved nestleder/økonomiansvarlig 

 

SAK 5 Avviklingsspørsmål 

 

SAK 6 Generaldebatt 

 

SAK 7 Avslutning 
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Sak 1 Åpning ved leder  

 

Leder Endre Fotland Hough åpner generalforsamlingen og opptar fortegnelse over 

møtende aksjeeiere. Til stede var: Mathias Brandal Busæt, Vegard Strand Sæterøy og 

Endre Fotland Hough. 

 

Sak 2 Konstituering 

 

Sak 2.1 Godkjenning av fremmøtte deltagere 

Forsikring om at de fremmøtte er involvert i den daglige driften av InNorvation SB 

 

Sak 2.2 Valg av ordstyrer  

Styret foreslår følgende ordstyrer: Endre Fotland Hough. 

 

Sak 2.3 Valg av referenter  

Styret foreslår følgende referenter: Vegard Strand Sæterøy 

 

Sak 2.4 Valg av paraferer  

Velges blant fremmøtte ansatte.  

 

Sak 2.5 Godkjenning av innkalling  

Styret foreslår følgende vedtak:  

«Generalforsamlingen til InNorvation SB 2017 godkjenner den utsendte 

innkallingen» 

 

Sak 2.6 Godkjenning av saksliste  

Styret foreslår følgende vedtak:  

«Generalforsamlingen til InNorvation SB 2017 godkjenner den utsendte 

sakslisten» 

 

Sak 2.7 Godkjenning av forretningsorden  
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Styret fremmer følgende forslag til forretningsorden:  

Alle medlemmer i InNorvation SB har tale og forslagsrett ved generalforsamlingen.  

 

Avgrensning av taletid kan innføres av generalforsamlingen etter forslag fra ordstyrer eller 

stemmeberettiget. Til hvert innlegg kan det maksimalt bli gitt to replikker og en 

svarreplikk. Hvis nødvendig kan ordstyrer innskrenke replikkordskiftet enda mer.  

Ordstyrer kan sette strek for debatten hvis saken er ferdig drøftet.  

Saksopplysninger eller forslag til endring av forretningsorden har forrang foran andre 

innlegg.  

 

Endringsforslag eller forslag til vedtak skal fremmes skriftlig til ordstyrer og kan fremmes 

under selve generalforsamlingen.  

Forslaget skal inneholde: Henvisning til hvor i sakspapirene forslaget skal inn, hvem som 

har fremmet det og selve endringsforslaget skal være tydelig uthevet.  

 

Styret foreslår følgende vedtak:  

«Generalforsamlingen til InNorvation 2017 godkjenner forretningsorden» 

 

Sak 3 Årsberetning ved leder 

Leder fremlegger et utdrag av årsrapport. Ferdig fremstilt årsrapport vil bli utsendt til alle 

interesserte. Den vil også være tilgjengelig for alle ansatte i InNorvation SB. Rapporten vil 

være ferdig fremstilt ved ut utgangen av studieåret dette grunnet sluttføring av regnskapet, 

sponsorer og ulike samarbeid som skal avsluttes. 

 

Årsberetningen lagt fram av leder ble enstemmig godkjent. 

 

SAK 4 Godkjenning av årsregnskap, årsberetning og revisjonsberetning for 2017, 

herunder deling av utbytte - ved nestleder/økonomiansvarlig 

Sak 4.1 Foreløpig regnskap for 2017 

Foreløpig regnskap for 2017 presenteres til orientering. Ettersom regnskapet ikke er 

ferdigstilt, trenger generalforsamlingen ikke å ha fattet et vedtak i denne saken, men gis en 

mulighet til å kommentere på foreløpige regnskapstall.  
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Sak 4.2 Godkjenning av foreløpig regnskap. 

 

Styret foreslår følgende vedtak:  

«Generalforsamlingen til InNorvation 2017 godkjenner det foreløpige regnskapet.» 

 

Årsregnskapet ble enstemmig godkjent. 

 

Sak 5 Avviklingsspørsmål 

Åpnes for diskusjon rundt det som omhandler avvikling av bedriften, eventuell fortsettelse. 

Det ble enstemmig vedtatt at vi har lyst å fortsette driften videre som AS. InNorvation SB 

vil bli avviklet, men over sommeren bli omgjort til AS. 

Sak 6 Generaldebatt  

Dette er medlemmenes mulighet til a ta opp saker for generalforsamlingen i sin helhet. Det 

kan være ris, ros informasjon eller andre ting som hele generalforsamlingen bør vite om 

eller diskutere.  

 

Sak 7 Avslutning 

Leder avslutter generalforsamlingen. 

 

Generalforsamlingen ble hevet kl 17.15. 

 

 

 

Underskrift av møteleder 
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Underskrift av protokollfører 

 

7.0 Årsmelding 

InNorvation SB ved NTNU Ålesund. 

 

Daglig leders kommentar  

Da har vi ankommet 12 mai. Etter et år med gjennomført drift av egen studentbedrift er vi 

snart ferdig. Vi sitter igjen med utrolig mye kunnskap og et kompetansenivå langt høyere 

enn det vi hadde når vi startet opp i høst (2016). Året har vært særdeles innholdsrikt og vi 

har fått utrolig mange muligheter på å prøve oss i ukjent farvann. Tingen vi som gruppe 

setter mest pris på er den praktiske læringen dette prosjektet har medført. Vi har lært mye 

mer enn det vi ellers ville gjort om vi bare satt og skrev en bachelor. Dette er et 

læringsverktøy samtlige i bedriften kommer til å snakke varmt om i fremtiden. Vi har 

jobbet tett som gruppe, og føler at samholdet ikke kunne vært bedre. Opp gjennom denne 

tiden har vi måttet ta hensyn til hverandre, funnet ulike veier å gå, samt blitt kjent med 

hverandre på nye måter. I bedriften har det vært en klar arbeidsfordeling, og vi har klare 

roller, samtidig som at alle har deltatt på de ulike delene. Et direkte resultat av alles 

deltakelse er en form for tverrfaglig kompetanse. Vi har også lært at vi utfyller hverandre. 

Der noen har mangler, har andre styrker som gjør opp for mangelen. Dette går så klart 

begge veier. 

Vi har alltid vært veldig opptatt av å opprettholde våre verdier som bedrift. Dette 

omhandler hvordan vi behandler hverandre, men også litt rundt dette med hvordan 

bedriften blir oppfattet av omgivelsene rundt. 

Det har vært litt usikkerhet om hvorvidt vi ønsker å ta bedriften videre som aksjeselskap 

og videre drift etter endt studie. Usikkerheten har vært der, men ikke hatt noen effekt på 

vår motivasjon og iherdige arbeidsmoral. Vi har skapt noe alle i gruppen har tro på, og det 

er mer enn nok motivasjon for samtlige. Det vi sitter igjen med nå er gode nettverk, et 

rykte, et etterspurt produkt og ikke minst mulige arbeidsavtaler. Dette er noe vi ser på som 

motivasjon til en eventuell oppstart av AS, og vi er veldig stolte av arbeidet vi har lagt ned. 

Da blir veien videre for InNorvation SB avvikling for så å forhåpentligvis starte opp som 
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AS. Valget vil bli tatt i løpet av sommeren, da gruppen skal diskutere dette nærmere. 

Uansett hva det er som ligger foran oss, så kan hvert fall jeg, som daglig leder si meg 

utrolig stolt over hva vi som gruppe, og jeg som leder har fått til. Gruppen har gjort det lett 

for meg å være leder, da samtlige er hardtarbeidende og fantastiske mennesker. 

 

Aktivitetsmelding:  

Dette året med gjennomført drift har inneholdt mange ulike spennende opplevelser og ikke 

minst store utviklinger. Nedenfor har vi utpekt noen av de hendelsene som har hatt størst 

affekt på vår gruppe. 

Opprettelse av SB  

Gjennom hjelp fra Sissel T. Kolstad fra UE fikk vi opprettet studentbedriften. Her var det 

kun Mathias som hadde mulighet til å stille, da Vegard var i Østerrike, og Endre hadde 

gjennomgått en kneoperasjon. I starten møtte vi på noen komplikasjoner, da skjemaene ble 

sendt i retur pga. en feil som hadde blitt gjort på et av dokumentene. Dette ble etter hvert 

rettet opp, og ting begynte å gå glattere for seg. 

Kick-off:  

Etter opprettelsen av studentbedriften hadde InNorvation et internt kick-off, der vi samlet 

oss hos Mathias for å feire denne milepælen. Endre møtte opp for å delta, og stemningen 

var til å ta og føle på. Gjennom dette halve året har vi hatt flere slike arrangement for 

gruppen, noe som har blitt meget positivt mottatt. 

NAV:  

08.02.17 inngikk vi en IA-avtale med NAV, der vi forpliktet oss til å følge de 

retningslinjene og forventninger som ble lagt for oss.   

Gründerdagen og Fylkesmesse. 

I år ble Gründerdagen lagt på samme dag som Fylkesmessa, og samkjørt deretter. Vi kom 

på 2.plass i kategorien ”best internasjonal potensiale. samtidig som vi fikk mye hederlig 

omtale. Gode samtaler i etterkant av utført arrangement også gav oss mye som ble brukt i 

videre bearbeiding av nettbutikken. Det ble gjennomført på følgende måte; 2 minutes 2 

convince, utspørring fra juryen for så å gjennomføre en markedsplass, der juryen gikk 

rundt og forhøre seg om de ulike prosjektene. 
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Forretningside:  

InNorvation, med nettsiden Nykommer.no, skal være en plattform som markedsfører 

innovative produkter fra det internasjonale marked til det norske forbruker- og senere 

bedriftsmarked. Ved å benytte oss av en selektiv sortimentstrategi og kreativ 

markedskommunikasjon skal vi utvide antall norske «innovators». InNorvation skal via 

nettsiden Nykommer.no nå ut til et bredt spekter av det norske marked, da særlig de som 

fra før vegret seg for å kjøpe nye, uutforskede produkter. Vi skal i all hovedsak nå ut til 

privatpersoner, men bedriftsmarkedet vil bli et alternativ etter hvert dersom vi ser at det er 

muligheter for å ta agentur på enkelte produkter for å så prøve å innføre disse hos utvalgte 

detaljister. 

Virksomheten  

InNorvation SB har det siste halvåret drevet med produkt og konseptutvikling av 

nettbutikken «nykommer.no». Tidlig i semesteret ble det inngått en avtale med vår IT-

ekspert og mentor, Leon Eriksen, om at han skulle bistå i arbeidet med utvikling. Målet var 

å ha en prototype klar til Fylkesmessen, slik at vi hadde noe å vise til på markedsplassen. 

Vi er i dialog med readwritestore.com, der vi holder på å utvikle et konsept, der vi vil 

fungere som et mellomledd mellom produsenter og kunder. Plassen vår som dette leddet 

vil gå ut på å utøve markedsføring. 

Økonomi  

Gjennom denne tiden som studentbedrift har vi ikke hatt så mye aktivitet i forbindelse 

rundt dette med salg. Inntektene har kommet fra premier og finansiell oppstartstøtte fra 

SBM. Kostnadene vi har fått har komt i forbindelse med kontorrekvisita, prototype og 

domene. Året startet med at vi fikk inn 4000,- på konto fra SBM og 4000,- fra Start 

Ålesund, og etter dette har vi ikke hatt et likviditetsproblem. 

 

Ålesund 10.05.17 

 

 

 
Endre Fotland Hough 
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8.0 Miljørapport InNorvation SB 

Org.nr: 917910626 

Miljøansvarlig: Vegard Strand Sæterøy  

 

InNorvation SB har under perioden vært i et kontorlandskap og har vært en del av deres 

system. Vi har derfor ikke hatt måling av strømforbruk og papirforbruk fra innkjøpssiden. 

Tiltak som er blitt gjort for å holde strømforbruk og papirforbruk til et minimum har vært å 

ha bevegelsessensor på lys og ikke innhentet egen printer slik at det har vært en nokså høy 

kostnad per dokument. Kildesortering har også blitt prioritert under perioden. 

Bedriften tar ansvar for miljøet og arbeidsforholdene til sine ansatte gjennom en trygg 

bedriftskultur, lave fraværs- og skadetall. Bedriftens art tilsier minimal påvirkning på det 

ytre miljø.  

 

8.1 Innkjøpsrutiner 

 

Bedriften vil foreta innkjøp etter vurdering av miljøpåvirkning og økologi.    

Helse og miljøfarlige stoffer: Bedriften har ikke forbruk av slike stoffer 

Forbruk av råvarer og  energi: Minimalt forbruk  

 

8.2 Transport 

 

Når det gjelder transport har bedriften hatt fokus på at man skal bruke «carpooling» som 

transportmiddel til arbeidsplassen. Vi har også forsøkt å bruke Skype/Discord/Appearin og 

andre Video/-webmøter for å minimere både transportkostnader og påvirkning på miljøet.  

 

8.3 Sykefravær 

 

Når det kommer til sykefravær har det vært minimalt med dette i bedriften. Det bare vært 

en person som har hatt 2 sykedager i løpet av semesteret. Videre vil vi forsøke å 

opprettholde det lave sykefraværet. Vi har hatt 2 faste arbeidsdager hvor vi har møttes 

enten på studentkontoret eller hos en i bedriften for å jobbe med prosjektet. Utenom dette 

har vi hatt fleksible arbeidstimer, og fordelt arbeidsoppgaver. Har vi ikke hatt muligheten 



 263 

til å møtes av andre grunner enn sykedager, så har vi tilrettelagt arbeidsoppgavene slik at 

man kan jobbe hjemme ifra. For å sprite opp arbeidsmoralen har vi hatt møter og 

arbeidsøkter på kafeer, NMK bygget og andre møteplasser. Nye omgivelser kan fort øke 

produktiviteten og motivasjonen til å jobbe videre. Når vi har hatt obligatoriske 

arbeidsdager har vi også innført pauser til andre aktiviteter og personlige formål. Dette er 

for å få et pust i bakken, slik at man ikke mister motivasjon i det lengere løp.  

InNorvation SB har ikke hatt noen utslipp i løpet av studieåret. 

 

Ålesund, 10.05.2016 

 

 

 

Signatur miljøansvarlig, Vegard Strand Sæterøy 
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9.0 Vedtekter for studentbedriften. 
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                                                                        Vår 2017 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

14. Fremgangsmåte/prosesslogg 
 

 

 

 

 

Denne delen inneholder et sammendrag av prosessen vi har gått igjennom det siste 

semesteret som studentbedrift, og litt om veien videre 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 268 

Innhold 
1.0 Framgangsmåte ......................................................................................................... 269 

1.1 Januar: ................................................................................................................. 269 

1.2 Februar: ............................................................................................................... 269 

1.3 Mars: ................................................................................................................... 270 

1.4 April: ................................................................................................................... 271 

1.5 Mai: ..................................................................................................................... 272 

1.6 Juni: ..................................................................................................................... 272 

2.0 Veien videre for InNorvation SB. ........................................................................... 274 

2.1 Vurdering av alternativ ....................................................................................... 274 

3.0 Prosesslogg. ............................................................................................................. 277 

3.1 Produktutviklingsprosessen. ............................................................................... 277 

3.1.1 Utforming av forretningsplan. .......................................................................... 277 

3.2 Økonomi og regnskap ......................................................................................... 277 

3.3 HR og HMS-arbeid. ............................................................................................ 278 

3.4 Markedsundersøkelser......................................................................................... 278 

3.5 Identitetsutvikling og profilering. ....................................................................... 279 

3.6 Markedsføring ..................................................................................................... 280 

3.7 Konkurranser. ...................................................................................................... 280 

3.8 Erfaring fra arbeidet som studentbedrift. ............................................................ 281 

3.9 Veien videre. ....................................................................................................... 282 

3.10 Etablering og avvikling. .................................................................................... 282 

 

 

  



 269 

 

1.0 Framgangsmåte 

 

Som gruppe har vi prøvd å dokumentere det som har blitt gjort av arbeid i studentbedriften 

vår til nå. Vi har valgt å trekke frem de hendelsene som har vært særdeles avgjørende i 

bedriftens framgangsmåte og gjennomføring. Sammen har vi loggført det meste, men det 

er alltid noen små hendelser og mindre arbeidsoppgaver som ikke alltid blir lagt merke til, 

og som dermed ikke blir tatt med i dette sammendraget. 

 

1.1 Januar: 

- Bedriften ReDrink SB endrer navn og går over til InNorvation SB. Dette er grunnet 

at ”ReDrink SB” ikke står i stil med det vi vil ta videre som innovasjonsprosjekt. 

- Vi holder vårt første styremøte som InNorvation (02.01.17) hvor vi kartlegger 

fremtidig drift 

- Idefasen ble gjennomført med bruk av mange ulike verktøy vi har lært å bruke 

gjennom de ulike innovasjonsfagene. Her ble den siste brainstormingen 

avgjørende. Det var mange ulike forslag, men til slutt endte vi på en ide som hadde 

et potensiale, der resten ikke kunne måle seg med. 

- Fastslår domene. Etter lange diskusjoner frem og tilbake med mange navneforslag 

bestemte vi oss til slutt for at ”nykommer.no” var det mest passende da det lyder 

godt og ikke er for langt. 

- Valgte veileder og mentorer (Veileder;  Bjørn Magne Hatlø og Asbjør Daugaard. 

Mentorer; Daniel Westervik og Leon Eriksen). 

- Møter med de ulike veilederne. De kom med ulike innspill til hvordan vi skulle 

fortsette i prosessen, og hvordan vi helst burde drive nettsiden. 

- Lagde en felles chat på facebook der vi holder hverandre oppdatert etterhvert som 

tiden gikk. Denne chatten var uten tvil det kommunikasjonsverktøyet vi brukte 

mest i bedriften. 

 

1.2 Februar: 

- Vi startet februar med en grundig gjennomgang av CPS metoden, for å sjekke om 

gjennomføringen av prosjektet faktisk er reelt.  
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- Møte med Asbjørn for å få en klarhet i konseptet vårt. Litt generell feedback fra en 

ekstern veileder. 

- Fordeling av roller og oppretting av et kompetansekart, der vi avklarte hvem som 

hadde hvilken rolle, og hvilke ansvarsområder de ulike ansatte skulle inneha.  

- Inngikk avtale med IA om samarbeid. Signerte dokumenter der vi lovet å følge 

Inkluderende Arbeidsmiljøs retningslinjer. 

- Begynte seleksjonsprosessen av både kunder og produkter. Her må de ulike 

gruppene gjennom en seleksjonsprosess der vi har en liste kriterier de må innfri. 

Dette er en viktig del for å bli en del av siden ”nykommer.no” 

- Styremøte (14.02.17). 

- Planen for utformingen av nettside begynte å ta form. Leon kom med innspill der 

han fastslo hvilke templates og websideleverandør vi burde bruke. Det endte med 

at wordpress.com ble valgt, da dette ble anbefalt på det sterkeste av vår IT-ekspert. 

- Opprettet mediekanaler (eks. Facebookside og snapchat-konto) for ekstra 

promotering av siden. «Nykommer.no» har flere hundre likes på facebook og når ut 

til et stort antall folk, da den i skrivende stund blir delt videre av våre brede 

nettverk. 

- Opprettet bedriftskonto hos Sparebanken Møre etter gjennomført møte med 

koordinator derfra.  

- Ferdigstille forretningsplan fram mot innleveringsfrist (16.02.17). Denne skulle 

leveres til Sissel T. Kolstad som er UEs koordinator og fungerer som et 

kommunikasjonsledd mellom studentbedriftene og selve organisasjonen. 

- Møte med Magnus Herud (17.02.17) på NMK i deres arbeidslokaler. Her hørte han 

på vår forretningspitch, samtidig som at han kom med forslag til forbedringer. 

Videre fikk han oss i kontakt med ulike selskaper han hadde kjentskap til gjennom 

Gründerskolen i San Fransisco.  

- Mottok støtte fra Start Ålesund, der vi vant 4000,- for å ha vunnet en pitche-

konkurranse i regi av dem. 

 

1.3 Mars: 

- Møte med webdesigner (06.03.17 - Leon Eriksen). Han fungerer som en mentor, 

men skal også ta del i selve utformingen av nettsiden. 
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- Mottatt støtte fra SBM på 4000,- som en del av innovasjonsprosjekt-faget. Dette gir 

oss totalt en startkapital på 8000,-, som igjen åpner for mange muligheter. 

- Styremøte (14.03.17). 

- Fastslå budsjettet. 

- Innlede et potensielt samarbeid med ”readwritestore.com”. 

- Fastslåing av evalueringskriterier. 

- Opprette crowdfundingssider (bidra.no, funde.no og kickstarter.com) som skal 

legges ned etter avsluttet prosjekt. 

- Fordeling av dokumenteringsansvar. Bestemme hvem skal skrive hvilke deler av 

prosjektrapport. 

- Ferdigstille mail-malen som skal sendes ut til de ulike produsentene vi er 

interessert i å ha med på ”nykommer.no”, for så å sende den ut. 

 

1.4 April: 

- Begynne på og ferdigstille pitchen som skal brukes på Fylkesmessa og 

Gründerdagen. Her er det særdeles viktig at vi har en pitch som har en rød tråd.  

- Avtaledokument skal være ferdigstilt. Dokumentet som skal signeres av 

InNorvation og bedriften vi inngår et samarbeid med. 

- Jobbe aktivt med å få vårt første aktuelle produkt inn på nettbutikken. Da er det 

viktig at vi har funnet produkter vi kan tenke oss et eventuelt samarbeid med 

videre. 

- Styremøte (14.04.17). 

- Lansering av test-nettside. Nettsiden skal være oppe og gå. Uansett om den er 

komplett eller ikke, så er det viktig at vi har noe å vise til når vi står på 

markedsplassen og blir bedømt av juryen. 

- Fylkesmesse (26.04.17)! Dagen som står i hovedfokus etter selve innleveringen. 

Her skal vi gjennom 3 ulike konkurranser; Pitch, intervju og markedsplass. Det 

kåres tre vinnere; Best samarbeid med næringslivet, Beste internasjonale potensiale 

og Beste studentbedrift. 
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1.5 Mai: 

- Innlevering av prosjektrapport. Dette skal være den samlende rapporten hvor vi 

legger ved alt av dokumenter, skjemaer, analyser, undersøkelser og den slags.  

- Avsluttende styremøte (10.05.17) og generalforsamling. Innkalling til 

generalforsamling og styremøte sendes ut til deltagere fra leder pr e-post.  

- Muntlig fremføring av prosjektrapporten. Også sett på som en muntlig eksamen der 

vi skal presentere det vi har gjort gjennom dette semesteret, samt svare på 

spørsmålene sensorene stiller.  

 

1.6 Juni: 

- Fristen for å legge ned bedriften er innen 15.06.17. Da skal alt av skjemaer og 

dokumenter sendes inn til UE og Brønnøysundregisteret. Dette skal gjøres via post. 
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Vedlagt ligger et gantt-skjema som gir en kortfattet oversikt av prossesen. 
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2.0 Veien videre for InNorvation SB. 

 

InNorvation, som består Mathias Brandal Busæt, Vegard Strand Sæterøy og Endre Fotland 

Hough har stått på og jobbet med dette prosjektet siden tidlig i Januar. I permen finner man 

en konkret forretningsplan, gjennomførte markedsanalyser og komplette bransjeanalyser. 

Siden er på mange måter oppe og går, og har allerede trukket til seg diverse interessenter. 

Alt ligger til rette for at vi konverterer fra SB til AS i løpet av sommeren og fortsetter å 

drive siden som en skikkelig bedrift. Vi er fortsatt i stående dialog med gründerne 

bak ”readwritestore.com” som er interessert i å inngå et samarbeid i nærmeste framtid. De 

vil bruke ”nykommer.no” som et bindeledd mellom nye oppstarts-bedrifter og forbrukerne. 

Siden ”nykommer.no” skal dermed også brukes som en markedsføringskanal, slik at 

produsentene som innehar kompetansen til å produsere et produkt, men ikke nok kunnskap 

rundt det med markedsføring, får den hjelpen de trenger.  

 

Bare 1 av 3 fullfører bacheloren sin til sommeren, så vi står over den største beslutning til 

nå, om vi skal gå videre med bedriften eller legge den ned. Vegard skal ta en høyere 

mastergrad i en annen by. Mathias og Endre blir værende igjen i Ålesund for å ta opp noen 

fag, og ta fag de mangler for å få fullført bacheloren i Markedsføring og ledelse. Det at vi 

som gruppe blir splittet kan føre til mange vanskeligheter, men samtidig har vi vært ute for 

dette før, da Vegard brukte forrige semester i Østerrike, samtidig som at vi gjennomførte 

faget ”Forprosjekt” i samme gruppe. Ideen er uten tvil god, og den har et potensiale uten 

sidestykke, da det ikke er veldig mange kostnader for å holde den i gang. 

 

2.1 Vurdering av alternativ 

 

Vi har gått sammen og konkludert med at det egentlig bare er 3 valg det står mellom for 

veien videre til InNorvation SB; 

 

• Konvertere bedriften til AS og fortsette. 

• Avvikle bedriften. 

• Selge domenet og gi konseptet videre til interesserte. 
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2.1.1 Konvertere InNorvation til AS og fortsette 

 

InNorvation SB må i henhold til inngått avtale med UE og NTNU i Ålesund avvikles, for så 

å registrere på nytt som AS. Det som da videre kreves av oss er å skaffe investorer eller 

generell støtte til drift av nettbutikken. Har påbegynt dialog med Innovasjon Norge der vi 

håper på å få støtte. 

 

Som gruppe innehar vi dårlig IT-kunnskaper, men det er her vår innleide IT-ekspert Leon 

Eriksen kommer i spill. Han har sagt seg mer enn villig til å være med videre for å bistå oss 

i prosessen. Det er en del inputs og diverse som må gå i orden på siden, men dette er noe 

han er hentet inn for å ordne. 

 

2.1.2 Avvikle InNorvation SB 

 

Fristen for innsendt avviklings-skjema er 15.06.17. Her skal InNorvation SB avvikles. For 

å få avviklet bedriften må det kalles inn til styremøte, der vi godkjenner, signerer de ulike 

papirene og i tillegg holder en generalforsamling der en viser til vedtaket om å legge ned 

studentbedriften. Under dette møtet må det også utarbeides en årsrapport, miljørapport og 

regnskapsavslutning (revisjonsrapport). Alt må være fullført, signert og sendt inn til UE for 

å få tak i det avsluttende kompetansebeviset, som bekrefter gjennomført studie. 

 

2.1.3 Endelig beslutning 

 

Etter gjennomført generalforsamling 10.05.17 ble det konkludert med følgende: 

 

Vegards fremtidige deltakelse er fortsatt litt uvisst, men Mathias og Endre er klar på at de 

ønsker å ta ”nykommer.no” til videreutvikling som AS. De er villige til å ta på seg AS-

avgiften som kommer på 30 000,-. Vi har fremdeles stor tro på at vårt prosjekt vil lykkes, da 
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vi endte opp som nr 2 i kategorien ”Beste internasjonale potensiale” på fylkesmessa, samt 

at vi endte opp som en av få bedrifter som fikk hederlig omtale. 

 

 

 

 

 

Underskrift av eiere: 

 

 

Endre Fotland Hough, CEO 

 

 

 

 

Vegard Strand Sæterøy, CFO 

 

 

 

 

Mathias Brandal Busæt, CTO 
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3.0 Prosesslogg. 

 

Prosessloggen er en oversikt over de ulike prosessen vi som gruppe har vært i gjennom 

denne tiden som studentbedrift. Vi i InNorvation ble enige om hvordan alle de forskjellige 

prosessene skulle utføres. Sammen kom vi også frem til at alle opplevd særdeles mye dette 

halvåret samtidig som at vi føler at vi sitter igjen med veldig mye kunnskap som er relevant 

for oss på jobbmarkedet i framtiden. Som nevnt tidligere er vi også veldig interessert i å ta 

prosjektet videre ut på markedet som et AS. 

 

3.1 Produktutviklingsprosessen. 

Løsningen ble påtenkt blant annet da vi satt og brainstormet, og plutselig kom inn på det 

temaet at Vegard hadde fått en drone i posten som ikke fungerte skikkelig, og at han sa seg 

lei av å ikke vite om kvaliteten på det han bestilte over nett ikke alltid var som lovet. Vi 

andre sa oss enig, da vi har og har opplevd lignende. Det var her ideen bak ”nykommer.no” 

kom til livet. Det fantes ingen løsninger på dette problemet. Vi sa oss dermed fornøyd med 

vår ide, og valgte å ta den videre til utvikling.  

 

3.1.1 Utforming av forretningsplan. 

Selve forretningsplanen er i stadig utvikling. Vi har delt ansvaret for denne jevnt, slik at alle 

skal føle at de har et greit innblikk i hva som foregår i bedriften. Endringene har foregått 

siden vi startet dette semesteret som en følge av de ulike markeds og spørreundersøkelsene 

som har blitt gjennomført. Dette er ting som for eksempel ting som priser, domene, 

nettsidetemplates og diverse lignende. Etterhvert har vi også fått ulik input fra mentorer og 

veilere som også har vært med på å utforme og endre forretningsplanen. Det vil også bli 

foretatt flere endringer fremover, da vi må avvikle som SB og da eventuelt ta opp igjen 

driften som AS. 

 

3.2 Økonomi og regnskap 

 

Som bedrift har InNorvation valgt å ta i bruk Vegards høye kompetanse innenfor det som 

omhandler alt av økonomi og regnskap. Vi valgte å ikke ta i bruk Visma eAccounting, da vi 

Har svært få til ingen inntekt og utgiftsposter vi kan knytte til et slikt program. Vi har ingen 
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med noen form for autorisasjon som regnskapsfører, men det trengs ikke, da Vegards 

kompetanse mer enn møter de gitte kravene til oss som studentbedrift. De ulike kjøpene som 

har blitt gjort på bedriftens vegner har med umiddelbar virkning blitt bokført, lastet opp med 

kvittering.  

 

3.3 HR og HMS-arbeid. 

 

HR og HMS-arbeid er en viktig del av driften i vår bedrift. Vi setter dette veldig høyt og 

mye av det vi har gjort dette halvåret er med fokus rundt dette med HR og HMS. Gjennom 

å utarbeide klare retningslinjer, har vi alle vært med på å forebygge og forhindre fremtidige 

problemer innad i bedriften. Om noe skulle oppstå etterhvert som vi driver studentbedriften, 

har vi en klar måte å håndtere dette på. 2/3 i bedriften har erfaring rundt dette med HR-

arbeid og har derfor godt anlegg til å håndtere det på. InNorvation er klar på at om en merker 

at det begynner å surne i arbeidsmiljøet, er det bedre å ta det opp tidligst mulig, istedenfor å 

la konflikten eskalere. 

 

Hovedsakelig har Endre Hough hatt ansvaret for HR-arbeidet, da han står med styreverv 

som HR-leder i studentorganisasjonen Start Ålesund, og har en del erfaring med dette. Men 

som nevnt ovenfor har alle deltatt i dette arbeidet for at alle skal ha et like stort innblikk. 

Ved å ta i bruk et kompetanseskjema har vi også kartlagt alle de forskjellige egenskapene i 

gruppen. Med dette ser vi tidlig hva som er de forskjelliges styrker og svakheter, som igjen 

er med på å gjøre det lettere å delegere oppgaver. 

 

Som HR-ansvarlig har Endre også gjennomført Medarbeidersamtaler med både Vegard og 

Mathias for å kartlegge deres synspunkt og følelser. InNorvation tar var på sine ansatte, og 

ser på hver og enkelt som en unik ressurs. 

 

3.4 Markedsundersøkelser 

 

Vi i Innorvation SB har gjennomført 2 markedsundersøkelser og en fokusgruppe i løpet av 

semesteret. Markedsundersøkelsene omhandlet forbrukernes kjøpsadferd på nett og deres 

kjennskap til crowdfunding. Her fikk vi en klar indikasjon på hva forbrukerne forventer når 

de skal handle i en nettbutikk, og responsen vi fikk var veldig positiv. Flesteparten av 
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respondentene handlet jevnlig på nett, og resultatene vi fikk fra eksempelvis 

“betalingsmetoder på nett” viste oss at flere forbrukere tenker nyskapende og ønsker å 

forenkle netthandel. Forbrukernes forhold og viten om crowdfunding var ikke så stor som 

vi hadde trodd, noe som kan være en fordel for oss om vi velger å begynne med 

crowdfunding. Dette er med tanke på hvor stort potensialet det er, da flere personer ikke har 

hørt om, eller anvendt tjenesten før. Fokusgruppen bestod av deltakere innenfor målgruppen 

som ble fastslått i den første markedsundersøkelsen. Under gruppesamtalen gikk vi gjennom 

ulike design og forslag til funksjoner på nettsiden, samt eksempler på produkter man kunne 

få kjøpt. Deltakerne virket veldig positive til nettsiden, og kom med mange gode innspill og 

tilbakemeldinger som vi har og kommer til å bygge videre på. 

 

3.5 Identitetsutvikling og profilering. 

 

I startfasen var vi i kontakt med ulike grafiske designere som kunne lage logoen vår på en 

måte der alle kunne føle seg tilfreds. Vi forkastet alle forslagene vi fikk tilsendt, og det endte 

med at vi tok i bruk den ene logoen Vegard hadde designet selv på fritiden. Etterhvert fikk 

vi også behov for en logo vi kunne bruke til selve nettsiden, ikke bare bedriften, og det var 

her vi tok i bruk Leon Eriksens forslag. Logoene våres fremstår som simpel og enkel å 

oppfatte. Vi føler også at budskapet bak logoen; ”Innovasjon på norsk”, kommer klart frem. 

 

 

 

 

 

Vi utviklet andre former for merchandise som for eksempel visittkort, kopper, plakater og 

t-skjorter. Dette ble bestilt gjennom nettsiden ”vistaprint.com”.  

 

Nettsiden ”nykommer.no” ble dannet ved hjelp av Leon og Mathias tekniske kunnskaper 

gjennom nettstedet wordpress.com. De gikk sammen om design og de ulike features som 
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skal tas i bruk på siden. Resultatet ble vi særdeles fornøyd med, og ser for oss at det bare 

kan bli bedre etterhvert som vi utvikler oss som bedrift.  

 

 

 

3.6 Markedsføring 

 

Siden InNorvation startet i januar har vi sett på markedsføringen som en essensiell del. Om 

en skal skille seg ut fra markedets mange aktører og stadige utvikling, må en få navnet og 

tjenesten ut blant folket. I og med at oppstartskostnadene er relativt lave, åpner det for 

muligheten til å bruke større deler av budsjettet på markedsføring, noe vi har valgt å gjøre. 

 

Som bedrift satt vi oss et mål om å bli store på sosiale media. Facebook, instagram og 

snapchat er noen av mange kanaler vi har opprettet kontoer på, og bruker aktivt som 

markedsføring. Sosiale medier er i vinden, og er det mest brukte kommunikasjonskanalene 

i dagens samfunn. Derfor har vi valgt vekk de eldre metodene og heller fokusert på dette. 

Selve markedsføringen er tilrettelagt der vi har tatt hensyn til våre primærkunder. Vi 

valgte, som nevnt ovenfor å ta i bruk sosiale medier effektivt, for å kunne nå ut til vårt 

primærmarked der det befinner seg. Mediekanalene er uten kostnader og derfor midt i 

blinken for oss som studentbedrift. 

 

3.7 Konkurranser. 

 

”Nykommer.no” fikk hederlig omtale, samt 2.plass i kategorien ”Størst internasjonalt 

potensiale” på Fylkesmessen 2017. InNorvation som bedrift deltar ikke bare i 
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konkurranser, InNorvation arrangerer også. Under Fylkesmessen hadde InNorvation to 

konkurranser; 1. Folk deltok på den måten at de spilte ”Pacman” med et av våre 

potensielle produkter Makey Makey. Premien de kunne vinne var en spesiallaget kopp 

fra ”nykommer.no”. 2. Folk skrev seg opp på en interesseliste for å bli med i trekning om å 

vinne en spesial-designet «nykommer.no» - t-skjorte. 

 

 

3.8 Erfaring fra arbeidet som studentbedrift. 

 

Det å ha muligheten til å styre en bedrift istedenfor å skrive bachelor er noe samtlige i 

gruppen setter særdeles pris på. Læringskurven er brå og peker rett opp. Den praktiske 

utførelsen gir oss utrolig mye mer enn det det ville gjort om vi satt på et rom å skrev. Vi er 

mye mer rustet, nå som vi noen lunde vet hvordan det er å starte en bedrift. Før vi etablerte 

InNorvation hadde vi ingen peiling på hvor realistisk og lagt opp mot det virkelige liv dette 

faget faktisk var. 

 

Å drive en studentbedrift er tungt arbeid. Det blir lagt ned flerfoldige timer i løpet av en 

uke på både bedrift og ide. Kombinert med å ha 2 andre fag på siden gjør at det har blitt en 

mye tyngre år enn først antatt. Men selv om det har vært tidskrevende, har det ikke stått i 

veien for at læringskurven har steget i taket. I gruppen føler samtlige at vi sitter igjen med 

en helt unik innsikt i hvordan det er å starte og drive en bedrift, samt at erfaringen vi har 

fått ikke kan måle seg med noen annen form for læring. Uansett hvilken jobb vi velger, vil 

vi på en eller annen måte kunne bruke denne erfaringen. 
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3.9 Veien videre. 

 

Som alle studentbedrifter under UE er vi pålagt å legge ned InNorvation SB i løpet av Juni. 

Det er fortsatt diskusjoner rundt hvorvidt vi ønsker å fortsette som AS med umiddelbar 

virkning etter avvikling av SB. Muligheten er der, men gruppen har fortsatt ingen konkrete 

svar på dette. En endelig beslutning vil bli tatt i løpet av sommeren. 

 

3.10 Etablering og avvikling. 

 

Bedriften ReDrink SB ble formelt stiftet høsten 2016. I januar valgte vi å legge om navnet 

til InNorvation SB, da navnet var mer passende for vår nye bedrift. Vi signerte en avtale 

som stod mellom daglig leder og UE (ungt entreprenørskap). Det ble holdt et 

stiftelsesmøte, der vi signerte de ulike vedtektene som ble satt opp for bedriften. Underveis 

har vi holdt jevnlige styremøter den 14 hver måned. Grunnen til de jevnlige møtene er at 

alle skal vite hva hver enkelt holder på med og for å sikre at bedriften er på riktig kurs. På 

slutten av semesteret holdes det en generalforsamling (10.05.17) der vi tar opp ulike 

spørsmål og diskusjonen om driften av InNorvation skal opprettholdes etter endt semester.  
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Vår 2017 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                 15. Annet 
 

 

 

 

 

Denne seksjonen inneholder diverse tekst/bilder som har vært en del av vårt arbeid 

gjennom året, men som ikke har funnet sin logiske plassering med resten av teksten. 
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1.0 Mentoravtale 
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2.0 Tidligere Business canvas 

 

 
 

3.0 Internasjonale Domeneforslag 
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4.0 Liste over potensielle produkter 

 
PRODUKTER: 
 

1. http://interestingengineering.com/video/underwater-drone-fishing-next-level/ 

2.https://www.springwise.com/smart-beer-tap-speeds-service-improves-

efficiency/?utm_content=buffera7fa1&utm_medium=social&utm_source=facebook.com&utm_campaign=buffe
r 
3. http://www.anicall.info/ (kontakt for produkt når det kommer på engelsk) 

4. 

https://www.facebook.com/NowThisFuture/videos/1419843148056861/?autoplay_reason=

all_page_organic_allowed&video_container_type=0&video_creator_product_type=2&app

_id=2392950137&live_video_guests=0 

5. 

https://www.facebook.com/interestingengineering/videos/1426857877383912/?autoplay_r

eason=all_page_organic_allowed&video_container_type=0&video_creator_product_type=

2&app_id=2392950137&live_video_guests=0 

6. 

https://www.facebook.com/interestingengineering/videos/1429447203791646/?autoplay_r

eason=all_page_organic_allowed&video_container_type=0&video_creator_product_type=

2&app_id=2392950137&live_video_guests=0 

7. 

https://www.facebook.com/interestingengineering/videos/1430608060342227/?autoplay_r

eason=all_page_organic_allowed&video_container_type=0&video_creator_product_type=

2&app_id=2392950137&live_video_guests=0 

8. 

https://www.facebook.com/interestingengineering/videos/1432716496798050/?autoplay_r

eason=all_page_organic_allowed&video_container_type=0&video_creator_product_type=

2&app_id=2392950137&live_video_guests=0 

9. Produktliste: 

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1IpzC9Pj0kE5Yz6UUQqei6VGggckoeDHW7qdR

50q6utw/edit#gid=0 

10. PRODUKT Junkyard:  

https://comingsoon-tech.com/ 
11. Fidget Cube: 

https://www.kickstarter.com/projects/antsylabs/fidget-cube-a-vinyl-desk-

toy/comments?cursor=15152779 
 

 

 

 

 

 

http://interestingengineering.com/video/underwater-drone-fishing-next-level/
https://www.springwise.com/smart-beer-tap-speeds-service-improves-efficiency/?utm_content=buffera7fa1&utm_medium=social&utm_source=facebook.com&utm_campaign=buffer
https://www.springwise.com/smart-beer-tap-speeds-service-improves-efficiency/?utm_content=buffera7fa1&utm_medium=social&utm_source=facebook.com&utm_campaign=buffer
https://www.springwise.com/smart-beer-tap-speeds-service-improves-efficiency/?utm_content=buffera7fa1&utm_medium=social&utm_source=facebook.com&utm_campaign=buffer
http://www.anicall.info/
https://www.facebook.com/NowThisFuture/videos/1419843148056861/?autoplay_reason=all_page_organic_allowed&video_container_type=0&video_creator_product_type=2&app_id=2392950137&live_video_guests=0
https://www.facebook.com/NowThisFuture/videos/1419843148056861/?autoplay_reason=all_page_organic_allowed&video_container_type=0&video_creator_product_type=2&app_id=2392950137&live_video_guests=0
https://www.facebook.com/NowThisFuture/videos/1419843148056861/?autoplay_reason=all_page_organic_allowed&video_container_type=0&video_creator_product_type=2&app_id=2392950137&live_video_guests=0
https://www.facebook.com/interestingengineering/videos/1426857877383912/?autoplay_reason=all_page_organic_allowed&video_container_type=0&video_creator_product_type=2&app_id=2392950137&live_video_guests=0
https://www.facebook.com/interestingengineering/videos/1426857877383912/?autoplay_reason=all_page_organic_allowed&video_container_type=0&video_creator_product_type=2&app_id=2392950137&live_video_guests=0
https://www.facebook.com/interestingengineering/videos/1426857877383912/?autoplay_reason=all_page_organic_allowed&video_container_type=0&video_creator_product_type=2&app_id=2392950137&live_video_guests=0
https://www.facebook.com/interestingengineering/videos/1429447203791646/?autoplay_reason=all_page_organic_allowed&video_container_type=0&video_creator_product_type=2&app_id=2392950137&live_video_guests=0
https://www.facebook.com/interestingengineering/videos/1429447203791646/?autoplay_reason=all_page_organic_allowed&video_container_type=0&video_creator_product_type=2&app_id=2392950137&live_video_guests=0
https://www.facebook.com/interestingengineering/videos/1429447203791646/?autoplay_reason=all_page_organic_allowed&video_container_type=0&video_creator_product_type=2&app_id=2392950137&live_video_guests=0
https://www.facebook.com/interestingengineering/videos/1430608060342227/?autoplay_reason=all_page_organic_allowed&video_container_type=0&video_creator_product_type=2&app_id=2392950137&live_video_guests=0
https://www.facebook.com/interestingengineering/videos/1430608060342227/?autoplay_reason=all_page_organic_allowed&video_container_type=0&video_creator_product_type=2&app_id=2392950137&live_video_guests=0
https://www.facebook.com/interestingengineering/videos/1430608060342227/?autoplay_reason=all_page_organic_allowed&video_container_type=0&video_creator_product_type=2&app_id=2392950137&live_video_guests=0
https://www.facebook.com/interestingengineering/videos/1432716496798050/?autoplay_reason=all_page_organic_allowed&video_container_type=0&video_creator_product_type=2&app_id=2392950137&live_video_guests=0
https://www.facebook.com/interestingengineering/videos/1432716496798050/?autoplay_reason=all_page_organic_allowed&video_container_type=0&video_creator_product_type=2&app_id=2392950137&live_video_guests=0
https://www.facebook.com/interestingengineering/videos/1432716496798050/?autoplay_reason=all_page_organic_allowed&video_container_type=0&video_creator_product_type=2&app_id=2392950137&live_video_guests=0
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1IpzC9Pj0kE5Yz6UUQqei6VGggckoeDHW7qdR50q6utw/edit#gid=0
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1IpzC9Pj0kE5Yz6UUQqei6VGggckoeDHW7qdR50q6utw/edit#gid=0
https://comingsoon-tech.com/
https://www.kickstarter.com/projects/antsylabs/fidget-cube-a-vinyl-desk-toy/comments?cursor=15152779
https://www.kickstarter.com/projects/antsylabs/fidget-cube-a-vinyl-desk-toy/comments?cursor=15152779
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12. 

 
 

 

13.  

https://www.kickstarter.com/projects/1041610927/znaps-the-9-magnetic-adapter-for-your-

mobile-devic 

 

14. https://www.indiegogo.com/projects/gladius-submersible-underwater-drone-

technology#/ 

https://www.kickstarter.com/projects/1041610927/znaps-the-9-magnetic-adapter-for-your-mobile-devic
https://www.kickstarter.com/projects/1041610927/znaps-the-9-magnetic-adapter-for-your-mobile-devic
https://www.indiegogo.com/projects/gladius-submersible-underwater-drone-technology#/
https://www.indiegogo.com/projects/gladius-submersible-underwater-drone-technology#/
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5.0 Sparebanken Møre dokumenter 
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