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Summary

Is it possible to establish a fitness centre in Sogndal that can compete with the monopoly
position at the moment?

The former generations didn’t have the same facilities as now; they used the nature as their
training ground. Today it’s more common to use a fitness centre. In our case we have
examined the small town Sogndal and their students. This small town’s size and inhabitants
have been increasing over the past few years, according to different researches. Although

Sogndal is increasing, the inhabitants only have one choice of fitness centre.

We were asking ourselves if there were any possibilities to establish another fitness centre in
Sogndal that could compete with the monopoly situation of the fitness centre named
Idrettssenteret. We performed a survey among the students in Sogndal were we found out

about their requirements and interests in a new fitness centre.

Another question we were asking ourselves was if this fitness centre would be profitable? We
based our case in a 5-year view of cash flow for a new establishment in Sogndal. After
developing the cash flow we studied the net present value and internal rate of return. Both of
these objects of study gave us the conclusion of a not-profitable establishment. Beside this
there are other conditions that have to be considerate, for example the increase of both

students and inhabitants.

Further in our case we have researched the price elasticity of students in Sogndal, beside the
oligopoly position with another fitness centre.



Sammendrag

Far i tiden benyttet man nesten bare naturen for treningsaktiviteter | dag er det vanlig a trene
pa et treningssenter. Sogndal er en bygd som er i stor utvikling bade i form av starrelse og
innbyggertall. Rapporter viser dette, i tillegg til at studentene trives. Selv om Sogndal har en

gkende utvikling sa har de bare et treningssenter ved ldrettssenteret.

Vi har i var oppgave forsket pa om det er mulig a etablere et nytt treningssenter som kan
konkurrere med denne monopolstillingen som Idrettssenteret har. Vi har gjennomfgrt en
sparreundersgkelse blant studentene i Sogndal. Her fant vi ut at det foreld en kundemasse for
et nytt treningssenter, men at denne kundegruppen var kravstor og la vekt pa kvalitet, pris og
service som de viktigste faktorene ved et treningssenter.

Etter & ha konstatert at det forela en stor nok kundemasse ville vi finne ut om det var lgnnsomt
a investere i et nytt treningssenter pa bakgrunn av dette. Vi tok for oss en 5 arsperiode som
inneholdt en stor investering og pafalgende positive kontantstrammer. Dette ga en negativ
naverdi og internrente som gir forkastning av prosjektet. Men det er ogsa viktig & fa fram
andre forhold som kan fare til profitt den neste tidsperioden. Det vises derfor at det over en

lengre periode er mulig & tjene pa prosjektet.

Videre har vi ogsa belyst betalingsvilligheten til studentene i tillegg til & ha tatt for oss den

eventuelle oligopolsituasjonen som kunne veere tilfelle ved et nytt treningssenter i Sogndal.



Forord
Denne oppgaven er en bacheloroppgave som er verdt 20 studiepoeng, og vil med dette
fullfere var bachelorgrad ved Hagskulen i Sogn & Fjordane. Det har veert noen laererike

maneder med mange utfordringer.

Vi vil spesielt takke var veileder, farstelektor Johannes Idsg og vare kvalitative intervjuobjekt
ved daglig leder Kolbjgrn Rydvang ved Idrettssenteret og daglig leder ved «TrainMore». Vi
vil ogsa rette en takk til forretningsfarer Jan Arild Remmen ved Sogndal Eigedomsselskap
AS, salgssjef Kristian Eliasson ved Qicraft Norge og produktsjef Birgit Judin ved klubben.no
som har veert behjelpelige med informasjon til var oppgave. Til slutt vil vi takke Ase Neraas
og Arnstein Menes, henholdsvis rekrutteringsansvarlig og opptaksleder ved Hggskulen i Sogn

& Fjordane for nyttig informasjon.
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1 Innledning

Ved innledningen til denne bacheloroppgava vil vi farst og fremst forklare hvorfor vi valgte
denne oppgava ved bakgrunnen for valget av vart tema. Deretter vil vi ta for oss
problemstillinga var og tilhgrende kritiske sparsmal under denne. Vi har ogsa valgt a ta med
noen begrensninger for var oppgave som gjer at vi ikke gaper over for mye og muligens kan
ga litt dypere i analysen av de elementene vi har valgt. Innledningen inneholder ogsa et lite
avsnitt om hvordan vi gnsker a disponere oppgaven var.

Far vi da gar lgs pa oppgaven vil vi gjare leseren oppmerksom pa at vi i denne oppgaven har
intervjuet et treningssenter som gnsker a forholde seg anonym, og vi har dermed valgt a kalle
dette treningssenteret for ”TrainMore”. Dette er navnet pa treningssenteret vi ensker & benytte

0ss videre i oppgava.

1.1  Bakgrunn for valg av tema

Forskningen av Aberg M, Pedersen N, et.al. (2009, referert i Norges Helseinformatikk)
informerer om at trening er en viktig stettespiller for skolehverdagen til en student.
Skolearbeid krever mye konsentrasjon, talmodighet, utholdenhet og mer til, og dette er noe
man kan styrke ved a vare aktiv pa treningsfronten. Ved trening kan man gke sin utholdenhet,
og man vil kunne fa mer overskudd i hverdagen. Derfor er det viktig at studentene har et godt
tilbud til fysisk aktivitet nar de studerer. Dagens medisin (2011) viser til forskning av
Stockholms universitet og Karolinska Institutet (K1) at fysisk aktivitet ogsa forbedrer
produktiviteten til arbeidstakerne. I tillegg underbygger Qicraft at trening pa jobb er en
lannsom investering.

| Sogndal har man for gyeblikket kun et treningssenter ved Idrettssenteret som dermed har
monopol pa dette markedet. Med en stor gkende potensiell kundemasse ved studenter og
tilflyttere kan det dermed vere duket for andre aktgrer pa markedet som kan gi et starre
samlet tilbud. Av totalt 3100 studenter i Sogndal er det per dags dato 800 studenter som er
medlem av Idrettssenteret, og dette vil implisere til at det er en stor resterende kundemasse pa
studentfronten. Det kan vere flere grunner til at studenter ikke velger dette tilbudet, ved
eksempel som pris, tilgjengelighet, service eller annet. Men hadde disse studentene begynt a
trene om det hadde veert et starre tilbud i Sogndal?

Grunnen til at vi valgte en slik oppgave var fordi vi begge er aktive ungdommer som trener
ved Idrettssenteret. Dette er derfor et tema som passer oss veldig godt i forhold til vare

interesser og kunnskaper. Vi har tidvis spurt oss spgrsmalet om hvorfor det bare er ett



treningssenter i Sogndal, og gnsker derfor a undersgke om det er rom for flere aktarer pa dette
markedet.

Det vil vaere flere faktorer som vi ma undersgke for a finne ut hva de treningsvillige legger
vekt pa nar de bestemmer seg for a bli medlem av et treningssenter. Er det prisen,
tilgjengeligheten, kvaliteten, personlige trenere, stort tilbud eller andre faktorer som spiller
inn? Det vil veere sentralt for oss & vite hva kunden vil ha for & velge et eventuelt nytt
treningssenter som ville bli etablert i Sogndal. Om det hadde blitt etablert et nytt
treningssenter i Sogndal ville disse veert konkurrenter eller kunne de samarbeidet? To aktarer
pa et marked trenger ikke ngdvendigvis vere negativt, men kan det bidra til en sunn
konkurranse som “skjerper” begge parter?

| falge Rydvang (2012) har utviklingen i Sogndal de siste arene veert stor i forhold til trening.
Det er blitt mer populart a trene pa treningssenter, og det er flere og flere som gnsker private

treningsveiledere til sin trening.

1.2 Problemstilling
Pa bakgrunn av de nevnte faktorer og vare interesser gnsket vi a studere naermere om det var
muligheter for et nytt treningssenter i Sogndal. Vi kom derfor fram til denne problemstillinga
og noen underpunkt som ville hjelpe oss til & besvare oppgaven pa en god mate:
YEr det mulig d etablere ett treningssenter i Sogndal som kan konkurrere med
monopolstillingen til Idrettssenteret?”’

- Er det stor nok kundemasse for et nytt treningssenter?

- Hva er det kunden krever av et treningssenter?

- Hvordan vil kontantstrammen kunne se ut for et nytt treningssenter?

- Hvordan vil oligopolstillingen se ut?
Med denne problemstillingen ville vi poengtere at vi matte bade se pa gnsker fra kundene og
selve utfordringen med a starte et nytt treningssenter i Sogndal. Dette vil innebare bade en
markedsside og en investeringsside, der vi henholdsvis studerer kundemassen og

investeringskostnader og inntekter ved etablering av et eventuelt nytt treningssenter.

1.3  Disposisjon av oppgaven

Oppgaven er delt inn i hovedkapittel ved innledning, teori, metode, analyse og resultat og til

slutt et oppsummerings- og diskusjonskapittel. Teorikapittelet bestar av teori knyttet til det vi
gnsket & undersgke. Markedsteorier, investeringsteorier og teori om de forskjellige faktorene

som vi mente var hensiktsmessig a undersgke. | dette kapittelet vil vi ogsa ta for oss lignende
10



teori og evt. tidligere forskning pa lignende omrader. Dette kapitlet vil for det meste besta av
generell teori og ikke ga i dybden i forhold til var oppgave. Dette kommer fram under
analysedelen. Det tredje kapittelet bestar av metode, der vi forklarer metoden vi har benyttet
og teori til dette. Vi vil ogsa forklare hvordan vi har benyttet metoden i var
sparreundersgkelse, samt forklare bruken og viktigheten av validitet og reliabilitet.

Kapittel 4 utgjer analyse og resultatdelen av var oppgave. Her vil det bli presentert resultat fra
de kvalitative og kvantitative undersgkelsene med tilhgrende analyse. Det vil ogsa bli draftet
rundt problemstillingen og underspgrsmala i henhold til denne. Videre vil kapittel 5 inneholde
en oppsummering og diskusjon rundt temaet. Det vil ogsa bli papekt eventuelle svakheter ved

oppgaven var og forslag til videre forskning pa dette omradet.

1.4  Begrensninger
Det er viktig a papeke at det er en Bacheloroppgave som bestar av 20 studiepoeng. Det ligger
begrensninger i tid og ressurser for & gjennomfare en slik oppgave, og vi har dermed lagt noen
rammer som vi skal jobbe innenfor:

» Studenter er undersgkningsobjektene.
Siden Sogndal er en bygd med en mengde studietilbud pa hagskolen, har vi valgt og bare ta
utgangspunkt i studenter ved var oppgave. Sogndal har en spesiell demografi siden studentene
utgjer en stgrre andel av den totale populasjonen enn pé andre studiesteder i Norge.

» Tar informasjon fra parter og akterer i innsamlingsarbeidet for ”god fisk”.
For at var oppgave skal bli gjennomfart er vi ngdt til & ta informasjon gjennom kvalitative og
kvantitative undersekelser for ’god fisk”, og mé& dermed ta det med i betraktningene som
riktig informasjon. Under forutsetning at innsamlingen er gjort pa en valid og reliabel mate
som blir utdypet i metodekapittelet.

> Bruker estimerte verdier.
Ved utregning av kontantstrammer, investeringer og andre verdier i oppgava Vil vi benytte o0ss
av estimerte verdier siden det er en meget lang prosess i seg selv a regne ut eksakte verdier for
et treningssenter. Det er heller ikke lett & fa all informasjon, og man ma dermed ta estimerte
eller forutsatte verdier ved utregning. Dette kommer vi tilbake til ved analysedelen.

» Mottiltak ved en oligopolstilling, blir ikke hensyntatt.
Ved et oligopolmarked vil det bli starre konkurranse om kundemassen. Det vil dermed veere
sannsynlig at kampanjer, prisjusteringer, reklame osv. ville blitt benyttet for & bevare sin

kundemasse. Dette er noe vi ikke kommer inn pa i var oppgave.
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> Antar at situasjonen ikke vil forarsake priskonkurranse

| var situasjon vil vi hovedsakelig ta for oss Stackelberg-Oligopol, samt litt om Cournot. Vi

utelukker priskonkurranse og dermed Bertrand-Oligopol.
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2 Teori

Den teoretiske bakgrunnen for var oppgave er veldig tynn. Vi har ikke funnet noe vesentlig og
relevant i forhold til var oppgave. Og vil dermed ikke nevne noe om den teoretiske
bakgrunnen. Teorien var er bygget pa de sidene vi gnsker a belyse ved problemstillingen var.
Dette vil gjelde ulike faktorer som er viktig for et treningssenter som vi vil komme tilbake til i
delkapittel 2.

Med utgangspunkt i problemstillingen gnsker vi a finne fram til etterspgrselen etter de
tjenestene som treningssentrene tilbyr og derfor star vi ovenfor sammenhengen mellom pris
og mengde. Ved dette vil vi ta for oss markedsteori og betydningen av flere ulike faktorer.
Siden vil vi benytte oss av investeringsteori for & avgjere om det er lannsomt & opprette et nytt
treningssenter.

Situasjonen i Sogndal i dag er at monopolmarkedet rader over treningstilbudet og vi
undersgker om det er muligheter for et eventuelt oligopolmarked med to akterer. Det vil
derfor veere naturlig at vi tar for oss litt teori i henhold til dette temaet. Til slutt vil vi ogsa
komme med noe teori knyttet til investeringssiden av oppgaven var som dreier seg om

kostnads- og inntektssidene ved et eventuelt nytt treningssenter.

2.1  Teori om de ulike faktorene som er viktig ved treningssenter
Her vil vi ta for oss de ulike faktorene som er viktig ved et treningssenter. Ved hvert endt
delkapittel vil vi ogsa ha noen teoretiske sparsmal som vi ved hjelp av intervju og

sparreskjema vil finne svar pa i analysedelen.

2.1.1 Pris

Pris omhandler det markedet er villig til & betale for et gitt produkt/tjeneste. Framnes,
Pettersen og Thjgmge (2001) For a kunne tilby kunden en vare eller tjeneste ma det veere
samsvar mellom kundens oppfatning av verdien til denne varen/tjenesten (heretter produkt) og
prisen tilbyderen har satt. Sandvik (1998). Dersom denne verdifastsettelsen ikke stemmer
overens vil en av partene trekke seg ut av handelen. Verdioppfatningen til et produkt vil
variere mellom ulike kunder og tilbydere, det er derfor viktig for en selger a rette seg mot den
aktuelle malgruppen for a finne deres maksimale betalingsvillighet for et mulig salg.

Ved a drive et treningssenter skal inntektene vaere med pa dekke kostnadene ved det a drifte
senteret. Dette innebeerer kostnadene for anskaffelse av lokale, utstyr, lgnn, slitasje, strem
osv. For at det skal veere lgnnsomt a drive butikk, ma det ogsa legges til en liten fortjeneste til

prisen. Det er altsa mange elementer denne prisen skal vaere med pa a dekke. En ma ogsa
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falge eksterne faktorer som ettersparselen etter treningstilbudet, pris pa substitutter,
konkurrenter osv. Framnes, Pettersen, Thjgmge (2006)

Siden Idrettssenteret er det eneste tilbudet for en treningssenterentusiast i Sogndal er en ngdt
til & velge dette tilbudet eller ingen. Dette kan fare til at mange av kundene til Idrettssenteret
ligger over den maksimale betalingsvilligheten. Dersom “TrainMore” klarer & legge seg pa et
lavere pristilbud enn Idrettssenteret kan dette fare til at de vil kapre flere av deres kunder som
kun er opptatte av pris og eventuelt personer som mener at dagens tilbud er for dyrt og derfor
ikke er medlem. Likevel ma dette samhandles med at kvaliteten pa utstyret er like bra og at
servicen er god for at denne “lavere” prisen skal vurderes.

Vi gnsker a finne ut om prisen pa Idrettssenteret ligger pa et akseptabelt niva for medlemmene
som er studenter. Er denne prisen for hgy og skyldes dette monopolsituasjonen de har i dag og

er det eventuelt mulig & utfordre Idrettssenteret pa pris?

2.1.2 Rykte

Rykte er subjektiv informasjon som gar fra munn til munn. Det tar lang tid & bygge opp et
godt og solid rykte, men tiden det tar for & gdelegge dette ryktet er vesentlig kortere. Et
eksempel pa dette kan veaere Dagbladet (2009) sin artikkel angaende Tom Henning @vrebgs
«darlige» dgmming i Champions League-semifinale mellom Chelsea og Barcelona. Et
negativt rykte spres som ild i tart gress fordi negative tilbakemeldinger motstrider hva
tilbyderne av produktet har fortalt. En vil derfor stille sterkt om en har opparbeida seg et godt
rykte over tid. Ved et treningssenter er det flere ting som gjer at man kan fa et darlig rykte.
Darlig kvalitet pa utstyr, darlig service, for hagy pris osv. kan skape en negativ holdning som
vil utarte seg som et darlig rykte.

Vi gnsker & finne hvor mye en student legger vekt pa nar det handler om rykte til et
treningssenter. Er dette noe de tar til seg dersom de hgrer noe om det, eller er det noe de klarer
a se gjennom fingrene pa? Og er et rykte fortjent eller er det bare noen som gnsker a spre noe

negativt/positivt fordi kun de selv har en erfaring de gnsker at andre skal fa ta del i?

2.1.3 Kuvalitet

"Kvalitet er helheten av egenskaper og kjennetegn et produkt eller tjeneste har, som vedrgrer
dens evne til a tilfredsstille krav eller behov" (Statistisk Sentralbyra 2008). Kvalitet vil si at
det er hold i bade informasjons- og verdifastsettelsen av et produkt. Om en sier at sitt produkt
opprettholder en viss standard og det viser seg at dette ikke stemmer vil det si at en enten har

feilvurdert kvaliteten eller gnsker a skryte pa seg noe som ikke er sant. Dette vil til slutt
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kunden finne ut av og revurdere om dette produktet er palitelig. Om et produkt ikke er
palitelig er det ingen som vil kjgpe det. Det finnes ulike kvalitetskrav, spesielt med tanke pa
hva man gir for produktet. Hay pris generaliserer hgye kvalitetskrav, mens lav pris kan ha litt
slakkere kvalitetskrav. Et eksempel kan vare at brukere som betaler ekstra pa a kjepe en
iPhone forventer ogsa bedre kvalitet enn en som betaler lite for en gammel brukt telefon. Ofte
kan pris vaere med pa a sette kvaliteten. Om noe er dyrt, tenker de fleste pa at dette produktet
har bedre kvalitet enn noe som er billig.

Kvalitet pa treningsutstyr er essensielt for & opprettholde driften av et treningssenter. Darlig
kvalitet tilsvarer darlig sikkerhet som kan fare til personskader. Og ikke alle er villige til &
sette seg selv pa risikobenken for & spare noen kroner.

Hvor viktig er kvaliteten pa utstyr for studenter? Er dette virkelig sa viktig for de som kravene

treningssentrene er palagt a overholde?

2.1.4 Tilgjengelighet

Framnes, Pettersen og Thjemge (2001) beskriver tilgjengelighet som & kunne skaffe seg
produktet der forbrukerne gnsker det, for eksempel i forretninger eller via internett.
Tilgjengeligheten harer ogsa ofte sammen med tid slik at en kan fa tak i produktet til den
tiden en gnsker & bruke det.

Det er i dag kun ett treningssenter i Sogndal og tilgjengeligheten er dermed liten. P4 en side
kan liten tilgjengelig fare til store avstander, men kan ogsa fere til mangelvare. | forhold til et
treningssenter kan mangelvare bety at det er veldig mange medlemmer som farer til
plassmangel nar en skal trene, enten det gjelder gruppetimer eller annet.

Hvor viktig er det for kundene & ha muligheten til flere alternativer? Dersom de er forngyde
med ett tilbud, trenger de da substitutter eller blir dette kun rot i informasjonen om hva de skal
velge? Konkurranse farer ofte til lokketilbud eller vilkar med relativ liten skrift som aktgrene
ikke “ensker” at kundene skal se. Alle vil vise seg fra sin beste side 1 konkurranse med andre

og heller disse ned forpliktelser.

2.1.5 Service

Service er den direkte kontakten kunden har med de ansatte. Det er her vi kan stille spgrsmal,
fa hjelp, rad osv. God service skal vaere en rask respons fra de ansatte og inneholde lgsninger.
"Kundeservice er bedriftens evne til & oppfalge kundenes gnsker og behov". Susan Ward
(2012). Dette kan vaere sa enkle ting som kundeservice via telefon, resepsjon, selgere osv.
Oppfatter man de ansatte som hyggelige og behjelpelige vil man se dette i en sammenheng

med at bedriften disse ansatte representerer kan det de driver med. Om man ikke har denne
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servicen med at man kan vare behjelpelig ved spegrsmal og problemer kan man se pa dette
som om de enten ikke tar det sa serigst eller at de faktisk ikke kan sa mye om det de driver
med, at de finner ut at det ikke er til deres eget beste a vise seg fram pa den maten. I forhold
til et treningssenter er det som regel servicen det fgrste en mater ved besgk. Resepsjonen er
plassert ved inngangen for og raskt fa svar pa eventuelle spgrsmal, innmelding, betaling osv.
For at dette skal fungere pa en best mulig mate er det viktig at det til enhver tid er bemanning
i resepsjonen. Denne/de personene ma vaere hyggelige, hjelpsomme, effektive og godt
samarbeidsvillig for at kunden skal se pa denne servicen som god. Det er ogsa et pluss dersom
denne resepsjonisten har litt kunnskap angaende trening slik at kunder kan radfare seg kjapt
og enkelt om en gnsker f.eks. tips om ulike gvelser. Servicen er med pa a dra helhetsfalelsen
til treningssenter opp eller ned, henholdsvis om servicen er god eller darlig.

2.1.6 Personlig trener

Personlig trener vil si oppfglging av trening. Man kan fa et skreddersydd treningsprogram
spesialtilpassa ditt gnske og behov. Slik kan man fa bedre effekt ut av treninga om man ikke
har kunnskapen selv. Dette koster penger, men gir deg som nevnt bedre effekt av treninga og
man sikrer at man trener pa en riktig mate. Behovet for personlige trenere er forskjellig etter
hvilken stand man er. Enten man er ung eller gammel, trent eller utrent. S& kommer man til
spgrsmalet om hvor mye dette blir benyttet. Guro Holmene (2009) viser til at det er en trend &
starte nyaret med mye trening og mindre spising. Her kan det for mange vare lett & ga til
anskaffelse av en personlig trener, men som kun blir benytta i januar maneden.

Om en skal betale i dyre dommer for en personlig trener, er det viktig at disse kan arbeidet
sitt. Du som kunde legger din helse i hendene pa denne treneren som skal komme opp med et
treningsprogram for & gke dine evner ved dine behov. Feiltrening kan skade deg over lengre
periode, det er derfor viktig at kvaliteten pa trenerne er god. S& kommer vi til spgrsmalet om
dette er noe studentene benytter seg av. Om man gnsker maks effekt av treningen sin kan
dette vaere lurt. Men som sagt, det koster penger. Og studenter er ikke de i samfunnet som
rutter med flest mynter og sedler. Er da dette en overflgdig tjeneste dersom man skal se dette i

sammenheng med treningen til studenter?

2.2 Hvilke behov og gnsker har markedet i Sogndal?
Framnes (2001): «Markedsfareren ma avdekke og forsta brukernes behov og gnsker og sa
finne ut hvordan disse kan best tilfredsstilles.» Pa bakgrunn av dette ma vi finne studentene i

Sogndals behov og @nsker nar det gjelder treningssenter. Vi har avdekket et par viktige
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faktorer i delkapittel 2.1 og vi ma na finne graden av viktigheten disse har ovenfor brukerne.
Framnes (2001) sier at jo stgrre overensstemmelse mellom det som blir tilbudt og det vi
gnsker eller trenger, jo starre tilfredsstillelse faler vi. Dette gjer igjen at det stilles hgyere krav
til et treningssenter fordi man er ute etter a fa oppnadd gnskene sine, ikke kun sitt minstekrav.
Dersom en skulle oppna og kunne tilby brukerne det de gnsker og har behov for, har man
muligheten til og na en stor kundemasse.

For et nytt treningssenter vil det vaere to mater a skaffe seg nye kunder pa: Enten i forhold til &
ta av «kaka» av et allerede eksisterende marked, eller utvide «kaka» og lokke til seg kunder

som far ikke har veert en del av markedet. Se figur nedenfor:

[ Nye kunder ]

Nye markeder Markedsandel

Figur 2.1 Nye kunder

Denne maten & skaffe seg kunder pa skal vi ta for oss i analysedelen i kapittel 4 hvor vi

analyserer medlemmer og ikke-medlemmer av Idrettssenteret. Framnes (2001)

2.3 Investeringsteori

Et sentralt tema nar det gjelder investeringsteori er hva slags malsetning bedriften har. Ved en
privat bedrift er det mest naturlig & ha en overordnet malsetning om & maksimere profitten
over tid, noe som vil si a tiene mest mulig pa driften. Men nar man skal komme inn pa et
etablert marked som i Sogndal som utfordrer vil det veere naturlig a starte i det sma. Ivar

Bredesen (2005) viser en naturlig vei a ga:

Overlevelse —» Vekst —» Oppna en bestemt —» Profittmaksimering
markedsandel
(fase 1) (fase 2) (fase 3) (fase 4)

Figur 2. 2 Faser i bedriftsutvikling

Fase 1:1 etableringsfaser eller tider med gkonomisk krise kan det veere lurt & fokusere pa tiltak

som gjer at bedriften kan overleve. Det kan veaere en strategi som strekker seg litt bort fra de
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langsiktige malene, men praver a fa et balansert forhold til risiko. Det er dermed viktig for et
eventuelt nytt treningssenter at de begynner i det sma og bygger seg opp etterhvert og dermed
ikke gaper over for mye. Historien i Sogndal viser at det har veert vanskelig a etablere seg

med flere treningssenter her. Vil naturligvis gli over i fase 2. (Kolbjgrn Rydvang ved
Idrettssenteret)

Fase 2: | fase 2 kan det vere vekst som er det overordnede malet for bedriften. Ved et
treningssenter kan det for eksempel veere at man gker kundemassen med 20 % per ar eller
lignende. Dette er ogsa overlappende for fase 3.

Fase 3: Fase 3 vil kunne vere et resultat av en glidende overgang fra fase 2 der man har fokus
pa vekst. Dette vil igjen kunne implisere og oppna en viss markedsandel. Dette vil kunne veere
meget viktig pa steder der det er fa store aktarer, altsa oligopoler. Man har i denne fasen to
metoder for & skaffe seg markedsandel: enten spise av markedsandelskaken til de andre store
akterene og “’stjele” kundemassen, eller man kan fa de som er utenfor kaken til 4 velge deres
tilbud. Det vil i tilfellet ved treningssenter veere a fa de som for gyeblikket ikke er medlemmer
av et treningssenter til & melde seg inn.

Fase 4: Nar det gjelder fase 4 sa forbinder man ofte slike malsetninger med private bedrifter
som er etablerte og har markedsandeler som de kan bygge pa. Profittmaksimering vil ga ut pa
a skaffe seg et stgrst mulig overskudd. Profittmaksimeringsmalet er ofte forbundet med at
aksjonarer gnsker a gke sin formue og i beste fall ta ut utbytte av driften. Dette er et kjent
overordnet mal som de fleste private bedrifter jobber etter.

Dette vil kunne vere en naturlig vei & ga for et nytt treningssenter for etablering i Sogndal ved
siden av Idrettssenteret. Det er naturlig at et nytt treningssenter vil ga gjennom disse fasene
for a etablere seg i Sogndal. Statistikker fra SSB (2011) viser at det er hgydgdsrate blant
nyetablerte bedrifter:

Antall overlevende bedrifter

50

40

30 ~

42
28
23 23
19 19
20 +
10 _ . .
0 Bl T T T T T 1

Etablert 2001  Overlevd 1ar  Overlevd 2ar  Overlevd 3ar  Overlevd 43r  Overlevd 5 ar

Figur 2. 3 Antall overlevende bedrifter
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Som man ser her er det kun 19 av 42 bedrifter som overlever etter 5 ar. Det vil derfor vaere
hensiktsmessig for oss & vurdere kontantstrammen til det eventuelle treningssenteret 5 ar fram
i tid, og vurdere ut fra dette hvordan tiden etter dette vil se ut i var analysedel. Det vises at det

er bedre overlevingsrate i Sogn og Fjordane i henhold til Oslo ved statistikker:

Oslo Oslo Sogn og Fjordane Sogn og Fjordane
Tall Prosent Tall Prosent

Etablert 2003 | 8504 553

Overlevd 1 ar | 3927 46,2 328 59,3

Overlevd 2 ar | 3518 41,4 306 55,3

Overlevd 3 ar | 2839 33,4 257 46,5

Overlevd 4 ar | 2467 29,0 240 43,4

Overlevd 5 ar | 2185 25,7 221 40,0

Tabell 2.1 Antall overlevende bedrifter. Oslo vs. Sogn og Fjordane

Pa bakgrunn av teorien om hvordan det vil vaere lurt & etablere seg i Sogndal har vi trukket
paralleller til hvordan oligopolmarkedet ville sett ut i dette distriktet. Det vil vi utdype i neste

kapittel ved teorier om Stackelberg og Cournot.

2.4 Monopol og Oligopol ogsa skrive noko om kundemasse?

“Dersom en eller flere av akterene 1 markedet har markedsmakt, vil det veere ufullkommen
konkurranse. Dette kan medfgre at ressursene ikke blir effektivt utnyttet ut fra en
samfunnsgkonomisk vurdering”. (Vidar Ringstad, Mikro- og markedsgkonomi, s.208). Det
finnes flere ulike former for ufullkommen konkurranse, men vi skal her ta for oss monopol og

oligopol.

2.4.1 Monopol

Ved monopolteorien benytter vi oss av Ringstad (2002) sin teori. Monopol betyr at det er én
aktgr i omradet som tilbyr en type vare/tjeneste. De har ingen konkurranse og kan sa a si gjere
som de vil. Grunnen til at monopolsituasjonen vedvarer er ofte at det finnes ulike
etableringshindringer. Disse hindringene kan veere ting som legale monopoler (bedrifter
etablert ved lovgivning), stordriftskostnader (koster masse a ta igjen monopolbedriften),
patentrettigheter, kartelldannelse, lokale markeder og ufullstendig informasjon.

VVed monopolsituasjon vil ikke bedriftsekonomisk og samfunnsgkonomisk best mulig

ressurshruk vaere lik. Dersom monopolisten skal arbeide for stgrre fortjeneste vil dette ga pa
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bekostning av den samfunnsgkonomiske effekten. Det kan derfor i flere tilfeller veere
samfunnsnyttig & endre pa denne markedssituasjonen.

Idrettssenteret i Sogndal er i en monopolsituasjon der de er den eneste som tilbyr den type
trening i omradet. Denne situasjonen har blitt til ved at det tidligere ikke har veert det samme
behovet for stort tilbud angaende dette, det har aldri veert sa mange studenter i Sogndal som
nd. Nar dette har gatt sin gang over lengre tid, har det fart til en vanskeligere situasjon for
potensielle konkurrenter: Dersom en skal opprette et nytt treningssenter i Sogndal vil dette
medfgre kostnader. Idrettssenteret er et stort treningssenter, har mye 4 tilby sine kunder og har
derfor en stor kundemasse. Skal en erobre disse eller plukke opp de som faller i mellom det
som er a tilby per dags dato vil det kreve store investeringer. Selv om Idrettssenteret har fatt
denne monopolsituasjonen informerer Rydvang (2012) at de ikke gnsker & benytte seg av
denne muligheten i en alt for stor grad. De er eid av Norsk Idrett og er et norsk aksjeselskap.
De gnsker a fa dekket sine kostnader samt at de gnsker fortjeneste av det de gjer. Men det de
eventuelt skulle sitte igjen med av fortjeneste skal ga tilbake til formalet ved treningssenteret,
altsa de gnsker a vere i en stadig utvikling.

2.4.2 Oligopol

“Det finnes utall av mulige markedsformer mellom fullkommen konkurranse og monopol.”
(Ringstad, 2002, s.233). Vi vil ogsa bruke Ringstad (2002) sin oligopolteori. | vart tilfelle vil
det vaere interessant  se pa oligopol. Dette er et marked med fa tilbydere. Ved et
oligopolmarked vil de aktuelle aktgrene veare varsomme pa hverandre og fglge hverandre
handlinger. Ved oligopolmarked finnes det flere mulige modeller. I vart tilfelle vil det veere

aktuelt & se pa Stackelberg og Cournot.

2.4.2.1 Stackelberg-oligopol

Stackelberg tar utgangspunkt i at én av partene er dominerende og er en toneangivende akter,
mens den andre er liten i forhold. Den dominerende parten tilpasser seg ved a maksimere
fortjenesten, mens den mindre parten vil fglge etter. Den aktive aktgren veit at den andre vil
tilpasse seg etter hvordan de ter seg i markedet og tar hensyn til dette i sin egen tilpasning.
Som nevnt i kapittel 2.2 gnsker det nye treningssenteret a etablere seg som et mindre
treningssenter enn Idrettssenteret og det vil derfor dannes et Stackelberg-oligopol. Siden
Idrettssenteret har den posisjonen de har i dag samt at de er av noksa stor starrelse vil det
veere vanskelig & konkurrere mot disse pa stagrrelse. De har et stort areal, det som trengs av

apparater og mange gruppetimer. Siden Sogndal ikke er en veldig stor bygd, vil det mest
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sannsynlig ikke vare lgnnsomt & opprette et like stort treningssenter med det samme. Men

dersom et mindre treningssenter blir etablert kan dette gi et alternativ.

2.4.2.2 Cournot-oligopol

Oligopolsituasjonen kan utvikle seg til a bli et Cournot-Oligopol. Dette kan skje ved at det
nye treningssenteret utvider seg i forhold til kundemasse og starrelse. Den tar utgangspunkt i
at fortjenesten til en av tilbyderne avhenger av hvor mye den andre tilbyr. Denne passer seg
best dersom det ikke er noen vesentlig forskjell i starrelse og gkonomisk styrke pa partene.
Dette er altsa noe som kan utvikle seg, men vi har valgt & se pa den naermest tenkelige
situasjonen som er Stackelberg.

Vi utelukker ogsa Bertrand-oligopol som omhandler priskonkurranse. Daglig leder ved
«TrainMore» (2012) sa at de selv ikke konkurrerer pa pris, de legger mer vekt pa andre ting
som kvalitet og ulike kampanjetilbud.
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3 Metode

Dette kapittelet omfatter hvordan vi vil gjennomfare oppgaven pa en best mulig mate i
henhold til var problemstilling. Dette vil omfatte hva vi vil legge vekt pa ved var oppgave,
hvordan vi velger et utvalg og hvordan vi samler inn data. Ved var vurdering av
undersgkelsesdesign vil vi legge vekt pa at gyldigheten og validiteten skal bli god, og med det
at forskjellig datainnsamling skal falsifisere eller verifisere hverandre. Jacobsen (2005) hevder
at dersom vi kombinerer kvalitative og kvantitative tilneerminger til oppgaven vil svakhetene
ved bruk av bare én metode blir redusert, og dette blir kalt metodetriangulering. Dette vil vi
giennomfare i form av kvalitativ undersgkelse far kvantitativ. Vi vil legge hovedvekten var pa
den kvantitative delen. Vi benytter i var oppgave en deduktiv metode der vi skaffer oss et lite
bilde av hvordan virkeligheten er for vi samler inn empiri, et annet ord for dette er fra “teori

til empiri”.

3.1 Undersgkelsesdesign

Etter & ha utarbeidet problemstillingen vil et eventuelt valg av undersgkelsesdesign bli
utviklet pa bakgrunn av dette. Jacobsen (2005) uttrykker: ”Valg av undersekelsesopplegg vil
ha store konsekvenser for undersgkelsens gyldighet”. Som nevnt under 3.1 ved kvalitative og
kvantitative tilnzerminger sa gnsker vi bade a gjennomfare undersgkelsesopplegg i bredden
(ekstensiv) og i dybden (intensiv) ved noen intervju med treningssentre. Hensikten med
intervjuene er a finne ut hva vi ber legge vekt pa og ha som sammenligningsmal ved den
kvantitative tilnsrmingen. I teorien til Jacobsen (2005) er det ogsa nevnt eksplorativt design,
men det gar vi ikke nermere inn pa. Vi gnsker ut fra de ekstensive spgrreundersgkelsene
knyttet til kvantitative tilnserminger & generalisere til populasjonen i Sogndal, variablene i
denne undersgkelsen blir bygget pa kvalitative intervju med to forskjellige treningssentre.
Med dette gnsker vi a finne ut hvilke faktorer som er viktig for kunden i valg av
treningssenter, hva slags pris de er villig til & betale, og hvilke kjennskap de har til disse to
treningssentrene.

Hovedvekten var blir lagt pa det deskriptive designet som dreier seg om a forklare en
situasjon pa et gitt tidspunkt. Vi skal dermed forklare situasjonen pa treningssentermarkedet
her i Sogndal ved viktigheten av forskjellige faktorer i tillegg til & finne ut om det er rom for
et treningssenter til ved ettersparsel osv. Vi vil her legge vekt pa et ikke altfor stort antall
variabler men relativt mange enheter, noe som resulterer i et ekstensivt opplegg. Hellevik
(1998, referert i Jacobsen 2005)
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Vi har ogsa en investeringsanalyse ved siden av markedsanalyse i var oppgave. Kunnskapen
innenfor dette omradet vil bli apnet opp gjennom e-postintervju med leverandarer,
eiendomsmeglere og selvsagt ogsa de to respektive treningssentrene som vi har benyttet oss
av. Slik vil vi fa frem bade kostnadssiden og inntektssiden. Vi vil pa denne maten ogsa her
falge et undersgkelsesdesign som gar i bredden.

| forhold til vare avgrensninger for oppgaven og hva vi gnsker a finne svar pa ved
problemstillingen vil det veere naturlig for oss a undersgke markedet pa et bestemt tidspunkt.
Dette vil da skje ved et tverrsnittstudie, som er studie av et utvalg pa ett tidspunkt. Vi tar
dermed utgangspunkt i besvarelser fra et visst antall respondenter pa et tidspunkt som i vart
tilfelle er perioden februar/mars etter Jacobsens (2005) teori. Som vist ved figur nedenfor.
Med dette gnsker vi a finne ulike sammenhenger som kan hjelpe oss til a fa svar pa
problemstillinga var. Er det stor nok kundemasse for to treningssenter i Sogndal? Er det noe
det nye treningssenteret kan gjgre bedre for a skaffe seg den kundemassen som ikke trener i
dag? Kan treningssenteret overfore” medlemmer fra Idrettssenteret til seg? Det vil dermed
veere veldig viktig for oss a se pa hva kunden krever av et treningssenter, noe vi vil fa svar pa

gjennom den kvantitative spgrreundersgkelsen var.

Kunder A

Tid
Figur 3. 1 Tverrsnittstudie
3.2 Survey metoden-utvalg?
Berg (2012) ved Store Norske Leksikon: ”Sperreskjemametode, fremgangsméte som brukes 1
samfunnsvitenskapene for a samle informasjon om individers holdninger og atferd i en gruppe
eller befolkning ved hjelp av stikkpraver eller et statistisk representativt utvalg av
populasjonen. Et spgrreskjema bestar av en rekke spagrsmal, som regel med forhandsoppstilte

svaralternativer”. Sitatet fra Berg (2012) forklarer godt hva survey-metoden betyr. For det er
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akkurat dette vi gnsker & benytte oss av ved en spgrreundersgkelse. Vi vil finne informasjon
om individers holdninger eller adferd ved a plukke ut et representativt utvalg av populasjonen.
Sparreskjemaet bestar av 15 spgrsmal som er delt inn i tre deler ved personlig informasjon,
merkevare og pris. Sparreskjemaet gir farst og fremst en liten presentasjon av undersgkelsen
og hensikten med den. Videre forklares det hvordan man skal svare pa undersgkelsen og
hvordan den er inndelt. Ved utdeling av sparreundersgkelsen informerte vi om at
undersgkelsen var anonymisert, og at den kom til a ta rundt 5 minutter, men det var stor
forskjell i hvor lang tid de forskjellige respondentene brukte pa besvarelsen. Skjemaet
inneholdt lukkete sparsmal for enklere koding og analyse med antall svaralternativ mellom 2
til 8. Ved de tre delene i sparreskjemaet gnsket vi farst a kartlegge hvordan treningskulturen
til studenter er i Sogndal for sa & undersgke om det er noen forskjell i hvordan kunden ser pa
de to forskjellige merkevarene vi tar for oss. | den siste delen vil vi ta for oss faktoren pris
siden vi antar at denne faktoren har mye a si om studenter skal velge et treningssenter eller
ikke.

Ved siden av markedsdelen av oppgaven har vi ogsa en investeringsdel som nevnt tidligere.
Denne dreier seg om investeringssiden av problemstillingen var. Her skal vi undersgke priser
pa apparat, lege, renovasjon av bygg, lenn og diverse driftskostnader pa kostnadssiden
samtidig som vi apner opp for inntektssiden. Dette skal etterhvert gi resultat i form av en
kontantstrgm, som igjen vil kunne vise om det faktisk er mulig for et treningssenter a etablere

seg i Sogndal ved siden av Idrettssenteret.

3.3 Utvalg

Utvalget er delt inn i to deler der vi har en kvalitativ og en kvantitativ del. Vi vil ta for oss en
del om gangen. | dette delkapittelet har vi lagt vekt pa at det skal vaere mest mulig ngyaktig
hvor vi har forberedt intervjuobjektene i den kvalitative delen pa en god mate, og at vi i
tillegg har vaert i kontakt med instituttledere og forelesere ved den kvantitative delen for a
forberede dem pa et besgk av oss. Vi vil ogsa nevne e-postintervjuene som er blitt gjort i den

kvalitative delen ved datainnsamlingsprosessen.

3.3.1 Kovalitativ del

Ved den kvalitative delen har vi veert i kontakt med Idrettssenteret som er det etablerte
treningssenteret i Sogndal, og som har store deler av markedsandelen her i dag. Vi har ogsa
supplert med flere treningssenter for a samle informasjon til sasmmenligningsgrunnlag i

oppgava. Vi kom etterhvert fram til at vi ville legge vekt pa Idrettssenteret som den etablerte
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aktgren, i tillegg til et treningssenter som gnsker & opptre som anonym i oppgaven som vi
nevnte tidligere, altsa "TrainMore”.

Nar vi valgte ut intervjuobjekt for den kvalitative delen la vi vekt pa dem som var mest
tilgjengelige og mest hjelpsomme med a gi oss informasjon som vi kunne dra nytte av i var
oppgave. Det var ogsa viktig at intervjuobjektene hadde en viktig rolle i sine respektive
treningssenter. Vi valgte dermed respondenter som har direkte kjennskap til fenomenet til
fordel ovenfor informanter som bare har godt kjennskap til fenomenet uten tilknytning. Vi
fikk intervjue de daglige lederne i bade ”TrainMore” og ldrettssenteret og de var meget
hjelpsomme med a gi relevant informasjon som vi kunne dra nytte av i sparreundersgkelsene

og seinere i analyse og konklusjon. Nesse, J.G. (2011)

3.3.2 Kvanitativ del
Som tidligere nevnt har vi avgrensninger ved at vi kun undersgker studenter i Sogndal ved
den kvantitative undersgkelsen var. Grunnen til dette er en kombinasjon av:
> Vi ikke vil gape over for mye, men heller ga mer grundig inn i studenters
treningshverdag.
> Sogndal har en spesiell demografi der nesten halve befolkningen bestar av studenter,
som dermed gjar de til en veldig viktig kundegruppe.
Med det brede tilbudet Sogndal har i forhold til studietilbud, sa er vi ogsa ngdt til 4 fa et
representativt utvalg ved studenter i Sogndal. Vi vil dermed ha besvarelser fra flere
forskjellige studier for & avdekke forskjellige synspunkter. Dette skal gi oss en gunstig mix av
flere meninger og dermed gi oss en god intern validitet.
Ved var oppgave har vi gjort et sannsynlighetsutvalg for & unnga systematisk skjevhet. Det
har vi gjort ved & plukke ut omtrent likt antall representanter fra forskjellige studium og ars
trinn. Nar vi skal generalisere ved analysen hadde vi valget mellom 90 %, 95 % og 99 %
sikkerhetsniva. Vi valgte a legge oss pa et niva der sannsynligheten for at vi tok feil var 5 %.
Det vil si at vi gnsker et sikkerhetsniva pa 95 % (100 % -5 %). Det vil si at vi tar feil i 5 av
100 tilfeller. Dette har vi valgt pa grunnlag av at 90 % sikkerhet tilsvarer at det vil veere 1 feil
blant 10 tilfeller, og er en stor risiko i vares gyne. Med samme tankegang vil 99 % sikkerhet
gi veldig store sprik og dermed vanskeligere a analysere. Jacobsen (2005)
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3.4 Innsamling av data

3.4.1 Kovalitativ del

Innsamlingen av den kvalitative dataen har veert gjennomfart ved besgksintervju til de daglige
lederne i "TrainMore” og Idrettssenteret. Vi mente at det var viktig & gjere intervju med to
forskjellige treningssenter til sammenligning slik at vi fikk vite litt mer om dette fenomenet.
Det ble gjort individuelle intervju pa kontoret til lederne til et tidspunkt som passet for dem,
slik at vi skulle fa tid og ro til a stille de spgrsmalene vi gnsket. Her gnsket vi a ha et
semistrukturert intervju der vi hadde noen sparsmal & ga etter, og jobba oss ut i fra dette.
Begge treningssentrene var forberedt pa sparsmalene vi gnsket a stille grovt sett siden vi
sendte disse pa mail noen dager i forveien for at de skulle kunne forberede seg og gi oss et
best mulig svar. Det ble stilt oppfelgingssparsmal til de sparsmalene vi ikke falte ble svart
tilfredsstillende pa.

Ved var oppgave har vi innhenta informasjon gjennom to kvalitative intervju med to
representative treningssenter og har gnsket a benytte dette i den kvantitative
spgrreundersgkelsen til et utvalg. Siden vi ikke har funnet noen forskning som har bygget pa
lignende problemstillinger i Sogndalsomradet har vi altsa valgt & hente inn primardata
gjennom spgrreundersgkelser for var forskning.

Intervjuet med Idrettssenteret gikk ikke helt som planlagt der vi hadde gjort altfor darlig
forhandsundersgkelse av de i henhold til privat og offentlig styring. Dette farte til at vi matte
endre en del av spgrsmalene og endre var problemstilling bort fra offentlig og privat styring til
monopol og oligopolstillingen. Det var ogsa noen problemer under intervjuet ved at det
oppsto en uventet situasjon pa Idrettssenteret. Dette farte til at tiden til oppfelgingsspersmal
var liten, men vi fikk svar pa det aller meste vi lurte pa. Og i ettertid har Kolbjgrn Rydvang
ved ldrettssenteret veert behjelpelig med svar over e-post.

Intervjuet med daglig leder 1 "TrainMore” gikk etter planen der vi hadde et besgksintervju
som omhandlet deres markedssituasjon samt fortid- og framtidsutsikter. De har ogsa vert
behjelpelige i ettertid med ekstra informasjon som vi matte trenge.

Ved begge intervjua vurderte vi a ta opp intervjuet pa bandopptaker. Men siden vi var to
personer, der en noterte pa datamaskin og den andre intervjua, sa mente vi det til at vi hadde
nok oppdekning for informasjonen som ble utgitt.

Vi hadde ogsa noen sma kvalitative intervju over e-post med rekrutteringsansvarlig ved
Hggskolen i Sogn og Fjordane, Ase Neraas angdende trivselsundersgkelser ved hagskolen.

Her fikk vi informasjon angaende undersgkelser om trivselen i Sogndal ved hggskolen, noe
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som vi vil komme tilbake til ved analysen. Vi hadde ogsa e-postintervju med forretningsfarer
Arild Rgmmen ved Sogndal Eigedomsselskap AS som vi fikk et tilbud om leiepris pa
Kulturhuset i Sogndal. Vi hadde ogsa e-postintervju med Qicraft Norge og Klubben.no som er
noen av de starste leverandgrene av utstyr og treningsapparat til treningssenter. Her fikk vi
informasjon angaende priser pa diverse utstyr i tillegg til informasjon om en estimert pris ved

renovasjon av bygg til & bli treningssenter.

3.4.2 Kvantitativ del

Innsamlingsprosessen ved den kvantitative delen strekte seg over ca. en maneds periode der
det var litt stgrre problemer enn antatt med a fa det til & passe for alle klassene samtidig. |
tillegg til at det i mange klasser var darlig oppmgte pa grunn av diverse arrangement i
Sogndal. Perioden vi hentet inn data varte fra starten av februar til starten av mars.

For best mulige besvarelser gnsket vi a8 mgte respondenten ansikt til ansikt. Siden vi har
avgrenset oppgaven var til studenter var det mest naturlig for oss & mgte kunden i
forelesningssalen. Grunnen til at vi prioriterte dette til fordel ovenfor a sta pa et eventuelt
treningssenter eller pa et kjgpesenter var at innhenting av informasjon ville bli bedre og vi
ville ogsa fa et mer representativt utvalg med bade studenter som trener og studenter som ikke
trener. Ved et treningssenter ville vi mest sannsynlig kun fétt respondenter som trener, mens
pa et kjgpesenter ville vi ogsa hatt problemet med at vi matte lete etter studenter. | tillegg vil
man veere i en mer “stresset” dagssituasjon pa et kjopesenter, og mange vil ikke ta seg tid eller
de vil svare pa undersgkelsen raskt, som igjen farer til at den ikke vil veere valid og palitelig.
Vi la ogsa stor vekt pa reliabilitet under utformingen av sparreundersgkelsen. Noe vi vil
komme tilbake til senere i kapittelet. Vi testet blant annet spgrreundersgkelsen flere ganger
for & vurdere om vi skulle bruke en vet ikke” rubrikk. Og om studenten svarte og sette ring
pa riktig mate i forhold til hvordan vi gnsket & formidle vart budskap.

Det viste seg a vere ganske store forskjeller i hvor lang tid enhetene brukte pa & besvare
spgrreundersgkelsen, og det viste seg at vi matte oppjustere tidsbruken til opp mot 10
minutter.

Vi har som tidligere nevnt at vi la vekt pa at det skulle vere rolige omstendigheter og gunstig
situasjon for a svare pa en sparreundersgkelse slik at den blir palitelig i forhold til at studenten
har svart i forhold til sin virkelige situasjon, og ikke blitt pavirket av andre faktorer. Far
utlevering av spgrreundersgkelsene informerte vi om anonymiteten og en kort presentasjon av

oss selv og hva som var formalet med oppgaven. Ved tidligere erfaring under testing fant vi ut
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at det var litt uklart angaende medlemskap og ikke medlemsskapsbesvarelse, sa vi ga ogsa en

kort innfgring av dette i henhold til del 3 i sparreskjemaet.
3.5  Validitet og Reliabilitet

3.5.1 Validitet

Validiteten er et av de viktigste kriteriene i en spgrreundersgkelse. Det betyr at det du maler er
et godt uttrykk for det du gnsker & male. Silverman definerte i 1993 (sitert av Jacobsen, 2005,
s. 213). ”(...)Gyldighet er viktig uansett ens teoretiske innfallsvinkel, eller bruk av kvantitative
eller kvalitative data”. Nar det gjelder den kvalitative delen sa deler man validiteten inn i to
gyldighetsgrader: intern gyldighet som er om vi har fatt tak i det vi gnsket a fa tak i. Og den
andre gyldighetsgraden gjelder ekstern som stiller sparsmal til om vi kan overfgre det vi har
funnet til andre sammenhenger. Et siste punkt som er viktig under validiteten er palitelighet
der vi gnsker a vite om vi kan stole pa de data vi har samlet inn.

Den kvantitative delens validitet deles inn i tre punkter, og vil her beskrive hvordan vi har gatt

fram for a forbedre denne validiteten:

> Begrepsmessig gyldighet. Det skal sikre oss at spgrsmalene vi stiller faktisk maler de

fenomen vi gnsker a undersgke.

| var undersgking vil vi se om vi virkelig far undersgkt det vi gnsker a undersgke for & fa svar
pa var problemstilling. Far vi vite noe om kundegruppen studenter er interessert i et nytt
treningssenter? Far vi vite noe om ettersparselen i Sogndal ved priselastisitet? Hvor forngyd
er studentene i Sogndal med treningssenteret som er etablert her i dag? Hva krever kunden=
Det er viktig at vi far fram det budskapet som vi gnsker ved de lukkede spgrsmalene til
respondenten. | var sparreundersgking tok vi utgangspunkt i variabler som vi synes var
viktige a fa vite noe om i forhold til de kvalitative intervjua vi hadde gjennomfart i ukene far.
Vi kryssjekket ogsa dette med Fluge, Rokne, Valsvik (2011) sin bacheloroppgave. Disse har
ogsa gjennomfart en undersgkelse i forhold til et marked i Sogndal. I utviklingsprosessen har
vi ogsa benyttet oss av Hggskolelektor Ove Okleviks (2011) spgrreskjema angaende fire
merkevarer. Var veileder Johannes Idsg har ogsa sett gjennom spgrreskjemaet og gitt tips i
forhold til konkretiseringer og spgrsmalsformuleringer.

Under hele prosessen med utviklingen av spgrreundersgkelsen har vi stilt oss kritiske
spgrsmal i forhold til om indikatorene vi velger maler det vi er interessert i. Vi var gjennom to

testrunder far vi mente at sparreskjemaet var godt nok. Vi spurte studenter om hvordan de
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tolket spgrsmalene og fikk en besvarelse fra hver. Som tidligere nevnt fant vi ut av at vi matte
ha en “vet ikke” rubrikk pa spersmala 9-14, og vi matte ogsa gjere noen endringer i formen pa

hele skjemaet slik at det ble mer tydelig hvor respondenten skulle sette ring.

> Intern Gyldighet: Det som kan sannsynligjere at forhold som samvarierer, ogsa henger

sammen med resultat av andre undersgkelser.

Nar det gjelder den interne gyldigheten har det ikke vaert noen forskning pa dette omradet i
Sogndal tidligere. Derfor har vi vaert ngdt til & veere kritiske til enhetene vi har valgt ut til var
oppgave. Bade Idrettssenteret og “TrainMore” er privateide treningssenter, som har rett til 4
holde tilbake informasjon om de vil det. Vi opplevde begge de daglige lederne som serigse i
vare intervju, men kan ikke garantere noe. Nar de er daglige ledere vil det ogsa hentyde til at
de kan mye om sitt fenomen. Ved var kritiske gjennomgang har vi gatt gjennom begge
treningssentrene sine regnskap for a se om noe de har sagt noe i intervjuet som har motsagt
deres regnskap. Jacobsen (2005).

Ved & intervjue to forskjellige treningssenter blir ogsa muligheten for usannheter minsket. De
er ogsa i dette tilfellet uavhengige av hverandre, noe som er positivt i forhold til var gyldighet.
Vi fant da ulikheter og likheter mellom disse treningssentrene som vi kunne bygge pa ved var
spgrreundersgkelse. Det er ogsa beskrevet av Jacobsen (2005) at gyldigheten blir forbedret
ved undersgkelse som kommer sent i undersgkelsesprosessen. Her valgte vi derimot & samle
inn informasjonen tidlig i oppgava, for & bygge opp informasjon og sammenligningsmal til
spgrreundersgkelsen var.

> Ekstern Gyldighet: Betyr det man kan overfare til andre omrader, altsa generalisering.

Ved de kvalitative intervjua vare har vi et mal om a gjennomfare en teoretisk generalisering
som altsa vil si fra empiri til teori. Der vi har et mindre utvalg undersgkelsesenheter ved
intervju og overfarer dette til teori. Jacobsen (2005). Disse har vi videre benyttet oss av ved
bruk i den kvantitative spgrreundersgkelsen var.

Vi har ogsa gjennomfart generalisering av hyppigheten av et fenomen, altsa statistisk
generalisering som er fra utvalg til populasjon. Jacobsen (2005) Fra det utvalget av enheter vi
har studert, skal vi kunne generalisere til en stgrre populasjon som vi ikke har studert. For at
vart utvalg av enheter skal vaere generaliserbar ovenfor resten av populasjonen har vi ved var
sparreundersgkelse spurt mange forskjellige studium ved Hggskulen i Sogn og Fjordane

avdeling Sogndal. Dette skal kunne gi 0ss en gunstig statistisk generalisering. Jacobsen
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(2005). Med en slik utplukking som vi har gjort ved de forskjellige arstudiene vil vi redusere
en del av skeivheten i vare besvarelser. Dermed blir ogsa usikkerheten redusert og den
eksterne gyldigheten blir styrket. Oversikten vises nedenfor:

Studium Antall
Grunnskoleleerer 16
@konomi/Eiendomsmegling 16
Sosionom/barnevern 15
Idrett 16
Engelsk arsstudium 16
Landskapsplanlegging 16
Jus 5

Tabell 3.1  Fordeling undersgkte

3.5.2 Reliabilitet
Reliabiliteten sier noe om paliteligheten til selve undersgkelsen. Kan vi stole pa det vi har fatt
inn av data?
Den kvalitative delen bestar av intervju, der vi ikke skal pavirke intervjueren til noen ledende
sparsmal. Vi skal veere kritisk, og de skal kunne svare pa spgrsmalene med sine egne ord. |
henhold til dette sendte vi ut sparsmalene til de respektive treningssentrene noen dager i
forveien av intervjuet der de stort sett fikk stilt de samme spgrsmalene. Intervjusituasjonen
var i begge tilfellene like i utgangspunktet ved besgk pa kontor og en halvtimes disposisjon
for sparring. Det eneste som kan trekke ned i forhold til likhet mellom intervjuene var at det
skjedde en uforutsett hendelse ved intervjuet med Idrettssenteret som gjorde at det ikke ble
akkurat som planlagt. Men vi fikk svar pa det vi ville, og har ogsa hatt kontakt i ettertid via e-
post. | begge intervjua hadde vi en til & notere og eventuelt stikke inn med noen ekstra
spgrsmal, mens den andre parten var intervjuer. Slik skulle vi fa notert alt fra intervjuet.
Paliteligheten til intervjua kan aldri vaere 100 % sikre pa grunn av at de kan holde tilbake
vesentlig informasjon til var oppgave. Jacobsen (2005) henvender til et interessant sparsmal:
”Har respondenten noe a vinne pa a lyve?” Og treningssentrene kan ha noe 4 vinne pa det, og
derfor ma vi veere litt skeptiske til disse resultatene i forhold til virkeligheten. Men i var
oppgave har vi tatt en forutsetning om at de snakker sant, noe som vi ogsa antar.
Den kvantitative delens palitelighet bestar av selve utformingen av sparreskjemaet. Som
tidligere nevnt under validitet testet vi sparreskjemaene pa studenter. Vi gikk grundig
gjennom hvert spgrsmal og spurte hvordan respondenten tolket spgrsmalene. Slik skulle vi fa
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informasjon og rettledning pa om det var ledende spgrsmal, ledende spgrsmalskontekst,
uklare spersmal, uklare rubrikker, doble spgrsmal eller annet. Og som nevnt under
validitetsdelen ble det gjort endringer som skulle gjere sparreskjemaet bedre og vi kan

dermed stole mer pa de svarene vi far. Jacobsen (2005)

Tabell A:
Skala (Sett ring) 2> 1 2 3
Alternativ Ja Nei Ingen formening
Tabell B:
Skala (Sett ring) 2 1 2 3
Alternativ Ja Nei Ingen formening

Tabell 3.2  Forenkling av spgrreskjema

Ved eksempelvis sparsmal 5 i sparreundersgkelsen var fikk vi inntrykk gjennom testingen at
det var litt uoversiktlig med tabell A ovenfor, sa for a gjere respondenten mer klar over hvor
han/hun skulle sette ring sa tok vi vekk ’boksen” rundt det som stod foran det man skulle
besvare. Det gjorde til at det ble mindre forvirring blant respondentene.

At vi kom fram til at vi burde ha en “’vet ikke” rubrikk ved spersmal 9-14 var ikke bare et
resultat av testingen av ulike studenter, men vi skjgnte det ogsa selv at vi tvinga respondenten
til & gjere seg opp en mening om noe de ikke hadde spesielt mye kunnskap eller interesse for.
Dermed ville en ekstra rubrikk fare til at vi skulle lgse dette problemet. Paliteligheten skulle
ogsa bli forbedret ved at respondenten svarte &rlig pa grunn av rolige omstendigheter i
klasserommene. Og vi skulle dermed unnga at respondenten ikke tok det alvorlig og svarte
hytt og veer. Malet med dette var at konteksten skulle vare delvis kontrollert. Jacobsen
(2005). Se vedlegg 1.

Sogndal er ogsa en studentbygd som er kjent for sine aktiviteter ved fjell, fjord, fotball,
klatrevegg osv. Studenter generelt er ogsa den gruppen som trener mest og er mest i aktivitet,
og vi gar dermed ut fra at denne kundegruppen har god kunnskap om det vi gnsket a sparre
om. Dette vil igjen redusere muligheten for at respondenten svarer i ”hytt og vaer” ved
spgrreskjemaet. Jacobsen (2005). Vi vurderte ogsa noen besvarelser som ugyldige, som vi
plukka ut av var vurdering. Disse bestod av under 3 % av respondentene og vi konstaterte

dermed med at dette ikke hadde noen spesiell virkning pa var analyse.
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3.6 Bruk av analyseverktgy

Nar vi skulle velge analyseverktay stod valget mellom SPSS og Excel. Vi endte opp med &
bruke Excel av flere grunner. SPSS er et program som tar for seg flere faktorer og ofte kan
ulike spgrsmal vere avhengig eller uavhengig av hverandre. Dette vil resultere i kompliserte
data som gir veldig mye informasjon som ikke vil veere relevant for var oppgave. Excel er et
enklere program i den forstand at det krever mindre data for analyse. Ved bruk av Excel fikk
vi mer konkrete svar angaende det vi var ute etter, uvesentlige ting ble mye lettere a luke
vekk. Det er lettere a lage grafer/diagrammer som vil illustrere det problemet vi gnsker a

belyse.
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4 Analyse og resultat

| analysedelen vil vi starte med a ta for oss litt beskrivende statistikk som viser hvor mange
kvinner og menn vi har undersgkt i tillegg til hvor mange som for gyeblikket er medlemmer
og ikke medlemmer av Idrettssenteret i Sogndal. Videre vil vi ta for oss de to analysedelene
vares ved markedsdelen og investeringsdelen. Markedsdelen vil inneholde en analyse av
viktigheten ved de forskjellige variablene hos respondentene samt noe om betalingsvillighet,
”Top of mind” og andre faktorer som er viktige. I investeringsdelen vil vi ta for oss en analyse
om kostnadene og inntektene ved & starte opp et nytt treningssenter i Sogndal. Til slutt vil vi

ta en oppsummering.

4.1 Beskrivende statistikk

411 Kjgnn
Kjgnn Mann Kvinne Totalt
Antall 44 56 100
Prosent 44 % 56 % 100 %

Tabell 4.1 Kjennsfordeling

Statistikk av Odd Frank Vaage (1999) ved SSB viser at i forhold til trening er det stort sett
like mange kvinner og menn som holder seg aktive. Men det er allikevel gunstig & ha et jevnt
fordelt utvalg siden de har forskjellige oppfatninger, og derfor valgte vi dette til var analyse.
Fordelingen 44 % menn og 56 % kvinner ma sies a vaere ganske jevn og gir oss dermed et

godt grunnlag.

412 Medlem
Medlem Ikke medlem Totalt
Antall 59 41 100
Prosent 59 % 41 % 100 %
Medlem Ikke medlem
Total antall 800 2300 3100
Prosentandel 7.37% 1.32 % 3.22%
undersgkte (59/800) (41/2300) (100/3100)

Tabell 4. 2 Medlem vs. ikke-medlemmer

Idrettssenteret er det eneste treningssenteret i Sogndal og de vil derfor ha en hgy andel

medlemmer. Siden vi skal undersgke bade medlemmer og ikke medlemmer vil det vere
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gunstig med jevn representasjon fra begge gruppene. | forhold til Sogndals situasjon er det
totalt 800 medlemmer ved Idrettssenteret og dermed 2300 som ikke trener her.
Medlemsandelen var som vi har undersgkt vil dermed veere litt skjev, men ikke av stgrrelse
som vil prege var oppgave. Rydvang (2012). Vi har ogsa hentet informasjon fra studie av

Norsk Samfunnsvitenskapelig datatjeneste (2012)

4.2 Markedsdelen

Ved markedsdelen av var analyse vil vi ta for oss forskjellige variabler som vil vere viktig for
et treningssenter og dens popularitet. Mye av informasjonen i denne analysen er hentet fra
sparreundersgkelsen som vi gjennomfarte. De forskjellige variablene vil bli vist ved grafer,

tabeller og diagrammer som fglges av en drgfting av de viktigeste poengene.

4.2.1 Viktigheten av de forskjellige variablene

Spersmal 8 i sparreundersgkelsen ble en del av analyseringen var angaende rykte, kvalitet,
personlige trenere, service og pris. Ved dette spgrsmalet gnsket vi a kartlegge betydningen til
respondenten nar det gjaldt de nevnte faktorene. Det ble gjennomfart en skala vurdering fra 1
til 7, hvor 1 er lavest og 7 er hgyest. Vi vil ta for oss disse faktorene hver for en i de

kommende delkapitlene.

4.2.1.1 Rykte

Karakter Antall Prosent
1 til 3: Liten betydning 29 30 %

4: Middels betydning 34 34 %

5 til 7: Stor betydning 34 34 %

Tabell 4.3 Viktigheten av rykte

Nar vi ser pa rykte som en faktor er respondentene delt i tre. Vi har tre like store grupper som
bestar av liten betydning, middels betydning og stor betydning. Det vil derfor ikke veere sa
viktig med rykte som antatt, siden det er en sa lik fordeling. Dermed gar vi heller ikke videre

inn i en drgfting av dette i var analyse.
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4.2.1.2 Kvalitet

Viktigheten av kvalitet

3%

W Karakter 1 til 3: Liten
betydning

W Karakter 4: Middels
betydning

m Karakter 5-7: Stor
betydning

Figur4.1  Viktigheten av kvalitet

Kvaliteten viser seg a veere en viktig faktor for studentene. Ut fra undersgkelsene ser vi at det
er hele 87 % som mener at kvaliteten pa utstyr er av stor betydning som altsa innebeaerer
karakteren 5 til 7. Det er pa en annen side bare 3 % som mener at kvaliteten pa utstyr har liten
betydning. Den gjennomsnittlige betydningen for studenten var dermed ogsa veldig hay,

nemlig 5.85.

4.2.1.3 Personlige trenere
Den gjennomsnittlige betydningen av personlige trenere viser seg a veere 3.05, noe som
henviser til at dette ikke er av de viktigste faktorene for den utvalgte gruppen av respondenter.
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Dette viser at det er en under middels betydning

Viktigheten av personlige trenere

22
21
20
16
11
5
l : 3L

Karakter 1 Karakter 2 Karakter3 Karakter4 Karakter5 Karakter 6 Karakter7 Ugyldig

Figur 4.2  Viktigheten av personlige trenere

Ut fra stolpediagrammet over ser vi at det er kun sju respondenter som mener at personlige

trenere er av sveert hgy (karakter 7) og hay betydning (karakter 6). Dette viser at det ikke er sa

stort behov for personlige trenere for studentene i Sogndal.

4.2.1.4 Service

Viktigheten av service

W Karakter 1 til 3: Liten
betydning

m Karakter 4: Middels
betydning

W Karakter 5 til 7: Stor
betydning

Figur 4.3  Viktigheten av service

Service er ogsa en faktor som viser seg a veere viktig for studentene. 63 % mener at det har
stor betydning, og det viser dermed at det kreves god service fra treningssentrene for a ha

forngyde kunder. Det er bare en liten gruppe pa 14 % som mener at dette er av liten
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betydning. Gjennomsnittshetydningen av service er 4.99. Noe som er veldig hgyt pa en skala

mellom 1 og 7.

4.2.1.5 Pris

Variabelen pris er en faktor som vi har tatt for oss ved to tilfeller i var spgrreundersgkelse.
Farst ved spgrsmal 8 har vi undersgkt hvor stor betydning den faktoren har a si for hver
respondent. Mens vi ved spgrsmal 16 og 17 har undersgkt hvilken pris den spurte har vart
villig til & betale for a trene pa et treningssenter. De siste spgrsmala vil vi ta for oss under
delkapittelet om priselastisitet.

Viktigheten av pris

W Karakter 1 til 3: Liten
betydning

W Karakter 4: Middels

Karakter 5 til 7: Stor
betydning

84%

Figur 4.4  Viktigheten av pris

Ved dette sparsmalet spurte vi om hvilken betydning pris hadde for respondenten. Ut fra
sektordiagrammet ser vi at dette er en meget viktig faktor. Hele 84 % mente at det var av stor
betydning med pris pa et treningssenter, og av disse var det hele 32 % som mente at det var av
sveert stor betydning. Den gjennomsnittlige betydningen av pris som faktor var 5.68 pa en
skala fra 1 til 7. Dette ga det nest hgyeste snittet etter kvalitet. Vi oppsummerer disse

faktorene pa slutten av markedsanalysen.

4.2.2 Priselastisitet

Nar det gjelder priselastisiteten har vi prgvd a finne ut av betalingsvilligheten til studenter ved
spgrsmal 16 og 17 (Se vedlegg 1). Her har vi gnsket & kartlegge hva studenten er villig til og
maksimalt betale for trening sa mange ganger man vil i uka. Vi har ogsa undersgkt

betalingsvilligheten for trening tre ganger i uka, men har av ressursmessige arsaker utelatt
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dette. Vi vil da ta for oss tallene vi har funnet i undersgkelsen, generalisere disse tallene med
95 % sikkerhet og lage en graf over priselastisiteten til medlemmer og ikke medlemmer av
Idrettssenteret.

Under ser vi en tabell som er hentet fra Jacobsens bok om hvordan man gjennomfarer
undersgkelser. Denne tabellens feilmargin er gitt ved 95 % sikkerhet, og det er det vi gnsker &
ta utgangspunkt i. Vi benytter oss av denne tabellen nar vi skal generalisere tallene vi har
funnet. Denne tabellen benytter vi oss ogsé av i delkapittel 4.2.4 ved "Kundemassen for et

nytt treningssenter”.

Utvalgets |[5% |10% [20% |[30% [40% [50% |60% |70% |80% |90 %

starrelse

100 4,4 6,0 8,0 9,2 9,8 10,0 |98 9,2 8,0 6,0

Tabell 4. 4 Usikkerhet ved ulike undersgkelsesstarrelser

Gar da ut i fra tabellen ovenfor til Jacobsen (2005).
Betalingsvillighet ved trening sa mange ganger man vil i uka ved medlemmer (800 personer
pa Idrettssenteret). Rydvang (2012)

Pris Medlem (%) | Feilmargin "medlem” | Slingringsmonn | Generaliserte talt "Medlem”
(95 % sikkerhet innenfor
dette omradet)
200 13 (22 %) 8.0 (14 % - 30 %) = | 112 - 240 Personer
16 %

400 39 (66.1%) |9.2 (56.9 % - 455.2 - 602.4 Personer
75.3 %) =
18.4 %

600 7(11.9%) |6.0 (5.9% - 17.9 %) | 47.2 — 143.2 Personer

=12 %

800 0 Ingen Ingen Ingen

Totalt 59/100 %)

Tabell 4.5 Generalisterte tall medlemmer

Ut fra tabellen vil det si at 112 til 240 personene er villige til og maksimalt betale 200,- for &
trene pa treningssenter, mens mellom 47 til 143 personer er villige til & betale 600,- i maneden

for & trene. Vi vil na ta for oss hvordan priselastisiteten vil se ut for henholdsvis beste utfall
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og verste utfall for medlemmer ved trening sa mange ganger man vil i uka.

D

Priselastisitet verste utfall. Medlem
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Figur 4.5

Priselastisitet verste utfall. Medlem

Ved det verste utfallet nar vi regner ved 95 % sikkerhet vil 614 kunder veere villige til a betale

200kr i maneden for a trene pa et treningssenter. Det er bare 47 personer som ville veert villige

til & betale

600 kr for dette.

900
800
700
600
500

Pris

400
300
200
100

Priselastisitet beste utfall. Medlem

faPleYatal
Ku, [s1v]v)

== pris

0 200 400 600 800 1000 1200
Kunder

Figur 4.6

Priselastisitetbeste utfall. Medlem
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Ved det beste utfallet ser vi at hele 985,6 personer ville vert villig til & betale 200 kr i
maneden for a trene s& mange ganger man vil i uka. Vi vet fra Idrettssenteret ved Rydvang
(2012) at de har 800 medlemmer som er studenter. Sa dette er ikke et altfor galt tall. 143
personer vil i beste utfall veere villige til & betale 600 kr for & trene sa mange ganger de vil i
uka.

Betalingsvillighet ved trening sa mange ganger man vil i uka ved ikke-medlemmer (2300
stykk i Sogndal). Norsk samfunnsvitenskapelig datatjeneste (2012)

Pris Ikke medlem | Feilmargin “’Ikke Slingringsmonn | Generaliserte tall ” Tkke
(%) medlem” medlem” (95 % sikkerhet
innenfor dette omradet)
200 9 (23 %) 8.0 (15% - 31 %) = | 345 - 713 Personer
16
400 25(64.1%) |9.8 (54.3% - 1248.9 — 1699.7 Personer
73.9 %) =
19.6 %
600 4 (10.3 %) 6.0 (4.3% - 16.3 %) | 98.9 — 374.9 Personer
=12 %
800 1 (2.6 %) 4.4 (-1.8% -7 %) = | 0— 161 Personer
8.8%
Totalt | 39 (100 %)

Tabell 4. 6 Generalistert tall. Ikke-medlem

Under ser vi to grafer ved henholdsvis priselastisitet verste og beste utfall av vare

generaliserte tall.
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Figur 4.7 Priselastisitet verste utfall. Ikke-medlem

Her ser vi det verste utfallet av vare tall, og vi ser at 1693 personer av de som ikke er
medlemmer av et treningssenter fra far ville vart villig til & betale 200 kr per maned for &
trene sa mange ganger de vil. 99 personer av disse ville vert villig til & betale 600 kr for det

samme tilbudet.

Priselastisitet beste utfall. lkke
medlem

== Dpris
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Figur 4.8 Priselastisitet beste utfall. Ikke-medlem

Her ser vi betalingsvilligheten til ikke medlemmer som er analysert ut fra vart beste utfall i for
av generaliserte tall. Vi ser at 2949 personer er villig til a betale 200 kr i maneden for a trene
sa mange ganger man vil. Mens det er en drastisk nedgang til 536 kunder som er villig til a
betale 600, men dette er da allikevel et hgyt tall til & veere ikke-medlemmer. Det er ogsa 161

stykk som ville vert villige til & betale hele 800 kroner for & trene sa mange ganger de vil i
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uka. Vi har ogsa utarbeidet noen grafer og tabeller for trening tre ganger i uka og priser for
det, som vi har lagt ved som vedlegg.

Ut i fra alle disse betalingsvillighetene som vi har analysert oss fram til vil det interessant & se
pa hvor hgy pris man kan ta for a fa nok kunder til et eventuelt nytt treningssenter. Ut fra de
to tabellene vi har mellom medlemmer og ikke-medlemmer ser vi at det ikke er noen
signifikant forskjell mellom hva de forskjellige har svart for noen av prisalternativene. Dette
gjer at vi ikke kan konkludere med at de har ulike priselastisitet. Dermed vil vi ga ut i fra at

det er samme kundegruppe i den forstand og vi kan samle begge under en tabell:

Pris Ikke-medlem | Generaliserte tall uten Totalt antall ved hva de er

og medlem sikkerhet (Ganger med 3100 | villig til & betale.

(%) som er studenter i Sogndal)
200 22 (225%) |697,5 3100,6
400 64 (65,3 %) | 2024,3 2403,1
600 11 (11.22 %) | 347,8 378,8
800 1 (1 %) 31 31

Totalt | 98 (100 %)

Tabell 4.7  Kundegruppe i forhold til betalingsvillighet

Ved denne tabellen tar vi ikke med noe slingringsmonn eller feilmargin for en enklere analyse
i henhold til betalingsvillighet fra kunde og overfgring av dette til kontantstrem-, monopol- og
oligopoldelen av var analyse. Det vil dermed vaere en del usikkerhet knyttet til disse tallene.
Men begrensningene for oppgaven gjer at vi ikke kan ga neermere inn pa dette. Det er viktig a
papeke at vi i var oppgave heller ikke har tatt hgyde for personer som ikke er villig til & betale
noe som helst for dette. De gar da naturligvis inn i den farste gruppen der de kun gnsker a
betale 200,-. Vi ser ut fra tabellen at vi har nesten 700 studenter som bare er villig til & betale
200,- for & trene s mange ganger de vil i maneden, noen av disse er altsa respondenter som
ikke trener uansett.

Ut fra tabellen ser vi ogsa at det er veldig mange som er villig til & betale 400,- for a trene sa
mange ganger de vil i uka. Det er over 2000 personer som ville maksimalt ha betalt dette, og
ville dermed ogsa ha betalt 200,- for dette. Vi setter opp en ny illustrerende graf for

ettersparselen blant studenter i Sogndal:
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Figur4.9 Betalingsvillighet studenter i Sogndal

Ut fra grafen vil 3100 studenter veere villig til & betale 200,- for & trene s& mange ganger de vil

i uka. Dette innebzrer ogsa personer som ikke kommer til & trene pa treningssenter uansett

siden vi bade har tatt ikke-medlemmer og medlemmer under ett. Dermed er dette tallet litt for

hayt i forhold til virkeligheten. Men de andre tallene skal veere i naerheten av det som er
tilfelle i virkeligheten. Prislinjen vil omtrent starte pa 850 som vil veere den prisen kun én

person er villig til & betale for & trene s mange ganger han vil i uka pa et treningssenter.

Priselastisiteten ved rett linje vil kunne se slik ut:

Pris

Betalingsvilligheten ved rett linje
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Figur 4.10 Betalingsvilligheten ved rett linje

Ved denne grafen har vi tatt hgyde for at det kan veere flere under besvarelsen som har blitt

“tvunget” til et svar. Her vil da alle trene pa et treningssenter om det skulle veert gratis. Og
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ingen hadde trent pa et treningssenter om det kostet 850 kroner. Dette er ikke tall vi kan
garantere, men gir oss en antydning. Vi har i denne grafen forutsett at alle de 3100 studentene
ville trent pa treningssenteret om det kostet ingenting, siden det i virkeligheten ikke er sikkert
at alle ville trent der uansett.

Vi har ogsa tatt som en forutsetning at oligopolaktgrene ikke konkurrerer pa pris som i
Bertrand, men utgangspunkt i Stackelberg-oligopol. Det vil da si at det nye treningssenteret
vil legge seg pa et mindre tilbud enn Idrettssenteret for gyeblikket har. Dette vil vi komme
tilbake til i slutten av analysedelen der vi tar for oss de to forskjellige formene for

konkurranse ved navarende situasjon monopol og en tenkt situasjon ved oligopol.

4.2.3 Gratis prgvetime

Alternativ Antall Prosent
Ja 53 53 %
Nei 20 20 %
Ingen formening 26 26 %
Ugyldig 1 1%

Tabell 4.8  Viktigheten av gratis pravetime

Faktoren gratis prgvetime er noe vi undersgkte siden Idrettssenteret ikke har denne
muligheten tilgjengelig. Vi ville derfor finne viktigheten av dette blant studentene. Ut fra
undersgkelsen ser vi at over halvparten av de undersgkte gnsker gratis prgvetime og mener
det er viktig (Se spersmal 5 i vedlegg 1). Pa den andre siden var det bare 20 % som mente
dette ikke var viktig. "TrainMore” tilbyr gratis prevetime for sine kunder ved sine
treningssentre og det vises at dette kan gi en fordel. For & gi et alternativ til de som ikke trener
eller ikke bryr seg om denne ordningen la vi til en svarkolonne ”Ingen formening”. Vi hadde

ogsa en ugyldig besvarelse ved dette spgrsmalet.
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Figur 4.11 Viktigheten av gratis prevetime

Her ser vi fordelingen i stolpediagram der vi igjen ser at det gar tydelig fram at gratis

pravetime er a foretrekke for studenter Sogndal med hele 53 av de totalt 100 spurte.

4.2.4 Kundemassen for et nytt treningssenter

For at det skal kunne etableres et nytt treningssenter i Sogndal er det ngdt til a veere
kundemasse som er interessert i dette. Det kan skje ved at kundene skifter sitt behov for
trening og vil med det kanskje skifte treningssenter, eller starte og trene pa et treningssenter
for de det gjelder.

I vart sparreskjema tok vi for oss bade medlemmer og ikke medlemmer av Idrettssenteret i
Sogndal. Ved sparsmal 15 (se vedlegg 1) gnsket vi & fa svar pa om de navarende
medlemmene av Idrettssenteret ville vurdert & skifte treningssenter om tilbudet var tilstede. Vi
gnsket ogsa a finne ut om ikke-medlemmene av Idrettssenteret ville vurdert & bli medlem av
et nytt treningssenter. Under ser man et stolpediagram som viser fordelingen i et todelt

stolpediagram:
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Figur 4.12 Kundemasse for nytt treningssenter

Her er det flere interessante poeng a drgfte. Farst vil vi ta for oss medlemmene av
Idrettssenteret (Til venstre i stolpediagrammet). Her er det hele 73 % som ville vurdert og
byttet til et nytt treningssenter. Dette er kun en indikasjon hos de spurte, men det viser at det
er flere som kunne tenke seg en annen treningstilveerelse enn den de har i dag med tanke pa at
Idrettssenteret er det eneste tilbudet. Nar det viser seg & veare over 7 av 10 som ville vurdert &
bytte, vil det veere naturlig & anta at i hvert fall en del av disse hadde gjort ord til handling og
faktisk byttet treningssenter.

Blant ikke-medlemmene (Til hagyre i stolpediagrammet) er det ogsa et flertall som ville gnsket
og blitt medlem av et nytt treningssenter. Denne forskjellen mellom ja- og nei-respondenter er
ikke like stor som ved medlemmene, men det er ogsa naturlig i denne gruppen siden folk som
ikke trener og ikke interesserer seg for trening vil havne i denne gruppen. Det er allikevel

66 % som ville vurdert & bli medlem av et nytt treningssenter i Sogndal. Disse 66 % viser at
det er potensiale for flere treningssentermedlemmer og dette gir et inntrykk av at det kan vaere
rom for oligopolkonkurranse pa treningsmarkedet i Sogndal.

Na gnsker vi a generalisere statistisk og tar utgangspunkt i tabellen til Jacobsen som vi
tidligere har vist (tabell 4.4). Vi tar for oss tallene for medlemmer farst. Det er 73 % av
medlemmene som ville sagt ja, og 27 % av medlemmene som ville sagt nei til vurdering av &
skifte treningssenter om tilbudet var til stede i Sogndal. Ut fra tabellen skal vi benytte oss av
en feilmargin pa 9.2 siden 70 % er det nermeste tallet for andelen som svarte ”Ja”. Ved

andelen som svarte ”Nei” vil det vaere tilsvarende feilmargin ut fra tabellen. Tallet som vi skal
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generalisere vil da veaere mellom (73 % - 9.2 %) og (73 % + 9.2 %) dette tilsvarer at ja-andelen
med 95 % sikkerhet ligger mellom 63.8 % og 82.2 %. Det er altsa et slingringsmonn pa

18.4 %. Pa samme mate regner vi ut for ikke medlemmer (Se tabell under). Se Jacobsen
(2005) Tabell 15.4

Undersgkte | Feilmargin | Slingringsmonn | Generaliserte/
Wul\

Bytte av 73 % JA 9.2 63,8 % - 82,2 % 510 — 658 personer.

treningssenter. =18,4 % ~_

Medlem 27 % NEI 9.2 17,8 % - 36,2 % = | 142 — 290 personer.
18,4 %

Bytte av 66 % JA 9,2 56,8 % - 75,2 % | 1306 -1730

treningssenter. =184 % <M

Ikke medlem 34 % NEI 9,2 24,8 % -43,2% | 570 — 994 personer.
=18,4 %

Tabell 4.9  Interessenter for nytt treningssenter

(Ved utregningen har vi ganga @vre og nedre grense av slingringsmonn i prosent med reelle
tall for medlemmer (800) og ikke medlemmer (2300)).

Som markert over i tabellen ser vi at det er interessante tall som vi har generalisert. Hele 510
til 658 av dagens medlemmer av Idrettssenteret ville ha vurdert & bytte til et annet
treningssenter om tilbudet var til stede. For ikke medlemmer er ogsa tallene hgye. Her er det
med 95 % sikkerhet et antall mellom 1306 og 1730 personer som hadde vurdert & melde seg
inn i et nytt treningssenter i Sogndal. Ut fra tallene i tabellen kan vi ta for oss et verste tilfelle
og et beste tilfelle, henholdsvis 1816 og 2388 potensielle medlemmer. Vi ser ogsa at det ikke
er noen signifikant forskjell mellom hva medlemmer svarer og hva ikke-medlemmer svarer.
Siden den prosentvise andelen overlapper hverandre ved at medlem (63,8 % - 82,2 %) og ikke
medlemmer (56,8 % - 75,2 %) glir over hverandre. Vi kan dermed ikke si med 95 % sikkerhet
at medlemmer og ikke-medlemmer har forskjellig svarprosent. Vi kan dermed dra bade

medlemmer og ikke-medlemmer under en kam ved var videre analyse.

4.3 Investeringsdelen
Nar det gjelder del 2 av var analyse som omhandler investeringen i et nytt treningssenter er vi

nadt til & benytte oss av en del forutsetninger og estimater for & komme fram til en
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kontantstrem. For det forste holder vi oss unna finansieringsdelen av et eventuelt nytt
treningssenter og tar som forutsetning at vi har private investorer som dermed utelukker
utbetaling av renter og nedbetaling av lan etc.

Som tidligere nevnt er vi ngdt til 4 ta en del av den informasjonen som vi har henta inn
gjennom diverse e-postintervju og andre intervju for ”God fisk”. Disse estimatene og
referansene vil vi komme tilbake til fortlepende under var analyse. | investeringsanalysen vil
vi ta for oss bade kostnads- og inntektssiden ved a etablere et treningssenter, noe som til slutt

skal ende opp i en kontantstrgm som skal gi oss et bilde pa lennsomheten.

4.3.1 Kostnadssiden

Pa kostnadssiden vil vi ta for oss de viktigeste kostnadene ved etablering av et nytt
treningssenter i Sogndal. Dette vil innebaere kostnader til bygg, utstyr, lenn og diverse
driftskostnader.

4.3.1.1 Bygg

Etter intervju med de to daglige lederne i treningssentrene har vi fatt inn informasjon som
tilsier at det er vanlig i bransjen a leie lokaler nar en driver treningssenter. Bade Idrettssenteret
og "TrainMore” leier store lokaler med mange kvadratmeter til disposisjon. Det er ogsd vanlig
i bransjen at man videre leier ut de overflgdige kvadratmeterne til fysioterapi, annen terapi,
kontor, bedrifter i tillegg til ulike helseforetak som gnsker a vaere ner slike treningssentre.
Dette vil vi komme narmere tilbake til under inntektssiden av investeringsanalysen. Rydvang
(2012) og daglig leder i «TrainMore» (2012)

Siden leie er den mest benyttede maten a drive treningssentre i bransjen, vil det veere naturlig
a folge dette sporet. Vi har veart i kontakt med forretningsfarer Jan Arild Remmen ved
Sogndal Eigedomsselskap AS for & kartlegge leiepriser i Sogndal. Vi tok som en forutsetning
at treningssenteret matte ha lokal tilhgrighet og fikk da et tilbud pa 1000 kvadratmeter til en
leiepris pa 500,- per kvm per ar av Remmen (2012). Tilhgrigheten var meget god, da dette
tilbudet dreide seg om Kulturhuset som ligger meget sentralt i Sogndal ved kjgpesenteret og
nar bolighebyggelse. Dette er av stor betydning for a skaffe seg nok kunder ved et nytt

treningssenter.

Tilholdssted Kvadratmeter Kvadratmeterpris | Total pris pa et ar
per ar

Kulturhuset i 1000 500,- 500 000,-

Sogndal

Tabell 4. 10 Leiekostnad
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Ved leie 1000 kvm i et ar, vil det gi en total leiekostnad pa 500 000 kroner.

4.3.1.2 Restaurering
Treningssenteret er ogsa avhengig av a bli restaurert og klargjort til et godt kvalifisert
treningssenter. Det ma settes opp garderober, dusjer, ventilasjonsanlegg i tillegg til rivning og
bygging av vegger slik at bygget star hensiktsmessig til sitt bruk. Ifglge salgssjef Kristian
Eliasson (2012) ved Qicraft Norway vil det veere flere faktorer som pavirker prisen for
klargjering av lokaler. Dette er i henhold til om man gnsker en lavpriskultur eller et
fullservicesenter i tillegg til hvordan bygget er tilrettelagt fra fer. Vi var dermed ngdt til &
gjere noen forutsetninger for oppgaven var:
> Vi skal ha et fullservicesenter, siden det viser seg fra markedsanalysen at kvalitet og
service er viktig for kunden.
» Vi forutsetter at kvadratmetrene som vi skal bruke til kontorer og utleige er gode nok
fra far, og ikke trenger noen restaurering.
> | tillegg til tar vi utgangspunkt i de estimerte prisene for restaurering som salgssjefen
ved QiCraft Norway har gitt oss. Vi ser pa han som en palitelig kilde.
Som tidligere nevnt vil det vaere hensiktsmessig for et nytt treningssenter a starte litt forsiktig
i henhold til et Stackelberg-oligopol for og ikke gape over for mye med en gang. Det vil si at
det nye treningssenteret vil legge seg pa en litt mindre linje starrelsesmessig enn
Idrettssenteret i dag. Idrettssenteret har for gyeblikket totale sterrelse pa 1305 kvm av
interessant verdi for 0ss. Vi tar utgangspunkt i 60 % av deres starrelse i rom-areal om ikke
annet blir drgftet. Starrelsesforskjellene vil ga fram av tabellen under.
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Idrettssenteret

Nytt

treningssenter

Rom Starrelse Rom Starrelse Merknad i
(Kvm) starrelse
Treningsstudio 650 Treningsstudio 390 60 %
Velveereavdeling 100 Velvereavdeling 60 60 %
Gruppesal 175 Gruppesal 140 80 %
Gruppesal 2 145 Gruppesal 2 X Kun 1 gruppesal.
Kontor/resepsjon X(Uvisst) Kontor/Resepsjon | 50 Estimert starrelse
Sykkelsal 65 Sykkelsal 65 100 %
Garderobe + dusj 170 Garderobe + dusj 102 60 %
0osV. 0osV.
Totalt 1305 Totalt 807

Tabell 4.11  Starrelsesforhold Idrettssenteret vs. det nye treningssenteret

Rydvang (2012)

Sykkelsalen har vi her valgt & benytte oss av hele arealet som Idrettssenteret bruker, slik at

man har et godt tilbud. Vi har valgt kun & ha én gruppesal, men denne er av god starrelse og

er 80 % av starste gruppesal til Idrettssenteret.

Eliasson (2012) i Qicraft Norway har gitt oss en prisantydning pa 5000 per kvm for

restaurering av bygg, men siden det er noe usikkerhet knyttet til disse prisene vil vi ta for oss

et “beste” og verste” alternativ slik at vi har en litt sterre sikkerhet for & treffe innenfor disse

rammene.

Antar fordeling gitt i tabell ovenfor.
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Rom Antall kvm Estimert pris,
prisantydning pr kvm.

Treningsstudio 390 3000-6000

Gruppesal 140 2000-4000

Sykkelsal 65 2000-4000

Garderobe/dusj og 162 5000-8000

velvaereavdeling

Resepsjon/kontor/gang/annet 50 0

Totalt 807

Tabell 4. 12 Restaurering av ulike lokaler, kvadratmeterpris

Siden garderober, dusj og velveaereavdeling kan sammenlignes med kvalitet og dermed vil
veere en viktig faktor for et nytt treningssenter vil det veere en del forskjell i pris her.
Treningsstudio og restaurering kan bli gjennomfart pa en billigere mate. Dette gjelder ogsa

gruppesalen og sykkelsalen, men her er det begrensa med hvor mye jobb som ma gjeres og

dermed blir det ogsa litt billigere. De siste rommene pa lista ved resepsjon, kontor, gang ogsa

videre regner vi ikke med noen kostnader pa.

Beste tilfelle
Rom Antall kvm Estimert pris, Pris totalt
prisantydning pr
kvm.
Treningsstudio 390 3000 1170000
Gruppesal 140 2000 280 000
Sykkelsal 65 2000 130 000
Garderobe/dusj og 162 5000 810 000
velveereavdeling
Resepsjon/kontor/gang/annet | 50 0 0
Totalt 807 8 000 2 390 000

Tabell 4. 13  Restaurering totalpris. Beste tilfelle
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Verste tilfelle

Rom Antall kvm Estimert pris, Pris totalt
prisantydning pr
kvm.
Treningsstudio 390 6 000 2 340 000
Gruppesal 140 4000 560 000
Sykkelsal 65 4000 260 000
Garderobe/dusj og 162 8 000 1296 000
velvaereavdeling
Resepsjon/kontor/gang/annet | 50 0 0
Totalt 807 14 000 4 456 000

Tabell 4. 14  Restaurering totalpris. Verste tilfelle

Ut fra tabellene ser man at man kommer ut med to ganske forskjellige kostnader med litt
prisjusteringer for restaurering og klargjaring av bygg til treningssenter. Forskjellen fra vart
beste og verste tilfelle er over 2 millioner kroner. Dette er noe vi vil ta hensyn til ved var

kontantstrgm.

4.3.1.3 Utstyr

Nar det gjelder utstyr er det vanlig med leasing i treningssenterbransjen. Det vil si at man ikke
betaler hele utstyret med en gang, men betaler litt og litt over tid helt til treningssenteret eier
utstyret. Dette gjer at man ikke far alle kostnadene ved utstyr pa en gang, men kan ta litt ar
etter ar og er gunstig for de fleste treningssentre. Rydvang (2012), daglig leder ved
“TrainMore” (2012) og Eliasson (2012)

Vi har tatt utgangspunkt i de to vanligste leverandgrene av treningsutstyr i Norge, Qicraft og
Klubben.no. Qicraft ved TechnoGym der vi har veert i kontakt med Kristian Eliasson som
nevnt tidligere. De leverer treningsutstyr i form av apparater til treningsstudio og sykkelsal
samt garderobe, dusj, velvare osv. Klubben.no er en annen leverandar som leverer utstyr til
gruppesalstimer, vi har fatt et tiloud av Birgit Judin som er produktsjef. Hun har gitt os et
tilbud som er hensiktsmessig for et slikt treningssenter (se vedlegg 3)Vi har i tillegg blitt
informert om at det er vanlig i bransjen med 20 % rabatt for treningssenter med kundeavtaler

hos dem. Prisen for dette blir da i henhold til vedlegg:
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Pris utgangspunkt 214 372,4,-

Pris justert for 20 % rabatt 171 498, -

+ mva (25 %) 42 8745 -

Totalpris 214 372,5,-

Tabell 4. 15  Pris utstyr

Judin (2012)

Vi har ogsa fatt et tenkt pakketilbud Eliasson (2012) med et hensiktsmessig produktutvalg for
et treningssenter av en slik stagrrelse (se vedlegg 2)Det spesielle ved et slikt tilbud i denne
bransjen er at man leaser apparatene, og dermed far kostnaden over flere ar istedenfor hele
kostnaden ved kjgp av apparatene pa en gang. Tilbudet vi har fatt innebarer 20- og 30 %
rabatter pa forskjellige apparat som er vanlig & gi til etablerte kunder. Den totale kostnaden

for & betale alt pa en gang vil da bli, jfr. vedlegg 2.

1935 700,91 kr.

Eliasson (2012) har gitt oss et tilbud med 20 % forskuddsleie, der de resterende 80 % blir
betalt over 5 ar leasing tid. Leasing avgiften er pa 2 % av resterende belgp per maned. Dvs. at
kostnadene for de 5 ara vi gnsker a sette opp en kontantstrgm for vil se slik ut:
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Ar A: Leasing avgift | B: Forskuddsleie/ | Resterende | C: Total
((resterende belgp | nedbetaling av belap betaling per
*2 % )*12) leasing (20 % og ar. (A+B=C)
lineaer restbetaling
over 5 ar)
0 30971,2*12 =371 | 387 140,2 1 548 560,7 758 794,8
654,6
1 30971,2*12=371 | 309 712,1 1238 848,6 681 366,7
654,6
2 24 777 * 12 = 309 712,1 929 136,5 607 035,8
297 323,7
3 18582,7*12 = 309712,1 619424,4 532 704,9
222 992,8
4 12 388,5* 12 = 309712,1 309712, 3 458 374
148 661,9
5 6194,3* 12 = 309 712,1 0 384 043
74331

Tabell 4. 16  Pris utstyr. Leasing

| vare beregninger tar vi bare et grovt overslag, og vil blant annet ikke innebare avslag ved

leiekostnad fra maned til maned pga. nedbetaling av leasing. Vi tar det ar for ar.

4.3.1.4 Lgnn

| bransjen er det vanlig med mange ansatte, der de aller fleste er deltidsansatte som

instruktarer til fellestimer eller til veiledning av trening. Det er bare noen fa som er fast

ansatte i 80-100 % stilling og disse kan ogsa vere eiere. Det kommer an pa hvilken mate de

finansierer bedriften pa. "TrainMore” har gjennomfert 2010 ved 4 arsverk og har altsé hatt

lave lgnnsutgifter. Idrettssenteret har i 2010 hatt 9 arsverk, men ved et eventuelt nytt

treningssenter vil stille seg pa en slik storrelsesstilling som “TrainMore”. Og treningssentret

vil med det innehold ca. 4. Arsverk.
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Treningssenter Arsverk 2010 Lannskostnad Kostnad 4 arsverk,

estimert.
*TrainMore” 4 1 840 000 1 840 000
Idrettssenteret 9 4 000 000 1777778

Tabell 4.17 Lgnn

Tar vi snittet av 4 arsverk for de to treningssentrene vil vi fa en estimert verdi som vi kan
bruke i kontantstrgmmen var

1840000+ 1777 778 =3 617 778

3617 778 /2 =1 808 889 i totale lgnnskostnader i lgpet av et ar for fire arsverk.
Rydvang (2011) og Purehelp (2012)

4.3.1.5 Diverse driftskostnader

De diverse driftskostnadene bestar av alle kostnader utenom lgnn, varer og avskrivning og
innebzerer med det alt som har med strgm, papir, internett osv. Som tidligere vil vi benytte oss
av en estimert verdi ut i fra de to treningssentrene vi har intervjuet og vi tar ogsa utgangspunkt
i starrelse her. Siden det nye treningssenteret skal vaere ca. 60 % av starrelsen til
Idrettssenteret vil vi ogsa beregne ca. 60 % av annen eller diverse driftskostnad.

Siden de inngéende og utgaende balansetallene gir en stor forskjell her vil vi regne ut et
gjennomsnitt av 2009 og 2010 tallene til Idrettssenteret. Deretter regner vi ut gjennomsnittet i
driftskostnader mellom ”TrainMore” og Idrettssenteret, siden ”TrainMore” har like mange

arsverk som det tenkte nye treningssenteret.

Div. Dr.kostnad | Div. Dr.kostnad | Totalt Gjennomsnitt Kostnad nytt
2009 2010 tr.senter (60 %)
4 375 000 3739 000 8 105 000 4 052 500 2 431 500

Tabell 4. 18 Diverse driftskostnader. Idrettssenteret

Div. Dr.kostnad | Div. Dr.kostnad | Totalt Gjennomsnitt
2009 2010
2 050 000 2 250 000 4 300 000 2 150 000

Tabell 4. 19 Diverse driftskostnader. «TrainMore»

Et gjennomsnitt mellom driftskostnadene til treningssentra gir da
2 150 000 + 2 431 500 = 4 581 500
4581 500/ 2 =2 290 750 i annen driftskostnad i lgpet av et ar.
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Rydvang (2012) og Purehelp (2012)

4.3.2 Inntektssiden

Vi har na tatt for oss kostnadssiden ved var investeringsanalyse og vil na ga nermere inn pa
inntektssiden ved denne analysen. Pa grunn av ressursmessige hensyn har vi kun beregnet
med to inntektskilder for det eventuelle treningssentret. Vi deler disse inn i utleie av lokaler
og kundeinntekter. Mange treningssenter har ogsa andre inntektskilder som salg av klar, mat

0SV., men dette har vi utelatt.

4.3.2.1 Utleie av lokaler

Ved Kulturhuset som vi har tatt for oss som utleiebygg i denne oppgava sa var det 1000 kvm
ledig til leie. Etter all restaurering av bygg og klargjgring av rom til treningssenter er det
gjenveerende 193 kvm til utleie. Vi har ikke noen tall som sier noe om hvor mye man kan
forvente a leie ut, eller hvor mye man kan fa for det. Men etter intervju med begge
treningssentrene er vi av den oppfatning at det er sveert populert for helseorganisasjoner,
fysioterapi og andre terapier osv. a leie pa slike steder. Det er viktig for slike organisasjoner a
vaere narliggende et populaert treningssenter. Dermed er det ogsa naturlig at utleieprisen vil
stige for disse 193kvm som er tilgjengelige til utleie. Rydvang (2012) og daglig leder ved
“TrainMore” (2012).

Utleien for de 1000 kvm var 500 per kvm per ar og treningssenteret er dermed ngdt til &
overstige denne prisen for a tjene pa det. Vi forutsetter at treningssenteret med den gode
beliggenheten og den store populariteten vil kunne leie ut til cirka den dobbelte prisen hos
organisasjoner som har interesse av a vaere ner et treningssenter. Inntekta fra utleie videre vil
da bli

KVM Pris per kvm Inntekter i lgpet av et ar

193 1000 193 000

Tabell 4. 20 Uteleie av lokaler

4.3.2.2 Kundeinntekter
Nar det gjelder kundeinntekter er det to ting vi ma fa klargjort for a kunne regne oss fram til
en sum:

> Hvor mange kunder vi har mulighet for a rekruttere til vart treningssenter? 1 tillegg til

a vite noe om utviklingen i antall kunder fra ar til ar.
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> Hvilken pris skal vi legge oss pa i forhold til antall kunder vi har muligheten til a fa
inn?
Far vi drafter dette er vi ngdt til & ta noen forutsetninger:
> Gar ut i fra estimerte verdier i forhold til Idrettssenteret som oppgitt tidligere ved 60
%.
> Gar ut i fra at det bare er tilbud om trening sa mange ganger man vil i uka som er
tilbudt i markedet.
» Ser i investeringsdelen bort i fra det vi senere har analysert ved monopol og
oligopolsituasjonen.
> Gar ut fra at det vi har funnet i undersgkelsen var stemmer.
> Gar ut fra samme fordeling mellom studenter og ikke-studenter som Idrettssenteret:
2300 medlemmer der 800 er studenter. Studenter = 35 % Ikke-studenter (65 %).
> Antar videre at det vil gke ca 50 %/50 % for studenter og ikke-studenter arene videre.
Siden vi har faktorer som studentene har pavist som viktige ved “gratis provetime”,
fullservicesenter osv.
> Antar at det nye treningssentret vil legge seg pa en litt billigere linje (iallefall i starten)
enn Idrettssentret for & komme seg inn pa markedet.
Rydvang (2012)Se litteraturliste for priser.
Denne delen vil bli preget av flere usikre verdier siden dette er noe som vil vare hgyst
usikkert om et treningssenter hadde etablert seg i Sogndal. Nar vi skal finne svar pa disse
spgrsmalene ma vi ta utgangspunkt i hvordan utviklingen har veert pa de andre
treningssentrene som vi har intervjuet samtidig som vi ma se pa antall mennesker og i forhold
til var priselastisitetsanalyse og analyse over eventuell kundemasse for et nytt treningssenter.
Idrettssenteret informerer om at de har hatt en gkning i antall kunder pa ca. 200 medlemmer
hvert ar siden de flyttet til Fosshaugane Campus i 2006. | dag er det totalt 2300 som er
medlemmer ved dette treningssentret. Rydvang (2012). Skulle vi tatt utgangspunkt i var 60 %

regel av Idrettssenteret ville vi kunne estimert en gke i antall per ar pa 120 personer i aret.

Ved a se tilbake til figur 4.10 (Betalingsvilligheten ved rett linje) ser vi betalingsvilligheten
for studenter i Sogndal. Ut fra denne tabellen ser vi at om prisen var 400,- per maned for &
trene sa mange ganger en vil i uka ville ca.1750 studenter veere villige til & betale dette. For
gyeblikket er det 800 medlemmer pa idrettssenteret og det vil dermed veere gjenvaerende 950
personer som ikke er medlem av et treningssenter. Tar vi utgangspunkt i denne rette linjen vil

betalingsvilligheten veere:
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B'=850 - (85/3100X) ->

B'=850 — 0.2741X

Ved det nye treningssentret kan vi vurdere den startende kundemassen til 60 % av
Idrettssenterets antall medlemmer — en margin for farstearsdrift:

2300 * 0,6 = 1380

1380 - 380 = 1000 medlemmer det farste aret. Her vil fordelingen av medlemmer i henhold til
forutsetningene bli 350 studenter og 650 ikke studenter. Regner kun 10 maneder for studenter
som har denne ordningen ofte i henhold til treningssenter. Inntekta for det ferste aret vil

dermed bli med bade innmeldingsavgift og medlemskap, Rydvang (2012):

Antall A:lnnmeldingsavgift | B:Medlemsskap | A+B C:
(Idrettssenteret sine | spris pr mnd. Inntekt.

priser i parentes)

Studenter | 350 400,- (490,-) 400,- 140 000 + | 1540 000
1 400 000
Ikke- 650 450,-(490,-) 450,- 292 500 3802500
studenter +3 510 000
Totalt 1000 =5 342
500

Tabell 4. 21 Kundeinntekter

Utviklingen med nye medlemmer i rene framover kan vare variable, men ut i fra
Idrettssenterets tall har de ca. fatt 200 nye medlemmer per ar. Rydvang (2012). Men med et
nytt treningssenter vil det ogsa fare til at det blir flere personer a ta av. Sa vi justerer opp nye
medlemmer til treningssenter i Sogndal til ca. 250 medlemmer hvert ar totalt. Her regner vi
med at Idrettssenteret vil rekruttere flesteparten av de nye medlemmene. Vi regner med 70
nye medlemmer pa det nye treningssentret hvert ar. Dette vil utgjere ca. 28 %, altsa litt over
en fjerdedel av rekrutteringen. Kontantstrammen for disse arene vil dermed se slik ut nar vi

paregner 35 nye studenter og 35 nye ikke-studenter:
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Nye Ny Total antall Inntekt Total
medlemmer innmeldingsavgift | medlemmer medlemskap. | inntekt
(Studenter/ikke- | (A+B) (Studenter/lkke i aret
studenter) studenter)
Arl1 [35&35 14 000 +15700 = | 385 & 685 1540 000 + 5267
28 750 3699 000 750
Ar2 [35&35 14000 +15700 = | 420 & 720 1 680 000 + 5596
28 750 3888 000 750
Ar3 |35&35 14 000 +15700 = | 455 & 755 1820 000 + 5925
28 750 4 077 000 750
Ar4a |35&35 14 000 +15700= | 490 & 790 1960 000 + 6 254
28 750 4 266 000 750
Ar5 [35&35 14 000 +15 700 = | 525 & 850 2 100 000 + 6718
28 750 4 590 000 750

Tabell 4. 22 Kundeinntekter med gkende medlemstall

Disse tallene legges sa inn i kontantstremmen i kapittel 4.3.3.

4.3.3 Kontantstrgmmen

Kontantstrgmmen inneholder summer fra alle utregninger ovenfor i kapittelet. Vi har her

forutsett en prisstigning som er konstant over hele perioden pa 2.5 %. | tillegg gar vi ut fra at

det ikke blir noen ekstra kostnader ved restaurering de farste 5 ara. Vi paregner heller ikke

noen ekstra investeringer i utsyr som vi eier fra start av i de pafelgende 5 ara. Det er ikke

vanlig i bransjen & gke kostnaden ved medlemskap pa treningssenter ofte og vi vil dermed

ikke inkludere noen inflasjons gkning her.
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Ar 0 1 2 3 4 5
Bygg -500 000 |-512500 |-525313 |-538445 |-551906 |-565 704
Restaurering | -2390000 | O 0 0 0 0
— 4 456
000
Utstyr. Eier -214373 |0 0 0 0 0
Utstyr. Leier |-758795 |-681367 |-607036 |-532705 |-458374 |-384043
Div. Dr. -2290 750 | -2 348019 | -2 406 -2 446 -2 528 -2 591773
kostnad 719 887 559
Lonn -1808889 | -1854111 | -1900 -1 947 -1 996 -2 046 592
464 976 675
Inntekt 5342500 |5267750 |5596750 |5925750 |6254750 |6718750
kunder
Inntekt utleie | 193 000 197 825 202 771 207 840 213 036 218 362
Kontantstrgm | Verste: 69 578 359 989 667 577 932 272 1 349 000
-4 493 307
Beste:
-2 427 307

Tabell 4. 23  Kontantstrem for det nye treningssenteret

Det er ingen garanti for at disse tallene vil stemme, men det gir i alle fall en indikasjon. Det er
knyttet en del usikkerhet til hvor mange kunder vi kan fa inn farste aret og hvordan det
utvikler seg og vi vet heller ikke eksakt hvor mye restaureringen kommer til & koste det farste
aret. De andre kontantstrgmelementene kan vi vare mer sikre pa i henhold til lgnn, inntekt
ved utleie, leie av bygg og driftskostnader.

Ut fra den navarende kontantstremmen ser vi at vi i verste tilfelle vil ga nesten 4,5 millioner i
minus det farste dret, mens vi i beste tilfelle vil gjennomfare dette 2 millioner billigere. Ut fra
det kundeantallet vi har tatt utgangspunkt i vil vi allerede det andre aret ga i pluss med en liten
margin pa 70 000,-. P4 en annen side ville vi med 800 kunder (100 mindre av hver
kundegruppe (285 & 585)) hatt en inntekt pa 4 327 750,- og ville med det gatt 870 422,- i
underskudd det farste aret. Dette underbygger det faktum om at kundemassen det farste aret

vil dermed ha mye a si for hvordan kontantstrgmutviklingen vil se ut.
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4.3.3.1 Er kontantstremmen Ignnsom?

Ut i fra det vi ndr har funnet ut i kontantstrammen vil vi vurdere om investeringen er
lgnnsom. Det vil bli belyst i form av ndverdimetoden og internrentemetoden bade for verste
og beste tilfelle ved kontantstrammen i 4.3.3. | forhold til dette er vi ngdt til 4 ta utgangspunkt
i et avkastningskrav for investeringen. Vi setter dette avkastningskravet til 10 % siden det er

et vanlig brukt avkastningskrav for bedrifter. Vi kommer til & se bort fra skatt i var analyse.

Nar det gjelder ndverdimetoden vil vi ta utgangspunkt i Bredesen (2011):

n

§ CF,
NPV = —CF, + 1+ CFo = Investeringsutgiften

£=1 NPV = Net Present Value/Naverdi
Hovedregelen her er at om NPV > 0 sa skal en CF; = De é&rlige kontantstremmene

akseptere prosjektet, mens nar man har NPV < n = Prosjektets levetid

0 sa skal en forkaste prosjektet. Naverdien for i = Avkastningskravet/kapitalkostnaden
dette prosjektet i verste fall vil saledes veere

henhold til 4.3.3:
NPV = -4 493 307 + 69 578 + 359 989 + 667 577 + 932 272 + 1 349 000 =
1.1 1.12 1.13 1.1* 1.1°

NPV = -2 156 605
Vi far en ndverdi som er over to millioner i minus i det verste tilfellet. Det beste tilfellet vil se
slikt ut:
NPV = -2 427 307 + 69 578 + 359 989 + 667 577 + 932 272 + 1 349 000 =
1.1 1.1% 1.1 1.1 1.1°

NPV = - 90 605
Ut i fra bade det verste og det beste tilfellet ved kontantstrammen vil vi fa en negativ naverdi
med et avkastningskrav pa 10 % for denne investeringen. Dette vil si at det ut i fra disse

beregningene ikke vil veaere lgnnsomt med investeringen og man burde forkaste prosjektet.

Internrentemetoden gar nesten ut pa det samme, bare at man har et ukjent avkastningskrav.
Kontantstremmen vil dermed se slik ut ved det verste tilfellet:
IRR = -4 493 307 +69 578 + 359 989 + 667 577 + 932 272 + 1 349 000 =

(1+R)"  (1+R)* (1+R)*  (1+R)*  (1+R)°

IRR=-6.93 %
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Internrenta for det verste tilfellet gir oss dermed et negativt prosenttall som tyder pa at

prosjektet vil ga i et solid underskudd de farste 5 ara.

IRR =-2427 307 +69 578 + 359 989 + 667 577 + 932 272 + 1 349 000 =
(1+R)' (1+R)* (1+R)*  (1+R)*  (1+R)°

IRR=8.9%

Internrenta for det beste tilfellet gir oss et positivt prosenttall men det er fortsatt i underkant
av det vi har satt som avkastningskrav pa 10 %. Dermed vil vi fortsatt ga i underskudd om vi
setter dette avkastningskravet til grunn. Hadde vi hatt et avkastningskrav under 8.9 % ville vi

ha fatt en positiv naverdi og det ville vert grunnlag for akseptering av prosjektet.

Ved béade naverdimetoden og internrentemetoden blir det i henhold til et avkastningskrav pa
10 % vist til at prosjektet gar i underskudd. Underskuddet er ganske stort om vi skulle tatt
hensyn til en total farsteinvestering pa over 4 millioner, mens underskuddet er veldig lite ved

en investering pa 2 millioner billigere.

Men vi ma ogsa vurdere forholda ellers ved denne investeringen. Kontantstrammen er fra ar 1
positiv ved vare forutsetninger og eker fra ar til ar. Det vil naturligvis etter det 5.aret bli
nyinvesteringer i forhold til apparat, utviding, sterre driftskostnader, flere a lanne ut osv. Men
restaureringen til treningssentret er gjennomfart, og det vil ikke bli flere kostnader til denne
delen som ogsa var den stgrste utgiftsposten ved investeringen i ar 0. Dermed kan man anta at
man vil g i pluss ved kontantstremmen de neste ar. Det vil i s tilfelle kunne veere positive
tider for treningssentret om medlemservervelsen fortsetter etter det 5.aret. Forholdene ellers
vil vi komme tilbake til ved neste kapittel vedrgrende student- og innbyggerutviklingen i

Sogndal.

4.4  Naverende og fremtidige utsikter

Pa bakgrunn av alle de talla vi har analysert oss fram til i analysen sa langt vil vi ta for oss
bade den naveerende monopolsituasjonen til Idrettssenteret i Sogndal og vurdere
betalingsvilligheten og hvilken pris de burde legge seg pa i forhold til sin kundemasse. |
tillegg vil vi ta for oss de samme forholda ved en tenkt oligopolsituasjon i form av
Stackelberg. Pa slutten av delkapittelet vil vi ogsa ta for oss noen andre relevante forhold ved

et eventuelt nytt treningssenter i bygda.
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4.4.1 Monopolsituasjonen

Nar vi skal vurdere monopolsituasjonen i Sogndal pa naverende tidspunkt vil vi forutsette de
vanlige forholda ved en monopolsituasjon. Vi forutsetter dermed at Idrettssenteret gnsker
maksimal profitt. Dvs. at:

m=1-K (Der II = profitt, I = inntekt og K = kostnad) Har max. profitt nar
mM=1r-K =0 (Derivert) Som igjen vil si: I'= K™ (Grenseinntekt = Grensekostnad)

Idrettssenterets tilpasning i dette tilfellet vil dermed veere:
B=P (Der B = Betalingsvillighet) Der I'= (P*X)"

Forutsetter ogsa at det bare er faste kostnader og ikke faste kostnader siden det i
treningssenter ikke har sa mye a si om apparatet blir nytta litt mer eller litt mindre i lgpet av
en dag. Dette vil gjelde for bade monopol og oligopolstillingen. Dermed vil
kostnadsfunksjonen sja slik ut:

K=FK> K'=0 (Der K'=Grensekostnaden og FK = Faste kostnader)

Betalingsvilligheten som vi regnet ut i delkapittel 4.3.2.2 var
B =800- 0.2741X

Regnestykket for grenseinntekta blir da:

| = P*X = (850-0,2741X)X

| = 850X — 02741X? (Deriverer uttrykket og far:)
I’=850 - 0,5482X
I'=K'=0
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1550 3100

Kunder

Figur 4. 13  Antall kunder og pris. Monopolsituasjon

X =1550 (Det er 1550 studenter som er villig til & betale denne prisen)
Prisen er:

P =850 — (0,2741* 1550)

P =425 (Prisen ved 1550 studenter er 425,-)

Av denne analysen kan vi se at om betalingsvilligheten er 850- 0,2741X og grensekostnaden
K= 0. Sa vil monopolisten maksimere sin fortjeneste ved a sette en pris lik 425,-, og en vil da
teoretisk sett lokke til seg 1550 studenter.

4.4.2 Oligopolsituasjonen

| oligopolsituasjonen er det tilbydere av et gode. Og vi har i henhold til teorikapittelet lagt
vekt pa Stackelberg-oligopol der det er en leder og en falger pa markedet. Dvs. at den passive
vil legge seg pa reaksjonsfunksjonen. Vi ser pa Idrettssenteret som et sa etablert og godt
treningssenter at det vil vaere vanskelig a etablere seg i denne starrelsen med det farste i
Sogndal. Dermed vil det vaere hensiktsmessig med et Stackelbergoligopol. Vi har her forutsett
en ca. starrelsesforskjell der det tenkte treningssenteret har en stgrrelse pa 60 % av
Idrettssenteret. Og vi gar ut i fra samme betalingsvillighet som vi benyttet oss av under
monopol:

B'=850-0.2741X

Antar her at Nr.1 er leder og Nr.2 tilpasser seg slik at 1,"=K",. Da ma dette veere gjeldende:
850 —aX; —2aX,;=0 (Der a=0,2741) X;er dermed lik:
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X;=850 —aX; (Har her funne en reaksjonslikning)
2a
Vi forutsetter at Nr.1 maksimerer fortjenesta:
=lh-Ki=P*X;—K;
I1; = (850- aX; —aXy) X1 — K1
I1; = (850 - aX; —a (850 —aX;)) X; — K;  (Deriverer sa denne funksjonen)
2a
I1; =(850 - aX; - (850a + a’X1))X1 - Ky
2a

IT; = (850 — aX1 — (-850 + aX1))X,

2 2
I1; = 850X, - aX;? -850 X; + aX1?®  (Set inn tall for a (0,2741))

2 2
I1; = 850X, — 0,2741X,% -850 X + 0,2741 X1°

2 2

I1; = 850Xy — 0,2741X42 - 425 Xy + 0,13705 X;? (Deriverer s uttrykket)

IT;"= 850 — 0,54820 X; - 425 + 0,2741X; =0 (Setter uttrykket lik 0)
Na kan vi fine ut hvor mange medlemmer lederen X; ved Idrettssenteret vil kunne belage seg
pa ved & isolere X;:
X3 =850 —0,54820 X; - 425 + 0,2741X,
0,54820 X; - 0,2741X, = 850 — 425 (Isolerer X;)
0,2741 X, = 425 (Deler pa antall X;)
0,2741  =0,2741
X3 = 1550
Kan da sette inn dette svaret i reaksjonslikningen vi fant tidligere i oppgava.
X,=850 — aX;

2a
X2=850— (0,2741* 1550)

2* 0,741
X2=425

0,548

Xo=775,5
Det totale antallet X blir da X; + X, = 1550,5 + 775,2 = 2325,7 = 2326 personer.

65



Vi finn sa prisen pad medlemskapet ved & sette dette antallet inn i betalingsvilligheten B
P =850-0,2741X

P =850 -0,2741* 2326

P =850 - 637

P =213

Vi forenkler reaksjonsligningen:
850 — aX; 850 X,
- — X =

: 2 *T 22 2
Vi finner sa et uttrykk som vi illustrerer i en graf:

Xy
X,=1551— —
- 2

X,
N X1 = ldrettssenteret
X, = Det nye treningssenteret
1500 = R, = Reaksjonsligningen til det
nye treningssenteret
R1 = Reaksjonsligningen til
1000 = Idrettssenteret (Vist i neste graf
775 g = ———- ved Cournot)
500 - !
1
1
1
I
——

(=)
th
th
[

1000 2000 3000 X
Figur 4. 14  Fordeling kunder. Stackelberg-oligopolsituasjon

Med et Stackelbergoligopol der Idrettssenteret er leder og det eventuelt nye treningssentret er
falger, vil vi med en betalingsvillighet B'= 850 — 0,2741X og en grensekostnad lik 0 fa et
totalt medlemstall pa 2326 personer. Disse er fordelt henholdsvis 1551 og 775 mellom
Idrettssenteret og det nye treningssentret. Prisen pa medlemskapet vil i et slikt tilfelle ligge pa
213,- i maneden. | dette tilfellet gjelder det bare studenter.

Dersom Stackelbergoligopol-situasjonen skulle utvikle seg til a bli et Cournotoligopol, ville

medlemsfordelinga veert slik som illustrasjonen nedenfor:
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1500

1034

1000 =

Figur 4.15  Fordeling kunder. Cournot-oligopolsituasjon

Av grafen ser vi at i Nash-Cournot ville reaksjonsligningene R; og R, utgjort likevektspunktet

som er 1034 medlemmer for hvert av treningssentrene

4.4.3 Andre relevante forhold i Sogndal

Et viktig argument a trekke frem i forhold til Sogndal og utviklingen av et eventuelt nytt
treningssenter er demografien og folketilveksten. Sogndal er en bygd som trekker til seg
studenter. Studier fra Norsk samfunnsvitenskapelig datatjeneste (2012) viser at det for
gyeblikket er 3028 studenter i Sogndal, og det kommer bare flere og flere til bygden. De har
et godt rykte, og tiltrekker seg nye studenter ved gode skoletilbud. Historisk sett har studiene
hatt en liten nedtur rundt finanskrisa som i og for seg er naturlig. Det har de siste ara etter

dette veert en radikal gkning av studenter pa Hagskulen i Sogn og Fjordane (Se tabell under):
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AR Antall studenter Prosentvis gkning (Fra ar til ar)
2004 2427.3 0

2005 2550.5 5.076 %

2006 2720.9 6.681 %

2007 2545.8 -6.434 %

2008 2489.6 -2.208 %

2009 2502.6 0,522 %

2010 2827.5 12.982 %

2011 3028.1 7.095 %

Tabell 4. 24 Studentutvikling i Sogndal

Norsk samfunnsvitenskapelig datatjeneste (2012)
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Figur 4.16  Trivselsrapport HiSF

Som man ser av tabellen har tallet pa studenter gket med henholdsvis 13 % og 7 % de siste 2
ara. Noe som er veldig mye. Menes (2012) antar at denne gkningen vil avta, men man venter
seg fortsatt flere studenter til Sogndal de nermeste ara. Denne gkningen av studenter kan
antydes til & fortsette i framtiden, det blir ogsa begrunnet i HSF sine trivselsrapporter som
viser til at trivselen for studiestedet er veldig god, i tillegg er skolen i utvikling av nye
studieplasser og nye studier. Dette prosjektet gar under tilnavnet Missing Link, som er en
videreutbygging av skoletilbudet i Sogndal. Dette vil gjere at det blir flere skoleplasser og et
mer attraktivt tilbud, som igjen vil kunne trekke til seg flere studenter. Rapport av Moe
(2010). (Se vedlegg 4).

Rapporten fra 2010 viser at hele 88 % av studentene mener at trivselen i studietiden har veert

god eller sveert god. Noe som er veldig gode tall for trivsel pa en hggskole. Trivselen ved
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studiestedet er viktig for potensielle nye studenter som ofte har dette som en viktig faktor for
a spke pa skoler. Moe (2010)

Men det er ikke bare antall studenter som gker i Sogndal. | forhold til resten av fylket gker
folketallet i Sogndal klart mest. Ikke bare i antall personer men ogsa i prosentvis gkning er
Sogndal pa toppen i Sogn og Fjordane. Tabellen under viser folketilveksten pa 10 maneder i

Sogn og Fjordane i 2011 i antall personer.

Folketilvekst (1.Jan-1.0kt 2011)
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Figur 4.17  Folketilvekst Sogn og Fjordane 2011

Folketallet i Sogndal har ifalge SSB (2011) ogsa gkt med 1.98 % pa ti maneder i 2011.
Narmeste kommune pa listen er Vagsgy med 1.82 % mens Fjaler ligger nederst pa liste med
en negativ folkevekst pa 4.57 %. Ser vi pa et tettsted som Farde er folketilveksten her bare pa
0,66 % pa disse 10 manedene.

En negativ side av Sogndal er at det har veert lite boplasser for studentene, og det har fart til at
flere har dratt hjem igjen nar de ikke har funnet et sted a bo. Hggskolen har tapt noen
studenter pa dette forteller Menes (2012). Men det er ogsa her satt i gang utbyggingstiltak for
studentene ved hybelkollektiv pa Elvatunet, boligblokk pa Sjgkanten/slakteritomta, utbygging
ved Gurvin og Ulvahaugen. Nedrelo (2012) ved Sogndal Kommune mener at om 2-3 ar sa vil

ikke dette vere et problem i Sogndal pa grunnlag av alle disse utbyggingene for studenter.
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5 Oppsummering og diskusjon
5.1 Markedsdelen

5.1.1 Opppsummering av viktigheten av ulike faktorer ved treningssentre
Vi vil her oppsummere det viktigeste fra markedsanalysen. | tabellen under tar vi for oss de
mest interessante tallene ved hver faktor, i tillegg til pravetime. Siden rykte viste seg a vaere

en jevnt fordelt faktor tar vi den ikke med i oppsummerende tabell under.

Faktorer Undersgkte Feilmargin Slingringsmonn | Generaliserte/
”reelle tall”.

Kvalitet 87 % = Stor 6,0 81%-93%= 2511 — 2883
betydning 12 % personer.
(Karakter 5-7)

Personlige 59 % = Liten 9,8 49,2 % - 68,8 % | 15252133

trenere betydning =18,6 % personer.
(Karakter 1-3)

Service 63 % = Stor 9,8 53,2%-72,8% | 1649 — 2257
betydning =18,6 % personer.
(Karakter 5-7)

Pris 84 % = Stor 8 76%-92% = 2356 — 2852
betydning 16 % personer.
(Karakter 5-7)

Gratis 53% =JA 10 43 % -63 % = 1333 - 1953

prevetime 20 % personer.

Tabell 5.1 Oppsummering markedsanalysefaktorer

Den oppsummerende tabellen fra markedsanalysedelen var tar for seg de mest sentrale punkta
som vi undersgkte. Vi kan se at kvaliteten pa utstyret og selve treningssentrene er veldig
viktig for kunden. Vi kan med 95 % sikkerhet si at mellom 2511 og 2883 personer av de 3100
studentene mener at kvalitet er av stor betydning. Prisen var nesten vel sa viktig for
respondentene i forhold til undersgkelsen og kommer tett opp under kvalitet pa hva som er det
viktigeste for studentene. Her var det hele 84 % av de spurte som mente pris var av stor
betydning. Da kunne vi med 95 % sikkerhet si at mellom 2356 og 2852 personer mente at pris

var av stor betydning. Service var ogsa en viktig faktor for respondentene der hele 63 %

70




mente det var av stor betydning. Litt under pris og kvalitet, men ogsa dette viste seg & vere
veldig viktig.

Videre ser vi at studentene som vi har undersgkt ikke legger sa stor vekt pa de personlige
trenerne. Hele 59 % av de spurte mente at personlige trener hadde liten betydning for dem
som faktor for valg av et treningssenter. Og vi kan her si at mellom 1525 og 2133 personer
mener at dette er av liten betydning med 95 % sikkerhet.

Til slutt i tabellen har vi tatt for oss en faktor som kunne skille de to treningssentrene.
Idrettssenteret tilbyr ikke gratis prgvetimer og i forhold til de andre faktorene ved service og
kvalitet som kunden har rangert som viktige i sitt valg av treningssenter vil dette ha betydning
for respondenten. For mange er dette en viktig faktor. Av de spurte var det hele 53 % som
mente gratis prgvetime var viktig for dem, mens bare 20 % mente at det ikke var viktig. Med
95 % sikkerhet kan vi si at mellom 1333 og 1953 personer mener at dette er viktig. Det a fa
prave et treningssenter far man melder seg inn yter dermed ogsa service som respondenten
har uttrykt gnske om. Dette kan da resultere i at Idrettssenteret mister en potensiell

kundemasse?

5.1.2 Foreligger det stor nok kundemasse for et nytt treningssenter?

En annen side ved var markedsanalyse var at vi ville undersgke om det var en tilgjengelig
kundemasse for et eventuelt nytt treningssenter i Sogndal. Her fikk vi noen overraskende tall
som viste at hele 7 av 10 av dagens medlemmer av Idrettssenteret vill vurdert a skifte
treningssenter om tilbudet var tilstede. Dette hentyder til at Idrettssenteret ikke har en lojal
kundemasse i form av sine studenter, og det vil kunne vare mulig for et nytt treningssenter og
’spise” av andelskaken som de har opprettet. Dette er et tydelig faremoment for det
naveerende treningssentret.

Vi ville ogsa undersgke om de resterende 2300 studentene som ikke er medlemmer av
Idrettssenteret ville veert villige til a vurdere & bli medlem av en nytt treningssenter om
tilbudet var tilstede. Ogsa her fikk vi oppsiktsvekkende tall der hele 66 % ville vurdert dette.
Ut fra disse tallene kan det ligge en antydning til at flere ville ha trent pa treningssentre om
det var et starre tilbud til stede. Vi fant ogsa ut at det ikke var noen signifikant forskjell pa
95 % -nivaet som kunne tilsi at det var ulike meninger blant medlemmer og ikke-medlemmer
og Vi kunne dermed dra holdningene for begge gruppene under en kam.

Ut fra disse tallene kan vi si at det er mange flere studenter i Sogndal som kunne tenkt seg a

bli medlem av et Treningssenter enn de som for gyeblikket er medlemmer ved Idrettssenteret.
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Om 7 av 10 av studentene i Sogndal hadde veert pa et treningssenter ville det tilsi 2170
personer, mens det i dag bare er 800 med medlemskap. Det er dermed grunnlag for &
konkludere med at det er muligheter for a utvide kaken for medlemmer pa treningssentre i

Sogndal.

5.1.3 Betalingsvilligheten til studenter i Sogndal.

| var spgrreundersgkelse gnsket vi ogsa a kartlegge hvor mye studentene maksimalt var villig
til & betale for a trene pa treningssenter i Sogndal. Vi undersgkte bade medlemmer og ikke-
medlemmer av ldrettssenteret, men vi fant ut at pa et 95 % signifikansniva at vi ikke kunne si
at det var forskjell mellom betalingsvilligheten blant disse to gruppene. Dermed kunne vi
samle disse under ett.

Blant 3100 studenter i Sogndal fant vi da ut at Y(Max) var pa ca. 850,-. Det vil si at det bare
var en kunde som ville veert villig til & betale dette for a trene pa et treningssenter ved denne
prisen. Pa den andre siden av grafen ser vi at alle studentene ville ha trent pa treningssentret
om det var gratis. Dette konkluderte vi med etter gitte forutsettinger i priselastisitetskapittelet.
Omtrent 1750 personer ville ut fra grafen ha veert villige til a betale 400 kroner for et slikt
medlemskap. Det viser seg altsa at det er mange flere personer som er villige til a betale 400,-
kroner for et medlemskap pa et treningssenter enn de som er medlemmer ved Idrettssenteret i

Sogndal for gyeblikket.

5.2 Investeringsdelen

5.2.1 Kostnadssiden

Kostnadene har vi tatt for oss i samarbeid med flere referanser som vi har veert i kontakt med.
| samarbeid med den starste leverandgren pa utstyr i Norge ved Qicraft Norway og
Klubben.no har vi analysert oss fram til forholdsvis palitelige kostnader ved utbygging av et
nytt treningssenter. Kostnadene kan variere litt innenfor gitte rammer, der det vil vare starst
usikkerhet knyttet til restaureringen og klarleggingen av bygget til et treningssenter. | denne
delen av oppgava var det veldig viktig for oss med forutsettingen for & begrense oppgaven

samtidig som vi fikk noe konkret ut av investeringsanalysen.

5.2.2 Inntektssiden
Ved inntektssiden tok vi utgangspunkt i to inntektskilder for et tenkt nytt treningssenter. Den
ene var kunder med tilhgrende innmeldingsavgift og medlemskap, mens den andre var utleie

av resten av bygget som ikke ble benyttet til treningsstudio. Nar det gjelder utleie av bygg har
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vi under intervju med bade daglig leder for Idrettssenteret og ”TrainMore” fatt informasjon
som tilsier at det er veldig attraktivt & leie nar et treningssenter og dermed blir prisene ogsa
presset opp. Vi vil dermed regne med at det ikke vil veere noe problem a leie ut til den prisen
vi har satt.

Den farste inntektskilden er det knyttet en del usikkerhet til pa grunn av at man aldri vil vite
hvor mange kunder man kan fa i lgpet av det farste aret. Tar vi utgangspunkt i 1000 kunder
det farste aret vil vi etter kontantstrammen ga i pluss fra ar 1 og gke overskuddet fra ar til ar.
Etter ar 5 vil det i sa tilfelle vere pa tide & utvide pa nytt. Men pa en annen side ville
treningssentret ha gatt i minus de farste arene om kundetallet hadde vaert 200 mindre.

Ved samling av inntekter og kostnader i en kontantstrgm som vi har utarbeidet i var oppgave
vil vi konkludere med at det er knytt mye usikkerhet til om hva som kommer inn og ut av
konto de farste arene. Starst usikkerhet er knyttet til inntektssiden og er avhengig av hvor
mange medlemmer man far de ferste arene og hvordan medlemsutviklingen er. Vi har tatt for
oss en bestemt medlemsutvikling som vi mener kan vare hensiktsmessig pa bakgrunn av det
vi har undersgkt. Med en stor folketilvekst, forngyde studenter, utbygging av skolen og
boplasser, samtidig som det er en stor potensiell kundemasse til et nytt treningssenter vil det
kunne resultere i et stort antall kunder. Dermed har vi ut i fra et estimert kundeantall pa 1000
medlemmer det farste aret funnet ut at det vil veere en god investering med treningssenter pa

lang sikt.

5.3 Monopol vs. Oligopol

Det er noen forskjeller mellom a ha et monopolistisk og et oligopolistisk tilbud av
treningssentre. | et monopolistisk samfunn har en i utgangspunkt muligheter for a ta en hgyere
pris enn ndr man har konkurrenter i et oligopol. Ved var undersgkelse av betalingsvilligheten
blant studenter i Sogndal fant vi ut fra den rette betalingsvilligheten at det ville veere ca. 1750
studenter som ville vere villig til & betale 400 i maneden for et medlemskap. Senere i

analysen overfgrte vi denne betalingsvilligheten til en monopol- og en oligpolsituasjon.

Ved monopolsituasjonen som ldrettssenteret har for gyeblikket ville man med en forutsetning
om profittmaksimering gi en pris pa 425 kr for et medlemskap for en student, da ville de hatt
1550 studenter som medlemmer. Her er det ogsa viktig a papeke at det ikke bare er prisen
som bestemmer om man vil binde seg til et medlemskap eller ikke, men ogsa hva prisen

innebaerer i form av kvalitet, tilgjengelighet, service osv. som vi har nevnt tidligere.
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Nar det gjaldt oligopolsituasjonen i form av Stackelberg kom vi fram til et totalt antall pa
2326 studenter som ville trene pa et treningssenter til en pris pa 213kroner. Da ville
Idrettssenteret fortsatt ha et antall medlemmer pa 1550, mens det nye treningssenteret ville
hatt 776 studenter. Dette ser vi stemmer overens med betalingsvillighetsgrafen der en pris pa
213 for et medlemskap vil gi omtrent 2300 studenter.

Vi ser en annen fordeling om vi regner ut en oligopolsituasjon i form av Cournot. Der vi
kommer frem til en fordeling pa 1034 medlemmer pa hvert av treningssentrene ved et

oligopol med to like store aktarer.

Detter er det vi har kommet fram til i teorien, men hvordan det er og ville blitt i praksis er det
vanskelig & konkludere noe pa. Vi vet at tall fra Idrettssenteret viser at det er 800 studenter
som trener der daglig til en pris pa ca. 400,- i maneden. Vi antar at det ikke vil bli noen
priskrig om kundene i virkeligheten om dette skulle bli et tilfelle, men at de vil legge seg
omtrentlig pa samme pris og heller konkludere innenfor andre omrader som kvalitet, service,
tilgjengelighet osv. Dette er ogsa bakgrunnen for de tallene vi har tatt for oss i

kontantstremmen ved var investeringsanalyse.

5.4 Konklusjon

Malet med denne oppgaven var at vi skulle finne ut om det var mulig & etablere et
treningssenter i Sogndal som kunne konkurrere med monopolstillingen til Idrettssenteret.
Under denne problemstillingen hadde vi flere underspgrsmal som skulle hjelpe oss til & belyse

dette problemet.

Det farste sparsmalet vi stilte oss var om det var en stor nok kundemasse i Sogndal for et nytt
treningssenter. Pa Idrettssenteret i Sogndal er det kun 800 medlemmer av det totale antallet
studenter som er 3100. Dette viser at det er en stor potensiell kundemasse nar det gjelder
studenter i Sogndal. Spgrsmalet videre ble da om disse studentene som ikke var medlem om
de hadde veert interessert i a begynne a trene om det ble etablert et nytt treningssenter. Og her
var det hele 66 % som svarte ja. Pa en annen side vises det ogsa til at Sogndal er en bygd
under stor utvikling befolkningsmessig samtidig som det blir bare flere og flere studenter og
disse trives i bygda. Vi konstaterte dermed med at det var stor nok kundemasse for et nytt

treningssenter i Sogndal.
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Det neste spgrsmalet vi stilte oss var hva kunden krevde av et treningssenter. Det viste seg at
studentene var veldig kravstore i forhold til hva de gnsket av et treningssenter. Kvaliteten og
prisen var de viktigeste faktorene, mens rykte og personlige trenere hadde ikke sa mye a si for
studentene i Sogndal. Denne markedsanalysen over kundens krav skulle vi benytte oss av
videre ved at vi tok utgangspunkt i et haykvalitetstreningssenter med godt utstyr og god

restaurering.

Det ble dermed en glidende overgang til det neste sparsmalet knyttet til hvordan
kontantstremmen for et nytt treningssenter ville se ut. Med forutsetningen om et
hgykvalitetssenter ble kontantstremmen for de farste 5 ara negativ og vi skulle dermed i
utgangspunktet ha forkastet prosjektet. Men om man ser bak talla og i forhold til den store
restaureringen som ble gjort det farste aret, og den positive kontantstrgmmen fra ar 1 vil man

kunne gd i pluss i de pafglgende arene.

Vi utarbeidet ogsa en priselastisitet etter betalingsvilligheten til studentene i Sogndal. Med
utgangspunkt i denne betalingsvilligheten kunne vi anta hvordan monopol- og
oligopolstillingen ville kunne se ut. Med en priselastisitet lik 850 - 0.2741X og en
grensekostnad lik O fant vi ut at det nye treningssenteret ville ha 775 studenter som
medlemmer, mens Idrettssenteret ville hatt 1551. Dette ut i fra en pris pa 213,- i maneden og

med den forutsetning om profittmaksimering.

Ut i fra var analyse vil vi konkludere med at det vil veere vanskelig for et tenkt nytt
treningssenter a etablere seg i Sogndal uten store langsiktige planer. Kundemassen for et nytt
treningssenter ligger til grunn, men med en kravstor befolkning og dyre etableringskostnader
innenfor treningssenterbransjen vil det ta noen ar fgr man har tjent pa bedriften. Vi er av den
oppfatning at om man farst har etablert seg og overlevd de farste 5 ara vil man ha store
muligheter for profitt de pafglgende arene.

5.5 Svakheter ved oppgaven:

Ved en slik oppgave er det ikke mulig & konstatere hvor mange som faktisk ville ha gjort ord
til handling. Vi kan blant annet ikke konstatere at det er mellom 510 — 659 personer av de som
er medlemmer pa Idrettssenteret som ville ha skiftet til et nytt treningssenter om det var et

tilbud til stede. Dette vil veere en svakhet ved oppgaven siden det bygger pa en enkel
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undersgkelse og vi ikke har innsyn i hva den enkelte respondent FAKTISK hadde gjort om en

slik situasjon oppstod.

En bacheloroppgave gir oss begrensede rammer vi kan bevege oss innenfor. Restriksjonene
gjer at vi ma gjare noen forutsetninger og forenklede estimat som kan vere forholdsvis
usikre. Investeringsanalysen var i kapittel 4.3 bestar av en del forutsetninger og estimat av
denne sort. Dette er mulig a undersgke nermere ved starre rammebetingelser og kan dermed

veere en svakhet ved oppgaven var.

5.6 Forslag til videre forskning

| var oppgave har vi hovedsakelig tatt for oss studenter i Sogndal og deres betalingsvillighet. |
tillegg har vi undersgkt hvilke faktorer de legger vekt pa ved et treningssenter. | den videre
forskning vil det veere interessant a kartlegge betalingsvilligheten til de som ikke er studenter.
Legger de vekt pa andre faktorer nar de skal velge et treningssenter? Er de villig til 3 betale
mer? Er de mer opptatt av personlige trenere? Har kvaliteten sa mye & si? Det er flere
interessante tema som kan vare interessante a belyse her.

Ved undersgkelse av det resterende markedet i Sogndal ville det ogsa lagt et grunnlag for en
mer palitelig framtidig kontantstrgm ved at man kunne anta bade en betalingsvillighet for
studenter og en for den resterende kundemassen. Dette ville gitt en mer konkret kundemasse
og dermed en mer konkret inntekt & forholde seg til.

Det vil ogsa kunne veere interessant a ga dypere i forskningen i henhold til hva som skal til for

a fa de studentene som ikke trener til & bli medlemmer av et treningssenter.
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Vedlegg

Alle vedleggene er opprinnelige.

Vedlegg 1: Sparreundersgkelse.

Skjema nr.

Kjeere respondent

Sparreskjemaet du na har foran deg er en del av en bacheloroppgave ved hagskulen i

Sogn og Fjordane. | dette arbeidet gnsker vi & kartlegge studenter sine oppfatninger av

ulike merkevarer knyttet til trening og hva slags faktorer som er viktig for deg i

treningshverdagen. Vi gnsker din vurdering av disse spgrsmalene. Vennligst sett EN
RING rundt SVARALTERNATIVET ditt.

Undersgkelsen er delt inn i 3 deler. Personlig informasjon, merkevare og pris.

Del 1
Personlig informasjon
1. Hva er ditt kjgnn?
Skala (Sett ring) 2> 1 2
Kjgnn Mann Kvinne
2. Erdu?
Skala (Settring) 2 | 1 2
Aktivitet | jobb Student ved
Hagskulen
3. Hvordan trener du i hverdagen?
Skala (Sett 1 2 3 5
ring) >
Aktivitet Kun medlem Medlem av Kun Trener
av treningssenter | medlem ikke
treningssenter | og idrettslag av
idrettslag

4. Nevn de tre fgrste treningssenterene du kommer pa:

1.

2.

3.

DEL 2

Del 2 tar for seg dine holdninger, krav og kjennskap til treningssenter.
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5. Er det viktig for deg med gratis prgvetime?

Skala (Sett ring) 2> 1 2 3
Alternativ Ja Nei Ingen formening
6. Hvilket treningssenter er du medlem av?
Skala (Sett 1 2 3 4
ring) =
Treningssenter Spenst Idrettssenteret Andre Ingen
7. Hva er hovedgrunnen til svaret du ga i spgrsmal 6?
Skala (Sett 1 2 3 5 6
ring) >
Faktor Pris Tilgjengelighet Kvalitet | Service | Personleg Annet
(Eneste trener

treningssenter i

naerheten)

Skalaen videre vil veere delt inn i 1-7 ved forskjellige grader.

1 =Sveert darlig. 2= Darlig. 3 = Litt darlig. 4 = Middels. 5. = Litt god. 6 = God. 7 = Sveert god.

8. Hvor stor betydning har de forskjellige faktorene for deg? (EN RING FOR HVER

FAKTOR).
Faktor/skala Sveert Middels Sveert mye
lite
Pris 1 2 3 6 7
Rykte 1 2 3 6 7
Kvalitet og 1 2 3 6 7
tilgang pa utstyr
Personlige 1 2 3 4 6 7
trenere/veiledere
Service 1 2 3 4 6 7
Ved spgrsmalene videre setter du ring rundt TO svar, et for hvert merke.
9. Hvor godt kjennskap har du til merkevaren:
Navn/Skala Sveert Middels Sveert Vet
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lite stor ikke
Spenst 1 2 3 4 5 6 7 8
Idrettssenteret 1 2 3 4 5 6 7 8

10. Hvordan oppfatter du merkevaren i forhold til pris?

Navn/Skala Sveert Middels Sveert Vet
billig dyr ikke
Spenst 1 2 3 4 5 6 7 8
Idrettssenteret 1 2 3 4 5 6 7 8

11. Hvordan oppfatter du merkevaren i forhold til rykte?

Navn/Skala Sveert Middels Sveert Vet
darllg godt ikke
Spenst 1 2 3 4 5 6 7 8
Idrettssenteret 1 2 3 4 5 6 7 8

12. Hvordan oppfatter du merkevaren i forhold til kvalitet og tilgang pa utstyr?

Navn/Skala Sveert Middels Sveert Vet
darllg god ikke
Spenst 1 2 3 4 5 6 7 8
Idrettssenteret 1 2 3 4 5 6 7 8
13. Hvordan oppfatter du merkevaren i forhold til kvalitet pa personlige
trenere/veiledere?
Navn Sveert Middels Sveert Vet
darlig god ikke
Spenst 1 2 3 4 5 6 7 8
Idrettssenteret 1 2 3 4 5 6 7 8

14. Hvordan oppfatter du merkevaren i forhold til service?

Navn/skala Sveert Middels Sveert Vet
darlig god ikke
Spenst 1 2 3 4 5 6 7 8
Idrettssenteret 1 2 3 4 5 6 7 8
DEL 3
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Del 3 bestar av spgrsmal knyttet til et case. PA PAF@LGENDE SP@RSMAL SKAL DU
KUN SVARE | EN KOLONNE | FORHOLD TIL OM DU ER MEDLEM AV
IDRETTSSENTERET ELLER IKKJE MEDLEM AV IDRETTSSENTERET, SVAR KUN |

El SVARKOLONNE!

Anta at et nytt treningssenter blir etablert i Sogndal.

15. Ville du vurdert a bli medlem av et annet treningssenter enn Idrettssenteret?

lkke medlem av
Idrettssenteret

1 2

Medlem av
Idrettssenteret
Skala (Sett 1 2
ring) >
Alternativ Ja Nei

Ja Nei

16. Hvilken pris per maned ville du MAKSIMALT veert villig til & betale for a trene sa mange

ganger du vil i uka?

Navn/skala 1 2 3 4
Medlem av 200,- 400,- 600,- 800,-
idrettssenteret
lkke medlem av 200,- 400,- 600,- 800,-
idrettssenteret

17. Hvilken pris per maned ville du MAKSIMALT vaert villig til 3 betale for a trene 3 ganger i

uka?
Navn/skala 1 2 3 4
Medlem av 150,- 300,- 450,- 600,-
idrettssenteret
Ikke medlem av 150,- 300,- 450,- 600,-
idrettssenteret

Tusen takk for din besvarelse
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Vedlegg 2: Tilbud fra Qicraft
Norge.

. Fksklusiv distributor ay Ordrebekreftelse 30061
Qicraft e -
Kundenr.: 10023
training - equipment - solutions Orchertr.: 30061
Side: 1
Onsket lev.
Bekr. lev. dato:
Betalingsbet.: Netto pr. 15 dager
Leveringsadresse: Deres ref. Kent Roger Engral
Spenst Forde Spenst Forde Vir ref. Lasse Orring
Postboks 60 Hafstadveien 36 Leveringsbet.:
Leveringsmite:
6801 FORDE 6801 FORDE Merket:
Rekv.nr.
Faktura valuta: NOK
Produldnr Beskrivelse Antall Pris  Rabatt Belep
%
VB203ND-ALVOGGGP CHEST PRESS Bement+ silver/black/flint grey o 1 4520000 30 31640,00
VB152N-ALVOGGGP SHOULDER PRESS Bement+ silver/black/fiint grey 1 44.600,00 30 3122000
VB703ND-ALVOGGGP PECTORAL Berent+ silver/blackfiint grey 1 45 200,00 30 31640,00
MB403ND-ALVOGGOP LAT Bement+ silver/black 1 2980000 30 20 860,00
MBI53ND-ALVOGGGP LOWROWBenrent+ silverblack/fint grey 1 40 200,00 30 28 140,00
VB252ND-ALVOGGGP VERTICAL TRACTION Blerrent silver/blackAint grey 1 44 600,00 30 31220,00
MBE52N)-ALVOGEGP ABDOMINAL Blement+ siver/black/flint grey 1 38000,00 30 26600,00
MBA52ND-ALVOGGEGP LOVER BACK Berrentt silver/black/fint grey 1 36400,00 30 25480,00
VB302ND-ALVOGGGP LEG EXTENTION Blerrent+ siiver/black/fiint grey 1 40 400,00 30 28 280,00
MB352ND-ALVOGGGP LEG CLRL Blement+ silver/black/flint grey 1 40400,00 30 28280,00
MBS0OND-ALVOGGGP LEG PRESS Bement+ silver/black/fiint grey 1 63400,00 30 44 380,00
VB750ND-ALVOGGGP GLUTE Benent+ silver/black/fiint grey 1 39700,00 30 27790,00
MB8700-ALOP EASY CHN DIP Selection silver 1 56 600,00 30 39620,00
MB8200-ALVP CABLE JUNGLE Selection silver/black 1 6770000 30 47390,00
MG0500-NBNBVO CHEST PRESS Pure strength black/black/black 1 28 962,65 25 2172199
MG3500-NBNBVD SHOULDER PRESS Pure strength black/black/black 1 32614,56 25 2446092
MG2000-NENBVO WDE PULLDOVN Pure strength black/black/black 1 3504917 25 26 286,88
MG5000-NBNBVO LEG PRESS Pure strenght bladublack/black 1 44 787,60 25 33 590,70
FDK1-NRGM DISKKIT URETHANE 50mmKG 1,25-137,5 2 10316,81 25 1547521
A0000231-ALGG DISK RACK Berent silver 2 3900,00 100 0,00
PGO7-NBVO0O OLYVPIC FLAT BENCH black/black 1 12600,00 100 0,00
DAKBELNALOOGOUKE RUNNOWEXCITE CLASS 700 KAVPANE 2 127 900,00 50 127 900,00
DAKBELNALOOGOLKE RUNNOWEXCITE CLASS 700 1 127 900,00 100 0,00
9 Montering 15 750,00 11.250,00
25%mva av 703 225,70 175806.43
Ordresum 879 032,13
Salger forbehalokr seg salgspent e solgte vererinnbl kjgp inklusive renter og omkostninger er betalt] sin helhet
Vi forbeholoey oss rettan b & belaste legerese s ikke kunden kan molta leveransen (helt eller cbivis) innen avtslt (bekrefe) leveringsoito
Adresse: Telefaks: 22961051 Org mr.: NOI&3521053MVA
Qicraft Norway AS Tekfon: 296 1030 IBAN: NOS381011620272/DABAND2
Pilestredet 56 E-post posti@norskfitness.no Swift code:
0167 OSLO Intemett www.norskfitness.no
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Vedlegg 3:Tilbud fra Klubben.no.

KLUBBEN

Fam ST

Z300Ll

DIVERSE KENTNDER

NO-212TOFLIZA

Att: Dag Adme Hatflevoll

Tilkbod

Tilbmdsnnmmer
Besi. ref
Side

Takkar for byersliz bamandelss og kan bomme med foleands tlbod:

Frosll sar
RE-ZI0WLE

HE-Z10W1-H

RE-EIO4EH

HE-ZILFD

118193

1351 303-1LE

WHSRO0GE

FEREAKT TILECSFMER

Tilbud
107781
Epo:x

L2

FLASA 29003 22

Produk deeskrivelse Mo call Eslscx Elsslbvawiagris Sum
Feiaek Pussips rep-masl (F1LI1) OE0 Sem 1 394 20 Mo 0.3 Sk 00
Tal zall sl hptinseoraaning

Beelrek Pasap siany (s oppes nep s2ci B Sk L0125 T M L0 123 ol
SOAT IV S0 ke rormims 30 Bashokl ep set

Raell Pastify hpsamtmtmtic Han i Sk 2T71UIH My 2T 00
Fleces ml D sem

L4 et LR 400 NIk Bkl 201 Moo o1 ST I
Oppedmien klymader

HE ] T 400 Nk 1 33000 Mo i3 13000
Tal azmbaliners- og aop Tl tieaang

TrmuniSau bk easruls 1490 cm lkkn 12 ik | 36,04 ME 1 3l QL
Pelierd] Pedend nalk

TemungEam bk easruls 140 cm saadicim s Gk | 3600 M 2 Tal o)
Pliar] Pedesd ol

Tressir VEERATEL Kk enermibe 130 cm Bawe] Ioyen  Srk 156 (M1 Mo 1 Ziell 0]
Pelierd] Pedend nalk

Acses Fateess bl el tl sppheng 4000 Nk S 20 Moo 24 BT
Fral min paame | 300= 605 1,5 <m

Auowes W egpopspheng e oamler sed hudl 4080 Nrk HIU M Mo I 36 00
Cwsierins] la, Fimess., Fiihins, ¥ ogabilaess

Fomstin samn ks mwi E14 =573 4
Mizrvesdiay gl 23 25310
Tuizmle eakl, v, BET e Sk

Betplingsbetmgelse  Fakooes - 10 digies
I:r_\.l:l.lu 1l 2740 2002

Sl pnser en opgaoam o MO

HTH LB 5 W T ||'l||!'|'tB¢-d'q_ll niteRsT deyes oidire

Slesd vesimnliey hil=sn

[ATT ETE S Y

Vedlegg 4: Trivselsrapport ved HSF 2010.
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Forord
Heagskulen i Sogn og Fjordane gjennomfarer kvart ar ei sparjegransking blant

uteksaminerte kandidatar. Om lag eit halvt ar etter avslutta utdanning vert
kandidatane stilt spgrsmal om korleis dei vurderer studieopphaldet ved HiSF med
omsyn til studiekvalitet, yrkesrelevans, og korleis dei har opplevd overgangen til
arbeid eller vidare studium. Det er sdleis to aspekt som i hovudsak blir kartlagt i
Kandidatundersgkinga: 1) Overgangen fra studium til arbeidsliv eller vidare
utdanning, og 2) kva studentane meiner om studietida ved HiSF. Svara blir knytt opp
mot informasjon om respondentane sin studiebakgrunn, tidlegare utdanning, kjgnn,
alder og geografisk bakgrunn.

Rapporten fra Kandidatundersgkinga 2010 er utarbeidd av fgrstekonsulent Sigrun
Moe .

Terje Bjelle

Viserektor for utdanning

Bakgrunnsdata
Sparjeskjema vart sendt ut i desember 2010 til 422 kandidatar som pa det

tidspunktet hadde fatt vitnemal for fullfart studium i kalenderaret 2010. 186 av dei 422
svarte pa undersgkinga. Dette gjev ein svarprosent pa 44,1 prosent. Dette er noko
hagre svarprosent enn i 2009, men likevel pa eit niva som gjer at ein ma vere varsam
med a trekke faste slutningar pa grunnlag av undersgkinga. Det gjeld seerleg i dei
tilfella resultata er brotne ned p& avdelingsniva eller grupper av utdanningar.

Det totale talet pa respondentar varierer noko fra spgrsmal til spgrsmal, ettersom om
ikkje alle har svart pa alle spgrsmal.

Om respondentane
78,5 prosent av respondentane var kvinner og 21,5 prosent menn. | den samla

populasjonen var 33 prosent av kandidatane menn og 67 prosent kvinner. Kvinner er
dermed noko overrepresentert blant dei som har svart pa undersgkinga.

Den geografiske fordelinga av respondentane er i rimeleg godt samsvar med
fordelinga av den samla populasjonen.
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Geografisk bakgrunn

Alder
Absolutte Fylke Absto IIutte Prosent
Alder ) Prosent a
- ta Sogn og 87 47 %
23 ar eller 73 40 % Fjordane
yngre § Hordaland 51 27 %
24-29 ar 65 36 %
. Mgre og 12 7 %
30 ar eller 47 24 % Romsdal
eldre Buskerud 6 3%
Totalt 185 100 %
° Oppland 6 3%
Rogaland 6 3%
Resten av 18 10 %
landet
Totalt 186 100 %

Respondentar fordelt pa studium
Prosentdel av

Studium respondentar  Fespondentane
Sjukepleie 43 23,2 %
Praktisk-pedagogisk utdanning 27 14,6 %
Barnevern 15 8,3 %
Sosionom 15 8,1 %
Idrett, fysisk aktivitet og helse 13 7,0 %
Allmennlaerar 12 6,5 %
@konomi og administrasjon 11 5,9 %
Vernepleie 10 5,4 %
Farskulelaerar 9 4,9 %
Organisasjon og leiing (Master) 7 3,8 %
Landskapsplanlegging 5 2,7 %
Turisme og reiseliv 5 2,7 %
Friluftsliv 4 2,2 %
Historie 3 1,6 %
Ingenigr, elektro 3 1,6 %
Idrett og kroppsgving 1 0,5 %
Informasjonsbehandling 1 0,5 %
Sosiologi - ungdomssosiologi 1 0,5 %
Geologi 0 0 %
Totalt 185 100,00 %

Sjukepleie utgjer, som tidlegare ar, den stgrste gruppa av dei som har svart pa
undersgkinga. Her er det 50% av kandidatane som har svart pa undersgkinga. Ogsa
sosialarbeidarutdanningane og organisasjon og leiing (mastergrad) har svarprosent
naer 50. | andre enden har idrett/friluftsliv og allmennlaerar svarprosent under 30.
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Respondentane si vurdering av studieopphaldet ved HiSF

| den eine delen av undersgkinga blei kandidatane bedne om & rangere ulike sider
ved studieopphaldet ved HSF pa ein skala fra sveert darleg til sveert god.
Kandidatane blei mellom anna spurde om fagleg og pedagogisk kvalitet, sosiale

faktorar, arbeidstilhgve og om kor nggde dei var med hggskulen sine stgttetenester. |

Kandidatundersgkinga skil ein mellom fagleg kvalitet og kvalitet i undervisinga.
Fagleg kvalitet refererer til det enkelte studiet sitt innhald og oppbygging, medan
kvalitet i undervisinga refererer til den pedagogiske kvaliteten.

Under er resultata presentert i tabellar og sgylediagram. Pa enkelte spgrsmal er
resultata delt opp etter avdeling. Her er det viktig & merke seg at talet pa
respondentar per avdeling varierer kraftig. Det er berre 8 respondentar fra Avdeling
for ingenigr og naturfag (AIN). Respondenttala er haggre for Avdeling for
samfunnsfag (ASF) med 41 respondentar og Avdeling for leerarutdanning og idrett

(ALI) og Avdeling for helsefag (AHF) med hgvesvis 65 og 83 respondentar. Dette gir

eit betre grunnlag for & trekke slutningar, men samstundes er som nemnt
svarprosenten lag for nokre av utdanningane.

Fagleg og pedagogisk kvalitet

Fagleg
kvalitet
Sveert god

God

Middels
Darleg
Sveert darleg

Veit ikkje

Pedagogisk
kvalitet
Sveert god

God

Middels
Darleg
Sveert darleg

Veit ikkje

Prosent
26 %
53 %
18 %
2%

1%
0 %

Prosent
9 %
56 %
29 %
5%
2%

0 %
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Tabellane synar at respondentane jamt overer godt nggde med bade pedagogisk og
fagleg kvalitet. 79 prosent meiner den faglege kvaliteten pa studieopphaldet var god
eller sveert god. Dette er ein liten tilbakegang fra 2009, da talet var 83 prosent. Den
pedagogiske kvaliteten pa undervisninga kjem pa same mate som farre aret noko
arlegare ut enn den faglege kvaliteten. 65 prosent meiner at den pedagogiske

sent meinte at kvaliteten pa undervisninga var darleg eller svaert darleg.

/\_E@aliteten var god eller sveert god. Dette er ein auke pa fire prosent fra 2009. 7
0

Fagleg kvalitet avdelingsvis

2008 2009 2010
ZS sv.god / | middels | sv.darleg/ | sv.god/ | middels | sv.darleg/ | sv.god | middels | sv.darleg
god darleg god darleg / god / darleg
~AHF 94 % 6 % 0% 100 % 0% 0% 83 % 15 % 2%
Q\AIN 100 % 0% 0% 57 % 29 % 14 % 87 % 13 % 0%
/___H“AI:'I 64 % 32% 4% 81 % 19 % 0% 70 % 25 % 5%
@ASF 49 % 47 % 4% 72 % 28 % 0% 50 % 50 % 0%
AGR 54 % 46 % 0% 70 % 25% 5% 84 % 17 % 0%

Fagleg kvalitet blir karakterisert som sveert god eller god blant over 80 prosent av
respondentane som hgyrde til AHF, AIN og A@GR. Saerleg for AIN og A@R er dette
god framgang fra i fior. AHF gar noko tilbake, men far framleis gode tilbakemeldingar.
ALI har framgang i hgve til 2008, men tilbakegang i hgve til fjoraret.

gdagogisk kvalitet avdelingsvis

~\ \ 2008 2009 2010

_}CUJ/ sv.god/ | middels | sv.darleg/ | sv.god/ | middels | sv.darleg/ | sv.god | middels | sv.darleg

\ (\_, god darleg god darleg / god / darleg
AHF 71 % 26 % 3% 72 % 28 % 0% 65 % 30 % 4%
AIN 64 % 36 % 0% 57 % 29 % 14 % 38 % 62 % 0%
ALI 40 % 49 % 8% 68 % 26 % 8% 60 % 28 % 12 %
ASF 27 % 60 % 13 % 41 % 53 % 6 % 100 % 0% 0%
AQR 38 % 58 % 0% 55 % 30 % 5% 75 % 25 % 0%

HBGSKULEN i

SOGN 0% FJORDANE




ASF far sveert god tilbakemelding pa den pedagogiske kvaliteten. Alle respondentane
meiner den pedagogiske kvaliteten ved avdelinga var god eller sveert god! For AHF,

AIN og ALI er tilbakemeldingane noko darlegare enn faregaande ar. Blant
respondentar frda AGR meiner 3 av 4 at den pedagogiske kvaliteten er god eller sveert

god, og dette markerer framhald i ei positiv utvikling siste ara.

Arbeidstilhgve

B0%

50% 4

40% 4

0% 1

20% 1

109 1

0% -

Svaart god

God Middels

Darleg

Svaait darleg

Vel ikkje

Som diagrammet under syner, er 72 prosent av kandidatane sveert godt eller godt
nggde med arbeidstilhgve ved HiSF.

Studieadministrative tenester og informasjon fra hggskulen sentralt

Sveert god God Middels Dérleg Sveert Veit ikkje
darleg

Administrative 18 % 52 % 26 % 2% 1% 2%
tenester

sentralt

Informasjon fra 12 % 45 % 32 % 8 % 2% 2 %
hagskulen

sentralt

70 prosent av kandidatane er godt eller sveert godt nggde med dei administrative
tenestene. Nar det gjeld informasjon fra hggskulen sentralt, er 57 prosent godt nggde
eller nggde. Desse tala har vore stabile dei siste ara.

Studieadministrative tenester og informasjon ved avdelingane

Avdeling Sveert God Middel | Darleg Sveert Veit
god s darleg ikkje
AHF 15 % 45 % 31 % 5% 4 % 1%
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AIN 25 % 25 % 38 % 13 % 0 % 0 %
ALI 9 % 59 % 22 % 9 % 0 % 0 %
ASF 50 % 50 % 0% 0% 0% 0%
ADR 8 % 54 % 29 % 8 % 0% 0%
Trivsel i studietida

Som tidlegare ar er tilbakemeldingane pa trivsel i studietida god. 88 prosent melder

at dei har trivst godt eller sveert godt i lgpet av studieopphaldet.

G0% -

20%

40%: A

30%

20%

10%

0% -

Samla vurdering av studiestaden

B0%:

20%

God

God

Middels

Middels

16 %

11%

1.1%

Drérleg

Dirleg

Svaart ddrleg  WVeil ikkje

Swvaart darleg

Veit ikkje
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Samla vurdering av studiestadene Sogndal og Forde
4 N\

M Sogndal

Forde

Meir enn tre av fire vurderer studiestaden som sveert god eller god samla sett. Sveert
fa meiner kvaliteten pa studiestadane er under middels. Deler ein tala inn for Sogndal
og Farde, ser ein at studentane i Fgrde er mest nggde med studiestaden sin. Heile
96 prosent av studentane i Fgrde er godt nggde eller sveert godt nggde med
studiestaden. Tilsvarande tal frd Sogndal er 77 prosent. For begge stadene er dette
ein liten tilbakegang fra 2009.

Samla vurdering av studieopphaldet

G0%

0.5 % 0.5 %

Svaart god God Middels Drarlag Svaart darleg  Veil ikkje
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Totalt sett er studentane godt nggde med studieopphaldet sitt. 86 % meldte at dei var
godt eller sveert godt nagde med opphaldet. Sveert fa vurderer opphaldet til under
middels. Dette er likevel noko laegre enn i 2009.

Etter studia

72 prosent seier at dei helst ville jobbe etter studia, medan 29 prosent ville studere
vidare. Tabellen under syner at 75 prosent av respondentane var i arbeid pa heiltid
eller deltid. Med andre ord er fleire i jobb enn dei som seier at dei helst ville jobbe.
Samstundes er det berre 24 prosent som faktisk studerer (sja tabell under). Igjen
kan det sja ut som at det er fleire som ynskte a studere vidare enn dei som faktisk
gjorde det.

Respondentar i arbeid per 1. desember 2010

0%
G0%
50%
40%
30%
20%
10% 1

0% -

Korleis opplevde kandidatane a komme inn pa arbeidsmarknaden?

Ar Sveert Litt Ikkje
vanskeleg vanskeleg vanskeleg
2010 8 % 39 % 53 %
2009 12 % 31 % 57 %
2008 9 % 25 % 66 %
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2007

11 %

23 %

66 %

2006

10 %

35 %

55 %

Svara tyder pa at det har det vore litt vanskelegare a komme inn i arbeidsmarknaden
i 2010 enn i 2009. Andelen av dei som meiner det har vore ‘sveert vanskeleg’ er
lagare i 2010 enn i 2009, men fleire meiner det har vore ‘litt vanskeleg’. 53 prosent

oppgir at det var ‘ikkje vanskeleg’ koma inn i arbeidsmarknaden.

Oversikt per studium

Studium Sveert vanskeleg Litt vanskeleg Ikkje vanskeleg
2008 2009 2010 2008 2009 | 2010 2008 2009 | 2010
Sjukepleie 3% 3% 5% 16 % 16% | 34% 81 % 81% | 61%
Ingenigr 20 % 0% 0% 40 % 50% | 67 % 40 % 50% | 33%
Naturfag 0% 0% - 66 % 50 % - 34 % 50 % -
Allmennleerar 6 % 14 % 0% 19% 29% | 20% 75 % 57% | 80%
Farskuleleerar 8 % 0% 0% 25 % 26% | 22% 67 % 74% | 78%
Idrett og friluftsliv 13% 22 % 0% 50 % 33% | 67 % 37 % 44% | 33%
PPU 0% 0% 6 % 25 % 0% 39 % 75% |100% | 55 %
@k.adm., reiseliv,
info 24 % 30 % 6 % 19 % 45 % | 60 % 57 % 25% | 33%
Samfunnsfag 100 % 14 % - 0% 50 - 0 % 50 % -
Sosialarbeidar 7% 0% 21% 23 % 39% | 33% 70 % 46% | 46 %
HiSF, totalt 9 % 12 % 8 % 24 % 31% | 39% 66 % 57% | 53%

Resultata tyder pa at arbeidsmarknaden for sjukepleiarane var strammare i 2010 enn

tidlegare ar. Klart feerre oppgir at det ikkje baud pa vanskar a koma inn i
arbeidsmarknaden. Det same gjeld for PPU-kandidatane. Blant allmennlaerarane er
utviklinga motsett. Heile 80% seier at det ikkje var vanskeleg a fa arbeid.
Kandidatane fra utdanningar med svakare profesjonsinnretning opplever
arbeidsmarknaden meir variert, og klart feerre seier at det ikkje byr pa problem a fa

arbeid. Ein stgrre del enn tidlegare av sosialarbeidarane (21%) seier at dei har

opplved store vanskar med & koma inn i arbeidsmarknaden.

96




Kandidatar med arbeid i Sogn og Fjordane

Tal pa
Sogn og Fjordane | Utanfor Sogn og |respondentar
Studium Fjordane 2010
2009 2010 2009 2010
Sjukepleie 66 % 44 % 34 % 56 % 43
100
Ingenigr % 33 % 0% 67 % 3
Naturfag
(Landskapsplanlegging)| 50 % 0% 50 % 100 % 1
Allmennleerar 63 % 91 % 37 % 9% 11
Farskuleleerar 40 % 22 % 60 % 78 % 9
Idrett og friluftsliv 22 % 33% 78 % 67 % 6
PPU 80 % 67 % 20 % 33% 21
@konomi, reiseliv og
info.beh. 64 % 61 % 36 % 39 % 13
Samfunnsfag/historie 0 % 0 % 0% 0 % 0
Sosialarbeidar 19 % 37 % 81 % 63 % 19
Samla 47 % 50 % 53 % 50 % 149

Ngyaktig halvparten av respondentane som var i arbeid per 1. desember 2010 var i
arbeid i Sogn og Fjordane. Heile 91 prosent av allmennlaerarane var i arbeid i Sogn
og Fjordane. Dette er ein auke fra 2009 pa 28 prosent. Sogn og Fjordane-delen var
ogsa hgg blant PPU-kandidatane, medan under halvparten av sjukepleiarane var i
arbeid i Sogn og Fjordane. Dette har snudd seg fra 2009, da 66 % av sjukepleiarane

var i arbeid i fylket.
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Nytte av utdanning i arbeidssituasjon

Sveort Lit? Ikkj'e
Respondentar | nyttig nyttig nytig
Sjukepleie 43 93 % 5% 0%
Ingenigr 3 33% 67 % 0%
Allmennleerar 11 100 % 0% 0%
Farskuleleerar 9 100 % 0% 0%
Idrett og
friluftsliv 6 50 % 50 % 0%
PPU 21 76 % 14 % 10 %
@konomi,
reiseliv og
info.beh. 13 54 % 38 % 8 %
Sosialarbeidarar 19 90 % 5% 5%
HSF totalt 125 79 % 18 % 3%

Totalt meiner 79 % av dei 125 respondentane som var i arbeid at dei utdanninga var

nyttig i noverande arbeid. Dette er ein hgg andel, for ein ma hugse at enkelte
respondentar har arbeid dei ikkje har utdanna seg til, og dermed ikkje direkte kan
vurdere utdanninga si som nyttig. Delt inn etter studium gir bade allmennleerarar,

farskuleleerarar og sjukepleiarar sveert gode tilbakemeldingar pa nytte av utdanning i

arbeidet. Det same gjeld sosialarbeidarane. Berre ein tredjedel av ingenigrane
meiner utdanninga er nyttig i arbeidssituasjonen, men her var det sveert fa
respondentar. Halvparten av kandidatane med bakgrunn fra Idrett og Friluftsliv
rapporterer at dei ser pa utdanninga som nyttig. Dette er ei dobling fra 2009, da 25

prosent meinte det same.
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Tal pa respondentar som valde a studere vidare
51 respondentar oppgav at dei studerte vidare per 1. desember 2010. Pa spgrsmal

om kva mal dei har for noverande utdanning var fordelinga slik:

40%
0%
20%
10%

0%

Masterstudentar eller sivilkandidatar utgjer den starste delen. Talet har auka noko fra

2009, men er framleis lagare enn i 2008, da 50 prosent studerte til var mastergrad
eller sivilkandidat.

Oppsummering med ngkkeltal fra Kandidatundersgkinga 2010

Fagleg kvalitet i undervisninga: 83 prosent av respondentane meinte at fagleg kvalitet pa
undervisninga var god eller sveert god.

Pedagogisk kvalitet: 61 prosent meinte at den pedagogiske kvalitet var god eller sveert god.
Arbeidstilhgve ved hggskulen: 73 prosent av kandidatane tykte arbeidstilhgva var gode eller
sveert gode

Samla studentmiljg: 88 prosent har trivst godt eller svaert godt som student

Administrative tenester: 70 prosent av respondentane ser pa dei administrative tenestene
som gode eller sveaert gode

Samla vurdering av studiestaden: 77 prosent rekna studiestaden samla sett som god eller
sveert god

Samla vurdering av studieopphaldet: 86 prosent meldte at dei vurderte studieopphaldet
som godt eller sveert godt

Hovudsysselsetjing per 1. desember 2010: 75 prosent av kandidatane var i arbeid pa heil-
eller deltid

Innpass pa arbeidsmarknaden: 47 prosent sag det som vanskeleg eller litt vanskelig a fa
innpass pa arbeidsmarknaden

Nytte av utdanninga i arbeidssituasjonen: i alt 79 prosent sag pa utdanninga si som relevant
i arbeidssituasjonen
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