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MARKEDSANALYSE – CASE CSR AS
Målsetning: CSR AS skal selge prosesser 
for bevisstgjøring av kultur- og 
samfunnsansvar til bedrifter – en pakke på
10 dager med kartlegging og seminar

HOVEDSPØRSMÅL: Hvor mye kan vi 
klare å selge?

Spørsmål 1: Hvor stort er markedet?

Spørsmål 2: Hvor stor andel kan vi klare å
kapre?



E
N

T
 1000 våren 20089-T

B
H

Spørsmål 1: Hvor stort er markedet?
Siden vi skal selge til bedrifter, må vi først bestemme oss for hva 
slags bedrifter vi skal selge til

Store og/eller små og mellomstore?

over 50 ansatte

Private og/eller offentlige?

begge

Spiller bransje noen rolle? 

nei

Er regional tilhørighet viktig? 

Oslo og Akershus

HVOR MANGE bedrifter med over 50 ansatte finnes det i dag i 
Oslo og Akershus?
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Hvor kan vi finne informasjon om hvor 
mange bedrifter det finnes i Oslo og 
Akershus som har flere enn 50 ansatte?

På Statistisk sentralbyrå sine 
hjemmesider, selvfølgelig!

http://www.ssb.no/

http://www.ssb.no/
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Vi går inn i Statistikkbanken: http://statbank.ssb.no/statistikkbanken/http://statbank.ssb.no/statistikkbanken/

http://statbank.ssb.no/statistikkbanken/
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Vi velger 10 Næringsvirksomhet

http://statbank.ssb.no/statistikkbanken/SelectTable/null
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Vi velger 10.01 Struktur, 
bedriftsregister

http://statbank.ssb.no/statistikkbanken/SelectTable/null
http://statbank.ssb.no/statistikkbanken/SelectTable/null
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Vi velger Bedrifter

http://statbank.ssb.no/statistikkbanken/SelectTable/null
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Hva er forskjellen på bedrift og foretak?
• Foretak er den juridiske enheten. Eksempel på foretak er 

aksjeselskap, enkeltpersonforetak, ansvarlig selskap, etc. 

• Bedrift er en lokalt avgrenset enhet som hovedsakelig 
driver virksomhet innen en bestemt næringsgruppe

• Forholdet mellom foretak og bedrift: Et foretak kan ha mer 
enn en virksomhet knyttet til seg dersom de driver 
virksomhet på ulik geografisk lokalisering eller innen ulike 
næringer. Denne virksomheten kaller SSB bedrift, og det er 
denne enheten som utgjør arbeidsplassene. Eksempel på et 
foretak er Hydro Aluminium AS, som er et aksjeselskap 
med flere bedrifter. 
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Vi velger 03109: Bedrifter, etter næring og antall ansatte
(K) (2002K2-2008K3)

http://statbank.ssb.no/statistikkbanken/selectvarval/Define.asp?MainTable=BedrifterNyKomm&SubjectCode=10&planguage=0&nvl=True&mt=1&nyTmpVar=true
http://statbank.ssb.no/statistikkbanken/selectvarval/Define.asp?MainTable=BedrifterNyKomm&SubjectCode=10&planguage=0&nvl=True&mt=1&nyTmpVar=true
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… og får opp:
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… velger ut:



E
N

T
 1000 våren 20089-T

B
H

… og får ut:
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Laster vi ned en Excel-fil og summerer i den, finner 
vi:Bedrifter, etter 

region, næring, 
antall ansatte, tid og  
statistikkvariabel

2002
K4

2003
K4

2004
K4

2005
K4

2006
K4

2007
K4

2008
K3

LK1 1 Oslo og 
Akershus 50-99 ansatte 1139 1081 1120 1106 1134 1128 1145

100 - 249 
ansatte 656 645 634 629 623 655 645
250 ansatte 
og over 252 241 243 243 254 251 232

SUM 2047 1967 1997 1978 2011 2034 2022
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So what?
Vi vet nå at det er 2022 bedrifter med 50 og 
flere ansatte i Oslo og Akershus (og at 
tendensen har vært stigende fra 2005 til 2007, 
men nå fallende)

Men hvor mange av disse er mulige kjøpere av 
vårt produkt?

Nå må vi finne informasjon som kan si noe om 
dette, enten ved å gjennomføre en egen 
markedsundersøkelse eller ved å benytte oss av 
allerede eksisterende informasjon

Vi er så heldige at informasjon allerede finnes:
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Vi går til KUDIs Innovasjonsundersøkelse 2003: 
http://www.kudi.net/pub/produkter/2005_8_18_11.5.18.shtml

http://www.kudi.net/pub/produkter/2005_8_18_11.5.18.shtml
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Innovasjonsanalysen 2003 sier 
at:

2/3 av virksomhetene mener at etikk og holdninger er 
meget viktige oppgaver

44% av de som mener at etikk og holdninger er meget 
viktig for den daglige driften har tilknyttet seg 
kompetanse på området

60% svarte at de hadde kjøpt konsulenttjenester på
spørsmålet om hvilke type tiltak de hadde gjennomført 
for å tilknytte seg kompetanse innen HumSam 
områdene
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Hva kan vi bruke dette til?
Hvis vi antar at Innovasjonsundersøkelsen 2003 
er representativ for dagens bedrifter i Oslo og 
Akershus, så kan vi si at:

2/3 av bedriftene mener at produkter som våre er 
viktige – d.v.s. 2034 x 0,66 = 1348 bedrifter

56% av disse bedriftene har et udekket behov –
d.v.s. 1356 x 0,56 = 755 bedrifter

60% av disse er tilbøyelige til å bruke konsulent-
tjenester for å få dekket behovet – d.v.s. 759 x 0,60 
= 453 bedrifter

Vi anslår at totalmarkedet er 453 bedrifter
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Men hvor stort kan dette markedet 
være?La oss anta at vi klarer å selge inn følgende til 

en gjennomsnittsbedrift:

1 ukes kartlegging av bedriften og behovet 

1 helgesamling med ledelsen (2 dager)

3 dagsseminarer med de ansatte

Altså 10 dager per kunde

Hvis vi selger det hele som en pakke til 80.000,-
NOK blir markedets størrelse: 453 x 80.000,-
NOK = 36 240 000,- NOK
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Hva kan vi anta om utviklingen i dette 
markedet?

Det er grunner til å anta at behovet ikke vil avta i 
fremtiden (trender i tiden, flere konkurrenter, 
presseoppslag (Telenor), undersøkelser?)

Men: Antall bedrifter går litt opp og ned

Derfor: Vi antar en 0-vekst (forsiktig anslag)

Vi går da ut ifra at markedet har en størrelse på
36,24 MNOK per år i overskuelig fremtid
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Spørsmål 2: Hvor mye kan vi ta?

Det er helt sikkert konkurrenter i markedet; 
Hvem er de og hvor mye av dette markedet 
har de kapret?

Vi sier at Kulturell Dialog er en av 
hovedaktørene i dette markedet. Mer 
informasjon om dem finner vi på: 

www.kudi.no og 
http://www.kudi.net/pub/produkter/2006_1_3_13.51.0.shtml?cat=vretjenester

http://www.kudi.no/
http://www.kudi.net/pub/produkter/2006_1_3_13.51.0.shtml?cat=vretjenester
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Og finner at KUDI i 2006 tilbød:
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mens de i 2007 tilbød:
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og i 2008:
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Tjener de penger? http://www.purehelp.no/

http://www.purehelp.no/
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Spørsmål 2: Hvor mye kan vi ta?

Vi bør også se på vår egen kapasitet: 

Hvor mye kan vi klare med en normal  
arbeidskapasitet?

Hvor mye må vi klare for å få til lønnsom 
drift?

Hvis det er et lønnsomt marked, bør 
vi kanskje ansette flere personer?
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Spørsmål 2: Hvor mye kan vi ta?
I følge Abelia (http://www.abelia.no/):

er en vanlig timesats i konsulentbransjen 800,-
NOK

er et vanlig årsverk i bransjen 1700 timer (230 
dager à 7,4 timer)

er 70% faktureringsgrad vanlig

D.v.s. en årsomsetning på: 1700 timer x 800,-
NOK x 70% = 952 000,- NOK

(HUSK AT DETTE IKKE ER REN LØNN, SKAL JO OGSÅ DEKKE 
KOSTNADER!)

http://www.abelia.no/
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Spørsmål 2: Hvor mye kan vi ta?

952 000,- NOK vil tilsvare litt i overkant av 2,5 
% av markedet

Det vil kreve at vi gjennomfører 952 000,- NOK 
/ 80. 000,- NOK = 11,9, d.v.s. 12 slike oppdrag i 
løpet av et kalenderår, altså ett per måned

Er det realistisk?

Hva er kostnadene forbundet med dette?
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Hva skal til for å få så mange kunder?

Vi må ha:

En markedsstrategi

Segmentering av markedet, ikke alle er like interessante

En prisstrategi

Skal alle betale det samme, lav pris for å komme inn i 
markedet?

En salgsstrategi

Mange markedsføringstiltak
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