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Forord
Denne bacheloroppgaven markerer var avslutning ved bachelorstudiet pd
Markedshoyskolen i Oslo, og det er litt vemodig at dette blir vdr siste oppgave som
skal leveres inn. Vi er tre studenter pd bachelorstudiet Markedsforing, som har
jobbet godt sammen om vdr avsluttende oppgave.

Vi har fatt bruk for alt vi har lert gjennom de tre fantastiske drene ved denne
skolen. Og vi foler vi har fdtt til en oppgave vi kan veere stolt av, og vi vil gjerne fa
takke alle som har medvirket til at oppgaven har blitt slik den er.

En stor takk ma forst rettes til vdar veileder Rune Bjerke, som virkelig har holdt oss
i orene og fdtt oss pd rett spor. En ting vi i hvert fall har lert gjennom alle
veiledningstimene er: "struktur — struktur — struktur”. Vi md ogsa takke for at han
har gitt oss motivasjon og vist forstdelse i en noksd krevende prosess.

Vi vil ogsd takke vdre informanter som tok seg tid til d stille opp til intervjuer, og
leste igjennom oppgaven i etterkant for da bekrefte oppgavens funn.

En siste takk md nok rettes til en hver mamma og pappa, som har utvist en stor

forstdaelse og stotte.



Sammendrag

I denne oppgaven skulle vi se pd hvordan forbrukere blir pavirket av eksponering av en
produktomtale via sosiale medier, neermere bestemt blogg. Vi ensket & fa en forstéelse av
hvordan blogginnlegg er utformet pa en effektiv mate, og hvordan effekt produktomtaler har pa

forbrukeren. Med dette som grunnlag, ensket vi a belyse folgende problemstilling:

”Hvilke virkemidler blir brukt pd blogginnlegg, og hvordan pdvirkes leseren av

produktomtaler”?

Vi har tatt utgangspunkt i en allerede eksisterende teori om pavirkning — Hierarchy of Effects
Model. Formalet med oppgaven var & rekonstruere stegene i denne modellen, slik at den kunne
brukes i konteksten blogg. Vi tok i bruk teorier som kommunikasjonsprosessen,
markedskommunikasjon, holdninger og forbrukeratferd som grunnlag for utbredelsen av

modellen.

Vi valgte & benytte oss av kvalitativ tilneerming, med et fenomenologisk forskningsdesign, hvor
formélet er 4 utforske og beskrive mennesker, og deres erfaringer med og forstéelse av et
fenomen. For 4 kunne besvare forste del av problemstillingen, utferte vi observasjoner, og
analyserte disse med utgangspunkt i semiotikk og retorikk som analyseverktey. For a besvare
problemstillingens andre del, gjennomfoerte vi dybdeintervjuer. Det ble brukt semi-strukturerte
intervjuer for & vere sikre pé at vi ikke mistet relevant data, og vi forholdt oss til en overordnet

intervjuguide under intervjuene.

I analysen har vi kartlagt hvilke virkemidler som brukes i utformingen av et blogginnlegg, og fatt
en forstaelse av hvordan leseren pavirkes av en produktomtale. Det kommer frem at det er tatt i
bruk elementer i semiotikk, retorikk og markedskommunikasjon, som virkemidler. Videre kan vi
finne av analysene at forbrukerne blir pavirket giennom kommunikasjonsprosessen, de endrer

atferd, og vi har fatt svar pa hvem pavirker dem, via beslutningsprosessen.
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1.0 Innledning

1.1 Bakgrunn for prosjektet

De siste ti drene har det vaert en betydelig fremvekst i bruk av sosiale medier. En definisjon pa
sosiale medier er, i folge Aalen: ”Sosiale medier gjor det mulig for én person & na ut til millioner
av mennesker med sitt budskap, samt at mennesker kan kommunisere med hverandre pa tvers av
tid og sted” (Aalen 2013, s. 14). Eksempler pé sosiale medier er Facebook, Twitter, nettaviser,
apper og blogger. Sosiale medier som blogg har skapt en plattform for utveksling av
trendsettende ideer og holdninger rundt om i verden (Hooper 2011, 164). Internettbrukere bruker
sosiale medier daglig, og har derfor blitt en del av hverdagen (Media 1 Norge).

En blogg er en personlig nettside, hvor forfatteren av bloggen publiserer refleksjoner,
diskusjoner, meninger og tanker rundt et eller flere tema. Innholdet vises i omvendt rekkefolge,
med det nyeste innlegget averst. En blogg er tilgjengelig for alle, og gir leseren kontakt med en
ekte person (Menzie og Keyton 2007, 1; Scoble og Israel 2006, 26; Wang og Lin, 2011).

Det var ndr systemer som Blogger.com ble etablert at blogging virkelig "tok av”, og antall
blogger steg. 1 2003 fantes det rundt 100 000 blogger, mens 1 2004 steg tallet til tre millioner
blogger. P4 dette tidspunktet doblet antall blogger seg hver femte maned. I 2004 var ogsé ordet
”blog” det mest sgkte ordet hos "Merriam-Webster”. Media skrev mye om blogger, og "alle”
hadde hert om dem (Rettberg 2008, 22-30). Med grunnlag i denne utviklingen oppstar det et
marked for bedrifter i forhold til promosjon av varer og tjenester i sosiale medier. Flere bedrifter
velger nd a gjore samarbeid med bloggere, da dette kan pévirke kjennskap, synlighet og
oppmerksomhet av merkevaren som publiseres pd blogginnlegget. Blogger som Sisteplass,
Fotballfrue og Sophieelise, som ligger pa topp tre i folge blogglisten.no, har stadig reklame for
ulike produkter pa sine blogger, ved at de bruker produktene selv, eller skriver et blogginnlegg

med tanker, erfaringer og meninger om det aktuelle produktet (Blogglisten.no).

1.2 Problemomréde

Ettersom internett ikke er gammelt for bruk av datakommunikasjon og informasjonsspredning
(SNL I), ensker vi a ta for oss bruken av internett, og rette fokuset mot bruken av blogger.

Etter mye sok i databaser pd forskningsartikler rundt dette temaet, har vi funnet lite forskning
rundt bruken av blogg. Vi skal derfor ta tak i bruk allerede eksisterende teori og forskning, for &

se om funnene i disse er & anvende for var oppgave. Vi ma sette oss inn i forbrukerens situasjon,



for & forstd mulige valg og beslutninger som skal tas. Problemomrédet for denne oppgaven blir &
se om det finnes noen form for effekt nir en forbruker blir eksponert for en produktomtale pa en

blogg. Vi ensker ogsa a se pa virkemidler for & oppna effekt hos forbrukeren.

1.3 Formélet

Hensikten med reklame er & oke omsetningen, men det er ikke all reklame som far det utfallet
som er gnsket. Tilnerming av reklamen skjer gjennom en prosess av flere steg, som til slutt kan
lede til et endelig kjop. For & forstd hvordan forbrukeren tar beslutninger om et produkt, er det
nedvendig a se pa de mentale stegene de gar igjennom (Lavidge og Steiner 1961, 59). Etter mye
sok, har vi funnet forskningsartikler om denne prosessen, som ofte er omtalt som Hierarchy of
Effects Model. Modellen tar for seg ulike steg som vil ha en form for pavirkning pa forbrukeren
som blir eksponert for et stimuli, og vil til slutt resultere i effekter. Mange av artiklene som
omhandler Hierarchy of Effects Model er brukt flere i sammenhenger og forskjellige kontekster,
men likevel har det ikke vert lett & finne noe teori om hvordan denne modellen er brukt i
konteksten blogging (Alexandris og Tsiotsou 2012, 363-378). Vért formal med denne oppgaven
vil derfor veere a ta utgangspunkt i denne modellen, men tilpasse stegene med teori slik at den

kan benyttes for denne konteksten.

Oppgaven struktureres etter Hierarchy of Effects Model, og det vil under hvert punkt i denne
modellen bli tatt opp relevant teori. Disse teoriene vil gi leseren en bedre forstdelse av hvilke
prosesser forbrukeren kan ga igjennom, og hvordan budskap blir prosessert. Videre vil dette gi et
overordnet blikk pé hvilke effekter som oppstar som folge av de ulike prosessene forbrukeren gér
igjennom. Et unntak er at oppgaven vil bli delt i to deler, der vi ferst tar for oss teori om
eksponering, holdning og kjep, for & prove & forsta hvilken effekt dette har pa forbrukeren.
Deretter vil vi 1 analysen ta for oss analyseverktoy som semiotikk og retorikk for a forstd et

blogginnlegg, som er det forste punktet i modellen.

1.4 Faglig utgangspunkt
Det faglige utgangspunktet som er valgt for denne oppgaven er markedsfering, ettersom dette er
det studielopet alle har studert i tre ar. Det er derfor valgt teori pd grunnlag av markedsfering, og

oppgaven blir vektlagt med dette perspektivet.



1.5 Avgrensning

Oppgaven er avgrenset til bloggere pd det norske markedet. Avgrensningen er gjort pa grunnlag
av at innehaverne av denne oppgaven har en storre kjennskap til det norske markedet, i forhold til
det internasjonale. Forbrukerne er avgrenset til & gjelde norske kvinner, i alderen 20 til 25 &r. Det

er en forutsetning at det er kjopt en vare via en blogg i lopet av de siste seks ménedene.
1.6 Problemstilling og analysesporsmal

1.6.1 Problemstilling

Hvilke virkemidler blir brukt pa blogginnlegg, og hvordan pévirkes leseren av produktomtaler?

1.6.2 Analysesporsmal

Analysespersmal 1: Hvordan utformes et blogginnlegg?

Analysesporsmél 2: Hvilke kommunikasjonstiltak er tatt i bruk?
Analysespersmal 3: Hvordan fungerer kommunikasjonsprosessen pa en blogg?
Analysespersmal 4: Hvordan skjer eksponering — holdningsdannelse - kjop?

Analysespersmal 5: Hvem er involvert i beslutningsprosessen, og hvilken rolle spiller de?

2.0 Teori

2.1 Oppsummering av kjerneteori

Gjennom teoridelen skal aktuell teori belyses, og hvert analysespersmaél skal besvares gjennom
en teoridel. Det tas utgangspunkt i modellen vi mener en bloggleser gér igjennom for & ende opp
med et kjop. Vi skal giennom den kommende teorien videreutvikle denne modellen, og foresla en

pavirkningsmodell for blogging.

Modell I: Pavirkningsmodellen



2.2 Kommunikasjon

Forbrukerens oppmerksomhet er mulig & fange ved & benytte seg av verktey for & oppta og
pavirke forbrukeren til 4 handle ut i fra en ensket mate (Al-Fedaghi, Alsaqa og Fadel 2009). Dette
er omtalt som kommunikasjonsprosessen. Kommunikasjon er a finne i flere former, som verbalt,
visuelt, eller en kombinasjon av begge. Kommunikasjonsprosessen kan oppmuntre til kjop som
vil eller kan hjelpe forbrukeren til & lose et problem, eller for & unngé negativt utfall. Kort sagt er
kommunikasjon bindeleddet mellom markedsferere og forbrukeren, og mellom forbrukere og
deres sosiale og kulturelle omgivelser (Schiffman, Kanuk og Hansen 2008).

En definisjon pa kommunikasjon er ’prosessen der en person, gruppe eller organisasjon (sender)
overforer en type informasjon (budskap) til en annen person, gruppe eller organisasjon
(mottaker), og der mottaker(ne) far en viss forstaelse av budskapet” (Kaufmann og Kaufmann

2009, 290).

2.2.1 Kommunikasjonsprosessen
For a forklare hvordan kommunikasjonsprosessen forekommer mellom avsender og mottaker, er

det valgt & ta utgangspunkt i det som kalles gjennomstremmingsmodellen (Helgesen 2004).

Avsender > Enkoding

w

Budskap #b Kanal

!

Reaksjon < Mottaker [« Dekoding < Stay

Modell II: Gjennomstrommingsmodellen (Helgesen 2004, 58).

2.2.2 Avsender

En avsender av et budskap kan vaere enten en formell eller informativ kilde. En formell kilde kan
vare kommersiell bedrift, mens en uformell kan vare familiemedlem eller en god venn
(Schiffman, Kanuk og Hansen 2008). Det som er viktig med budskapet, er avhengig av hvem
avsender er. For at effektene vi ensker skal fa utslag, er det av betydning at avsender oppfattes
som troverdig (Casstevens 1979). Hvis mottaker mener at avsender kun ensker 4 selge en vare,
og ikke er opptatt av a lese forbrukerens problemer, vil ikke avsenderen lykkes (Schjelderup og

Knudsen 2007).



2.2.3 Enkoding
Med enkoding kan vi forsta avsenders valg av tegn, symboler og ord som brukes i budskapet for
a fremheve det som skal formidles (Helgesen 2004). Avsenderen mé benytte seg av de

elementene som er best i forhold til det budskapet som skal formidles.

2.2.4 Budskap
Budskapet kan enten vare verbalt, ikke verbalt eller en kombinasjon, og innebarer det
avsenderen prover a fortelle og den formuleringen som benyttes (Helgesen 2004; Schiffman,

Kanuk og Hansen 2008).

2.2.5 Kanal

Medier er den kanalen som skaper en forbindelse mellom avsender og mottaker (Casstevens
1979). Medier kan vaere upersonlig, som massemedier, eller mellommenneskelig, slik som en
formell samtale mellom en selger og en forbruker. Avsenderen mé ha innsikt i hvilke medier

malgruppen benytter seg av (Samuelsen, Peretz og Olsen 2010).

2.2.6 Stey

Stey kan vere bokstavelig, eller andre distraherende elementer som reduserer kvaliteten pé
kommunikasjonsprosessen (Kaufmann og Kaufmann 2009). Eksempler pa stoy kan vaere
reklame, som kan forstyrre eller blokkere effekten av budskapet, og omvendt, og man kan derfor

si at mediestay reduserer effekten av all kommunikasjon (Helgesen 2004).

2.2.7 Dekoding
Dekoding er det motsatte av enkoding, og handler om hvordan mottakeren fortolker budskapet
(Helgesen 2004). For en effektiv kommunikasjon md mottaker oppfatte budskapet slik som

avsenderen vil at det skal bli oppfattet.

2.2.8 Mottaker
Mottakeren spiller en sentral rolle i kommunikasjonsprosessen. Det ma vare noen forutsetninger
til stede for at budskapet skal komme frem til mottakeren, og det er at forbrukeren mé vare

tilgjengelig, interessert, villig til & here og forstd det avsendere prover & formidle (Helgesen

2004).



2.2.9 Reaksjon

Reaksjon av kommunikasjonsprosessen er avhengig av flere faktorer, som om budskapet blir sett,
hort eller forstétt. Det kan oppsté indre eller ytre reaksjoner hos mottakeren. Indre reaksjoner vil
si at mottakeren for eksempel kan utvikle forstaelse og positive holdninger for det budskapet
handler om, mens ytre reaksjoner handler om at mottakeren gjor noe, for eksempel kjoper
(Helgesen 2004). Ved a oppna disse reaksjonene er det viktig at virkemidlene 1

markedskommunikasjonen er komplett for & oppna ensket mal.

2.4 Markedskommunikasjon

Markedskommunikasjon har sterk tilknytning til forbrukeratferd, og er i tillegg en del i
markedsforingsprogrammet. Det finnes seks ulike kommunikasjonstiltak som en bedrift kan
benytte seg av. Dette er reklame, sponsing, sales promotion, public relations, trade promotions og
personlig salg (Helgesen 2004). Hensikten med markedskommunikasjon er at det det overfores et
budskap fra sender til mottaker. Det oppstar en informasjonsoverfering og deretter en pavirkning
av mottakeren, der onsket sluttresultat er kjop av bestemte varer og tjenester. I enkelte tilfeller
forekommer budskapet ogsa for & skape oppmerksomhet eller & gjore varer bedre kjent for
forbrukeren. Disse to nevnte effektene kan vaere nedvendig forutsetninger for & oppna

kjopshandlinger og merkevalg (Helgesen 2004).

2.4.1 Reklame

Reklame er betalte budskap fra naeringsdrivende, som bestér av tilbud med varer som er rettet
mot forbrukere, neringslivet og offentlige virksomheter (Fu og Chen 2012). Dette forekommer
ofte i massemedier slik som internett, aviser, tv, magasiner, radio, ukeblader og som
direktereklame. Kommunikasjonstiltaket er ofte det som er mest kjent og synlig for folk flest
(Helgesen 2004). Denne formen for markedskommunikasjon er til for & pavirke forbrukerens
beslutninger og valg, fordi det er forbrukerens beslutning som er avgjerende for reklamens
endelige mal (Blindheim 2004). Teoribegrepet i oppgaven anvendes for & undersoke

reklamebaserte innlegg som forekommer hos en rekke bloggere.

2.4.3 Sponsing
Sponsing er et kommunikasjonstiltak som bedrifter kan benytte seg av, som vil si at bedrifter
betaler for far a fa sine merker eksponert (Cunningham 2010). Tanken bak dette er at det skal

fremme bedriftens goodwill, dette gjores ved at bedrifter ensker at forbrukeren skal knytte en



kopling og assosiere selve merkevaren med begivenheter, mennesker og bedrifter som den er blitt
eksponert hos (Blindheim 2004). Det er to méter a utfore sponsing pa, dette er kommersiell eller
filantropisk sponsing (Calderén-Martinez, Mdas- Ruiz, Nicolau- Gonzélbez 2005). Kommersiell
sponsing innebarer at det er et markedsstrategiskvirkemiddel, det vil si at bedriften prover &
oppna direkte fordeler av sponsingen og filantropisk sponsing er det motsatte av dette — det vil
heller ga til et veldedigformal. I denne oppgaven blir det aktuelt & se etter kommersiell sponsing,
som skyldes at bedrifter gjor et samarbeid med bloggere for & oke kjennskap til merkevaren.
Samarbeidet vil innebere at bloggeren vil fi sponset et produkt som bloggeren mé skrive en

produktomtale om.

2.4.4 Sales Promotions

Dette er et kommunikasjonstiltak som baserer seg pa & gjore salgsfremmende tiltak i forretninger
som er rettet mot forbrukerne, og tiltakene kan fremvises i form av eksponeringer,
demonstrasjoner og tilbudsaktiviteter. Slike tiltak forekommer i samarbeid med distributerene og
leveranderene. Malet med et salgsfremmende tiltak er & fa forbrukeren til 4 bli kjent med, prove
eller skifte til et nytt merke, eller fi forbrukeren til & holde seg til det merket den allerede
benytter. Det finnes en rekke andre forslag til hvordan sales promotions kan benyttes (Helgesen
2004, 18). I vart tilfelle vil vi se pa hvordan bloggere fremstiller rabattkuponger eller koder,
konkurranser og lignende som en mottaker kan benytte seg av, enten i en fysisk butikk eller i en
butikk pa internett. Dette kan forekomme som et ”VIPsalg”. Bloggere publiserer da et innlegg
hvor de i teksten henviser leseren til & klikke seg inn pa en bestemt link og hvor de benytter seg
av en rabattkode som vil gi gode fordeler for leseren. Det er kun de som har denne koden som

kan benytte seg av tilbudet.

2.5 Holdninger

Holdninger hos forbrukeren kan vare avgjerende for valg av et merke fremfor ett annet. For & fa
en forstaelse av hvordan forbrukere velger i et hav av ulike merkevarer, kan det vaere
hensiktsmessig & fi en forstaelse av holdningene. Vi skal gjennom oppgaven se pd om en blogg
kan vere en faktor som pavirker holdningen til forbrukeren. Vi skal se pd definisjonen pé
holdninger, og deretter pd TRA modellen for & fa en forstéelse av hvordan holdninger oppstar
eller endres. "Holdninger kan defineres som summen av positive og negative evalueringer av et

objekt. En positiv holdning til et merke eller produkt kan eke sannsynligheten for attraktivt atferd



som kjep og gjenkjep” (Deving og Svensson 2010, 201).

En holdning er en ikke-observerbar variabel, og eksisterer inni individet (Samuelsen, Peretz og
Olsen 2010). Holdninger til forbrukeren dannes gjennom erfaring, handling eller kunnskap, og
kan overfores fra referansegrupper’ eller andre grupper den enkelte identifiserer seg med.
Holdningene uttrykkes gjennom oppfatninger og meningsytringer til objekter, gjennom
reaksjoner eller handlinger. En holdning kan ogsa betegnes som en fordom, hvis den i en sosial
sammenheng blir en del av forbrukerens selvoppfatning. Pa dette grunnlag vil ogsé en holdning
vare med pa & bestemme hvordan en forholder seg til ny informasjon, positiv holdning til en vare
kan gjere at forbrukeren forholder seg positivt til et nytt produkt (SNL II).

Holdninger er leert, det betyr at holdninger som er relevant for kjepsatferd er et resultat av direkte
bruk av produktet, mediereklame eller internett. Holdninger vil ogsé variere fra situasjon til

situasjon (Schiffman, Kanuk og Hansen 2012).

2.5.1 TRA — The Theory of Reasoned Action

The Theory of Reasoned Action er en modell som forklarer holdninger til forbrukeren. Den
forteller hva som er driverne bak holdninger, samt intensjonen til handling (Schiffman, Kanuk og
Hansen 2012, 239). Modellen forklarer forbrukerens atferdsmessige intensjon som utfall av tro
og holdninger (Southey 2011, 43-50; Richardson, Zuoming og Hall 2012, 172-193).
TRA-modellen har to komponenter som grunnlag for atferden. Den forste komponenten er
forbrukerens personlige mening til endret holdning, mens den andre forklarer hvordan
forbrukerens oppfatter referansegruppens mening om endret atferd (Richardson, Zuoming og Hall

2012, 172-193).

1 En referansegruppe kan betegnes som foreldre, venner eller bekjente.



o Comply

Modell III: TRA-modellen (Southey, 2011, 43-50).

Beliefs handler om at forbrukeren selv har troen pi at atferden kan fore til et spesielt utfall
(Schiffman, Kanuk og Hansen 2012, 239). Evaluation omhandler forbrukerens vurdering av det
gitte utfallet, og om atferden forer til et positivt eller negativt utfall (Richardson, Zuoming og
Hall 2012, 172-193). Til sammen skaper dette atfitude, som er den holdningen forbrukeren selv
har til endret atferden (Schiffman, Kanuk og Hansen 2012, 239).

Normative beliefs er hva referansegruppen mener om endret atferd, og om den burde
gjennomfores eller ikke (Schiffman, Kanuk og Hansen 2012, 239). Motivation to comply forteller
om forbrukernes tilbgyelighet til & handle pa liknende méte som referansegruppen (Richardson,
Zuoming og Hall 2012, 172-193). Disse to komponentene skaper den subjective norm, som er
forbrukerens oppfattelse av hvordan referansegruppen ser pa ensket om endret atferd. Denne
normen kan i noen tilfeller vaere sa sterk at den overvinner og endrer forbrukerens egen holdning.
Det kommer an pa hvordan forbrukeren velger & vektlegge egne holdninger, i forhold til
referansegruppens (Schiffman, Kanuk og Hansen 2012). Den holdningen forbrukeren selv har til
endret atferd, sammen med den subjektive normen, skaper intensjonen om a endre atferd eller
ikke endre atferd. Det er dette steget som pavirker forbrukerens atferd (Schiffman, Kanuk og

Hansen 2012, 239).



2.6 Forbrukeratferd

Den atferden en forbruker viser nér de sgker etter, kjoper, bruker, evaluerer eller kvitter seg med
produkter, kalles forbrukeratferd (Schiffman, Kanuk og Hansen. 2008). For a forstd forbrukerens
atferd kan man ta utgangspunkt i beslutningsprosessen (Percy & Elliott 2009).
Beslutningsprosessen oppstar i god tid for selve kjopet, forst ved et enske om a kjepe noe,
deretter innhentes kunnskap som vil ende i forskjellig forstaelser (Schiffman, Kanuk og Hansen

2008).

2.6.1 Beslutningsprosessen

Informasjonssek eller reklameeksponering er to utlesere for erkjennelsen av et behov, og det er
her forbrukere er mest mottakelige for ny informasjon (Percy & Elliott 2009). Blogg kan brukes
som et sted for & innhente informasjon, eller et sted & bli eksponert for reklame pa. For & fa en
bedre forstaelse av hvordan bloggere kan bruke dette effektivt, kan det veere hensiktsmessig a vite
hvilke rolle ulike mennesker spiller i denne prosessen. I mange tilfeller er det flere enn én person
som er involvert.

De fem aktuelle rollene i beslutningsprosessen er:

Initiativtaker

o Den som foreslar at noe skal kjepes eller brukes, eller den som har innsett et
behov.
- Pavirker
o Den som anbefaler eller pavirker kjopet.
- Beslutter
o Den som velger hvilket produkt som skal kjepes, og som fatter det endelige valget.
-  Kjoper
o Den som foretar kjoper, som enten gar i butikken eller handler pa nett.
- Bruker
o Den som skal bruke produktet som er kjopt.

(Percy & Elliott 2009).

Det er hensiktsmessig & forsta de ulike rollene i prosessen for beslutning. Det er ikke alltid
reklame rettes mot en enkeltperson, sd det er viktig & forsta samsvaret med budskapet til rollene,

for & oppna effektiv kommunikasjon (Percy & Elliott 2009).



I rollen som initiativtaker prover man & vekke en interesse rundt et produkt hos forbrukeren. De
som foresldr at det skal velges et merke fremfor et annet, er initiativtakere. Det kan vere bade seg
selv eller din referansegruppen, ettersom om man blir pavirket eller velger uavhengig av andre.
De samme kriteriene gjelder rollen som pavirker. Her kan det vare bade forbrukeren selv som
pavirker til valg av produkt, s& vel som referansegruppen.

Forbrukerens rolle som beslutter er de som tar den endelige beslutningen om hvilket merke eller
produkt som skal velges. Her er det viktig at reklame og kommunikasjonstiltak stimulerer til et
positiv kjepsintensjon. Forbrukeren er selv den som stér for beslutningen om valg av produkt. De
tidligere rollene er med pé a farge denne avgjorelsen.

Kjoper er den personen som foretar kjopet. Kjoperen og beslutteren trenger ikke & veere samme
person, ettersom det kan veare andre som gjor kjopet, eller om kjepet blir gjort for andre. Den
siste rollen er brukeren, og er den personen som skal bruke produktet. Brukeren trenger ikke
vaere verken initiativtaker, pavirker eller beslutter. Brukeren er likevel endel av prosessen, i og

med at det er denne rollen som kan vere avgjerende for bruk og eventuelt gjenkjop.

3.0 Metode

3.1 Innledning

Metodelere er et redskap som systematisk og planmessig gir oss et grunnlag for maten data
samles inn pd, analyseres og tolkes — altsd oppgavens reliabilitet (Holme og Solvang 1996).
Metode kan defineres som en fremgangsmate for 4 fa frem informasjon om den sosiale
virkeligheten, hvor hensikten er 4 bidra til en bedre forstaelse av samfunnet vi lever i (Holme og

Solvang 1996; Johannessen, Kristoffersen og Tufte 2011, 29).

I punktene nedenfor skal vi gjore rede for, og begrunne valg vi har foretatt med innsamling og
analyse av data. Vi skal beskrive hvilken tilnerming vi har valgt, for sd og se pa
forskningsdesign, datainnsamlingsmetode, utvelgelse av informanter, rekruttering, og til slutt
fremgangsmaéten for analyse av datainnsamlingen.

Undersokelsens problemstilling og formél er avhengig av hvilken tilneerming man velger. Det
finnes i folge Johannessen, Kristoffersen og Tufte (2011), to tiln@rminger innenfor forskning,

naturvitenskaplig og samfunnsvitenskapelig.



Vi har valgt et samfunnsvitenskapelig perspektiv fordi intervjuobjektene er individer som er
kommuniserende og fortolkende. I samfunnsvitenskapelig metodelaere skilles det mellom
kvantitativ og kvalitativ metode.

I kvantitativ metode vektlegges utbredelsen av fenomener, mens i den kvalitative metoden er det
onskelig 4 fa en dypere innsikt og forstaelse i hvordan mennesker tenker (Askheim og Grenness
2008; Johannessen, Kristoffersen og Tufte 2011). Intervjuprosessen gar mer i detaljer i kvalitativ
metode, og prosessen er mer kompleks. Nér man stiller spersmal 1 den kvantitative metoden er
det ofte overfladiske svar man fér, mens i den kvalitative metoden er oppgaven a fa dypere svar
som reflekterer over tanker og holdninger til forbrukeren. Gér man i dybden er svarene mer
palitelige siden de er mindre kontrollerte, og det er & anta at disse svarene er mer emosjonelle enn

rasjonelle (Barnham 2012).

Vi gnsker a forsta hvordan virkemidler blir tatt i bruk pé blogginnlegg, og hvordan leseren
pavirkes av produktomtaler. Vi ensker derfor a f fyldig og informative beskrivelser fra
informantene. P4 grunnlag av dette ma vi velge & benytte oss av en kvalitativ tilneerming for &

besvare problemstillingen vér.

3.2 Forskningsdesign

Forskningsdesign handler om de ulike elementene man skal ta stilling til i en analyseprosess. Det
skal tas stilling til hva og hvem som skal undersegkes, og hvordan undersekelsen skal
gjiennomfores (Johannessen, Kristoffersen og Tufte 2011).

I den kvalitative metoden er det flere forskningsdesign & velge mellom, blant annet
fenomenologi, grounded theory, etnografisk design og casedesign. Valg av forskningsdesign er
styr av underseokelses formal. Vi har valgt et fenomenologisk design som betyr & utforske og
beskrive mennesker, deres erfaringer med, og forstaelse av et fenomen (Johannessen,
Kristoffersen og Tufte 2011).

Ettersom vi er ute etter 4 forstd meningen med et fenomen, sett gjennom informantenes oyne, mé
vi se handlingen i den sammenhengen den forekommer i, og derfor vil denne tilnermingen vere
best egnet til 4 besvare var problemstilling og vért formal. Det skal tas utgangspunkt i semiotikk

og retorikk som analyseverktoy, for a forsta blogginnleggene.



3.3 Utvelging av informanter

Med bakgrunn i at det er valgt kvalitativ tilnerming vil utvelgelse av informanter vere strategisk.
Strategisk utvelgelse gar ut pa at forskeren tenker hvilken malgruppe som ma delta for 4 fa samlet
nedvendig data. I neste steg vil forskeren velge personer fra mélgruppen som skal delta i
undersokelsen (Johannessen, Kristoffersen og Tufte 2011).Vi gjere rede for de valgene vi tok med
tanke pa utvalgsstrategi, utvalgssterrelse og rekruttering. Valgene er basert pa hva vi ansa som pa

best mulig méte besvarer var problemstilling.

3.4 Utvalgsstrategi

I kvalitative undersekelser er valg av informanter svert relevant. Dette begrunnes med at det
ma4 velges et riktig antall informanter, sluttresultatet av datamaterialet ma vaere av kvalitet, som
kan gi grunnlag for tolking og analyse (Johannessen, Kristoffersen og Tufte 2011).
Utvalgsstrategi er de valg forskeren foretar for & begrunnet sitt valg for rekruttering av
informanter. Det er ulike mater a sette sammen strategiske utvalg pa, og rekrutteringen ma skje
pa bakgrunn av hensikten med studiet (Johannessen, Kristoffersen og Tufte 2011). Utvalget ble
satt sammen ved bruk av kriteriebasert utvalg. Vi valgte informanter basert pa folgende
kriterium: “Informantene ma ha lest og evt. kjop et produkt som har vaert annonsert/omtalt pa
en ekstern blogg.” Dette kriteriet er valgt fordi vi vil se hvordan en produktomtale kan pavirke
forbrukeren. Informantene méa vere kvalifiserte, ved & ha forutsetninger for & svare pa det vi

onsker & underseke (Askheim og Grenness 2008).

3.5 Utvalgssterrelse

Kvalitativ metode kjennetegnes ved at vi prover & fi s& mye informasjon om et begrenset antall
informanter. I kvalitative intervjuer er det vanlig med et utvalg pa 10 — 15 informanter
(Johannessen, Kristoffersen og Tufte 2011, 104). For gjennomfering av intervjuer vil det vare
vanskelig 4 kartlegge hva som vil vare nok intervjuer, og mange forskere mener at man skal
intervju helt til man ikke far noe ny informasjon, vi snakker da om en grenseverdi (Johannessen,
Kristoffersen og Tufte 2011). Det er bestemt at vi ikke onsker a fastsette hvor mange informanter
vi skal intervjue til dybdeintervjuene, med grunnlag pa grenseverdien. Antall informanter ble

bestemt fortlopende under intervjuene.



3.6 Rekruttering

Det er mange beslutninger forskeren ma foreta for selve rekruttering settes i gang, og det er flere
maéter 4 gd frem pa for a rekruttere informanter. Noen eksempler pd fremgangsmaéter er personlig
rekruttering, rekruttering pa ett bestemt sted og sneballmetoden (Johannessen, Kristoffersen og
Tufte 2011). Med sneballmetoden sper forskeren personer om de har kjennskap til noen i
maélgruppen som vil delta pd et intervju. Dersom dette er tilfellet kan forskeren be om
kontaktinformasjon og videre ta kontakt med personen.

Vi har valgt & rekruttere vare informanter etter denne metoden. Dette gjor rekrutteringen enklere
for oss som studenter, da vi kan benytte oss av vart sosiale nettverk. Med tanke pa var egen alder
og avgrensningene som er satt, vil det vere tidsbesparende & velge denne metoden, og det vil

ogsé veare lettere 4 fA med informanter i undersekelsen (Lamatic 2011).

4.0 Datainnsamling

4.1 Innledning

Under dette punktet vil vi forklare synspunktene i henhold til intervjuprosessen. Det skal forst
gjores rede for datainnsamlingsmetoden som er blitt brukt og videre vil vi ta for oss utformingen
av intervjuguiden. Vi vil gjere rede for hvordan dybdeintervjuene foregikk og belyse hvordan

observasjonene ble gjennomfort. Til slutt gjeres en evaluering av intervjuene og observasjonene.

4.2 Datainnsamlingsmetode

I den kvalitative tilneermingen skilles det mellom tre forskjellige metoder & samle inn data pé.
Disse tre metodene er fokusgruppe, dybdeintervju og observasjon. Personlige dybdeintervjuer ble
valgt som intervjuform. Et intervju er definert som en samtale med en struktur og et formal (Berg
og Lune 2012). Hensikten med dybdeintervju er fa informasjon om folelser, tanker, intensjoner
og atferd, som man ikke far tak i fra rene observasjoner. Uten denne informasjonen har ikke
observasjon noe relevans. Hovedformélet med intervjuer er 4 gi, og se pa de egenskapene som
har interesse for oss, fra informantenes perspektiv. Det skal alltid starte med en antagelse om at
informantens perspektiv har mening (Lamatic 2011).

Ved observasjon er forskeren til stede i situasjoner som er aktuelle for studien, og noterer sin
deltakelse med sanseinntrykk pd bakgrunn av hersel, syn og erfaringer (Johannessen,

Kristoffersen og Tufte 2011). Fordelen ved a benytte seg av observasjon er at forskeren kan fa



nyttig informasjon som kan vare vanskelig & fa tilgang til ved bruk av andre metoder, som for
eksempel intervju.

Med tanke pd den tilneermingen vi har valgt, vil det vaere hensiktsmessig 4 anvende seg
dybdeintervju og observasjon. Dette er fordi vi er nedt til & se om resultatene som kommer frem
av fokusgruppene, er i overenstemmelse med det vi far av dybdeintervjuene. Videre er hensikten

med & benytte seg observasjoner, og fa 4 undersegke hvordan et blogginnlegg er utformet.

4.3 Semi-strukturert intervju

Det finnes tre forskjellige mater & strukturere et intervju pé: ustrukturert, semi-strukturert og
strukturert. Ved et ustrukturert intervju bestar intervjuguide av dpne spersmal som kan tilpasses
situasjonen. I et semi-strukturert intervju er intervjuguiden en mal som forskeren kan forholde
seg til, men rekkefolgen, tema og spersmal kan gjers om underveis. Sistnevnte mé forskeren
forholde seg til forhandsbestemte sporsmal og tema, og det er gitt faste svaralternativer
(Johannessen, Kristoffersen og Tufte 2011). Det er valgt & benytte seg av et semi-strukturert
intervju. Dette gjores for & forstd den komplekse atferden til informantene, slik at ingen

forhandskategorisering kan begrense studien (Postholm 2005).
4.4 Intervjuguide

4.4.1 Utforming

Intervjuguide er forankret i teori, ettersom temaene har sitt utgangspunkt i teori (Postholm 2005).
Siden vi har valgt & benytte oss av et semi-strukturert intervju, fikk vi muligheten til & folge en
overordnet intervjuguide, men likevel vaere fleksible og komme med oppfelgingsspersmal etter
behov. Intervjuene ble enklere a gjennomfoere og ga informantene mulighet til besvare flere
sporsmaél uten & vare klar over det. Forskeren fikk en mulighet til & fa rikelig med informasjon
fra intervjuene til & besvare problemstillingen. Med utgangspunkt i en overordnet intervjuguide
som er delvis strukturert, vil det veere enklere & sammenlikne og analysere svarene.

Intervjuguide ligger som vedlegg 1.

4.4.2 Gjennomfering
De personlige dybdeintervjuene ble gjennomfoert over en periode pé tre uker. Informantene ble
forst kontaktet per telefon, og det ble senere sendt ut en mail om studiens formal. Vi innledet

intervjuet med & presentere oss selv og prosjektets formal. Videre informerte vi om betydningen



av intervjuet, tilbakemeldinger og resultater. Vi gikk igjennom hvordan intervjuet skulle
dokumenteres og at det ville bli benyttet bAndopptaker og notater underveis. Innledningsvis
startet vi med 4 stille enkle faktaspersmal, og introduksjonsspersmal for & bekrefte
utvalgskriterier som er satt for informantene.

Vi opplevde at ikke alle informantene gav like utfyllende svar, men vi mener selv at vi har fatt
tilstrekkelig informasjon til & besvare problemstillingen. Intervjuene bar preg av en uformell tone
og det var en god dialog mellom forsker og informant.

Etter hvert intervju var det satt av ca. 20 min til 4 notere ned viktige momenter som forekom
under intervjuet. Det ble lyttet til intervjuene fra bandopptakeren to til tre ganger, og notater ble
lest igjennom for alle tre transkriberte intervjuene sammen. Transkribering av alle intervjuene

finnes i vedlegg 111 — XIII.

4.5 Observasjon

Observasjon er den strategien som blir hyppigst brukt ssmmen med andre metoder for innsamling
av data. Vi har derfor valgt & benytte oss av observasjon, i tillegg til de personlige
dybdeintervjuene. For a forsta den sosiale virkeligheten er observasjon den beste metoden for & fa
tak 1 dybde og bredde, kompleksitet og flerdimensjonalitet. Observasjon egner seg ogsd nar man
onsker & se hvordan fenomener oppstar, utfoldes og tolkes (Johannessen, Kristoffersen og Tufte
2011). Vi valgte & benytte oss av observasjon da vi gnsker a fa bekreftet at de opplysningene vi
fér 1 intervjuene faktisk stemmer, og for & se hvilke virkemidler bloggeren tar i bruk i sine
blogginnlegg. Videre ble funnene i observasjonene sett opp mot svarene fra intervjuene for & se
om produktomtale pé blogg har en effekt pé leserne.

Analyseenheten, som er de eller den som studeres, er i véart tilfellet bloggene som informantene
har handlet fra. Dette kommer frem av intervjuene.

Vi har observert fenomenet i dets naturlige kontekst, hvor forskerne har benyttet seg av en skjult
observasjon. Med skjult observasjon menes at analyseenhetene ikke vet om at de blir observert
(Askheim og Grennes 2008). Dette er valgt for 4 unnga at informantene oppferer seg unormalt
eller gir oppgir feil informasjon. Videre har forskerne valgt a ga inn i felten som ikke-deltakende
observaterer. Dette inneberer at forskeren holder avstand til informanten og tar ikke del i den
naturlige konteksten som observeres. Dette blir i teorien kalt for fullstendig observater (Postholm

2005). Observasjonene er 4 finne i vedlegg IX — XIV.



4.6 Evaluering

4.6.1 Personlige dybdeintervjuer

Med vért utgangspunkt og vare forutsetninger, bekreftet informantene mange av
analysespersmélene. Vi har fatt innsyn og mer informasjon om et fenomen som vi i starten av
dette studiet ikke hadde. De innhentede svarene var relevante for studien, og det viste seg at vi

fikk svar pd akkurat det vi ensket med de spersmalene vi stilte.

4.6.2 Observasjon

Med bakgrunn i at observasjonen fant sted etter dybdeintervjuene, fikk vi bekreftet og avkreftet
mye av svarene informantene kom med. Vi fikk observert hvordan bloggere skriver, og ikke
minst henvender seg til leseren. Det kom tydelig frem av observasjonen hvilke virkemidler som

ble brukt, som igjen gir bekreftende svar pa vére analysespersmal.

5.0 Dataanalyse

5.1 Innledning

I denne delen av studiet skal vi beskrive hvordan vi har analysert de data vi har hentet inn. Forst
har vi tatt for oss analyseverktay, hvor vi har gjort rede for teori som vi bruker for
analyseprosessen. Pa bakgrunn av dette, begrunnes valg av analysemetode. Deretter skal det

forklares hvordan dataene er redusert og til slutt vil vi kommentere studiens kvalitet.

5.2 Analyseverktoy

Kommunikasjon er et negkkelord for bedrifter som gnsker & na ut til en bestemt kundegruppe.
Uten kommunikasjon ville en ikke kunne tale til publikum pa noe som helst méte. Sosiale medier
er en relativ ny form for kommunikasjon, og har i stor grad tatt over mye av kommunikasjonen
mellom bedrift og forbruker. Som denne oppgaven forteller, er blogg blitt en populer
kommunikasjonskanal for bedrifter a ta i bruk. Semiotikk og retorikk er analyseverktey som kan

brukes for & fa en forstéelse av hvordan forbrukeren oppfatter budskapet i en tekst.

5.2.1 Semiotikk
Semiologi er et begrep den sveitsiske sprakteoretikeren Ferdinand de Saussure har skapt, som

handler om tegn-teori. Teorien gar ut pa 4 lese tegn — 4 sette de ulike elementene sammen til en



helhet. Semiotikk kan bli definert som tegn, og tegnets mening (Ogilvie og Mizerski 2011, 652).
Saussure mener betydningen av et tegn ma ligge i at tegnet far mening gjennom sitt forhold til
andre tegn (Gripsrud 2011). Videre mener han at tegn er en helhet, bestdende av det materielt
uttrykket og det immaterielt (idemessige) innholdet. Det materielle innholdet er streker, prikker,
figurer eller noe annet fysisk, eller mindre handgripelig, som vi forbinder med en ide eller
forestilling. Vi tenker knapt over denne forbindelsen, fordi den skjer ifolge en regel eller kode vi
har laert oss en gang for lenge siden (Gripsrud 2011, 117).

Innenfor semiotikken kan tegn variere i forhold til situasjonen de befinner seg i, dette er en del av
begrepets funksjonelle dimensjon, altsa at den er situasjonsbestemt. En kan derfor si at

kommunikasjon blir bestemt av badde avsender og mottakers “sted” og ’formal” (Gripsrud 2011).

Tegntypen
Peirce, en annen teoretiker innenfor semiotikken, deler tegn inn i tre deler, alt etter hvilken type
logisk forbindelse det er mellom tegnet og det det star for (Gripsrud 2011, 125). Tegntypene kan
brukes for & kategorisere hva tegnene betyr, bade tekst og bilder (Gripsrud 2011).

- Symboler — tegn som har en helt tilfeldig forbindelse. Dette er leerte koder for

betydninger av noe.
- Ikoner — tegn som likner pa det de star for.
- Index — det som “peker pa” det det star for. Her er det en kausal relasjon mellom tegnet

og det det star for.

Denotasjon og konnotasjon

Denotasjon og konnotasjon vil brukes i analysen for & preve og forsta hvordan forbrukerne
oppfatter et blogginnlegg. Nar mennesker leser et budskap, skjer dette i to deler. Denotasjonen
betegner den forste, ”direkte” betydningen av det vi eksponeres for, mens konnotasjonen er den
andre, indirekte betydningen. Dette er analytisk sett en forklaring pa hvordan mennesker leser en

tekst, men 1 praksis skjer dette samtidig, uten at vi tenker over det (Gripsrud 2011).

Syntagme og paradigme

For a forstd hvordan tekst og bilde er bygd opp, og hvilket tema man kan forstd av denne
oppbyggelsen, er to sentrale begreper syntagmer og paradigmer. Syntagme omhandler

forlepsdimensjonen i en tekst, altsé rekkefolgen av tegn i en setning. Paradigme er tekstens



nokkel til tema, det vil si hva de handler om ved & gé i dybden, og hvordan emner blir behandlet.

Syntagmene bygges opp av paradigmer — kategorisering av setningsledd (Gripsrud 2011).

5.2.2 Retorikk

Retorikk er et overbevisningsverktey bloggere kan ta 1 bruk for & pavirke forbrukeren. Begrepet
oppsto som en refleksjon over hva som kjennetegner gode taler, det vil si taler som virker
overbevisende pa tilhererne, og i1 den forstand er effektive (Gripsrud 2011, 164). Retorikk
defineres som “’laeren om kommunikasjon sett fra avsendersynspunkt” (Gripsrud 2011, 163).
Retorikk gjor det mulig & finne middelet for & oppdage meningen med overtalelse. Overtalelse
defineres som et middel for en person eller en organisasjon for & pavirke og overbevise andre
mennesker til a tro eller gjore noe. En overtalelsesstrategi er en kommunikasjonsprosess som
bedrifter, giennom kampanjer, meoter eller diskusjon med interessenter, bruker for a endre eller
justere kunnskap, holdninger og atferd pd en gunstig méte hos méalgruppen (Haase 2012)
Retorikken vil gjore det lettere & forstd hvordan bloggeren strategisk bygger opp et blogginnlegg.
Vi skal analysere ulike tekster og bilder med et retorisk blikk, for & se hvordan de ulike bloggerne
taler til forbrukeren. For a gjere dette vil vi benytte oss av ethos, pathos og logos. Dette er tre
begreper for overbevisning, som Aristoteles har omtalt (Kjeldsen 2006). Ethos er formidlerens
troverdighet, pathos vekker folelser hos mottakeren som er budskapets appell, mens logos er
budskapets saklige innhold, bruk av logikk og resonnering for & overtale mottakeren (Murtagh
20006).

Ethos

Aristoteles mener overbevisning skjer gjennom talerens karakter: talens karakter gjor sin
virkning nér talen fremfores slik at den gjor taleren troverdig” (Kjeldsen 2006, 33).

I forhold til bloggere, kan ethos tas i bruk for & stryke troverdigheten pa innlegget. Méter a gjore
dette pa kan vare at bloggeren selv prever produktet, har lest mye om produktet eller henviser til
linker som viser til informasjon som er gitt. Spersmél som gjerne stilles av forbrukerne innenfor
ethos er om taleren er troverdig, og om taleren vil forbrukernes beste (Gripsrud 2011). En fordel
bloggere kan ta i bruk for & overbevise om dette, er hvis leseren kjenner til bloggeren fra for. Den
spesifikke formen for bruk av ethos, er den som formidles i talen, altsa bruk av spraklige
virkemidler 1 argumentasjon og fremfering (Gripsrud 2011).

Logos

Ord, tale og resonnement er betydningen pa logos, og er det som faktisk sies. Dette er de mest



intellektuelle eller fornuftbaserte overtalelsesmidlene innenfor retorikken (Gripsrud 2011;
Kjeldsen 2006). Bloggeren kan innenfor logos henvise til visuell retorikk (bilder) som en
demonstrasjon pa at det som skrives, faktisk stemmer (Kjeldsen 2006). En idealtaler har evne til &
beherske alle disse tre stiltypene. “Idealtaleren beveger seg altsa mellom alle tre stiltyper og
appellerer med bade ethos, logos og pathos 1 forseket pd a underholde og vekke tillitt, skape
forstaelse, og bevege folk til handling” (Kjeldson 2006, 37).

Pathos

Overbevisning kan ogsé skje nar avsender setter mottaker i en viss sinnstilstand (Kjeldsen 2006).
Disse sinnstilstandene er kraftige, som for eksempel glede, sorg, sinne og medlidenhet. Pathos er
en folelsesmessig overtalelsesmate, og det er viktig & skape pathos hos leseren pa riktig tidspunkt
(Gripsrud 2011). Bloggeren kan innenfor pathos overbevise leserne ved a fortelle om produktets
positive egenskaper, og hva produktet har gjort for dem. Hvordan setninger er formulert, og

hvilke folelser innlegget spiller pé, vil ha utslag for graden av overbevisning.

5.3 Analyse og tolkning

Vi ensker a fortolke informasjonen ut ifra den virkelighetsoppfatningen vi har, og hvordan vi ser
pa verden. I teorien er dette kalt for den hermeneutiske tekstfortolkningen og kan forklare
hvordan forskerens forutsetninger og spersmal til teksten. (Kvale og Brinkmann 2009). Ut i fra
dette skal man vere klar over at analysene vil preges av forskerens egne perspektiver og valg av
teori. Det skal benyttes Ad Hoc som metode for a analysere dybdeintervjuene. Ad Hoc er en
metode som skal sette biter sammen til en helhet, slik at det dannes et fullstendig og helhetlig
bilde av det fenomenet som studeres (Postholm 2005). Dette er vart grunnlag, da vi ensker &
kartlegge meningen og essensen av det vi underseker (Patton 2002). Ad Hoc av de personlige

dybdeintervjuene er lagt som vedlegg I1

5.4 Analyseprosessen

Analysen er gjort med utgangspunkt i svarene fra intervjuguiden. Disse svarene analyseres for a
komme til kjernen for & kunne forsté de ulike informantene. Malet er & forsta den opplevde
erfaringen til informantene ved hjelp av de svarene de gir. P4 denne maten kommer man frem til
den generelle essensen som gjennomsyrer opplevelsen, og intervjuene er pa dette grunnlaget blitt
transkribert.

Dette hjelper oss a utelate irrelevant, gjentatte og overlappende uttalelser (Postholm 2005). Dette



gjor at vi sitter igjen med data som pa best mulig méte besvarer problemstillingen.
Resultatene er tematisert, slik at lik informasjon samles under et felles punkt. Dette gjores forst i
forhold til hvert enkelt informants uttalelser, deretter settes alle uttalelsene sammen. Til slutt

samles denne beskrivelsen til en redegjorelse av fenomenet vi studerer (Postholm 2005).

5.5 Undersgkelsens kvalitet

“Hensikten med kvalitative metoder er som regel ikke a generalisere, men a forsta, utdype
begreper og fenomener” (Jacobsen 2005, 222). ”Undersekelser skal alltid forseke a redusere
problemer som er knyttet studiets validitet (gyldighet) og reliabilitet (palitelighet)” (Jacobsen
2005, 222).

5.5.1 Er resultatene gyldige?

Med validitet menes om resultater er korrekt utledet fra sine betingelser. Vi kan skille mellom to
typer validitet, intern og ekstern (Jacobsen 2005).

Intern validitet gar pa4 om resultatene oppfattes riktig (Jacobsen 2005, 214). Som en del av vér
undersokelse synes vi det var rett at intervjuobjektene fikk tilbakemeldinger om resultatet av
intervjuet, og om de var enig i de konklusjonene vi hadde kommet frem til. I teorien kalles dette
for respondentvalidering. Samtlige av informantene kunne bekrefte at de var enig om at
resultatene virket sanne og realistisk for dem, og blir ofte kalt for gyldighet ved forste blikk
(Jacobsen 2005).

Neste punkt for & evaluere kvaliteten til oppgaven, er & se om vi har intervjuet de riktige
informantene, og om disse har gitt oss riktig informasjon (Jacobsen 2005). Vi ser ikke noen grunn
til & betvile utvalget vi har av informanter. De er aktive brukere av blogger, blir ofte eksponert for
produktomtaler og de har tilstrekkelig kunnskap om fenomenet som skal studeres.

Styrken i vir undersokelse ligger i at vi har data som kan forklare hvilke ssmmenhenger som
forbinder kategoriene (Jacobsen 2005). Informantene vet ikke alltid hva grunnen er til at noe
skjer, og vi som forsker har derfor provd a observere blogginnlegg, benyttet teori og sett pa
resultatene av intervjuene for 4 ta tak i forhold som kan ha betydning for undersekelsen, men som

informanten selv ikke har lagt merket til.



Det har vert en prosess der vi til en hver tid har tilegnet oss informasjon, og dybdeintervjuene er
gjort fortlepende gjennom denne prosessen. Vi ma stille oss kritisk til de intervjuene vi har gjort i
starten, kontra de som er gjennomfort pa slutten av denne forskningsprosessen. Det er slik at
forskerne vil bli mer fokuserte og vet hva de skal lete etter, etter hvert som de har fatt mer
kunnskap om fenomenet (Jacobsen 2005). Selv om vi ma stilles oss kritisk til dette, kan det
likevel vise at det er en form for gyldighet ved dybdeintervjuene, da informasjon som kommer fra

de forste intervjuene er rimelig like, de som ble gjennomfert sist.

5.5.2 Er resultatene palitelige?

I kvalitativ forskning er begrepet reliabilitet gjerne erstattet av begrepet palitelighet. Dette
begrepet er mer hensiktsmessig innenfor kvalitativ forskning fordi det underliggende spersmalet
er om undersekelsen er konsekvent gjennomfert og stabil over tid pa tvers av forskere og metoder
(Postholm 2005). Alt ved forskerne, kan ha en form for pavirkning av informantene, ved maten
vi kler oss pa, hvordan vi ser ut, snakker osv. Dette kalles intervjueffekten (Jacobsen 2005). Vi
ma4 stille oss kritisk til dette, og vi tok en sjans da vi valgte & intervjue informantene hver for oss.
Men vi s ogsa pa dette som en styrke, da vi fikk mye av de samme resultatene. Nar to forskere
kommer frem til samme svar er de til a stole pd (Postholm 2005).

Neste punkt vi kan ta i betraktning for & vurdere underseokelsens kvalitet er i hvilken sammenheng
informasjon har blitt samlet inn i. Det finnes to méter, kunstig eller naturlig sammenheng
(Jacobsen 2005). Kunstig kontekst er nar intervjuene blir avholdt i sammenhenger som ikke er
vanlig for informanten, mens naturlig er det motsatte. Alle intervjuene er gjennomfert i naturlige
sammenhenger, da vi s& pd dette som en fordel for informanten at de kunne fole seg trygg og
komfortabel i situasjonene.

Videre mé vi se pd om det er en planlagt eller overraskende undersokelse (Jacobsen 2005). Begge
maétene taler for seg selv, og vi valgte en planlagt undersekelse, slik at informantene hadde en tid
til & forberede seg pé situasjonene. Vi valgte denne typen fordi vi er avhengig av gjennomtenkte
og utfyllende meninger.

Vi valgte 4 benytte oss av bandopptaker, som gav oss en ngyaktig gjengivelse av samtalene og vi
valgte & transkribere etter hvert intervju for & sikre at vi ikke glemte noe som var essensielt for
oppgaven. For 4 kvalitetssikre analysen har flere av forskerne gatt igjennom kategoriseringen av
enheten for a se om vi har kommet frem til samme resultat. Det var stor enighet i denne

kategoriseringen og vi ser pd dette som en kvalitet til undersekelsen.



5.6 Analyse

Vi skal i denne delen av oppgaven legge frem resultatene vi fikk av intervjuene og
observasjonene. Vi skal ogsa diskutere funn opp mot relevant teori. Videre skal vi besvare hvert
analysespersmél som vil gi grunnlag for svar pa oppgavens problemstilling.

Vi har i observasjonene valgt 4 se bort ifra det visuelle uttrykket som kommer til syne gjennom
videoene i1 observasjon 3 og 4. Dette begrunnes i at videoene kun understreker bildene,
overskriftene og bradteksten som analyseres, og at vi derfor ikke ser p4 denne analysen som

hensiktsmessig. I tillegg onsker vi ikke & overskride restriksjoner pd antall ord.

5.6.1 Analysesporsmal 1
I dette punktet vil vi ta utgangspunkt i hvordan bloggere utformer produktomtaler med
utgangspunkt i observasjonene, disse ligger som vedlegg IX - XIV. Onsket med analysen er &

komme frem til en forstaelse av hvordan blogginnlegg er utformet.

Semiotikk:

Analyse av bilder:

Bildene i innleggene har flere elementer. Vi har valgt & tolke bildene i innleggene som tegn. Dette
er gjort fordi det visuelle symbolet er gitt i en situasjon vi ikke har kunnskap om. Felles for alle

observasjoner er at leseren blir eksponert for et eller flere stillbilder.
Teksttype:

Alle bildene har et index-symbol, da alle bildene peker pa det de det representerer.

Materiell uttrykk:

I observasjon 1 er det bilde av bloggeren, som demonstrerer treningsklaer utenders. Hun viser
produktet fra forskjellige vinkler som utgjor det materielle uttrykket. Det materielle uttrykket i
observasjon 2 viser to par sko, som er vist at kommer fra hvert sitt merke. Det er ogsa skrevet pris
pa produktet pé dette bildet. Observasjon 3 viser bloggeren som har pa seg treningskler og
treningssko. Hun sitter 1 sofaen, eller star foran kameraet, og pd denne méten viser hun frem
skoene fra flere vinkler. I observasjon 4 viser bloggeren frem produktet i pakken, narbilde av

produktet, og en pakke med produktets pafyll. Siste bilde er en bildecollage som viser alle



produkter som er med i goodiebagen. I observasjon 5 kommer det materielle uttrykket til syne
ved bilder av produktene i bruk, og bilder av produktene alene. Navnet pd produktene kommer

godt til syne. I observasjon 6 viser bloggeren to nesten identiske bilder av seg selv, fra brystet og

opp.

Immaterielt innhold:

Bloggeren legger fokus pa treningskler i bildene i observasjon 1. Dette gjor at vi forstar at det er
trening innlegget dreier seg om. Hvordan innholdet i bildene er presentert bekrefter at bildene er
tatt utenders pd dagtid, da bildene er lyse og klare.

I observasjon 2 presenteres skoene bade i tekst og pa bilde som to ytterpunkter. Bildene i
observasjon 3 viser at bloggeren er klar for a trene, dette skyldes at bloggeren at hun har pa seg
treningsklaer og -sko. Elementene i bildet i observasjon 4 kan tyde pé at det er snakk om velvere.
Den hvite bakgrunnen som vises pa bildet kan tyde pa at det er vinter og desto viktigere med
velvereprodukter for 4 unnga terr hud. Observasjon 5 omhandler sminkeprodukter, siden bildene
viser produktene. P4 bildene i observasjon 6 blir det ikke observert noe immaterielle innhold. Det

er ikke mulig for mottakeren a vite at personen pa bildene virkelig har brukt harextension.

Denotasjon:

Pé bildet i observasjon 1 ser det ut som at bloggeren skal pa trening utenders, og denotasjonen
blir derfor trening. I observasjon 2 er det en sammenlikning av to par sko, fra to forskjellige
merker. Denotasjonen som oppleves er sko. Denotasjonen i observasjon 3 er trening, ettersom
bildene viser bloggeren ifert treningsklaer og -sko. Bildene i observasjon 4 viser barberhgvler. Pa
grunnlag av dette oppfattes denotasjonen & vere velvare. I observasjon 5 blir vi eksponert for
ulike bilder av sminkeprodukter, s& denotasjonen blir derfor sminke. I observasjon 6 har
bloggeren tatt bilde av seg selv, fra brystet og opp. Pa grunnlag av dette tror vi denotasjonen er ei

pen jente.



Konnotasjon:

Med utgangspunkt i bildene, blir konnotasjonen i observasjon 1 treningskler og Kari Traa. I
observasjon 2 viser bildet butikken skoene kommer fra, og man kan derfor konnotere til
Nelly.com. Konnotasjonen i observasjon 3 blir Reebok, ettersom teksten pa bildene tilsier dette. I
observasjon 4 skaper bildene tanker og folelser rundt hérfjerning, og konnoterer til merket Shai.
Bildene i observasjon 5 viser merkenavnet, og konnotasjonen blir derfor Artedeco. I observasjon
6 oppleves det vanskelighet med & oppdage bildets konnotasjon, ettersom bildene ikke gir noen

klar symbol for handlingen.

Syntagme:

Sa lenge vi ikke har informasjon om hendelsesforlepet for eller etter bildene ble tatt, er vi derfor
nedt til 4 anta bildenes syntagme. I de fleste observasjonene ser vi kun bilder av produktene og vi
oppfatter derfor ikke noe handlingsforlap. Observasjon 1 og 3 skiller seg ut, ved at det er mulig &
anta en mulig syntagme. Begge innleggene viser bilder av bloggeren ifert treningsklaer og
treningssko. Vi antar derfor at handlingen ligger til trening, ved at bloggeren enten skal pé trening

eller har vert pa trening.

Paradigme:

I observasjon 1 og 3 er det treningskler og treningssko som er hovedinnholdet 1 bildene, og pa
grunnlag av dette blir bildets paradigme, trening. I observasjon 2 er bildets paradigme skoene. |
observasjon 4 og 5 oppfatter vi bildenes paradigme som sminke og velvere, fordi bildene viser til
produkter som omhandlet disse temaene. Det er noe vanskelig & oppdage paradigme i

observasjon 6, ettersom bildene ikke viser noe annet enn bloggeren selv.

Analyse av tekst

Tekstelementene pa samtlige blogger kan gjenkjennes som overskrift og bradtekst. Underveis 1
analysen vil vi gjere redegjore for elementenes funksjon. Definisjonen pd begreper som brukes

underveis, fremkommer i teoridelen under punkt 5.2.1.



Analyse av overskrift

Overskriften har som hensikt & antyde hva teksten skal handle om. Vi kan derfor se pa

overskriften som et tegn, ettersom den skal symbolisere noe.
Tegn:

Vi oppfatter ogsd samtlige overskrifter med tegntypen index. Dette begrunnes i at innholdet i
overskriften “peker pd” innholdet i bredteksten, og vi oppfatter en kausal relasjon mellom

overskriften og bredteksten.

Materielt uttrykk:

Det materielle uttrykket i samtlige overskrifter utgjor “tittelen” pa innlegget. Dette begrunner vi
med at fontsterrelsen er storre enn resten av teksten i innlegget, i tillegg til at den har fa ord, og er

retningsgivende for hva bradteksten handler om (Ressurssidene).

Immaterielt innhold:

I observasjon 1 utgjer ordene det immaterielle innholdet. Ord som “treningglede” kan assosieres
med trening, humer og glede. Ordet er ogsa beskrivende i forhold til ”Get Inspired”, og oppleves
som et positivt beskrivende ord. ”Get Inspired” antar vi er et navn, ettersom det skrives med store
forbokstaver. I observasjon 2 er det idemessige innholdet luksus og budsjett. Dette er ord som
star opp mot hverandre, og vi oppfatter dette som et valg mellom dyrt og billig. Det immaterielle
innholdet i observasjon 3 oppfatter vi som et navn, fordi hele tittelen inneholder store
forbokstaver. Det immaterielle innholdet i overskriften i observasjon 4 utgjeres av ordvalg.
”Tidenes” beskriver subjektivet ”goodiebag”. I observasjon 5 er det idemessige innholdet av
overskriften noe diffust, ettersom ordet er delt opp i bokstaver med bindestreker mellom, og dette
ikke gir noe direkte mening. Leser man resten av innlegget, er det enkelt & forsté at overskriften
er navnet pd merke det skrives om. Det idemessige innholdet i observasjon 6 utgjeres av ordene,
og “tape extensions” uthever seg, og man far en rask forstéelse av at innlegget omhandler

extensionshér. ”Alt man trenger a vite” viser til at dette innlegget inneholder informasjon.



Denotasjon og konnotasjon:

Treningsglede utgjor denotasjonen i observasjon 1. Treningsglede kan konnoteres med ord som
humer, god felelse, sunn og frisk. ”Get Inspired” konnoterer trening og klar. I observasjon 2 er
betydningen av ordene "luksus” og “budsjett”, penger. At begrepet ”VS.” er brukt mellom disse
ordene betyr at de sammenliknes. "Luksus” kan konnotere mye penger, status og velstand, mens
”Budsjett” konnoterer penger, oversikt og sparsom. Denotasjonen i observasjon 3 er "Reebok™.
Ord som trening, kler og sko er det den konnotasjonen som oppfattes i denne overskriften. I
observasjon 4 er tekstens denotasjonen “goodiebag”. Konnotasjonen til ”goodiebag” er gratis
varer og vareprover. Denotasjonen til overskriften i observasjon 5 blir synlig nr man setter de
ulike tegnene til en helhet, nemlig navnet pa merket, Artdeco. Konnotasjonen til navnet er sminke
og skjennhet. “Tape extensions” er det vi oppfatter som den forste direkte betydningen av

observasjon 6. Konnotasjonen for dette blir da hér, langt har og vakker.

Syntagme og paradigme:

Syntagmet i overskriften i observasjon 1, starter med & gi leseren en folelse, med “treningsglede”,
og fortsetter med “nyheter” og ’Get Inspired”, som kan forstis at hun prever & vekke en folelse
og deretter en interesse for nettbutikken. Paradigmet, shopping, mens ’Get Inspired” er navnet pd
nettbutikken. Syntagmet i observasjon 2 er forskjellen pa valg av kjeop av luksusvarer. Ordene
som utgjer tekstens paradigme er ”luksus” og “budsjett”. I observasjon 3 oppfatter vi ikke noe
hendelsesforlopet, ettersom vi tror overskriften kun representerer navn og modell pd produktet
som omtales. Paradigmet i teksten blir "Reebok”, som kommer under kategorien navn.
Hendelsesforlopet i overskriften i observasjon 4 presenterer det forste ordet ”vinn” som vi forstar
som fristende for leseren. Videre forflytter hendelsesforlepet seg til goodiebag, som skaper en
sammenheng ved at man kan vinne goodiebagen. Paradigmet i denne overskriften blir ordet
”vinn”. I observasjon 5 er hendelsesforlapet delt opp i bokstaver, som man gjennom bradteksten
eller etablert kunnskap, kan forsta at stir for merkets navn. Paradigmet blir navnet pd produktet,
”Artdeco”. I observasjon 6 har hendelsesforlopet i teksten en beskrivende form, med grunnlag i at
bloggeren sier i overskriften at man skal informasjon, og avslutningsvis om hva denne
informasjonen omhandler. Paradigmet i teksten er ordet “vite om”, dette kan veere med pa & sette

innlegget 1 kategorien informasjon.



Analyse av bredtekst
Tegntypen:

Tegntypen vi oppfatter for bradteksten, er ikonisk tegn. Dette begrunnes med at teksten star for

det den sier. Dette gjelder for alle seks observasjonene.

Materielt uttrykk og immaterielt innhold:

Felles for alle observasjonene er at de er bradtekster (Ressurssidene). Dette har vi antatt pa
grunnlag av det materielle uttrykket, ved at hovedinnholdet av innlegget ligger her, i tillegg til at
det er denne delen som gir overskriften, bildene og leseren mening. Den er plassert under
overskriften, og strekker seg ut over hele innlegget. Bradteksten er underveis i innlegget delt opp
i flere biter, med bilder i mellom. En kan likevel enkelt se at teksten herer sammen pa grunn av at

fonttype-, farge og sterrelse er lik.

Nér leseren har blitt eksponert for alle tegnene i1 bradteksten, far det immaterielle innholdet
mening. Alle observasjonene gir positiv omtale til produktene som vises. Samtlige innlegg bruker
tegn for a overtale til kjop, enten ved form av a fremheve de positive sidene 1 tekst, bilde eller

video, eller vise til tilbudskoder.

Observasjon 1, 2, 4 og 6 viser til linker til nettsiden hvor produktet kan kjopes. Observasjon 3
skiller seg ut ved at produktet kun er & f i butikken Intersport, og observasjon 5 viser til
parfymerier i Norge. Observasjon av innlegg 2, 3 og 6 forteller leseren prisen pa produktet.
Observasjon 1 leverer ut tilbudskode til leseren, ved at man far med en selvbruningskrem ved
kjop over 500 kr. Observasjon 4 viser til konkurranse hvor man kan vinne ”goodiebag” som

inneholder det omtalte produktet, samt andre ting.

Denotasjon og konnotasjon:

Denotasjonen i observasjon 1 er kler, trening og farger. Konnotasjonen i observasjon 1 er Kari
Traa som merke, kjop av treningsklaer og at farger er mote innenfor treningsklar. I observasjon 2
oppfattes denotasjonen som sko og prisforskjeller. Nelly.com er en del av konnotasjonen.

Treningstey oppfattes som observasjon 3 sin denotasjon. Konnotasjonen som kan observeres i



blogginnlegget er Reebok. Teksten gir lite informasjon rundt annen informasjon enn kun
produktet og dens funksjoner. Den forste betydningen en eksponeres for i observasjon 4 er en
barberhavel for kvinner. Egenskapene med seks blader og selve merket til barberhovelen, er det
vi oppfatter som produktets konnotative betydning. Den denotative oppfatningen vi fir av
observasjon 5 er sminke, lipglosser, eyeliner, og solpudder Nar vi gar neermere inn for 4 analysere
den direkte betydningen til innlegget, finner vi Artedeco sitt merkenavn som den konnotative
betydningen. I observasjon 6 er denotasjonen sterk, og innlegget inneholder bade merkenavn og
produktinformasjon. Den andre, konnotative betydningen er ogsa sterk, og man kan konnotere

betydninger som hér, trender og extensions.

Syntagme og paradigme:

Syntagme i observasjon 1 er at bloggeren forst forteller om sin treningsekt, og dreier innlegget
inn pa treningskler og hva hun selv har brukt. Basert pd dette viser hun til kjop leseren kan gjore
for & “likne henne”. Hun avslutter innlegget med & tilby en selvbruningskrem for de som handler
over 500 kr. Paradigmen i teksten blir trening, ”Get Inspired” og overtalelse til kjop.
Hendelsesforlapet i observasjon 2 er relativt kort: Bloggeren skriver at alle jenter ber ha slike sko
som er fremstilt i bildene, i skapet. Hun skriver kort sin mening om de, og informerer om
prisforskjellen. Tekstens paradigme er sko fra Nelly.com og prisforskjellen pa de. I observasjon 3
blir innleggets syntagme presentert ved positive meninger for merket, og videre vinkler bloggeren
hendelsesforlopet pa selve skoene. Avslutningsvis forteller bloggeren at dette er hennes nye
favorittprodukt innenfor kategorien treningssko. Tekstens paradigme blir i dette tilfellet sko,
Reebok, trening og overbevisning om merke. Hendelsesforlapet i observasjon 4 er satt opp péd en
oversiktlig mate. Informasjon om produktets egenskaper kommer forst, deretter bruksmaéte. Til
slutt i innlegget forteller bloggeren om en mate & {4 produktet gratis, som ogséd medferer at du er
med i en konkurranse om en goodiebag. Ved a ga dypere i teksten, finner vi tekstens paradigme
som 4 prove a fa leserne til & prove dette nye merket innenfor kategorien barberhovel og
hérfjerning. Observasjon 5 har pd samme mate som observasjon 1 og 2 et kronologisk
hendelsesforlap, hvor informasjon, bruksomrader og egne erfaringer kommer pé lopende band.
Det som i midlertidig skiller dette innlegget fra blant annet observasjon 1 og 2, er at det ikke

linkes til en nettside for kjop av produktet. Tekstens dypere mening oppfatter vi ogsa her som



overtalelse til 4 prove produkter fra merket. I observasjon 6 er hendelsesforlopet i bradteksten satt
opp pa en oversiktlig mate, hvor informasjonen kommer etterhvert som man trenger den.
Tekstens paradigme blir fortalt samtidig som tekstens syntagme, ettersom innlegger er oppsatt pa
en méate hvor spersmal og svar kommer etter hverandre. Dette gir et oversiktlig bilde av

informasjonen, og innlegget oppfattes av oss som ryddig, nar sdpass mye informasjon skal deles.

Retorikk

For a gjere en analyse av observasjonene skal vi benytte oss av retorikk som analyseverktey.
Dette har en sammenheng med kommunikasjonsprosessen. For & analysere observasjonene av
blogginnleggene anvender vi teorien bak ethos, pathos og logos. Vi vil ferst analysere ethos ved
alle innleggene, deretter pathos og tilslutt logos.

Ethos

Observasjon 1

Det ble i observasjon 1 funnet lite informasjon om produktene. I innlegget blir den nye
kolleksjonen til Kari Traa presentert av Fotballfrue. Disse produktene har slagordet
”sommerfuglmania,” som er det eneste som blir beskrevet om produktene til Kari Traa.
Fotballfrue har valgt & eksponere store bilder av seg selv ifert produkter fra Kari Traa.
Informasjonen som gis til leseren er primart om hva leseren selv foretrekker ved trening — at det
skal benyttes mye farger pa treningsteyet, hvor produktene kan kjopes og positiv omtale om

nettbutikken Get Inspired. Dette er en svak ethos for Fotballfrue.

Observasjon 2

Deretter i observasjon 2 ble det eksponert produkter fra Friis & Company og Nelly.com.
Forskjellen mellom Friis & Company og Nelly.com er prisen. I dette blogginnlegget er det ingen
slagord, tittelen sier “Luksus Vs. Budsjett”. Bloggeren gir leseren en oppfordring og et valg til &
kjope moteriktige sko. Hun presenterer to relativt like pumps som kun skiller i forhold til
symbolverdi og pris. Méten bloggeren taler pa kan for leseren oppfattes troverdig, da hun i
formuleringen legger ved en oppfordring, og dette kan tyde pa at hun har kunnskap om det hun

uttaler seg om. Dette er ogsa god ethos for produktomtalen i blogginnlegget.



Observasjon 3

I observasjon 3 blir leseren eksponert for produkter fra Reebok. At hun skriver om produktets
egenskaper kan trigge til folelsen om at leseren far et produkt som passer akkurat dem. Bloggeren
legger ogsa ved en video som forklarer hvordan skoens egenskaper og hvordan den skal benyttes
for 4 levere optimalt. Helheten av hvordan bloggeren formulerer seg, og at hun velger & legge ved

en video som bekrefter skoens egenskaper, kan oppfattes som troverdig for leseren.

Observasjon 4

I observasjon 4 blir leseren eksponert for en ny merkevare som er lansert pd markedet. Dette
produktet er kun tilgjengelig for kjep fra produktets hjemmeside. Bloggerens méate a formulere
seg pd gir uttrykk for at produktet er innovativt og nytt pa markedet. Bloggeren har presentert et
slagord for produktet “’slutt pa terr vinterhud”. Hun kobler dette opp mot egen erfaring av
produktet for & gi leseren en trygghets folelse ved at den ikke skjaerer opp huden nar den allerede
er torr og sensitiv om vinteren. Maten dette er formulert pa kan for leseren tyde pa at er troverdig

informasjon.

Observasjon 5

I observasjon 5 presenterer bloggeren produkter fra Artdeco, som leseren kan ha en forstaelse av
allerede ved 4 lese tittelen. Deretter forteller bloggeren selv at hun har testet ut ulike produkter
bade fra merket som hun har laget en produktomtale om, og hva hun ellers har provd. Dette viser
at hun har sterre kunnskap om sminkeprodukter generelt, enn selve merkevaren 1
produktomtalen. Hun uttrykker ogsa i blogginnlegget at det ikke er alle produkter hun pleier &
bytte ut, men enkelte. Dette kan tyde pa at hun fremstar som erlig overfor leseren. Hun forteller
lite om produktenes egenskaper, og heller mer om hvordan hun bruker sminken. Dette vil i
utgangspunktet skape god ethos for henne. Dersom leseren har positive assosiasjoner til henne vil
dette kunne knyttes opp til produktegenskaper og derav vil produktet oppfattes som troverdig av

leseren.

Observasjon 6
I observasjonen presenterer bloggeren et produkt hun har kunnskap og erfaringer om. Dette kan

papekes med tanke pd hvordan tittelen er formulert for leseren.



“Alt du trenger d vite om tape extensions” vil kunne oppfattes som at denne bloggeren er
kunnskapsrik om produktet. Dette skyldes at bloggeren har anvendt produktet over lengre tid.
Videre formuleres budskapet 1 innlegget pd den maten at hun har god kjennskap til bedriften. For
a bekrefte dette kan det vises til at hun besitter relevant informasjon for leseren, hun besvarer
leserens sporsmél. P4 denne maten skaper bloggeren troverdig informasjon for bade seg selv, og
produktet hun har laget en produktomtale om. Hun henviser ogsa til bedriften hun snakker om,
leseren far dermed mulighet til & sjekke opp om informasjonen er troverdig og mulighet til &

prove produktet.

Logos:

Observasjon 1

I observasjon 1 er det presentert lite informasjon om de produktene som er eksponert for leseren.
Eksponeringen av produktene er knyttet opp til en treningsekt bloggeren hadde tidligere pa
dagen, dette har ogsa en sammenheng med bildene som er publisert i innlegget. Dette kan
medvirke til at innlegget oppfattes som saklig og at dette kan bevise at bloggeren kan gé ”god”
for produktene, ved at hun fremstar slik at produktene har blitt testet ut for de har blitt omtalt.

Dette vil veaere en strategi for & overbevise leseren om at produktene er verdt & investeres 1.

Observasjon 2

I observasjon 2 har bloggeren kun formulert tre setninger om innholdet i blogginnlegget som er et
samarbeid med Nelly.com. Bloggeren presenterer i forste leddsetning bakgrunnen for
publiseringen av innlegget, deretter en oppfordring til hvorfor leseren burde ga til anskaffelse av
skoene. I bildet blir merkevarene presentert med utseendet og pris. Under bildene er det lagt ved
en link til utsalgssted, Nelly.com. Avslutningsvis innremmer bloggeren selv at hun ikke ser
forskjell skoene og hun sper om leserens mening. Méten bloggeren legger dette frem pd viser at
avsender er reflektert og har en klar logikk for & overbevise leseren. Overskriften pa

blogginnlegget er ogsa i samsvar med innholdet av blogginnlegget.

Observasjon 3
I observasjon 3 har bloggeren fortalt sin mening om produktene, deretter blir det fortalt om

skoene og dets egenskaper. Flere positivt ladde ord er blitt benyttet mens produktegenskapene har



blitt lagt frem. Méten Kristina Andersen presenterer dette pa tyder pa at hun har mye kunnskap
om produktene. Dette gjelder spesielt informasjonen om skoene, for Reebok sin del vil dette vaere
en fordel i form av at det viser at de er nyskapende i form at de aktivt utvikler nye produkter og at

de benytter seg av en blogger for a skape og vekke oppmerksomhet og kjennskap hos leseren.

Observasjon 4

I observasjon 4 har bloggeren presentert et produkt som er omtalt som verdens forste damehevel
med seks blader. Bloggeren beskriver sin egen brukssituasjon og erfaring av produktet. Deretter
blir det for leserne presentert en konkurranse som de kan delta i ved bestilling av produktet og
hvordan de kan delta. Oppbygningen av blogginnlegget viser at bloggeren er reflektert, da leseren
forst blir kjent med produktet og dets fordeler. Deretter far leseren informasjon om konkurransen
som er hensikten og formélet med innlegget. Dette bekrefter at innlegget innehar saklig og
relevant informasjon. Dette kan forstas ved eksponering av overskriften pé innlegget, som ogsa
har en sammenheng med innholdet i blogginnlegget. Hvordan bloggeren far frem essensen er
gjort pd en stegvis mate slik at innholdet i blogginnlegget blir presentert pa en logisk méte for

leseren.

Observasjon 5

I observasjon 5 innremmer bloggeren at hun i lepet av 2012 har testet massevis av produkter og
at hun ble mest positivt overrasket over merket, som hun presenterer i overskriften pa
blogginnlegget. Maten bloggeren omtaler produktet tyder pé at hun var skeptisk 1 begynnelsen.
Hun sier at hun ikke hadde forventet at kvaliteten skulle vare sd god, men i senere tid kan dette
tyde pa at hun har endret holdningen til produktene fra Artdeco. Hun avslutter det forste avsnittet
i blogginnlegget ved at hun sammenligner produktene fra Artdeco med andre kjente produkter fra
Chanel, MAC og YSL og gir leseren anbefalinger for hva som burde testes ut. Deretter blir en
rekke bilder vist, for & vise leseren bruken av produktene.

I det neste avsnittet innremmer bloggeren at hun har vaert darlig pa & lage blogginnlegg som
omhandler sminke og skjennhet og gir leseren en begrunnelse for dette. Avslutningsvis legges det
frem at store deler av sminken hun bruker er fra Artdeco og at hun virkelig vil anbefale den for
leseren. I folge Gripsrud og Kjeldsen (2011; 2006) gar det frem at det er ord, tale og resonnement

har betydning for overtalelsesevnen til bloggeren. I dette innlegget er det presentert et innhold



som bade forteller om produktets kvaliteter og hennes forhold til testing av produkter, det er gjort

en demonstrasjon pa at produktet som omtales faktisk stemmer (Kjedelsen 2006).

Observasjon 6

I denne observasjonen kommer det saklige budskapet frem ved at bloggeren besvarer spersmal
som leseren har 1 forhold til et produkt hun benytter seg av. Det er gitt produktinformasjon 1 form
av opplysninger om hvordan héret er, hva som kan gjeres med det og hvordan det ma stelles. Det
blir ogsé opplyst om at extensionet ikke vil vare synlig, og héret vil foles naturlig ut. Bloggeren
har ogsa besvart leserens spersmal om pris og utsalgssted for kjop av produktet. Ut i fra disse

opplysningene er det samsvar med teorien til Gripsrud og Kjeldsen (2011 og 2006).

Pathos:

Gjennom observasjon 1 taler bloggeren positivt om gleden ved a bruke farger pa trening. Hun
stiller leseren et oppfordrende sporsmél og sper om de ikke er enig med henne. Dersom en leser
har positive assosiasjoner eller en god holdning til bloggeren, vil dette bidra til & styrke den
positive sinnstilstanden til leseren. Innlegget kan oppfattes som motiverende for leseren ved bade
oppmuntrende formuleringer og bilder med klare og sterke farger, som vil vekke folelser hos
mottakeren av budskapet.

I observasjon 2 presenteres det interessant reklame for den som er opptatt av 4 finne moteriktige
produkter. Innlegget kan gi leseren en god og lettende folelse, da bloggeren har presentert to
produkter som pa mange mater er identiske, men likevel forskjellige til to forskjellige priser.
Dette gjor det mulig for bloggeren a skape positive assosiasjoner til selve bloggen i form av at
hun selv er en moteriktig person og produktene som er omtalt pd innlegget. Leseren far et valg
om kjape produkter som bloggeren har uttalt seg positivt om. Ulempen ved denne reklamen er at
det ikke er noe som sterkt skiller seg ut fra annen reklame. Dette skyldes at det ikke fremgér ikke
noe informasjon om at bloggeren har noe erfaring med produktet, annet enn at hun synes
produktene er fine.

I observasjon 3 er det gitt mye reklame til leseren i form av at det er publisert bilde, tekst og
video i innlegget. Produktene og spesifikt skoene er presentert med en positiv holdning av
bloggeren, og pé bildene kan leseren se at hun smiler mens hun har pd seg nytt treningstey fra

Reebook. Maten hun sitter pé i bildene kan ogsa fremsta som at det er god passform i produktene.



Dette kan vekke lyst og behov hos leseren og innlegget spiller positivt pd leserens folelser.
Dersom leseren har positive assosiasjoner vil det vaere mulig 4 overfere dette til holdningen av
produktet. Leseren kan bli fristet til & prove disse skoene pa bakgrunn av at Kristina Andersen
benytter seg av de.

I observasjon 4 forste avsnitt vekker leseren oppmerksomhet hos leseren i form av at hun selv har
testet ut produktet, og plasserer den inn i en aktuell brukskontekst for leseren. P4 denne maten
kan det vekke en folelse hos mottakeren av budskapet og skape et behov eller interesse for
produktet. Bilde og tekst gir samsvar ved at det i teksten er snakket om vinterkulden og bildene
som er publisert i innlegget er tatt utenders i1 sngen. Dette for 4 spille pa leserens folelser for a
unnga terr vinterhud. Under bildene er det skrevet et avsnitt som trigger leseren til & bestille
produktet for & kunne delta i en konkurranse, for & vinne produkter til en verdi av 4000,-. Dette
kan spesielt spille pa folelser til leseren, da produktet er gratis, og bloggeren informerer om at
leseren enkelt kan ”stoppe” forsendelsen av produktet nar de vil.

I observasjon 5 vekker leseren positive og motiverende holdninger til produktet, ettersom hun
snakker positivt om produktene og setter produktene fra Artdeco opp mot andre tilsvarende
anerkjente produkter. Dersom leseren har noe kjennskap til produktene hun referere til eller at
bloggeren oppfattes som troverdig, vil det vekke en positiv sinnstilstand hos leseren. Leseren kan
ogsa se en sammenheng mellom bilder og tekst — eksponeringen kan skape motivasjon hos
leseren.

I observasjon 6 far leseren skapt en mening om produktet, ved at bloggeren legger frem aktuell
informasjon for leseren. Leseren kan fi informasjonen til & vare troverdig og saklig ved at det
spiller pé folelsene til leseren. Mottakeren av budskapet kan se for seg hvordan haret vil se ut, og
danne seg et eget bilde av hvordan de selv vil se ut med haret, ved & se bilde av bloggeren med
extensions. Bloggerens presentasjon av tekst er i samsvar med bildet. Hvordan bloggeren taler ut
til leseren med bade tekst og bilde, vil vaere avgjerende for leseren kan oppleve bedret

selvfolelse, ved at det kan vere et problemlesende produkt.

5.6.2 Analysesporsmal 2

Helgesen forteller at hensikten med markedskommunikasjon er a overfore et budskap til
mottaker. Dette gjares for & skape en informasjonsoverforing for & pavirke mottakeren hvor
onsket om kjop er sluttresultatet. I noen tilfeller kan budskapet vere til for & skape

oppmerksomhet eller kjennskap.



Samtlige informanter bekrefter at bilder av produktet vekker oppmerksomhet. Vi tolker det dit
hen at det er dette som setter i gang informasjonsinnhentingen. Informantene 1,2 og 3 kan
bekrefte at informasjonsoverforingen fra bloggeren er med pa & pavirke dem, der sluttresultatet

ble at de kjopte produktet.

Reklame er et betalt budskap mellom nearingsdrivende og bloggeren, som bestér av tilbud med
varer rettet mot forbrukeren (Helgesen 2004). Et annet kommunikasjonstiltak er sales promotion.
Dette er et tiltaket som er rettet mot forbrukeren, gjennom eksponeringer, demonstrasjoner eller
tilbudsaktiviteter. Mélet er & gi forbrukeren kjennskap, fa de til de a prove produktet eller bytte til
nytt merke. Informant 6, 1, 2, 3 og 4 hevder at de legger merke til at blogginnlegget er markert
med “annonse”. Videre har informant 3 og 5 ogsé nevnt at de legger merke til reklamen” rundt
blogginnlegget. Det er av den grunn antatt at det er en av disse kommunikasjonstiltakene som blir
tatt 1 bruk. Det vil ikke vaere mulig for forskerne 4 fastsette hvilken av disse to tiltakene det er,

ettersom vi ikke har veert 1 kontakt med bloggerne det gjelder.

Videre har alle informantene avgitt svar om at de har blitt kjent med, eller provd et nytt merke.
Noen informanter har ogsa fortalt at de vil skifte til det nye merket. Det er valgt a tolke at dette er
det salgsfremmende tiltak kalt sales promotion som dem har blitt eksponert for, nar de har kjopt
produkter via blogg. Ved sales promotion kan man ta i bruk demonstrasjon, og informant 2, 3, og
4 gir opplysninger om at de liker & se hvordan produktet brukes, og for- og etter bilder. Vi antar at
dette er et salgsfremmende tiltak som er tatt i bruk fra bloggerens side.

Informant 4 har svart at hun husker at en blogger tilbydde rabattkoder, og ved 4 ta disse kodene i
bruk fikk leseren fordeler som at de kunne fa tilgang til salget for alle andre. Det var kun de som
hadde denne koden som fikk benytte seg av denne fordelen, og dette er kalt VIPsalg.

Informant 6 svarte at blogginnlegget hennes var merket med sponsing. Sponsing er et tiltak som
bedrifter kan benytte seg av (Cunningham, 2010). Hensikten med sponsing er & fa frem bedriftens
goodwill, og tanken bak er at forbrukeren skal assosiere merkevaren med bloggeren og bedriften.
Det bekreftes av informant 6 at det var naturlig at bloggeren skrev om dette produktet, og det er

tolket slik at informanten far en naturlig kobling mellom merkevaren, bloggeren og bedriften.



5.6.3 Analysesporsmal 3
Essensen i dette punktet er & se hvordan kommunikasjonsprosessen blir anvendt pa en blogg.
For a gjeore analysen mer oversiktlig tar vi utgangspunkt i gjennomstremningsmodellen, og vi

skal ta for oss hvert punkt for a presentere funn.

I folge Schiffman, Kanuk og Hansen (2008) er viktigheten av budskapet avhengig av om
avsender er en formell eller uformell kilde. Samtlige av informantene er enig om at det er en
formell avsender av budskapet, altsa bloggeren. Denne avsenderen er negdt til & bli oppfattet som
troverdig og ha stor kunnskap om det de skriver om. Funnene fra intervjuene viser at fem av seks
stoler pd avsenderen, mens informant 3 stiller seg kritisk da vedkommende foler at informasjonen
er skrevet pa vegne av andre, og at formélet kun er for a selge. Dette er stottet av teori som er
skrevet av Schjeldrup (2007), om avsenders troverdighet. Videre har det vert viktig & forsta
avsenders valg av tegn, symboler og ord, ogsa kalt enkoding (Helgesen 2004).

Dette punktet er besvart i analysesporsmal 1.

Valg av medieplattform forbinder avsender og mottaker (Helgesen 2004). Det er stor enighet
mellom informantene om at kanalen som blir brukt til & formidle budskapet er et upersonlig
medie, bloggen.

Stey kan vere bokstavelig eller andre distraherende elementer som reduserer kvaliteten pa
kommunikasjonsprosessen (Kaufmann og Kaufmann 2009). Informant 3 mener at det er annen
reklame rundt bloggen som virker forstyrrende, slik at hun mister konsentrasjonen om budskapet
og flytter oppmerksomheten.. Informant 5 mener at reklamen rundt bloggen ikke hadde relevans

og ble oppfattet som distraherende.

Dekoding handler om hvordan mottakeren fortolker budskapet (Helgesen 2004). Vi vet ikke
hvordan avsender vil at mottaker skal oppfatte budskapet, men vi tar utgangspunkt i hva
informantene tror og oppfatter. Informant 6 mente at informasjonene var til for a hjelpe,
informant 1 mente derimot at budskapet var til kun for a selge et produkt. Videre mente
Informant 2 at det var til for & dele kunnskap, og informant 3 synes at det var for & reklamere for
et nytt produkt, men ogsa for & opplyse og gi ny informasjon. Informant 4 tenkte at bloggeren

ville anbefale noe hun selv har testet og var forneyd med produktet selv.



Tilslutt trodde informant 5 at meningen var & gi kjennskap til merke. Alle informantene svarte at
de forstod det som ble skrevet i blogginnlegget.

Mottaker spiller en viktig rolle i kommunikasjonsprosessen og det mé kunne forutsettes at
mottakeren er tilgjengelig, interessert, villig til & here og forstd det avsender prover & formidle,
for 4 budskapet skal komme frem (Helgesen 2004). Det er tolket at mottakerne for budskaps som
formidles av en blogg er ment & treffe de som leser bloggen og har interesse for slike produkter.
Alle informantene, med unntak av informant 2 var interessert i & f4 informasjon. Informant 2 ble
forst interessert 1 & fa informasjon etter & ha lest om produktet. Det er stor enighet blant
informantene om at de fikk med seg budskapet som ble formidlet og at de forstod hva budskapet

inneholdt.

Reaksjon kan oppstd enten som indre eller ytre reaksjoner. Indre reaksjoner vil si at mottakeren
for eksempel kan utvikle sympati og positive holdninger for det budskapet handler om.

Ytre reaksjoner handler om at mottakeren gjor noe, for eksempel kjoper (Helgesen 2004).
Informantene kan bekrefte at de forstod informasjonen, men delte meninger om det var
tilfredsstillende. Informantene kan bekrefte at de utviklet en positiv holdning etter & ha blitt
eksponert for det budskapet handlet om. Videre bekreftet alle informantene at de kjopte produktet
og informant 5 opplyser at hun er interessert i & kjope andre produkter fra merket. Vi fir derfor

bekreftet teorien om at forbrukerne har en ytre reaksjon til budskapet.

5.6.4 Analysesporsmal 4

For a forstd hvordan forbrukeren danner seg en holdning, hvordan den endres og hva som blir
resultatet av dette, tar vi utgangspunkt i TRA modellen.

Modellen forklarer at det er forbrukerens tro at atferden kan fore til et spesielt utfall og
vurderingen av det gitte utfallet som danner forbrukerens holdning til endret atferd (Schiffman,
Kanuk og Hansen 2012, 239). Vi tolker ut i fra svarene i intervjuguiden at nar informanten har
forventninger og ser flere positive sider ved produktet, at de selv tror at dette kan fore til et
spesielt utfall. Det er & forsta av intervjuene at informantene 1, 2 og 4 har vurderte det gitte
utfallet som positivt, mens informantene 3, 5 og 6 har vurdert utfallet som negativt. Likeledes
viser funnene at informantene 3, 5 og 5 har en negativ holdning til atferd, mens informantene 1,

2 og 4 har en positiv holdning til endret atferd.



Vi tolker at svarene vi fikk fra spersmalet ”var det noen som star deg neer som opplyste om
produktet?”, som at referansegruppen er med pé a pavirke til endret atferd, og er med pé a fa
informanten til 4 kjope. Videre tolker vi dette, som at dette er hva referansegruppen mener om
endret atferd. Ut i fra funnene i intervjuguiden ser vi at informantene 1, 2, 3 og 5 har ingen
tilbayelighet for & handle likt som referansegruppen. Kun informant 4 har handlet pd grunnlag av

referansegruppen sin, men informant 6 har brukt referansegruppens kjop som en trygghet!

Referansegruppens meninger skaper forbrukerens subjektive norm, altsa oppfattelsen av hvordan
referansegruppes ser pa endret atferd. Det er a tolke ut i fra intervjuene at referansegruppens syn
pa endret atferd har liten eller ingen betydning for vire informanter.

Shiffmann, Kanuk og Hansen (2012) forklarer at holdninger forbrukereken selv har, sammen med
den subjektive normen, skaper beslutningen om a endre eller ikke endre atferd. Det er ut i fra vére
funn at den subjektive norm ikke liten spiller i dette tilfelle, da det stort sett bare er holdninger

forbrukeren har selv, som er med pa a4 bestemme om det skal endres atferd eller ikke.

5.6.5 Analysesporsmal 5

Nér forbruker tar en beslutning om et kjop, behandler de informasjon forskjellig.
Beslutningsprosessen oppstér i god tid for selve kjopet, og starter ofte med et enske eller behov
(Schiffman, Kanuk og Hansen 2008)

Informantene 2 og 3, hadde en behovserkjennelse for de leste om produktet pa bloggen, og sokte
derfor mer informasjon. Mens de fire resterende hadde ingen behovserkjennelse pa forhand, men
oppdaget et behov etter 4 ha lest om produktet pa bloggen. For disse fire var det

reklameeksponering som utlgste behovserkjennelsen.

For & forstd forbrukeratferd er det essensielt & forsta hvilke roller de selv har i
beslutningsprosessen, og hvilke andre personer som kan ta del i deres beslutningsprosess. Som
nevnt under punkt 2.6.1, om beslutningsprosess finnes det 5 forskjellige roller som man kan
innta. Vi blir lett pavirket av mennesker vi stoler p4, er glad i eller som har prevd produktet og
som sitter igjen med en positiv folelse. Det er ingen grunn til at vi ikke skal prove produktet. Ut 1
fra intervjuene er det klart enighet om at referansegruppen, bloggeren og andre nettsteder
fremtrer som initiativtakere — informantene 2 og 3 er selv initiativtakere, men lar andre ta del i

denne rolle med dem. Det er disse som vekker en interesse for produktet som skal kjopes eller



brukes. Disse kan ogsé ansees som pavirkere, da de anbefaler eller pd andre mater pavirker
kjopet.

De som fatter det endelige valget i beslutningsprosessen og velger hvilket produkt som skal
kjopes, velger vi a tolke ut 1 fra svarene at det er forbrukeren selv. Det er disse som tar valget
selv, men er ofte interessert i & hore med referansegruppen hva de mener.

Kjeper og bruker er den som faktisk foretar kjopet, og den som faktisk skal bruke produktet som
er kjopt. Det kommer tydelig frem av intervjuene at alle informantene innehar disse rollene selv,
og vi finner ingen grunn til & betvile disse pastandene, pa grunnlag av hvilke produkter og

blogginnlegg informantene har blitt eksponert for.

6.0 Resultater

6.1 Svar pa observasjon

Analysespoersmal 1 — Hvordan utformes et blogginnlegg?

Vi har gjennom denne analysen sett pa de ulike delene hver for seg, og gjort funn av hvilke

elementer som utgjer blogginnlegget som helhet.

6.1.1 Semiotikk

Bilde og tekst har en tydelig sammenheng, og man kan pé grunnlag av dette si at disse
elementene forankrer hverandre. Overskriften fungerer som et index-tegn pa bradteksten, da den
peker pa hva bredteksten omhandler. Bilde og tekst beskriver hverandre gjennom hele innlegget,
og man kan pa grunnlag av dette si at alle elementene i innleggene er med pa & styrke hverandre.
Det materielle uttrykket i bildene, viser klart og tydelig produktene i sin helhet. I teksten er det
font-sterrelsen i forhold til resten av teksten, fa ord og at overskriften er retningsgivende for
broktekstens handling, det som utgjer det materielle uttrykket. Det materielle uttrykket i teksten
beskriver hovedinnholdet av innlegget, og gir overskriften, bildene og leseren mening.
Brodteksten er plassert under overskriften og strekker seg over hele innlegget, men blir stykket
opp med bilder i mellom. Den er likevel forstaelig at bradteksten henger sammen pa grunn av
fonttype — farge — og sterrelse.

Det immaterielle innholdet utgjer den idemessige tanken bak bilde, overskrift og bredtekst.

Trening, sko, velvaere, og kosmetikk er utgjor det idemessige innholdet i bildene.



I overskriften blir navnet pa produktet og ordvalget(positive), er det immaterielle innholdet.

Positive omtale og bruk av tegn til overtalelse er det immaterielle innholdet 1 bredteksten.

Denotasjonen vi oppfattet i observasjonene, bade av bildene og teksten, var trening, mote,
kosmetikk og velvare. Videre er det sammensatte ord som utgjer denotasjonen, betydningen av
ordvalget og navn pé produktet, utgjor denotasjonen for overskriftene. I bredteksten kommer det
frem at mote, prisforskjeller, treningstoy, skjonnhet og velvaere er denotasjonen.

Bildene i innleggene har til felles at de fungerer som retningsgivende for leser. De fleste bildene
som er brukt konnoterer produktets merke, i tillegg til bruksomréde. I overskriften er den
underliggende betydningen ordvalget som fremkommer som konnotasjonen. I bradteksten er
omtale av produktet, konnotasjonen. Dette forekommer ved a gi leseren et bilde av egenskaper,
fordeler og ulemper.

Syntagmet i1 bildene handler om produktet i bruk, og i overskriften er syntagmet sammensetning
av ord i forhold til hverandre slik at det vekker en folelse. Mens syntagmet i bradteksten gér mer
pa produktets positive og negative sider, samt bloggeren mening om produktet. Dette skaper en
helhetsoppfatning for leseren, ved at de fir en innsikt i produktet. Syntagmet er etter var
oppfatning det som utgjer paradigmet i teksten, nemlig overtalelse til kjop. Paradigmet i bade

bilde, overskrift og bradtekst er den allmenne betydningen av syntagmet

Ved a ta for seg semiotikk, har vi sett at bilder, overskrift og bredtekst er elementer som er med
pa forme et blogginnlegget. Dette er gjennomgaende for alle blogginnleggene som er observert.
Hensikten er at disse forankrer hverandre, slik at leserne kan forsta helheten pa grunn av delene.
Tanken bak innleggene, er & formidle en produktomtale, hvor det oppfordres til a kjop. Det blir
tatt 1 bruk positive sider og fordelene ved produktet for & overbevise leseren, om et behov. Via
bildene som blir tatt i bruk, skal leseren f& se produkt, enten alene eller i en kontekst. Dette er

med pa vise leseren nytten med produktet, og er et viktig element i blogginnlegget.

6.1.2 Retorikk
Det fremstod og var gjentagende i alle blogginnlegg at bloggeren presenterte egne erfaringer ved
bruk av et produkt. For & motivere leseren ble det stilt sparsmal til leseren eller lagt ved en

oppfordring til leseren & dele erfaring om produktet.



I blogginnlegg som har mer enn et bredtekstavsnitt, prever bloggeren pa 4 ha en
toveiskommunikasjon med leseren, det ble ofte gitt motiverende sporsmal til leseren i avsnitt
nummer to — enten ved avsnittets start eller slutt. I blogginnlegg som kun har som formal &
informere og opplyse leseren — forekommer det et motiverende sporsmaél i siste setning av
blogginnlegget. Fremgangsmaten som er presentert, er til for at bloggeren skal skape troverdighet
til blogginnleggets innhold. Ved & anvende teoribegrepet pathos, ble det gjort funn med tanke pa
hvordan bloggeren og bloggerens innhold spiller pa leserens folelser gjennom presentasjon av
bilder og tekst som har samsvar. For at bloggeren skal kunne klare & bevise denne egenskapen,
m4é bloggerens sammensetninger av ord og formuleringer vare avhengig av hvilke ord som blir
valgt. Det er blitt brukt positive ladde ord som skaper et motiverende og interessant innhold for
leseren. Bloggerne trigger leserens interesse, enske og behov for produktet. Dersom leseren av
innlegget har positive assosiasjoner til bloggeren eller produktet, vil det styrke oppfatningen til
bloggeren eller produktet. For at bloggerens budskap pd blogginnlegget skal fremstd samt vaere
overtalende for leseren er det nedvendig at innholdet som er presentert er av logisk og saklig
oppbygning. Fremgangsméten som en blogger har benyttet seg av ved utforming av blogginnlegg
er dermed & forst legge frem en erfaring av produktet, deretter plassere leseren inn i bloggerens
brukskontekst, presentere produktets egenskaper og hvor produktet kan anskaffes.

Dette kan bekreftes av leseren ved at bloggeren presenterer innhold som er reflektert. Dette er

ogsé ifelge Gripsrud (2011) i samsvar med teorien om logos.
6.2 Svar pa dybdeintervjuene

6.2.1 Analysesporsmal 2: Hvilke kommunikasjonstiltak er tatt i bruk?

Ut i fra analysen har vi sett at kommunikasjonstiltak som er tatt i bruk er reklame, sales
promotions og sponsing. Det kommer frem av intervjuene at blogginnlegg er merket med
“annonse”, slik vi forstd det, er dette enten reklame eller sales promotions. Reklame er det
salgsfremmende tiltaket som, oftest forekommer pa internett, og er mest synlig. Videre er sales
promotions et tiltak som viser produktet og forekommer i samarbeid med en blogger. Malet er &
gjore forbrukeren kjent med et nytt produkt, preve det eller bytte til et nytt merke. Det er svar fra
intervjuene som viser at dette har hendt. P4 grunnlag av disse to tiltakene og deres formal, har vi
kommet frem til, at en eller begge av disse tiltakene er de som forekommer flest gang pa en

blogg. Vi kan der i mot ikke konkludere med hvilket av tiltakene som blir brukt, ettersom vi ikke



kjenner til bakgrunnene for innleggene, eller om det eksister et samarbeid.

Det kom frem et tilfelle av sponsing i intervjuene, og det var merket nederst pa innlegget.
Meningen bak innlegget er a fremme bedriftens goodwill, og for a fa forbrukeren til & assosiere
produktet med bloggeren og bedriften. Det viser seg at nr bedrifter tar i bruk dette

kommunikasjonstiltaket, er nettopp dette de oppnar nar det brukes i riktig sammenheng.

6.2.2 Analysesporsmal 3: Hvordan fungerer kommunikasjonsprosessen pa en blogg?

Pa en blogg starter kommunikasjonsprosessen med selve bloggeren som en formell avsender.
Denne avsender mé oppfattes som troverdig for & lykkes med sitt budskap. Funnene i analysen
viser at bloggere ofte blir sett pa som troverdig, likevel er det noen som mener at bloggere er en
avsender, som kun er ute etter 4 selge. Videre er valg av tegn og bruk av ord, det som definerer
enkoding. Dette er besvart under analysespersmél 1. Bloggeren formidler et ikke-verbalt
budskap, hvor hensikten er & oppmuntre til kjop og kan lese et problem. Det benyttes
mediekanaler som sosiale medier, n&rmere bestemt blogg. Det er tolket i analysen at bloggeren
har innsikt i hvilke medier mélgruppen benytter seg av, dette gjor at budskapet nér ut til den
tilsiktede mélgruppen. Videre oppfattes reklame rundt bloggen som stey eller distraherende, og
dette kan vaere med pa 4 redusere kommunikasjonsprosessen kvalitet. Budskapet dekodes positivt
og oppfordrer til & hjelpe, og dele kunnskap om ny informasjon. Det konkluderes med at dette er
avsenders formal med budskapet. Det er viktig at budskapet oppfattes pa riktig méte for & oppna
en effektiv kommunikasjon. Ved at bloggeren formidler et budskap via sin blogg, blir mottakere
de som leser bloggen. Disse mottakerne var tilgjengelig, interessert og forstod det avsender
provde & formidle. Det kommer frem av analysen at reaksjonen pd kommunikasjonsprosessen var
positive holdninger til budskapet etter & ha blitt eksponert. Videre kom det ogsa frem at kjop er en
reaksjon pa denne prosessen.

Ut i fra dette, ser vi at gjennomstremningsmodellen fungerer optimalt pa en blogg.

6.2.3 Analysesporsmal 4: Hvordan skjer eksponering — holdningsdannelse - kjop?
Eksponering skjer ved at bloggeren skriver en produktomtale, og en leseren far med seg dette
budskapet. Mer utdypende svar om dette, finnes i analysespersmal 3, om hvordan
kommunikasjonsprosessen fungerer pa en blogg.

Vi har gjennom intervjuene fatt bekreftet at TRA-modellen er retningsgivende for hvordan

forbrukerne danner en holdning.



Informantene har forventninger og ser de positive sidene ved produktet. Dette utgjor
informantenes egne forutsetninger for dannelse av en holdning, og enske om at endret holdning
kan fore til et spesielt utfall. I analysen fremkommer det at det er en delt mening hvor vidt endret
atferd vil fore til et positivt eller negativt utfall.

Referansegruppen er med pé a pavirke til endre atferd, og far a f& informantene til 4 kjope. Ut i
fra analysen er det kommet frem til at referansegruppens syn pa endret atferd har lite, eller ingen
betydning for informantene. Den subjektive normen spiller derfor liten rolle, etter som det kun er
informantenes egne holdninger som er med pé & bestemme endre atferd.

Hvordan forbrukeren velger & vektlegge egne holdninger i forhold til referansegruppens
(Schiffman, Kanuk og Hansen 2012), vil vare avgjerende nar forbrukeren stir ovenfor en

beslutningsprosess.

6.3.4 Analysespoersmal 5: Hvem er involvert i beslutningsprosessen, og hvilken rolle spiller
de?

Ut ifra analysen har vi fatt en oversikt over hvem som befinner seg hvor i beslutningsprosessen.
Det var klar enighet om at referansegruppen, bloggeren og andre nettsteder er de som foreslér
behovet for produkter, og at det derfor er disse som fremtrer som initiativtakere. Noen av
informantene fremtrer derimot som initiativtakere selv, men lar andre ta del i denne rollen. De
samme som innehaver rollene som initiativtaker, anses ogsé a vare pavirkere. Det er de som
anbefaler eller som pdvirker til at noe skal kjopes. I analysen kommer det frem at vi har valgt &
tolke at informantene(forbrukeren), selv er forbrukeren, og er de som tar det endelige valget. Med
utgangspunkt i dette vil ogsa forbrukeren selv vaere den som beslutter, altsa den som velger
hvilket produkt som skal kjepes. Det kommer frem av analysen at forbrukerne likevel er &pne, og
interessert i & hare hva referansegruppen sier. Og vi kan med utgangspunkt i dette, konkludere
med at referansegruppen har en form for pavirker-rolle. Kjoper og bruker fremkommer av

intervjuene at ogsé er forbrukeren selv.



7.0 Kritikk til oppgaven

Det er tidligere i oppgaven blitt skrevet om undersokelsens kvalitet. Det er likevel noen punkter
vi ma stille oss kritisk til ved denne oppgaven. Vi har nevnt tidligere at vi ser pa blogg som et
rimelig nytt fenomen, og at det er lite teori skrevet rundt akkurat vért tema, det har derfor ikke
veert enkelt 4 sjekke vare konklusjoner mot andre undersekelser. Vi har funnet andre
undersekelser som tar for seg noe lik overordnet modell (Hiearcy of Effect Model), men det er
ikke undersegkt samme fenomen og det vil derfor vere vanskelig & kontrollere. Dette kan sees pé
som en svakhet i oppgaven, da det ikke er mulig & sjekke vare konklusjoner opp mot andre
undersekelser. Videre valgte vi i metoden & benytte oss av et lite utvalg for & g i dybden, i
intervjuene. I folge Jacobsen (2005), kan vi nesten si med sikkerhet si at vi har valgt et skjevt
utvalg. Det er vanskelig & si at uttalelser fra de seks intervjuene vi har gjort, gjelder for en hel
populasjon. Det vil derfor vere hensiktsmessig som et forslag til videre forskning og generere
denne oppgaven til en kvantitativ tilnerming. Det skal legges merke til at vi har kun valgt & ta
utgangspunkt fra forbrukerens side, og prevd a forstd hva som pavirker dem via en
produktomtale. Et forslag til videre forskning vil her vare a ta for seg bloggerens og/eller

bedrifters side, for a fa et bedre helhetlige bilde av fenomenet som studeres.



8.0 Konklusjon

Med utgangpunkt i modellen i punkt 2.1, har vi gjennom teoridelen, og analyse kommet frem til
hva som utgjer stegene i modellen for oppgavens konteksten. Videre er denne brukt til & besvare
oppgavens problemstilling: Hvilke virkemidler blir brukt pa blogginnlegg, og hvordan pavirkes
leseren av produktomtaler?

Vi sa oss nedt til a tilpasse den allerede eksisterende modellen, og ny og tilpasset modell
fremkommer under. Vi har vist gjennom teori og analyse, hvordan forbrukeren kan motta et

budskap, hvordan en holdning kan endres, og hva som kan resultere i kjop.

Stimuli Eksponering Holdninger Prov/kjep

Modell IV: Pavirkningsmodellen

I analysen kommer det frem at bloggere tar i bruk forskjellige elementer innfor semiotikken, som
virkemidler pd bloggen. De bruker denotasjon og konnotasjon for & fange den direkte og indirekte
betydning av det leserne eksponeres for. Syntagmer og paradigmer blir brukt for & skape et
handlingsforlep i teksten, dette er ogsé brukt for & finne det essensielle med temaet. Det er brukt
ulike tegntyper for & skape en sammenheng mellom de ulike elementene i teksten.

Videre tas det i bruk retorikk som et overbevisningsverktey. Her blir ethos, logos og pathos
benyttet. Ethos er brukt for & skape troverdighet hos leserne, logos blir brukt for & overtale
mottakerne gjennom et strategisk oppbyggd innhold, mens pathos blir brukt for & vekke folelser

hos mottakerne. Det ligger til grunn for at bloggere tar i bruk kommunikasjonstiltak som reklame,



sales promotions og sponsing, som virkemidler pa blogginnlegg. Nér bloggere tar 1 bruk reklame
er det for & pavirke forbrukerens beslutning og valg. Og dette formidles ofte i form av tilbud som
er rettet mot forbrukeren. Sales promotions er et tiltak som har som mal & fa forbrukerne til & bli
kjent, prave eller bytte til nytt merke. Dette kan forekomme i form av rabattkuponger,
konkurranser eller lignende. Fra analysen kommer det frem at sponsing ogsa blir benyttet som et
kommunikasjonstiltak. Dette gjores for & fremme bedriftens ”goodwill”, og for at forbrukerne
skal skape assosiasjoner til merkevaren. Disse tiltakene er ogsé elementer som er med pa &
pavirke forbrukeren ved eksponering av produktomtale.

Videre har vi sett at kommunikasjonsprosessen er benyttet, med den hensikt av at bloggeren er
selve avsender av et budskap. Her koder bloggeren sitt budskap med den hensikt at mottaker
dekoder dette. Formalet er at mottaker skal forsta budskapet pa den méten avsender hadde tenkt.
Det er verdt & nevne at reklame rundt bloggen kan virke forstyrrende eller distraherende for
leseren og kan vare med pé a svekke kommunikasjonsprosessens kvalitet.

I folge vare informanter har referansegruppen lite & si i forhold til om forbrukeren endrer sin
holdning i forhold til dem, og informantens egen mening er den som har sterst betydning. |
tillegg sier flere av informantene at de hadde en negativ holdning til produktet for de ble
eksponert for innlegget pa bloggen. Likevel har samtlige valgt & kjope produktet. Dette er tolket
som at produktomtalen har vert avgjerende i beslutningen om kjop, og skapte en positiv holdning
til produktet.

Det kommer frem av analysen at forbrukere blir pdvirket av bloggeren og referansegruppen nér
det snakk om produktomtaler. Disse inntrer ogsé i rollen som initiativtaker, da disse er med pa &
opplyse om behovet, eller pa andre mate pavirke kjopet.

Vi kan oppsummere det hele med at det er en sammenheng med at ved forbrukeren blir eksponert
for et stimuli pd bloggen og hvordan leseren blir pavirket.

Produktomtalen eksponeres fra bloggeren til mottakeren, gjennom kommunikasjonsprosessen.
Det er utformingen av produktomtalen og kommunikasjonstiltak som skaper en holdning til
produktet. Mens referansegruppen og forbrukeren selv, er de som pavirker om kjepet blir

gjennomfort eller ikke.
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Vedlegg

Vedlegg I Intervjuguide for dybdeintervjuer

Faktaspersmal:
Sivilstatus

Jobb/student

Fritidsinteresser

Alder

Inntekt (trenger ikke et noyaktig svar men et ca. tall, da dette er relevant for oppgaven).

Det velges 4 stille enkle faktaspersmaél for & etablere en relasjon og tillitsforhold til informanten.
Ved é stille disse spersmalene vil det vere enklere 4 fa i gang en samtale med informanten og fa
flyt i intervjuet.

Introduksjonsspgrsmal:
Introduksjonsspersmaél stilles for & avdekke interesse og spesifiserende sporsmaél stilles etter
behov.

- Hva legger du i ordet shopping?

- Hvaer det som fér deg til 4 shoppe?

- Hvor ofte pleier du & shoppe?

- Huvilket humer er du i nar du er pé shopping?
- Huvilke butikker pleier du & oppseke?

- Hva tenker du nar jeg sier shopping og blogg?
- Hva fér deg til 4 lese en blogg?

- Hvor ofte leser du blogger?

- Hva slags blogger leser du til vanlig?

- Hyvilke blogger er det leser du?

- Hva legger du merke til ved bloggene?

- Hva ser du etter pa bloggen?

- Hvor mye tid bruker du pa & lese blogg?

- Er det noen spesielle produkter du har lagt merke til pa bloggen?

Overgangssporsmal:

- Husker ditt siste kjop av en vare som ble omtalt/reklamert p4 en blogg?
- Husker du blogginnlegget?

- Var det noe spesielt med dette?

- Hva synes du var mest interessant ved dette innlegget?

Nokkelsporsmal:
Hoveddelen og nekkelspersmélene er hva de vil gi som viktige kriterier

Kommunikasjonsprosessen:
- Hva var det som gav informasjon om produktet?
- Hvordan delte bloggeren informasjon om produktet?




- Fikk du lyst til & kjepe produktet?

- Leoste det et problem for deg?

- Hvordan ser du pa personen som gav deg informasjon om produktet?
- Stoler du pé de som gav deg informasjon om produktet?

- Hva tror du bloggeren ville fortelle?

- Forstod du informasjonen som ble gitt?

- Hva det noe som virker forstyrrende nar du fikk informasjon om produktet?
- Hva tror du var meningen med denne informasjonen?

- Var du opptatt nér du fikk informasjon om produktet?

- Var du interessert i & f4 informasjon om produktet?

- Fikk du en positiv holdning til produktet?

- Kjopte du produktet?

- Hvorfor kjepte du produktet?

Semiotikk:
- Hadde innlegget en overskrift?
- Hadde overskriften en sammenheng med resten av innlegget?
- Hadde bilde(r) en sammenheng med teksten?
- Hva viste bildene?
- Hva var det forste du tenkte nir du sa innlegget?
- La du merke til hvilket merket innlegget handlet om?
- Kom informasjonen i riktig rekkefolge?
- Hva handlet innlegget om?
- Huvilke kriterier var viktig for deg nar du skulle kjope dette produktet?
- Huvilke fordeler var viktig for deg ved dette kjopet?

Retorikk:
- kjenner du bloggeren fra for av?
- Virket bloggeren overbevisende?
- Var det vanskelige ord?
- Var det mye beskrivende ord?
- Ble det brukt mye positive ord?
- Hvordan fikk du informasjon?
- Var det brukt bilder og tekst?
- Kom bilder eller tekst forst?
- Hva gjorde at du ble overbevist
- Virket bloggeren troverdig i sitt blogginnlegg?
- Skapte innlegget noen reaksjon?
- Viste bloggeren til noen positive eller negative sider ved produktet?
- Fortalte bloggeren om hva produktet hadde gjort for henne?

Markedskommunikasjon:
- La du merke til om det stod “annonse”/”’sponsing” pé innlegget?
- Hva synes du om at det er annonserte innlegg?
- Handler du selv om det var annonserte innlegg?
- Hvorfor gjorde du det? Hvorfor gjorde du det ikke?
- Har du opplevd at bloggeren har tilbudt rabattkoder?




- Huvis ja, benyttet du deg av dette tilbudet?

- Ble du kjent med et nytt merke?

- Byttet du ut dette nye produktet med et merke/produkt du hadde fra for av?

- Hyvis det er et sponset innlegg, er det naturlig at bloggeren skriver om dette produktet?

Holdninger:
- Hva mente du om produktet for du kjepte det?

- Hvordan oppfattet du produktet?

- Hva er produktets positive sider?

- Hva er produktets negative side?

- hvordan vurderte du produktet?

- Hva mente du om produktet etter du hadde kjopt det?

- Kjopte du produktet fordi noen andre har kjopt det for deg?

- Spurte du noen andre om deres mening om produktet for du kjepte det?

Forbrukeratferd:
- Hvor henter du inspirasjon?
- Hva gir deg inspirasjon?
- Har du blitt fristet til & kjope noe fra en blogg?
- Hva har du vurdert?
- Hva gjor at du husker akkurat dette kjopet?
- Var det noen som stir deg ner som opplyste om produktet?
- Nér skjonte du at du hadde et enske eller behov om produktet?
- Var det du som gjennomferte kjopet?
- Var det du som skulle bruke produktet?
- Var det noen som pavirket deg?
- Hvordan tanker sitter du igjen med etter a ha kjop produktet?

Avslutning:
- Erdet noe du foler som vi ikke har spurt om, som du mener er av relevant for prosjektet?

- Er det noe annet du har opplevd ved kjopt av annonserte varer pa blogger?
- Har du noen spersmél angdende dette intervjuet?

- Hvis det er noe vi trenger & fa oppklart, stilles disse spersmalene her!

- Har du noen spersmal til oss?



Vedlegg II Ad Hoc

Overgangssporsmal:
- Husker du ditt siste kjop av en vare som ble omtalt pa en blogg?
I1: Ja, jeg kjopte en treningstaights som var omtalt pa Fotballfrue.no for noen uker siden.
12: ja, det gjor jeg. Det var noen sko pa Caroline Berge sin blogg.
I3: ja, jeg leste om det pa Kristina Andersen sin blogg.
I4: Hmm. Det er jeg faktisk litt usikker pd. La meg tenke. Jeg har jo testet ut den
barberingshevelen fra Shai. Det er det forste jeg kommer pa. Det var gjennom Kristina
Andersen sin blogg jeg testet det ut.
I5: Ja, det var en eyeliner fra Artedeco.
16: Ja, jeg kjopte extension, harforlengelse. Det var pa en blogg som heter stina.blogg.no

- Husker du blogginnlegget?
I1: Sa vidt, jeg husker at det var mye bilder, bade nerbilder og fjernbiler.
12: nja, ikke s veldig godt, men litt.
I3: ja delvis. Jeg husker at det var fine bilder.
14: Nja, jeg husker ikke sa mye av det annet enn det var store og klare bilder. Jeg kunne se
produktet skikkelig ogsa stod det litt tekst rundt innlegget.
I5: Ja, jeg leste om den pa bloggen til Nettenestea eller Anette Haga som hun egentlig
heter.
16: Ja, jeg husker det veldig godt, fordi jeg brukte det mye under pasettingen av héret

- Var det noe spesielt med dette?
I1: Husker at jeg satt pris pa bildene. Ogsa omtalte Caroline produktet positivt, men jeg
husker ikke akkurat hva hun skrev.
12: det sé ryddig og fint ut. Veldig typisk henne
I3: fine og klare bilder som jeg synes var spesielt.
14: Det s bare bra ut. Jeg har jo testet ut mye forskjellig nar det kommer til fjerning av
harvekster, sé da ble det sé fristende & prove det.
I5: Det spesielle var vel egentlig alle bildene og teksten som stod til.
16: Nei, men det ga god informasjon og hadde fine, store, forklarende bilder.

- Hva synes du var mest interessant ved dette innlegget?
I1: Bildene.
12: det var at det var reklamert for disse skoene da. Og at hun hadde sdnn luksus vs.
Budsjett. Det var veldig fint! Man fik mulighet til & sammenlikne uten & métte gjore det
selv!
I3: alle bildene ! og at det var en video ved som viste hvordan det fungerte.
14: Jeg likte bildene.
I5: Det var alle bildene og at det ble vist at merket hadde flere produkter om jeg ikke
husker feil.
16: Informasjonen.

Kommunikasjonsprosessen:
- Hvem var det som gav informasjon om produktet?
I1: Bloggen.




12: Caroline Berg gav meg informasjon via blogginnlegget om skoene.

I3: Jeg fikk jo informasjon fra blogginnlegget men folte ikke at dette var nok sé jeg maétte
soke mer informasjon fra andre nett sider. Sa jeg googlet litt om produktet og fant andre
nettsider jeg kunne fi informasjon om produktet fra. Jeg fikk ogsad mer informasjon nér
jeg handlet produktet

I4: Det var Kristina Andersen som ga meg mest informasjon. Jeg synes det stod veldig lite
om produktet pd siden deres.

I5: Det var spesielt blogginnlegget som ga meg informasjon ogsé synes jeg at jeg har sett
det pd noen parfymebutikker men ikke hatt noe kjennskap til produktet. Synes det kan
vare vanskelig & sporre om merket nér man gér inn i en parfymebutikk. Fordi da foler jeg
meg litt bundet til & kjope det der og da. Mens nar det er publisert pa en blogg gjer det det
litt enklere for meg 4 bli kjent med nye merker.

I6: Bloggen.

Hvordan delte bloggeren informasjonen om produktet?

I1: Bilder og tekst.

12: jeg synes hun formidlet det bra, beskrev og viste bilder. Det var kort og godt skrevet,
men klare og enkle bilder.

I3: det var brukt mange bilder husker jeg. Jeg husker ogsa at hun skrev en del om sine
egne meninger og erfaring om produktet. Det var ogsa tekst pd innlegget. Ogsa husker jeg
at det var en video der!

I4: Ut i fra det jeg kan huske syns jeg det var tydelig og enkelt beskrevet.

I5: Det var skrevet om produktet ogsé var det jo en del bilder pa innlegget, ogsa tror jeg
kanskje at det var bilder av andre ulike produkter ogsd som var fra samme merke. Det var
serlig eyelineren jeg la merke til ettersom jeg trengte en ny eyeliner.

16: Det ble formidlet pd en god og oversiktlig méte. Bloggeren hadde gode forklaringer pa
hvordan ting skulle gjores.

Fikk du lyst til & kjepe produktet?

I1: Ja, hun skrev bare produktets positive egenskaper.

12: ja, men jeg hadde ogsa halvveis bestemt meg pa forhénd at jeg skulle kjope noen sko.
Men hun skriver og viser fram produkter som gjer at man far veldig lyst til & kjope det.
Hun er ogsa veldig flink til 4 vise det pa henne sd ma far sett det pd og i en setting. Men
ja, jeg ble oppmuntret til & kjope, det ma jeg si.

I3: ja det vil jeg si at jeg fikk. Jeg likte veldig godt skoene pd henne og de fordelene det
var med skoene.

I14: Ja, jeg ma vel ha blitt det, ettersom det endte med at jeg klikket meg inn og bestilte
meg en.

I5: Ja, jeg syntes produktene virket sd bra pd henne, sd da ble jeg fristet til & prove de ut
selv. Jeg klikket meg ogsa inn pé nettsiden deres og der virket det som at det var greie
priser for produktene og at de hadde et godt utvalg av andre produkter i tillegg.

16:Ja, det gjorde jeg.

Leste det et problem for deg?

I1: Ja, det laste problemet med for fa taightser for trening. Jeg trengte flere.

12: ja, jeg skulle ha sko til en bursdag og jeg hadde ingen jeg kunne bruke.

I3: ja, pd en méte. Jeg trengte nye joggesko sa sann sett sé loste det jo et problem for meg.



Jeg var pé utkikk pa nye sko for jeg sd innlegget.

I4: Ja, det gjorde jo det. N er det enkelt & ha glatte legger til enhver tid fordi produktet
fungerer sa godt og jeg foler at holdbarheten pé bladene er veldig bra ogsé.

I5: (Smil) Ja, pa en méte gjorde det jo det. Jeg hadde jo behov for en ny en, men det
fungerte ikke helt som jeg hadde trodd.

16: Ja, absolutt

Hvordan ser du pa personen som gav deg informasjon om produktet?

I1: Jeg ser opp til henne, beundrer livet hennes og det hun har oppnadd.

12: som oppriktig og @rlig. Hun lever jo av dette. Jeg tror ikke hun hadde gjort det sd bra
som blogger om leserne ikke hadde et positivt syn pa henne. Hun fremstar som en jordneer
jente som er veldig oppriktig og skriver bare om det hun kan std for.

I3: jeg kjenner ikke den bloggeren sa godt sa foler ikke jeg kan uttale meg om det.

[4: Jeg synes hun er en jordnaer jente med mye livsglede. Hun er alltid sa sprudlende og
@rlig virker det som. S da blir det ikke noe vanskelig for meg 4 stole pa henne. Hun er
liksom ikke som alle de andre rosabloggerene — som virker falske.

I5: Jeg ser pa henne som en trendy og moteriktig jente, som er kreativ og inspirerende.
I6: Jeg ser pa den personen som noe lik meg selv, vi har litt samme interesser og
meninger. Dette gjorde at jeg stolte pa blogginnlegget, og gjorde som hun sa.

Stoler du pa de som gav deg informasjon om produktet?

I1: Ja, jeg folger Fotballfrue fast, sa jeg stolte pd informasjonen.

12: ja det gjor jeg. Jeg har fulgt bloggeren lenge sa jeg stoler pa henne.

I3: jeg stiller meg litt kritisk siden det er reklamert for produktet. S jeg stoler ikke helt péa
dem. Jeg foler ofte at de skriver pd vegne av andre bare for & selge produktet.

I14: Ja det vil jeg si at jeg gjorde.

I5: Ja, det folte jeg.

16: Ja

Hva tror du bloggeren ville fortelle?

I1: Jeg tror bloggeren ville opplyse om treningstaightsen, opplyse om at merket og prove
a gi et positivt bilde av den.

12: jeg tror hun ville fortelle at man ikke alltid trenger & kjope det dyreste og at det alltid
finnes andre alternativer til originale produkter.

13: Jeg tror bloggeren ville fortelle om sin erfaring om produktet og dele sin kunnskap.
Jeg tror ogsa at hun ville dele informasjon om et nytt produkt.

I14: (Tenker seg om) Hmm, jeg tror bloggeren vil fortelle om sin erfaring av produktet, slik
at hun kan friste meg og skape et behov. Slik at jeg fér lyst til & bestille meg det samme
som henne, ettersom jeg kan se hva dette har gitt bloggeren. Siden bloggeren ser sa bild
og forneyd ut.

I5: Jeg tror bloggeren ville gjore meg oppmerksom pé produktet.

16: Jeg tror bloggeren ville fortelle om produktet, vise det frem og tipse andre om et
produkt hun var forneyd med selv

Forstod du informasjonen som ble gitt?
I1: Ja.
12: ja, det var jo ikke sa vanskelig a forstd da. Det var kort og greit skrevet.



I3: ja det gjorde jeg.

14: Ja

I5: (Mumlet litt forst) Mhm, dette synes jeg ogsa gikk helt greit.
16: Ja

Hva det noe som virker forstyrrende nir du fikk informasjon om produktet?

I1: Nei

I12: nei egentlig ikke. Ikke som jeg kan huske i hvert fall

I3: ja det var en del annen reklame rundt bloggen som skiftet til andre reklamer sa det var
litt forstyrrende. Jeg flyttet oppmerksombhet til siden for & se hva det var, men tok ikke
lang tid fer jeg var mer interessert i blogginnlegget.

I4: Nei, egentlig ikke. Det var sa tydelig presentert.

I5: Nei. Det tror jeg ikke det var altsa.

16: Nei

Hva tror du var meningen med denne informasjonen?

I1: Jeg tror bloggeren ville vise frem produktet, og & de som leser til & vurdere produktet.
12: jeg tror det var for & dele sin kunnskap om at man ikke alltid trenger & bruke s& mye
penger pa kler fir 4 fa kule ting.

I3: det var jo klart for & reklamere for et nytt produkt. Men ogsa for & opplyse og gi
informasjon.

I14: Jeg tenker at det var noe hun ville anbefale leserne sine som hun selv hadde testet og
som hun var forngyd med.

I5: Jeg tror meningen var a gi kjennskap til merket. Det var ganske enkelt & skjenne hva
det dreide seg om. Det eneste som kunne vere litt slitsomt var de her annonsene som er
“omringet” rundt innlegget. Folte kanskje at disse ikke hadde relevans for meg, sa det ble
heller mer distraherende.

16: A hjelpe mennesker som meg med 4 feste héret.

Var du opptatt nir du fikk informasjon om produktet?

I1: Nei, jeg satt hjemme alene en kveld, hadde satt av tid til a lese blogger og titte rundt.
12: nei jeg pleier ikke & vare opptatt nar jeg leser blogger for da har jeg satt av tid til det.
I3: nei jeg hjemme alene om kvelden og var bare innom den bloggen akkurat da. Full
konsentrasjon om & lese blogg.. Informanten ler!

I4: Nei jeg satt vel egentlig bare & slappet av hjemme pa kvelden nér jeg leste om det.

I5: Nei. Kikket bare rundt omkring pa ulike blogger, mens jeg satt i sofaen.

16: Jeg leste forst innlegget uten forstyrrelser, deretter leste jeg det enda en gang for &
forsikre meg om at jeg hadde lest riktig, og fatt med meg alt jeg trengte 4 vite. Jeg sparte
pa innlegget.

Var du interessert i 4 fi informasjon om produktet?

I1: Jeg lette ikke opp informasjon om produktet spesifikt, men nér jeg sa det, var jeg
veldig mottakelig for informasjon.

12: ja det var jeg. Alltid kjekt & fa informasjon om produktet

I3: ja det ma jeg si at jeg var, jeg hadde jo et behov og hvis dette kunne lose det métte jeg
jo ha informasjon om det.

[14: Ja, det var jeg. Jeg hadde jo aldri hert om det for.



I5: Ja, siden jeg hadde behov for et nytt produkt.
16: Ja, veldig. Hadde det ikke vert for dette innlegget, hadde jeg kanskje ikke fétt
produktet i bruk.

Hva synes du om informasjonen du fikk?

I1: Jeg synes informasjonen var god det, fordi jeg vet bloggeren har peiling pa denne type
kleer, og derfor stoler jeg pd det hun skriver. I4: Men jeg var kritisk nar det ble sa positiv
omtale, og lite fagkunnskap som jeg synes er viktig for sanne produkter, jeg viste jo ikke
hva som var sant og ikke. Men ndr jeg hadde lest litt om det sd stemte jo alt.

I14: Jeg synes det var skrevet pd en troverdig méte, ettersom innlegget var sa noytralt.

I5: P4 mange mater aksepterte jeg det som var sagt om produktet, men jeg var ogsa litt
kritisk. Jeg har hert om sd mange bloggere som er flinke til a skryte produkter opp i
skyene. Sé jeg var kanskje en smule skeptisk forst, men tenkte ikke s mye over det nar
jeg fikk sett pa hjemmesiden deres.

I16: Jeg synes informasjonen var veldig nyttig for meg, og godtok det, fordi jeg brukte
informasjonen med en gang underveis.

Fikk du et positiv syn til produktet?

I1: ja

12: ja

I3: ja det virket lovende, og kunne vare det perfekte produktet for meg.

14: Ja, det virket jo fristende. Finnes jo ikke akkurat s mange andre barberingshevler man
kan bruke.

I5: Ja, det virket sé interessant og kjekt at merket ogsa hadde flere produkter som jeg
kunne teste ut.

I6:Ja

Kjepte du produktet?

I1: ja

12: ja det gjorde jeg

I3: ja jeg kjopte produktet. Jeg lot meg jo overbevise, sé jeg ente opp med det.

I14: Jeg bestilte det gjennom nettsiden til produktet. Klikket pé linken som herte til
innlegget.

I5: Ja, jeg gjorde tilslutt det. Kunne jo ikke dy meg.

I16: Ja

Hvorfor kjepte du produktet?

I1: Det svarte til hva jeg var ute etter

12: jeg kjopte det fordi jeg trengte det

I3: jeg ble litt overbevist og jeg likte utseende og det skader jo ikke & prove noe nytt.
I4: Fordi jeg ville prove og se hvordan det fungerte — om det virkelig var noe tess.
I5: Jeg kjopte det fordi jeg trengte ny eyeliner, og jeg ville fole meg fin.

16: Fordi jeg ville ha lengre har

Semiotikk:

Hadde innlegget en overskrift?
I1: Ja



12: ja, luksus vs. Budsjett var overskriften.

I3: ja det hadde det. Alt jeg har lest pa en blogg har i hvert fall en overskrift.

14: (Kikker rart pd meg) Ja, det mener jeg a huske at innlegget hadde. Det vil jeg vel
egentlig si at alle innlegg har. Tror ikke jeg har sett et innlegg uten dette, det virker litt
som at bloggerne prover a vare kreative ndr de lager overskrifter for at det skal fenge meg
og alle de andre som leser innlegget.

I5: Ja, det hadde innlegget. Jeg husker ikke helt hva som stod i overskriften, men jeg tror
det var merkenavnet pa produktet som jeg kjopte meg.

16: Ja, det hadde det.

Hadde overskriften en sammenheng med resten av innlegget?

I1: Ja, det hadde den. Jeg husker at den fortalte om trening og nye treningskler.

12: ja sé absolutt, hun sammenliknet jo dyre med billige sko, sa det passer jo det.

I3: hvis jeg ikke husker feil, s& var overskriften navnet pa skoene. Men jeg er ikke helt
sikker pa det.

14: Ja, det hadde det og det ble enda mer fristende ndr bloggeren skrev at jeg kunne vaere
med i en konkurranse og vinne masse spennende produkter. Om jeg ikke tar helt feil
hadde bloggeren laget en overskrift som nevnte noe om noe jeg kunne vinne.

I5: Ja, det hadde det. Det var merket som blir skrevet om i innlegget.

16: Ja, det minst jeg & huske. Det forklarte hva innlegget handla om.

Hadde bilde(r) en sammenheng med teksten?

I1: Ja, bildene visste jo produktet nar bloggeren brukte det. Bloggeren hadde pa seg
produktet, og teksten handlet om den tightsen.

12: ja, hun viste frem de dyre skoen og hadde vs. Mellom de og de billige skoene, sa alt
passet jo sammen.

I3: jeg er litt usikkert faktisk. Hun viser jo ikke selve funksjonen og hva som ma gjeres
med dem. Men videoen som 14 med hadde en sammenheng!

14: Ja, produktet ble vist slik at jeg fikk se hvordan det sa ut i virkeligheten. Det jeg godt
kunne tenke meg a sett er et for og etter bilde. Slik at jeg kunne sammenlignet Venus og
Shai opp mot hverandre.

I5: Ja, det var ikke sa mye bilder av resultatet av paferingen til det produktet jeg kjopte,
men det viste resultatet ved andre produkter som ogsa virket fristende.

I6: Ja, bildene viste klart og tydelig det som bloggeren skrev.

Hva viste bildene?

I1: Bildene viste bloggeren i tightsen. Jeg husker bildene var tatt ute, sa det virket som
hun skulle pé trening.

12: bilde viste de dyre og de billige skoene.

I3: bildene viste bare skoen pé bloggeren. Det var forskjellige bilder der skoene ble vist
frem.

14: Jeg sé bare utseendet pa pakningen og hvordan hevelen sé ut. Hvilke farge den hadde.
Jeg synes egentlig den lignet veldig pd en jeg hadde fra for av, det var bare bladene ved
produktet som skilte seg ut.

I5: Det var bilde av bloggeren og ulike sminkeprodukter.

I6: Bildene viste harforlengelsen pa bloggeren, og videoen viste hvordan man skulle feste
extensionet



Hva var det forste du tenkte nir du s innlegget?

I1: Det forste jeg tenkte var trening. Ogsa hapet jeg at innlegget ville inneholde god
informasjon, ettersom jeg var pd utgikk etter en ny treningsbukse.

12: Pensko. Sko du skal bruke til litt utenom det vanlige.

I3: det forste jeg tenkte var trening, sport, & vere 1 aktivitet. Det er det jeg forbinder med
joggesko 1 hvert fall.

14: Jeg tenkte pa skjennhet og velvare. Jeg folte det var et slags innlegg som ga meg rdd
og tips til hvordan jeg skulle fa enda finere legger

I5: Jeg tenkte pa sminke og det ga meg en pdminnelse om at jeg skulle kjope meg en ny
eyeliner.

16: Jeg ble veldig glad da jeg sé det, for jeg forsto fort at det var til hjelp for meg a feste
héret. Jeg hadde lett etter en slik side ganske mange timer.

La du merke til hvilke merke innlegget handlet om?

I1: Ja, det gjorde jeg. Det stod i teksten, ogsé kjente jeg igjen merket til Kari Traa, siden
jeg vet hvordan det ser ut fra for.

12: jeg la ikke merke til det for jeg leste det.

I3: det stod jo med ganske store bokstaver over noen bilder, sa enten jeg ville skjonne det
eller ikke, s forstod jeg det ut i fra det i hvert fall. Men det kom ogsa kanskje klart frem
av teksten hvilket merke det handlet om.

I14: T begynnelsen la jeg ikke merke til det, men etter & ha sett pa innlegget noen ganger.
Larte jeg meg at merket var Shai.

I5: Ja, innlegget handlet om Artdeco. Hadde ikke hort noe serlig om merket for egentlig.
Hadde bare hert at det var nytt.

16: Ja, det gjorde jeg, jeg la merke til det veldig fort. Jeg hadde jo kjept héret, sd jeg var
avhengig av at det var hjelp til akkurat det merket.

Kom informasjonen i riktig rekkefolge?

I1: Det vet jeg ikke, hele innlegget handlet om det same

12: jeg synes det kom i riktig rekkefolge 1 hvert fall.

I3: ja det synes jeg at det gjorde.

14: Ja, jeg synes det ble lagt frem pé en typisk blogg méte at de skriver om sin egen
erfaring av produktet og at de er flinke til & skryte det opp i skyene. Det er en grunn til at
jeg pleier 4 stille meg litt skeptisk til produktomtaler som fotballfrue pleier & komme med.
Men dette innlegget fra Kristina Andersen syntes jeg ikke var sd ille, selv om jeg skjonte
at det var noe hun ville reklamere for.

I5: Nja, jeg syntes egentlig den var litt rotete, men jeg skjonte jo hva hun skulle fram til.
I6: Ja, det gjorde den. Jeg var avhengig av at den gjorde det, ellers kunne jeg ikke lest
blogginnlegget. Informasjonen var presentert i den rekkefolgen héret skulle festes.

Hva handlet innlegget om?

I1: Det handlet jo om treningsklaer, og nye farger pé toy. Bloggeren oppfordret til & bruke
farger nar vi nermer oss en lysere arstid.

12: det handlet om at man kan kjepe sko som ligner originale dyre sko.

I3: innlegget handlet om noen nye sko som var fra Reebok.

14: Hm, det handlet om barberingshevelen og den konkurransen man kunne vere med pa.



I5: Det handlet om sminkeprodukter.
I6: Innlegget handlet om hvordan man skal feste extensionshéret. Egentlig bare det, ogsé
fortalte hun sine egne meninger og bruk av det.

Retorikk:

Kjenner du bloggeren fra for av?

I1: Ja, dette er en blogg jeg leser fast,

12: ja det gjor jeg, jeg folger henne fast.

I13: Jeg har hert om henne og lest noen innlegg, men jeg har ikke fulgt henne fast. S& jeg
kan vel ikke si at jeg kjenner henne.

I4: Nei, jeg kjenner vel egentlig ikke bloggeren. Jeg bare liker hennes vare méte, hun
virker sa naturlig og pd “bakken” , om du skjenner hva jeg mener. Hun viser meg s mye
forskjellig ogsé synes jeg hun er en pen jente

I5: Nei, det gjor jeg ikke.

16: Ja, jeg leser bloggen fast hver uke.

Virket bloggeren overbevisende?

I1: Ja, jeg vet hun har kunnskap om trening, derfor terr jeg a stole pé informasjonen hun
gir. Og siden hun brukte det selv, virket hun overbevisende.

12: ja, det er ingen grunn til & ikke virke overbevisende med et sant innlegg.

I3: p& méten hun beskrev hva skoene hadde gjort for henne sa virket henne
overbevisende.

14: Ja, jeg synes egentlig det. Syntes bare det var litt dumt med den konkurransen hun
hadde lagt ved for da skjente jeg fort at det var et samarbeid hun har med en bedrift. Sa da
ble jeg kritisk, men samtidig nysgjerrig.

I5: Hun var ikke helt overbevisende, for min del var jeg opptatt av 4 finne et ny eyeliner
som jeg ikke hadde provd for. Hun ga meg et tips til hvilken jeg skulle prove ut.

16: Ja, jeg synes hun gjorde det. Hun snakket varmt om produktet, og sa at det var det
beste produktet hun hadde prevd. Hun ga uttrykk for at hun hadde prevd mange andre
merker, sa hun virket overbevisende da.

Var det vanskelige ord?

I1: Nei

12: nei absolutt ikke

I3: nei det var ganske hverdagslig sprék.
I14: Nei, jeg synes ordene var enkle.

I5: Nei, det var det ikke.

16: nei

Var det mye beskrivende ord?

I1: Ja, hun brukte ord for & beskrive produktet.

12: helt normalt synes jeg.

I3: beskrivende ord som i hvordan du oppfattet produktet var det.

14: Ja, det var vel noen, men akkurat hvilke husker jeg ikke.

I5: Det husker jeg ikke. Tror ikke det var s& mange, kanskje et par stykker. Jeg fikk ikke
sd mye ut av innlegget som hun hadde skrevet. Hun bare minnet meg pé at jeg trengte ny
eyeliner.



16: Ja, gode beskrivelser av produktet.

Ble det brukt mye positive ord?

I1: Ja, hun skrev at hun likte det selv, pd grunn av fargen.

12: ikke dirkete mye, men noen. Men det er jo bare et positivt innlegg

I3: ja veldig ! hun skret jo produktet opp i skyene

14: Ja, det ble det helt klart brukt.

I5: Jeg husker hun hadde skrevet at eyelineren var ’brukervennlig”. Det var egentlig det
som fristet meg mest til & prave den ut. Jeg trengte en eyeliner som jeg kunne bruke i
hverdagen.

16: Ja, det gjorde det, Hun skrev hun hadde en positiv opplevelse av produktet, dette
gjenspeilet seg 1 innlegget.

Hva gjorde at du ble overbevist?

I1: Jeg ble overbevist av at bloggeren brukte tightsen selv, i tillegg til at jeg vet hun vet
hva hun snakker om. Bildene gjorde ogsa til at jeg ville ha den.

12: jeg fikk to alternativer. At jeg selv kunne bestemme hvilket produkt jeg ville ga for og
at jeg ikke alltid trenger & velge det dyreste alternativet.

I3: jeg ble overbevist med alt det positive hun hadde a fortelle om skoene. Nar noen andre
har hatt sa positiv opplevelse med et produkt sé far du jo lyst til & preve du ogsé, du har jo
lyst pa et like godt produkt.

14: Hm, det mé nok ha vert at jeg fikk en "bekreftelse” pa at det var & trygt & bestille
derfra, med tanke pa at nettsiden til produktet oppfattet jeg som en typisk reklameside.
Sanne reklamesider har jeg negative assosiasjoner til, dette fordi det alltid er s haplest &
melde seg av. Men denne gangen her meldte jeg av produktet med engang jeg hadde
mottatt det og det gikk veldig greit. Sa da stemte det jo overens med hva bloggeren sa om
det nér jeg tenker meg om.

I5: Det var nok det at hun sa at produktet var brukervennlig og at det passet bra i forhold
til hvordan jeg skulle bruke produktet.

I6: Informasjonen om at hun hadde prevd mange merker, og synes at dette var det beste.

Virket bloggeren troverdig i sitt blogginnlegg?

I1: Ja, det synes jeg.

12: jeg har fulgt denne bloggeren over en lengre periode, sé jeg foler det hun skriver er til
a stole pa. Jeg ser ingen grunn til at hun skulle juge om noe.

I3: ja det synes jeg, jeg ser ikke grunn til & hun skulle juge om det.

14:Ja, det synes jeg.

I5: Ja, det virket som hun var @rlig for hun sa at det ikke var alle produkter hun pleide &
bytte ut.

16: Ja, det gjorde hun. Siden ho brukte det selv, virker innlegget troverdig. Jeg tror ikke
jeg hadde vert like overbevist om bloggeren ikke hadde brukt produktet selv.

Skapte innlegget noen reaksjoner?

I1: Nei, det gjorde vel ikke det. Bare at jeg fikk lyst pa produktet, og kjepte det.

12: ikke noe annet enn at jeg fikk lyst til handle. Jeg fikk jo en positiv innstilling til &
handle sko.



I3: jeg ble jo gira pd & f& samme produkt, jeg fikk vel en slags glede og motivasjon til &
skaffe meg produktet.

14: Jeg ble kanskje litt gira og nysgjerrig fordi jeg har prevd sd mye forskjellig for &
barbere leggene mine. Sa det ga meg jo en positiv oppfatning av produktet og bloggeren
var jo ogsa flink til & legge frem av det var verdens forst barberingshevel for kvinner om
har seks blader.

I5: Jeg ble nysgjerrig pd hvordan merket var i virkeligheten.

16: Nei, ikke noe spesielt. Jeg ble bare glad jeg fikk den informasjonen jeg trengte.

Viste bloggeren til noen positive eller negative sider ved produktet?

I1: Ja, hun fortalte blant annet om fargen.

12: det er vel en indirekte positiv side hun viste.

I3: Det eneste som virket negativt var at man ikke kan fa tak i produktet pa nett, eller i
hennes egen nettbutikk. Ellers var det bare skrevet positivt om produktet.

14: Nei, jeg kan ikke huske noe negativt.

I5: Det jeg husker er at hun sammenlignet noe, men husker ikke helt hva.

16: Ja, hun gjorde jo det, basert pa egne erfaringer.

Fortalte bloggeren om hva produktet hadde gjort for henne?

I1: Ja,, hun hadde brukt produktet den dagen selv.

12: nei det gjorde hun ikke.

I3: ja det gjorde det !

14: Ja, det ble det sagt, hun fortalte om hvordan hun hadde klart 4 unnga a ha terre legger
pa vinteren.

I5: Jeg er ikke sikker pd om hun sa noe om det.

16: Ja, hun fortalte om eget bruk, hva hun synes om produktet.

Hyvilke kriterier var viktig for deg nir du skulle kjope dette produktet?

I1: Jeg tenkte ikke s& mye pa dette pa forhdnd og hadde ikke noen spesielle kriterier, men
i etterkant var jeg veldig forneyd med at leveringen var rask og betalingsméten var enkel.
Ett kriterie jeg hadde var at nettbutikken var norsk.

12: at de kan brukes ofte, ikke er for dyre og praktiske, hvis man kan si det om sénne sko ?
Informanten ler.

I3: kvalitet er viktig for meg ved sdnne produkter. Det mé vare ordentlige sko som holder
lenge. De ma yte det de lover.

14: Det var at jeg enkelt kunne melde meg av kjopet etter at jeg hadde mottatt produktet.
I5: Det var at det skulle vaere holdbart — slik at det holder seg bra gjennom dagen lang.
Pluss at det ikke skulle koste sé alt for mye.

16: Pris, at butikken virket serigs, at leveringen var rask og at det var i en norsk nettbutikk.

Hyvilke fordeler var viktig for deg ved dette kjopet?

I1: Kvalitet pa tightsen og fargen var de viktigste kriteriene ved produktet. Pris hadde ikke
sd mye 4 si, for jeg visste jeg ville ha den.

12: at de ser bra ut, fargene er fin og kan bruke de hele dret

I3: de mé vere lett pa foten og god & lope med. Stetdemping og passform er ogsa viktig
14: Det var at det virket som at produktet var skdnsom mot huden.



I5: Det var at jeg ogsa kunne supplere med andre produkter om jeg har lyst til & kjope
mer.
16: Farge og lengde pé héret var viktig.

Markedskommunikasjon:

La du merke til om det stod ”annonse”/”sponsing” pa innlegget?

I1: Ja, det hender jeg ser at bloggeren har skrevet “annonse” i innlegget.

12: nei, det la jeg faktisk ikke merke til.

13: Ja det la jeg merke til.

14: Jeg gjorde ikke det for. Men det siste aret har jeg faktisk blitt mer oppmerksom pa det.
Fordi jeg merker det pd hvordan teksten blir satt sammen og hvor mange bilder det er blitt
tatt av selve produktet. Men jeg synes faktisk Kristina Andersen faktisk er ganske flink pa
dette, noen ganger har jeg trodd at det ikke har vart et annonsertinnlegg ogsa har det
egentlig vist seg 4 vere det.

I5: Nei, det la jeg egentlig ikke merke til.

16: Ja, det hender jeg ser det. Pé det innlegget jeg handlet extensionet fra, skrev bloggeren
at innlegget var sponset, og at hun hadde fétt hret gratis.

Har du lagt merke til det flere ganger?
I1: Ja, det har jeg, bdde pa Fotballfrue, og andre blogger.
16: Ja, det har jeg.

Hva synes du om at det er et annonsert innlegg?

I1: Jeg synes det gir innlegget mindre troverdighet. Jeg tror at bloggerne far betalt for &
skrive om produkter, og da blir jeg skeptisk til om de har prevd det eller mener det alt det
positive de skriver. S& lenge alt de skriver om er positivt, synes jeg det blir litt dumt.

12: jeg synes det er helt greit. Har ingen ting i mot det

I3: jeg blir veldig skeptisk. Jeg foler ikke at informasjonen de kommer med er helt
oppriktig. Jeg mener ikke at de skal lure noen, men de vil jo fremstille produktet pa en
best mulig mate pa vegne av bedriften tenker jeg da.

14: Jeg synes ikke det gjor meg noe annet enn at det er lett for at jeg kan bli fristet til &
kjope det. Sa lenge det ikke er det eneste bloggeren publiserer pa bloggen sin si er det
greit. Ellers tror jeg faktisk hadde sluttet 4 lese bloggen hennes om det bare hadde veert
annonserte innlegg.

I5: Jeg har egentlig ikke gjort meg opp noen spesiell formening om det. Sa lenge
bloggeren ikke skriver om noe som er helt bak mél.

16: Jeg tenker at bloggeren sikkert har fatt betalt for a skrive om det, og det synes jeg er
teit, for da skriver hun uansett noe positivt. Jeg pleier & tenke meg til produktenes
negative side selv, og tenker meg om to ganger, for jeg kjoper noe som er i et annonsert
innlegg.

Handlet du selv om det var et sponset innlegg?
16: Ja, det gjorde jeg.

Handlet du selv om det var et annonsert innlegg?
I1: Ja, jeg kjopte jo tightsen, sa jeg ma si ja da.
12: ja hvorfor ikke?



I3: ja jeg gjorde det. Jeg fikk jo veldig lyst til & prave det ut, sé jeg métte jo bare kjope de.
14: Ja, denne gangen her trosset jeg meg selv, for pleier & prove & unngé det eller stille
meg veldig skeptisk for kjop. Det her var jo gratis sa var enklere a la seg pavirke.

I5: Vet du hva, det vet jeg faktisk ikke. Fordi det er det ikke noe jeg tenker spesielt over.

Hvorfor gjorde du det? Hvorfor gjorde du det ikke?

I1: Fordi jeg ville ha akkurat det produktet, og jeg ikke hadde sett noen andre produkter
som var like.

12: fordi jeg vil ha produktet uavhengig om det var annonsert for eller ikke

14: Jeg gjorde det fordi det er gratis.

16: Jeg gjorde det fordi jeg ville ha produktet. Jeg har lest bloggen en stund, og foler jeg
kan stole pd hun, siden hun i tillegg sier hun bruker samme merke selv.

Er det naturlig at bloggeren skriver om dette produktet nir det er et sponset
innlegg?

16: Ja, det synes jeg, hun bruker det jo selv. Hun er like gammel som meg, og jeg vil ha
det. Det er ganske mange pd var alder som har extensions, sa jeg synes ikke det var sa
rart.

Har du opplevd at bloggeren har tilbudt rabattkoder?

I1: Ja, jeg har sett det, men aldri benytta meg av det.

12: det husker jeg ikke

I3: jeg vet ikke ettersom jeg ikke folger denne bloggeren. Men jeg vil jo regne med at hun
har gjort det. De fleste bloggere gjor jo det av og til.

14: Ja, det hender. Jeg husker i hvert fall at Fotballfrue har benyttet seg av dette. Husker
hun hadde det til Jul i fjor, nar det var et salg som startet hos Nelly blant annet. Da stod
det at om man brukte koden kunne man fa tilgang til et salg for alle andre, fikk mulighet
til det.

I5: Ikke som jeg kan komme pé.

16: Ja, jeg har sett at de tilbyr rabatter pd enkelte produkter innimellom. Typisk pa
produkter som sminke, harprodukter, ol.

Innlegget var jo merket med ”annonse”, fikk du tilgang til produktet for andre?
I3: nei det gjorde jeg ikke. Jeg métte ga i butikk for & kjepe det som alle andre.

Ble du kjent med et nytt produkt?

I1: Nei, jeg kjente til Kari Traa fra for, og treningstaightser fra henne. Men jeg har ikke
kjopt noe fra Kari Traa for, sa dette var forste gang. Jeg bruker vanligvis bare Nike.

12: nér jeg fant ut hvilke merker det var snakk om, hadde jeg kjennskap til dem fra for av.
Jeg har jo handlet en del pa Nelly.com for sé.

I3: ja det ble jeg. Jeg har aldri sett eller hort om dette produktet for jeg leste om det pa
bloggen hennes. Sa for meg var det nytt

14: Ja, det ble jeg. Jeg hadde jo aldri hert om produktet for Kristina Andersen skrev om
det

I5: Ja, det ble jeg. Det endte jo opp med at jeg kjopte produktet.

16: Nei, jeg gjorde ikke det, jeg hadde hert om det via venner fra for. Dette gjorde kjopet

tryggere.



Byttet du ut dette produktet med merke/produkt du hadde fra for av?

I1: Bade ja og nei. Jeg kjopte ett produkt jeg ikke hadde fra for, i stedet for & kjope fra
Nike som jeg alltid gjer. Men jeg bruker jo begge deler.

12: jeg byttet vel det vel ikke ut, jeg la det bare til i min fine samling av sko!

I13: ja det gjorde jeg. Jeg erstattet jo pa en mate de gamle joggeskoene med de nye.

14: Ja, det har jeg faktisk gjort nd. Jeg er sd forneyd. Jeg kan faktisk anbefale dette til deg
ogsa

I5: Nei, det tror jeg ikke kommer til & gjore, jeg var ikke sa forneyd med det. Men jeg
kunne godt tenke meg & prove produkter fra merket.

16: Ja, jeg har provd ett annet merke, men jeg hadde ikke dette merket nér jeg kjopte dette.

Holdninger:

Hva mente du om produktet for du kjepte det?

I1: Jeg hadde ikke noe se@rlig formening om produktet fra for, i og med at jeg ikke kjenner
merket. Informanten tenker seg om, og sier at hun kanskje hadde litt fordommer mot
merket, fordi hun som vanlig trener mye med kler fra Nike, og er forneyd med det.
Derfor tenkte hun at det skulle endel til for at denne tightsen skulle leve opp til
forventningene, og overga Nike. Men hun kjepte det for det, pga. utseende.

12: jeg mente vel ikke akkurat sd veldig mye ettersom jeg ikke var klar over akkurat disse
skoene.

I3: jeg synes at de sé kule ut og at det var en fin mulighet til & prove noe ikke alle andre
merke har 4 tilby. At de skillet seg ut fra mengden, at bedriften ligger litt foran andre
merker pa 4 utvikle seg 4 tilby det siste nye

14: Jeg tror egentlig ikke jeg hadde noen spesiell mening om det, siden jeg aldri hadde
hert om det for.

I5: Jeg hadde ingen formening, syntes merket sa spennende ut.

16: Jeg var litt skeptisk, i og med at det er veldig dyrt, og redd for at det ikke skulle
fungere. Men venner hadde snakket varmt om det.

Hvordan oppfattet du produktet?

I1: Jeg oppfattet produktet som a vere av god kvalitet, som passet med beskrivelsen pa
nettsiden til produktet.

12: jeg vet ikke om jeg oppfattet det péd en spesiell mate. Men de likner veldig noen andre
sko jeg har sett for, men de var sa dyre..

13: Jeg oppfattet det som et bra produkt, at det skulle vere bra for trening/loping. En
ypperlig mulighet til & fa sko som er tilpasset hver enkelt, uten a betale alt for mye!
Moderne og kule joggesko.

14: Jeg syntes jo den lignet veldig pa de andre barberingshgvlene som er pa markedet.
Men syntes likevel at det s& bra ut og verdt & proves ut.

I5: Jeg ser pa produktet som ligger midt mellom alle de billige sminkeproduktene og Dior
og Chanel. Det er en mellom ting mellom disse to kategoriene.

16: Produktet oppfattes jeg som svart vanskelig i1 bruk, og ble litt skuffa over det.
Hjemmesiden ga darlig informasjon, métte oppseke blogger ved siden av.

Hva er produktets positive sider?



I1: Fargen og kvaliteten. I tillegg synes jeg leveransen var bra, men det gir vel mer pa
firmaet?

12: kule sko jeg kan bruke til pent

I3: s& ut som praktiske lapesko, som kunne tilpasses mine fotter

14: Det er at barberingsheovelen har et skaft som gjor at barberingen gar smidig og at
bladene har flere kniver enn hva andre barberingshegvler har.

I5: Til nd ma det vare at den er enkel & pafere og helt grei i pris.

I6: Fargen, at man kunne sette det p4 hjemme

Hva er produktets negative side?

I1: Jeg finner ingen negative sider om produktet akkurat nd. Jeg var veldig forneyd, bade
med produktet i seg selv, om levering, betaling, sov.

12: kan ofte vaere vond & gd i etter en stund

I3: det stod ikke til forventningene mine. Jeg ble skuffet over passform, den var ikke god
til mine fotter.

14: Det er det at man ma tegne et abonnement forst for & fa bestilt seg barberingshavelen.
I5: Det er at den ikke er like holdbar som jeg trodde, den folt litt for fort utover i forhold
til hvilke andre eyelinere jeg har testet ut og en ting til.

16: vanskelig & feste, kosta mye.

Hvordan vurderte du produktet?

I1: Jeg vurderte ut ifra om produktet fantes pa den nettbutikken jeg pleier & bestille kler
fra, 1 tillegg til om produktet hadde de egenskapene jeg sé etter i en treningstaights.

12: jeg vurderte det vel egentlig ikke sa mye, jeg skulle bare ha noen sko

13: Jeg vurderte produktet som positivt og lovende men jeg sekte informasjon fra andre
mer palitelige nettsider som kunne gi meg den informasjonen jeg folte jeg manglet om
produktets bruksomrader og hvordan type fot produktet er for.

14: Jeg tenkte pa fordelene ved produktet — hva det ville gi meg for noe.

I5: Jeg sokte det opp pd Google for & se om jeg fant noen andre som ogsa hadde skrevet
om det.

16: Jeg vurderte ut ifra pris og farger héret hadde. Jeg matte ogsé forsikre meg om at jeg
kunne sette det pd hjemme.

Hva mente du om produktet etter du hadde kjopt det?

I1: Jeg er overraskende veldig forneyd, produktet levde opp til forventningene og hva
bloggeren beskrev. En av mine nye favoritter.

12: de var kule men vond & gé i etter hvert

I13: jeg synes de lovet mer enn de kunne holde. Det stod ikke til forventningen og det dem
lovet, sé& skuffet ! et middels produkt til en dyr penge, i forhold til hva de lover. Men er jo
ikke sikkert det er sénn for andre, men sann det var for meg.

14: Jeg var positivt overrasket. Interessert & kjope det igjen, nar bladene mine er edelagte.
I5: Jeg synes merket og produktet er helt midt pa tre.

16: Jeg ble skuffa over nettsiden til produktet, i og med at de ikke ga en god nok
forklaring av produktet i bruk. Jeg var nedt til 4 henvende meg til bloggere.

Kjepte du produktet fordi noen andre har kjopt det for deg?
I1: Nei, kjenner ingen som har det.



12: nei, det ville jeg ikke gjort.

I3: nei det gjorde jeg ikke. Jeg liker & bestemme meg selv for om jeg ensker & kjope noe,
og jeg vil jo ikke herme etter alle andre.

14: Nja, kanskje litt derfor ogsd, men igjen i vennegjengen min har nevnt noe om det.
Kanskje fordi jeg har sett flere bloggere skrive om produktet.

I5: Nei, det tenkte jeg ikke over. Kun jeg som ville preve noe nytt.

16: Det var ikke grunnen til at jeg ville ha produktet, men det ga en trygghetsfolelse

Spurte du andre om deres mening om produktet for du kjopte det?

I1: Nei, jeg var hjemme alene nar jeg gjorde kjopet.

12: nei jeg gjorde ikke det. Jeg synes ikke at dette var et produkt jeg trengte & heres andre

meninger om.

I3: Jeg horte hva venninnen min syntes, det var jo hun som hadde sett dem forst. Det er jo
et produkt som er rimelig nytt og nér man ikke har hort s mye om det for er det jo kjekt a
here med andre.

14:Nei, det gjorde jeg ikke.

I5: Nja, egentlig ikke eller jeg matte jo kjepe det i butikken, sé pd en méte fikk jeg litt tips
da ogsa. Sénn at jeg ble helt sikker i mitt valg.

I16: Ja, jeg snakket med venninner om det, bdde de som hadde erfaring med produktet, og
de som ikke hadde det.

Hva synes du om dette?

16: Jeg synes meninger fra andre er greit 4 vite, 1 tilfellet bloggeren ikke snakker sant. S&
lenge ingen av meningene til de som allerede har produktet, skilte seg spesielt ut fra
bloggerens meninger, brydde jeg meg ikke s& mye om andres meninger.

Forbrukeratferd:

Hvor henter du inspirasjon fra?

I1: Jeg henter inspirasjon fra nettet, ofte pd blogger. Jeg henter ogsa inspirasjon fra folk
jeg ser pa gata, eller jeg ser hva venner har pa seg.

12: jeg henter inspirasjon fra blogger, ettersom jeg ikke gidder & bruke penger pa
magasiner. Jeg fér jo nesten samme inspirasjon av 4 lese blogger, dessuten er det mer
inspirasjon & hente fra bloggene.

I3: jeg pleier & hente inspirasjon fa blogger, de er som regel alltid oppdatert pa siste nytt
og mange av de har en veldig fin smak og stil. De er flinke til & vise bilder og sette
sammen ting. Det liker jeg godt!

14: (Tenker seg om litt igjen) Hmm, ja, godt spersmal. Jeg er jo veldig darlig pa a kjepe
meg magasiner og lignende. Sa hender vel som oftest at jeg kikker innom blogger for a
finne noe som virker spennende og i tillegg til det ser jeg jo pa ulike nettsider for
eksempel Bli vakker, Blush, Ebay og Nelly. Ebay liker jeg veldig godt for der kan jeg
finne s& mye forskjellig ogsa er det sa billig der.

I5: Jeg pleier 4 hente informasjon fra ulike motenettsteder der jeg kan finne mye bilder av
detaljer. Det kan for eksempel vare forskjellige blogger.

I6: Blogger, eller folk jeg ser pd gaten. Eller sé leser jeg moteartikler og ser pa nettsider til
moteblader.



Hva gir deg inspirasjon?

I1: Bilder gir meg mest motivasjon.

12: det er bare bilder som gir meg inspirasjon. Jeg leser som regel ikke hva som er skrevet
nar det er produkter det skrives om, da ser jeg bare pa bilder og hvor man far kjept det.
Jeg liker a se hvordan produktet er brukt.

I3: hovedsakelig er det bilder som inspirerer meg. Det at du fér se ting og 1 hvilken
situasjon noe er brukt i er veldig viktig for meg.

14: Det som gir meg inspirasjon er nar jeg kan se for og etter bilder og at det er detaljer
som det blir vist. Jeg synes ogsa det er artig 4 se ndr bloggerne legger ut tips til for
eksempel hvordan man skal kle seg om man skal 1 bryllup osv. Jeg synes Fotballfrue har
vert veldig flik til det, da har hun lagt ut flere forskjellige bilder av kjoler i alle
prisklasser. Det har liksom gjort mye sa mye enklere for meg nér jeg har vart pa utkikk
etter en kjole til en sdnn anledning. Det er jo ofte at det finnes mange utenlandske sider
for akkurat dette. S& da er det kjekt & fa litt tips og inspirasjon av en som har prevd det ut
og som jeg kanskje stoler litt pa.

I5: Definitivt bilder. Jeg bryr meg sjeldent om teksten.

16: Bilder

Har du blitt fristet til 4 kjoepe noe fra en blogg?

I1: Ja, mange ganger.

12: ja, flere ganger

I3: ja flere ganger.

14: (Tenker) Hmm, jaa, det vil jeg vel si at jeg har blitt.

I5: Ja, jeg har nok blitt det noen ganger. I hvert fall gitt meg ideer og ensker.
16: Ja, nesten hver dag.

Hyvis ja, hva har du vurdert?

12: jeg har vurdert kler, sko og undertoy”.

I3: jeg er jo veldig glad i 4 trene, sd det er ofte vaert treningstey jeg har vurdert. Det ser jo
sa fint ut pa dem og de setter det sd fint sammen og det gjor jo sénn at jeg ogsd har lyst pa
det.

I4: Ah, det er s& mye forskjellig. Men jo, etter 4 ha lest om tannblekning hos fotballfrue
har jeg jo testet det ut. Men synes de som ble reklamert om der hadde litt for svak
virkning, sa da har jeg begynt med et produktet som er litt sterkere som heter Crust og
som jeg kjoper fra Ebay — siden det ikke finnes i Norge. Ogsé er det jo ofte kjoler og sko
fra Nelly.

I5: Jeg liker & pleie huden min med gode produkter, sa det har ofte vert en del
hudpleieprodukter som jeg har lest om pa blogger — som jeg har vurdert. Siden
hudpleieprodukter ofte kan koste litt hjelper det veldig & here om andres meninger, da er
det kjekt & kunne lese en blogg om det er noe som er helt nytt pd markedet.

Hva gjor at du husker akkurat dette kjopet?

I1: Jeg husker det fordi det ikke var s& lenge siden, og jeg husker godt at jeg synes
Caroline Berg var si fin i den. Jeg synes utseende var ganske unik i forhold til tightsen jeg
allerede hadde.

12: det er det siste jeg har kjopt pa en blogg, og at jeg skulle bruke de like etterpa

I3: jeg husker det fordi det er det jeg har kjopt i det siste.



14: Jeg hadde lyst til & preve noe nytt. Jeg har jo alltid brukt de fra Venus. Pluss at det var
gratis, eller at jeg kunne prove det ut en periode forst for sd a tegne et abonnement pa det.
Sa da tenkte jeg hvorfor ikke?!

I5: Jeg hadde behov for en ny eyeliner. De jeg har provd tidligere har ikke stétt helt til
forventningene, s jeg ville prove et nytt merke for & se om det kunne fungere bedre.

I6: Jeg husker det fordi det var et kjop som kosta mye penger, og som krevde mye tid for
a fa 1 bruk. Jeg brukte bade mye tid og penger pa a fa dette i orden.

Var det noen som stir deg nzer som opplyste om produktet?

I1: Nei

12: vi hadde snakket om det i jentegjengen men ingen som dirkete opplyste meg om det.
I3: ja en venninne av meg opplyste meg om at jeg matte sjekke ut bloggen og lese
blogginnlegget om disse skoene.

14: Kanskje sgsteren min har nevnt det, men husker ikke om det var for eller etter at jeg
bestilte produktet.

I5: Nja, jeg har jo ogsa noen venninner som er hudpleiere som jeg tror kanskje kan ha
nevnt noe om det merket, men jeg er ikke 100% sikker.

16: Ja, jeg fikk ble tipset om produktet av noen venninner.

Nir skjonte du at du hadde et enske eller behov om produktet?

I1: Nar jeg sé produktet pa bloggen. For jeg synes den var sé fin, og man kan ikke f& nok
treningskleer, 1 og med at de slites ut relativt fort.

12: for jeg sa innlegget siden jeg trengte nye sko

I3: jeg hadde et behov for jeg leste om det ettersom jeg trengte et slikt produkt. Eller mer
riktig er vel 4 si ndr de gamle joggeskoene begynte a bli slitt.

I14: Det var jo ndr jeg leste alt det positive om produktet.

I5: Jeg skjonte det ganske kjapt ettersom jeg allerede var tom for det fra for av. Sa jeg var
vel ganske lett pavirkelig der. (Latter)

16: Nar jeg sé blogger med sint fint, langt hér, kom behovet for a ville ha like fint har.

Var det du som gjennomferte kjopet?

I1: Ja, bare meg.

12: ja det var meg

13: Ja det var det.

14:Ja det var det.

I5: Det var det.

16: Ja, men herte med venninnene mine hva de synes forst.

Var det du som skulle bruke produktet?
I1: ja

12: ja

I3: ja det var det ogsa.

14: Ja det var det ogsa.

I5: Det var det ogsa.

I6: Ja



Var det noen som pavirket deg?

I1: Fotballfrue pavirket meg, siden hun snakket varmt om den. Men det var til syvende og
sist jeg alene som tok valget om & kjape, ettersom jeg likte den sa godt, og den var unik.
12: ja Caroline overbeviste meg, bloggeren altsd

I3: ja litt synes jeg.

I4: Nei, ikke noen andre enn bloggeren.

I5: Nei. Det var det ikke. Ikke 1 selve kjopsbeslutningen.

16: Ja, venner og familie

Hvem synes du pavirket deg?
I3: litt bloggeren og litt venner

Hvordan tanker sitter du igjen med etter & ha kjop produktet?

I1: Jeg er veldig forneyd. Produktet var bedre enn det jeg trodde.

12: positive. Jeg var forngyd med de, de passet veldig godt og jeg synes de sa veldig fine
ut. Jeg kan ogsé bruke de til mye annet

I3: jeg er litt skuffet og negativ til akkurat det produktet, men ikke til merke generelt for
jeg vet de har mange andre bra produkter.

I14: Jeg er vel egentlig rimelig forneyd, kunne kanskje anbefalt det til mine venninner igjen
—om vi hadde kommet inn pa den type produkter pa en jentekveld.

I5: Jeg er litt betenkt, men fortsatt interessert & prove ut andre produkter derfra siden
merket ikke var sa dyrt.

I16: Jeg var ikke forneyd da jeg kjopte det, og fulgte hjemmesidens fremgangsmaéte for
feste, fordi det festa seg ikke, det bare datt av. Jeg lette litt rundt, og fant til slutt en blogg
med en bedre forklaring. N4 er jeg veldig forneyd.



Vedlegg III Transkribering av intervju — informant 1

Transkribering av intervju med informant 1
Sted: Cafe, Sarpsborg. Dato: 20.04.2013. Klokka: 16.30.

Faktaspersmal:
Sivilstatus: samboer.

Jobb/student: student, deltidsjobb.
Fritidsinteresser: trening, venner.
Alder: 23.

Inntekt: jobber hver tredje helg.

Introduksjonsspgrsmal:
Introduksjonsspersmél stilles for & avdekke interesse og spesifiserende sporsmaél stilles etter
behov.

Hva legger du i ordet shopping?

I1: I ordet shopping legger jeg bruk av penger, kjop av nye ting, kjopesenter, nettbutikker.

Hva er det som far deg til 4 shoppe?

I1: Ting jeg ser pd TV, blogger eller ute i butikker. Jeg far inspirasjon fra venner og kjente, folk
pa butikken, folk jeg ser pa gaten, som har ting jeg vil ha, og som kan fa meg til 4 dra pa
shopping.

Hvor ofte pleier du 4 shoppe?

I1: Som student shopper jeg ikke s& mye, kanskje 3-4 ganger i mnd.

Hvilket humer er du i niar du er pa shopping?

I1: Jeg drar som regel pa shopping nér jeg er i godt humer. Humeret pleier a synke ganske fort,
jeg blir fort lei, og ender som regel opp med & dra hjem i litt dérligere humer.

Hyvilke butikker pleier du 4 oppsoke?

I1: Vanlig butikker: Bik Bok, Gina Tricot, Vero Moda, H&M. Nettbutikker: H&M.

Hva tenker du nér jeg sier shopping og blogg?

I1: Det forste jeg tenker pa er reklame, med tanke pé reklame i blogg ofte blir gjort med for
penger.

Hva far deg til 4 lese en blogg?

I1: Jeg leser ofte blogger som blir snakket om av venner og kjente. Sestera mi er i mammaperm,
og snakket ofte om blogger hun leser. Jeg blir pavirket av andre som er oppdatert péa
bloggverdenen. Jeg leser ogsa blogger som blir linket til via andre blogger. Det hender jeg gar inn
pa blogglisten.no og ser hvem som ligger overst, eller jeg Googler ”produktnavn + blogg” hvis
jeg leter etter noe spesielt.

Hvor ofte leser du en blogg?

I1: Annen hver dag, 1 time per gang.

Hva slags blogg leser du?

I1: Blogger som inneholder trening, kosthold, mote.

Hva legger du merke til ved bloggene?

I1: Jeg ser forst farger, rosa er en farge som ofte fenger. Ellers er det utseende generelt, ogsé liker
jeg blogger som har endel bilder.

Hva ser du etter pa bloggen?



I1: Jeg ser etter inspirasjon til trening og mote.

Er det noen spesielle produkter du har lagt merke til pa bloggen?
I1: Det gar mye i sminke, kler, sko, vesker, treningssko, treningstopper.
Hyvis ja, hva har du vurdert?

I1: Treningstey, sminke, og kler.

Overgangssporsmal:

Husker ditt siste kKjop av en vare som ble omtalt/reklamert pa en blogg?

I1: Ja, jeg kjopte en treningstights som var omtalt pd Fotballfrue.no for noen uker siden.
Husker du hvilken blogg du si dette pa?

I1: Fotballfrue.no

Husker du blogginnlegget?

I1: Sa vidt, jeg husker at det var mye bilder, bade narbilder og fjernbiler.

Var det noe spesielt med dette?

I1: Husker at jeg satt pris pd bildene. Ogsa omtalte Caroline produktet positivt, men jeg husker
ikke akkurat hva hun skrev.

Hva synes du var mest interessant ved dette innlegget?

I1: Bildene.

Nokkelsporsmal:
Hoveddelen og nekkelspersmélene er hva de vil gi som viktige kriterier

Kommunikasjonsprosessen

Hvem var det som gav informasjon om produktet?

I1: Bloggen.

Hvordan formidlet bloggeren sitt budskap?

I1: Bilder og tekst.

Fikk du lyst til & kjepe produktet?

I1: Ja, hun skrev bare produktets positive egenskaper.

Leste det et problem for deg?

I1: Ja, det loste problemet med for fa tightser for trening. Jeg trengte flere.

Hvordan ser du pa personen som gav deg informasjon om produktet?

I1: Jeg ser opp til henne, beundrer livet hennes og det hun har oppnadd.

Stoler du pa de som gav deg informasjon om produktet?

I1: Ja, jeg folger Fotballfrue fast, sa jeg stolte pd informasjonen.

Hva tror du bloggeren ville fortelle?

I1: Jeg tror bloggeren ville opplyse om treningstightsen, opplyse om at merket og prove a gi et
positivt bilde av den.

Forstod du informasjonen som ble gitt?

I1: Ja.

Hva det noe som virker forstyrrende nir du fikk informasjon om produktet?

I1: Nei.

Hva tror du var meningen med denne informasjonen?

I1: Jeg tror bloggeren ville vise ferm produktet, og f4 de som leser til & vurdere produktet.
Var du opptatt nir du fikk informasjon om produktet?

I1: Nei, jeg satt hjemme alene en kveld, hadde satt av tid til & lese blogger og titte rundt.
Var du interessert i 4 fi informasjon om produktet?



I1: Jeg lette ikke opp informasjon om produktet spesifikt, men ndr jeg sa det, var jeg veldig
mottakelig for informasjon.

Hva synes du om informasjonen du fikk?

I1: Jeg synes informasjonen var god det, fordi jeg vet bloggeren har peiling pa denne type kler,
og derfor stoler jeg pa det hun skriver.

Fikk du et positiv syn til produktet?

I1: Ja.

Kjepte du produktet?

I1: Ja.

Hvorfor kjepte du produktet?

I1: Det svarte til hva jeg var ute etter.

Semiotikk

Hadde innlegget en overskrift?

I1: Ja.

Hadde overskriften en sammenheng med resten av innlegget?

I1: Ja, det hadde den. Jeg husker at den fortalte om trening og nye treningskler.

Hadde bilder en sammenheng med teksten?

I1: Ja, bildene visste jo produktet nar bloggeren brukte det. Bloggeren hadde pa seg produktet, og
teksten handlet om den tightsen.

Hyva viste bilde(ne)?

I1: Bildene viste bloggeren i tightsen. Jeg husker bildene var tatt ute, s& det virket som hun skulle
pa trening.

Hva var det forste du tenkte nir du s innlegget?

I1: Det forste jeg tenkte var trening. Ogsa hapet jeg at innlegget ville inneholde god informasjon,
ettersom jeg var pa utgikk etter en ny treningsbukse.

La du merke til hvilket merke innlegget handlet om?

I1: Ja, det gjorde jeg. Det stod i teksten, ogsa kjente jeg igjen merket til Kari Traa, siden jeg vet
hvordan det ser ut fra for.

Kom informasjonen i riktig rekkefolge?

I1: Det vet jeg ikke, hele innlegget handlet om det samme.

Hva handlet innlegget om?

I1: Det handlet jo om treningsklar, og nye farger pa toy. Bloggeren oppfordret til & bruke farger
ndr vi nermer oss en lysere arstid.

Retorikk

Kjenner du bloggeren fra for?

I1: Ja, dette er en blogg jeg leser fast,

Virket bloggeren overbevisende?

I1: Ja, jeg vet hun har kunnskap om trening, derfor terr jeg a stole pd informasjonen hun gir. Og
siden hun brukte det selv, virket hun overbevisende.

Var det vanskelige ord?

I1: Nei.

Var det mye beskrivende ord?

I1: Ja, hun brukte ord for & beskrive produktet.



Ble det brukt mye positive ord?

I1: Ja, hun skrev at hun likte det selv, pa grunn av fargen.

Hva gjorde at du ble overbevist?

I1: Jeg ble overbevist av at bloggeren brukte tightsen selv, i tillegg til at jeg vet hun vet hva hun
snakker om. Bildene gjorde ogsa til at jeg ville ha den.

Virket bloggeren troverdig i sitt blogginnlegg?

I1: Ja, det synes jeg.

Skapte innlegget noen reaksjoner?

I1: Nei, det gjorde vel ikke det. Bare at jeg fikk lyst pa produktet, og kjepte det.

Fortalte bloggeren om hva produktet hadde gjort for dem?

I1: Ja,, hun hadde brukt produktet den dagen selv.

Viste bloggeren til noen positive eller negative sider ved produktet?

I1: Ja, hun fortalte blant annet om fargen.

Hyvilke kriterier var viktig for deg nir du skulle kjope dette produktet?

I1: Jeg tenkte ikke s& mye pé dette pa forhdnd og hadde ikke noen spesielle kriterier, men i
etterkant var jeg veldig forneyd med at leveringen var rask og betalingsméten var enkel. Et
kriterium jeg hadde var at nettbutikken var norsk.

Hvilke fordeler var viktig for deg ved dette kjopet?

I1: Kvalitet pé tightsen og fargen var de viktigste kriteriene ved produktet. Pris hadde ikke sa
mye 4 si, for jeg visste jeg ville ha den.

Markedskommunikasjon

Har du noen gang lagt merke til om det stir ”annonse/sponsing” pa innleggene?

I1: Ja, det hender jeg ser at bloggeren har skrevet ”annonse” i innlegget.

Har du lagt merke til det flere ganger?

I1: Ja, det har jeg, bdde pa Fotballfrue, og andre blogger.

Hva synes du om at det er et annonsert innlegg?

I1: Jeg synes det gir innlegget mindre troverdighet. Jeg tror at bloggerne fér betalt for & skrive
om produkter, og da blir jeg skeptisk til om de har provd det eller mener det alt det positive de
skriver. Sa lenge alt de skriver om er positivt, synes jeg det blir litt dumt.

Handlet du selv om det var et annonsert innlegg?

I1: Ja, jeg kjopte jo tightsen, sé jeg ma si ja da.

Hvorfor gjorde du det?

I1: Fordi jeg ville ha akkurat det produktet, og jeg ikke hadde sett noen andre produkter som var
like.

Har du opplevd at bloggeren har tilbudt rabattkoder?

I1: Ja, jeg har sett det, men aldri benytta meg av det.

Ble du kjent med et nytt produkt?

I1: Nei, jeg kjente til Kari Traa fra for, og treningstightsen fra henne. Men jeg har ikke kjopt noe
fra Kari Traa for, sa dette var forste gang. Jeg bruker vanligvis bare NIKE.

Byttet du dette ut med et merke/produkt du hadde fra for av?

I1: Bade ja og nei. Jeg kjopte ett produkt jeg ikke hadde fra for, isteden for & kjope fra NIKE som
jeg alltid gjer. Men jeg bruker jo begge deler.



Holdninger

Hva mente du om produktet for du kjepte det?

I1: Jeg hadde ikke noe s@rlig formening om produktet fra for, i og med at jeg ikke kjenner
merket. Informanten tenker seg om, og sier at hun kanskje hadde litt fordommer mot merket,
fordi hun som vanlig trener mye med kler fra NIKE, og er forneyd med det. Derfor tenkte hun at
det skulle endel til for at denne tightsen skulle leve opp til forventningene, og overgd NIKE. Men
hun kjepte det for det, pga. utseende.

Hvordan oppfattet du produktet?

I1: Jeg oppfattet produktet som & vere av god kvalitet, som passet med beskrivelsen pa nettsiden
til produktet.

Hva er produktets positive sider?

I1: Fargen og kvaliteten. I tillegg synes jeg leveransen var bra, men det gar vel mer pa firmaet?
Hva er produktets negative sider?

I1: Jeg finner ingen negative sider om produktet akkurat na. Jeg var veldig forneyd, bdde med
produktet i seg selv, om levering, betaling, sov.

Hvordan vurderte du produktet?

I1: Jeg vurderte ut ifra om produktet fantes pa den nettbutikken jeg pleier a bestille kler fra, i
tillegg til om produktet hadde de egenskapene jeg sé etter i en treningstights.

Hva mente du om produktet etter du hadde kjopt det?

I1: Jeg er overraskende veldig forneyd, produktet levde opp til forventningene og hva bloggeren
beskrev. En av mine nye favoritter.

Kjopte du produktet fordi noen andre har kjopt det for deg?

I1: Nei, kjenner ingen som har det.

Spurte du noen andre om deres mening om produktet for du kjepte det?
I1: Nei, jeg var hjemme alene nar jeg gjorde kjopet.

Forbrukeratferd

Hvor henter du inspirasjon?

I1: Jeg henter inspirasjon fra nettet, ofte pd blogger. Jeg henter ogsé inspirasjon fra folk jeg ser pa
gata, eller jeg ser hva venner har pa seg.

Hva gir deg inspirasjon? Bilder og tekst?

I1: Bilder gir meg mest motivasjon.

Har du blitt fristet til 4 kjoepe noe fra en blogg?

I1: Ja, mange ganger.

Hva gjor at du husker akkurat dette kjopet?

I1: Jeg husker det fordi det ikke var sd lenge siden, og jeg husker godt at jeg synes Caroline Berg
var sa fin i den. Jeg syens utseende var ganske unik i forhold til taightsen jeg allerede  hadde.
Var det noen som stir deg naer som opplyste om produktet?

I1: Nei.

Nir skjonte du at du hadde et enske eller behov om produktet?

I1: Nar jeg sd produktet pa bloggen. For jeg synes den var sé fin, og man kan ikke {4 nok
treningskleer, 1 og med at de slites ut relativt fort.

Var det du som gjennomferte kjopet?



I1: Ja, bare meg.

Var det du som skulle bruke produktet?

I1: Ja.

Var det noen som pavirket deg?

I1: Fotballfrue pavirket meg, siden hun snakket varmt om den. Men det var til syvende og sist jeg
alene som tok valget om & kjope, ettersom jeg likte den sd godt, og den var unik.



Vedlegg IV Transkribering av intervju — informant 2

Transkribering av intervju med informant 2

Sted: Oslo. Dato: 05.05.2013. Klokken 18.00

Faktaspersmal:

Navn: Personen gnsker & vaere anonym

Alder: 20 ar

Sivilstatus: Ugift

Yrke: Student

Fritidsinteresser: Bruker tiden pa venner, jobb og trening. Mye av tiden gér ogsa til selvstudier,
men prover a vaere flink 4 disponere tiden riktig sdnn at hun fér tid til det hun vil.

Inntekt: Ca. 120 000 kr 1 aret.

Hva legger du i ordet shopping?
12: Med shopping tenker jeg jenter som handler. Jenter som vil ha noe spesielt som kan fa dem i
godt humer, eller nér de vil unne seg noe ekstra. Eller kanskje bruke litt mer penger enn vanlig.

Hva er det som far deg til 4 shoppe?
12: Jeg har lyst til & komme i bedre humer, eller at jeg er i godt humer. Eller hvis jeg vil ha eller
trenger noe nytt.

Hvor ofte pleier du 4 shoppe?
12: Jeg shopper alt fra noen ganger i uken til noen ganger i mnd.

Hvilket humer er du i nir du er pa shopping?
I2: Som regel er jeg glad nér jeg handler. Det er da jeg har lyst til & bruke penger og unne meg
noe.

Hyvilke butikker pleier du 4 oppseke?
12: Jeg pleier 4 handle pd Bik Bok eller H&M. Jeg liker store kjedebutikker for der har dem godt
utvalg.

Hva tenker du nar jeg sier shopping og blogg?

I2: Da tenker jeg at man handler pa nett etter man har sett noe pé en nettside, som en blogg. Eller
at de linker til en side der man kan handle. Det er en sammenheng mellom shopping og blogg, i
hvert fall na. Jeg tenker man kan sitte hjemme og handle og man sparer tid.

Hva far deg til 4 lese en blogg?

I2: Det som far meg til 4 lese en blogg er at jeg liker personen, de legger ut fine bilder, ting som
interesserer meg, de skriver bra. At det generelt er en spennende blogg. Ofte sé kan det hende at
jeg ser opp til bloggeren som gjer at jeg leser bloggen deres.



Hvor ofte leser du blogger?
I2: Som regler leser jeg blogger hver eneste dag. Men det avhenger jo s klar av hvor mye tid jeg
har til overs etter jeg har gjort alt jeg skal.

Hva slags blogger leser du til vanlig?
12: Jeg leser alt fra moteblogger, til mer personlige blogger. Jeg pleier & styre unna det som ofte
karakteriseres som rosabloggere.

Kan du fortelle hva du mener med rosablogger?
12: Jeg vet ikke helt definisjonen pa det. Men for meg sé er den ofte unge jenter som lever litt i en
boble og skriver om sminke og mote. Ofte litt om det “perfekte liv”’ i dems oyne.

Hvilke blogger er det leser du?
I2: Jeg leser blogger som Lene Orvik, Caroline Berge, Ulrikke Lund og Ida Wulff.

Hva legger du merke til ved bloggene?
12: Jeg legger merke til alle de fine bildene, dette er viktig for meg. Jeg har ikke lyst til & lese en
blogg som ikke har fine bilder.

Hva ser du etter pa bloggen?
12: Jeg ser etter nye produkter eller merker jeg ikke har sett for eller som bloggeren har provd
eller reklamerer for. Sa ofte blir det bare bilder jeg ser etter.

Hvor mye tid bruker du p4 4 lese blogg?
I2: Jeg bruker ca 1 time om dagen til sammen hvis jeg har godt tid. Hvis ikke sd pleier jeg &
bruke 20 min. Men det varierer jo.

Er det noen spesielle produkter du har lagt merke til pa bloggen?
12: Ja det har vert mye produkter fra nelly.com. det er i hvert fall det jeg har fatt med meg.

Overgangssporsmal:
Husker ditt siste kjop av en vare som ble omtalt/reklamert pa en blogg?
12: Ja, det gjor jeg. Det var noen sko péa Caroline Berge sin blogg.

Husker du blogginnlegget?
12: Nja, ikke sa veldig godt, men litt.

Var det noe spesielt med dette?
12: Det sa ryddig og fint ut. Veldig typisk henne

Hva synes du var mest interessant ved dette innlegget?

I2: Det var at det var reklamert for disse skoene da. Og at hun hadde sénn luksus vs. Budsjett.
Det var veldig fint! Man fik mulighet til & sammenlikne uten & métte gjore det selv!

Kommunikasjonsprosessen:



Hva var det som gav informasjon om produktet?
I2: Caroline Berg gav meg informasjon via blogginnlegget om skoene.

Hvordan delte bloggeren informasjon om produktet?
12: Jeg synes hun formidlet det bra, beskrev og viste bilder. Det var kort og godt skrevet, men
klare og enkle bilder.

Fikk du lyst til & kjepe produktet?

I2: Ja, men jeg hadde ogsé halvveis bestemt meg pa forhand at jeg skulle kjope noen sko. Men
hun skriver og viser fram produkter som gjor at man far veldig lyst til 4 kjope det. Hun er ogsa
veldig flink til & vise det pa henne sd ma far sett det pd og i en setting. Men ja, jeg ble oppmuntret
til & kjope, det ma jeg si.

Leste det et problem for deg?
12: Ja, jeg skulle ha sko til en bursdag og jeg hadde ingen jeg kunne bruke.

Hvordan ser du pa personen som gav deg informasjon om produktet?

12: Som oppriktig og @rlig. Hun lever jo av dette. Jeg tror ikke hun hadde gjort det s bra som
blogger om leserne ikke hadde et positivt syn pd henne. Hun fremstar som en jordnar jente som
er veldig oppriktig og skriver bare om det hun kan sta for.

Stoler du pa de som gav deg informasjon om produktet?
12: Ja det gjor jeg. Jeg har fulgt bloggeren lenge sé jeg stoler pd henne.

Hva tror du bloggeren ville fortelle?
12: Jeg tror hun ville fortelle at man ikke alltid trenger a kjope det dyreste og at det alltid finnes
andre alternativer til originale produkter.

Forstod du informasjonen som ble gitt?
12: Ja, det var jo ikke sé vanskelig & forsta da. Det var kort og greit skrevet.

Hva det noe som virker forstyrrende nir du fikk informasjon om produktet?
I2: Nei, egentlig ikke. Ikke som jeg kan huske i hvert fall.

Hva tror du var meningen med denne informasjonen?
12: Jeg tror det var for & dele sin kunnskap om at man ikke alltid trenger & bruke sa mye penger

pa kleer far & fi kule ting.

Var du opptatt nir du fikk informasjon om produktet?
I2: Nei, jeg pleier ikke & vaere opptatt nér jeg leser blogger for da har jeg satt av tid til det.

Var du interessert i 4 fi informasjon om produktet?
12: Ja, det var jeg. Alltid kjekt & fa informasjon om produktet.

Fikk du en positiv holdning til produktet?



12: Ja.

Kjepte du produktet?
12: Ja, det gjorde jeg.

Hvorfor kjepte du produktet?
12: Jeg kjopte det fordi jeg trengte det.

Semiotikk:
Hadde innlegget en overskrift?
12: Ja, luksus vs. Budsjett var overskriften.

Hadde overskriften en sammenheng med resten av innlegget?
I2: Ja sa absolutt, hun sammenliknet jo dyre med billige sko, sa det passer jo det.

Hadde bilde(r) en sammenheng med teksten?
I2: Ja, hun viste frem de dyre skoen og hadde vs. Mellom de og de billige skoene, sa alt passet jo
sammen.

Hva viste bildene?
I2: Bilde viste de dyre og de billige skoene.

Hva var det forste du tenkte nir du s innlegget?
I2: Pensko. Sko du skal bruke til litt utenom det vanlige.

La du merke til hvilket merket innlegget handlet om?
12: Jeg la ikke merke til det for jeg leste det.

Kom informasjonen i riktig rekkefolge?
I2: Jeg synes det kom i riktig rekkefolge i hvert fall.

Hva handlet innlegget om?
I2: Det handlet om at man kan kjepe sko som ligner originale dyre sko.

Retorikk:
Kjenner du bloggeren fra for av?
12: Ja det gjor jeg, jeg folger henne fast.

Virket bloggeren overbevisende
I2: Ja, det er ingen grunn til & ikke virke overbevisende med et sant innlegg.

Var det vanskelige ord?
12: Nei absolutt ikke.

Var det mye beskrivende ord?



I2: Helt normalt synes jeg.

Ble det brukt mye positive ord?
12: Ikke dirkete mye, men noen. Men det er jo bare et positivt innlegg.

Hva gjorde at du ble overbevist?
12: Jeg fikk to alternativer. At jeg selv kunne bestemme hvilket produkt jeg ville gé for og at jeg
ikke alltid trenger & velge det dyreste alternativet.

Virket bloggeren troverdig i sitt blogginnlegg?
I2: Jeg har fulgt denne bloggeren over en lengre periode, sa jeg foler det hun skriver er til 4 stole
pa. Jeg ser ingen grunn til at hun skulle juge om noe.

Skapte innlegget noen reaksjon?
I2: Ikke noe annet enn at jeg fikk lyst til handle. Jeg fikk jo en positiv innstilling til & handle sko.

Viste bloggeren til noen positive eller negative sider ved produktet?
I2: Det er vel en indirekte positiv side hun viste.

Fortalte bloggeren om hva produktet hadde gjort for henne?
I2: Nei det gjorde hun ikke.

Hyvilke kriterier var viktig for deg nir du skulle kjope dette produktet?
I2: At de kan brukes ofte, ikke er for dyre og praktiske, hvis man kan si det om sanne sko ?
Informanten ler.

Hvilke fordeler var viktig for deg ved dette kjopet?
I2: At de ser bra ut, fargene er fin og kan bruke de hele aret

Markedskommunikasjon:
La du merke til om det stod “annonse”/”sponsing” pa innlegget?
I2: Nei, det la jeg faktisk ikke merke til.

Hva synes du om at det er annonserte innlegg?
12: Jeg synes det er helt greit. Har ingen ting i mot det.

Handler du selv om det var annonserte innlegg?
12: Ja hvorfor ikke?

Hvorfor gjorde du det? Hvorfor gjorde du det ikke?
I2: Fordi jeg vil ha produktet uavhengig om det var annonsert for eller ikke.

Har du opplevd at bloggeren har tilbudt rabattkoder?
12: Det husker jeg ikke.

Ble du kjent med et nytt merke?



I2: Nar jeg fant ut hvilke merker det var snakk om, hadde jeg kjennskap til dem fra for av. Jeg
har jo handlet en del pé Nelly.com for sa.

Byttet du ut dette nye produktet med et merke/produkt du hadde fra for av?
12: Jeg byttet vel det vel ikke ut, jeg la det bare til i min fine samling av sko!

Holdninger:

Hva mente du om produktet for du kjepte det?

12: Jeg mente vel ikke akkurat sa veldig mye ettersom jeg ikke var klar over akkurat disse
skoene.

Hvordan oppfattet du produktet?
12: Jeg vet ikke om jeg oppfattet det pa en spesiell mate. Men de likner veldig noen andre sko jeg
har sett for, men de var sa dyre..

Hva er produktets positive sider?
I2: Kule sko jeg kan bruke til pent

Hva er produktets negative side?
I2: Kan ofte veere vond & gé i etter en stund

Hvordan vurderte du produktet?
12: Jeg vurderte det vel egentlig ikke s mye, jeg skulle bare ha noen sko.

Hva mente du om produktet etter du hadde kjopt det?
12: De var kule men vond & ga i etter hvert.

Kjepte du produktet fordi noen andre har kjopt det for deg?
I2: Nei, det ville jeg ikke gjort.

Spurte du noen andre om deres mening om produktet for du kjepte det?
I2: Nei jeg gjorde ikke det. Jeg synes ikke at dette var et produkt jeg trengte a heres andre
meninger om.

Forbrukeratferd:

Hvor henter du inspirasjon?

I2: Jeg henter inspirasjon fra blogger, ettersom jeg ikke gidder a bruke penger pa magasiner. Jeg
fér jo nesten samme inspirasjon av 4 lese blogger, dessuten er det mer inspirasjon & hente fra
bloggene.

Hva gir deg inspirasjon?

I2: Det er bare bilder som gir meg inspirasjon. Jeg leser som regel ikke hva som er skrevet nér
det er produkter det skrives om, da ser jeg bare pa bilder og hvor man far kjept det. Jeg liker & se
hvordan produktet er brukt.

Har du blitt fristet til 4 kjoepe noe fra en blogg?



12: Ja, flere ganger.

Hva har du vurdert?
12: Jeg har vurdert kler, sko og "undertay”.

Hva gjor at du husker akkurat dette kjopet?
I2: Det er det siste jeg har kjopt pa en blogg, og at jeg skulle bruke de like etterpa

Var det noen som stir deg naer som opplyste om produktet?
I2: Vi hadde snakket om det i jentegjengen men ingen som dirkete opplyste meg om det.

Nir skjonte du at du hadde et enske eller behov om produktet?
I2: For jeg sé innlegget siden jeg trengte nye sko.

Var det du som gjennomferte kjopet?
12: Ja det var meg.

Var det du som skulle bruke produktet?
12: Ja.

Var det noen som pavirket deg?
12: Ja, Caroline overbeviste meg, bloggeren altsa.

Hvordan tanker sitter du igjen med etter 4 ha kjop produktet?
I2: Positive. Jeg var forneyd med de, de passet veldig godt og jeg synes de sa veldig fine ut. Jeg
kan ogsa bruke de til mye annet.

Noen sporsmal til sa er vi ferdig. Er det noe du feler som vi ikke har spurt om, som du
mener er av relevant for prosjektet?

I2: Nei, jeg foler du har spurt om ganske mye jeg. Kanskje litt kjedelig svar, men er ikke noe jeg
har tenkt pa for egentlig. Jeg fikk jo informasjon pa forhand og viste hva som skulle snakkes om,
men hadde likevel ikke tenkt over det eller tatt stilling til det.

Har du noen spersmail angiende dette intervjuet?
I2: Nei.

Har du noen sporsmal til oss?
I2: Nei. Det har jeg heller ikke.

Takk for at du stilte opp til dette intervjuet og for oppgaven vér!



Vedlegg V Transkribering av intervju — informant 3

Transkribering av intervju - informant 3

Sted: Strommen, Dato: 7.mai 2013, K{. 17.00

Faktaspersmal:
Alder: 25 ar
Sivilstatus: Ugift.

Yrke: Student - tar jeg opp igjen fag fra videregdende.

Fritidsinteresser: Gar tiden som regel med til 4 lese og gjere skolearbeid. Uten om det er jeg
veldig glad i & trene og trener flere ganger i uken om det lar seg gjore.

Jobb: Jobber hos SAS

Inntekt: Varierer jo hvor mye hun jobber men alt fra 120 000 til 150 000 kr.

Vi skal na snakke litt om Kjop og dine kjepsvaner. Si da tenker jeg vi kan starte med hva
du tenker nar du herer ordet shopping?
I3: Jeg tenker at man handler, ofte en jente ting. Det er noe som gir jenter en glede, noe som kan

gjore jenter lykkelig kanskje. Jeg tenker kjop av klaer, sminke, sko osv. Typiske jente ting da.

Hva er det som far deg til 4 shoppe?
I3: Lysten pa 4 finne noe nytt, eller hvis jeg trenger noe eller hvis jeg blir inspirert av noen. Ofte
er det ndr det kommer nye kolleksjoner inn 1 butikken eller hvis jeg skal i noe spesiell tilsetning

og jeg foler jeg ikke har noe & ha pa meg.

Hvor ofte pleier du 4 shoppe?
I3: Det er litt forskjellig, men som regel sé pleier jeg & handle et par ganger i mnd. Av og til noen

ganger 1 uken.

Hvilket humer er du i nar du shopper?
I3: Jeg er som regel glad, det er da jeg har lyst til 4 handle, men kan hende jeg handler nér jeg

ikke har en s& god dag for a f4 opp humeret igjen.



Hyvilke butikker pleier du 4 oppseke?
I3: Hvis jeg skal handle i butikk pleier jeg som regel & gé i de store kleskjedene. Som H&M, bik

bok, zara osv.

Hva tenker du nar jeg sier shopping og blogg?

I3: Da tenker jeg nettshopping, kampanjer og reklame pa blogger. Jeg tenker ogsa anbefalinger
til & kjope noe. Du fér stor tilgang til informasjon om produkter de reklamerer for eller ha provd
selv, det er jo greit a kunne sitte for eksempel hjemme og lese om dette, akkurat nar det métte

passe deg.

Hva far deg til 4 lese en blogg?

I3: De ma fange leseren, de mé skrive pa en mate som gjor at jeg har lyst til & fortsette & lese og
folge dem. Det mé vere et “voksent” sprak, det trenger ikke & vaere for voksent men jeg er ikke
interessert 1 & lese hvis spraket er veldig barnslig. Jeg ma forsta hva de skriver men samtidig ikke
kjede meg. Jeg synes det er koselig at det er bilder pa bloggen, det bryter litt opp og vi far se hva

som har skjedd, hva de har pa seg, osv. Jeg leser ogsa blogger for a inspirasjon.

Hvor ofte leser du en blogg?
I3: Det varierer jo litt, hvis jeg har mye & gjore med skole, kan det hende at jeg kun leser en gang
i uken. Men til vanlig pleier jeg & lese de bloggene jeg folger hverdag, eller jeg er i hvert fall

innom og tar en kjapp titt..

Hva slag type blogg leser du ?
I3: Jeg leser for det meste moteblogger, og fitnessblogger. Det er dette jeg interesserer meg for til

vanlig, sa det er et naturlig valg & lese disse.

Hva legger du merke til ved bloggene?
I3: Om det er ryddig og ordentlig pa bloggen er jo positivt. Mye fine og klare bilder er det jeg
legger merke til forst i hvert fall.



Hva ser du etter pa bloggen?
I3: Jeg ser etter nye ting og inspirasjon. Jeg er ofte innom bare for & se pa bilder, jeg leser ikke

alltid teksten for det er bilder jeg er ute etter.

Hvor mye tid bruker du pi i lese blogg?

I3: Jeg pleier & bruke en time. Men det hender at jeg bare skummer igjennom og kun bruker 20
min. eller sa.

Er det noen spesielle produkter du har lagt merke til pa bloggen?

I3: Nei, ikke som jeg kan komme pa. Det er jo s& mange merker og produkter de skriver om.
Men jeg har sett at det er skrevet mye om treningsprodukter i det siste. Er jo alltid sénn etter

nyttar!

Overgangssporsmal:

husker du ditt siste kjop av en vare som ble omtalt pa en blogg?

I3: Ja, jeg leste om det pd Kristina Andersen sin blogg.

Husker du blogginnlegget?
I3: Ja, delvis. Jeg husker at det var fine bilder.

Var det noe spesielt med dette?

I3: Fine og klare bilder som jeg synes var spesielt.

Hva synes du var mest interessant ved dette innlegget?

I3: Alle bildene ! og at det var en video ved som viste hvordan det fungerte.

Kommunikasjonsprosessen:

Hvem var det som gav informasjon om produktet?

I3: Jeg fikk jo informasjon fra blogginnlegget men folte ikke at dette var nok s jeg matte soke
mer informasjon fra andre nett sider. Sa jeg googlet litt om produktet og fant andre nettsider jeg

kunne fé informasjon om produktet fra. Jeg fikk ogsa mer informasjon nar jeg handlet produktet.



Hvordan delte bloggeren informasjonen om produktet?
I3: Det var brukt mange bilder husker jeg. Jeg husker ogsé at hun skrev en del om sine egne
meninger og erfaring om produktet. Det var ogsa tekst pd innlegget. Ogsa husker jeg at det var en

video der!

Fikk du lyst til & kjepe produktet?

I3: Ja, det vil jeg si at jeg fikk. Jeg likte veldig godt skoene pa henne og de fordelene det var med
skoene.

Leste det et problem for deg?

I3: Ja, pa en méte. Jeg trengte nye joggesko sa sann sett s laste det jo et problem for meg. Jeg

var pa utkikk pa nye sko for jeg sd innlegget.

Hvordan ser du pa personen som gav deg informasjon om produktet?

I3: Jeg kjenner ikke den bloggeren s& godt sé foler ikke jeg kan uttale meg om det.

Stoler du pa de som gav deg informasjon om produktet?
I3: Jeg stiller meg litt kritisk siden det er reklamert for produktet. Sé jeg stoler ikke helt pa dem.

Jeg foler ofte at de skriver pa vegne av andre bare for & selge produktet.

Hva tror du bloggeren ville forteller?
I3: Jeg tror bloggeren ville fortelle om sin erfaring om produktet og dele sin kunnskap. Jeg tror

ogsa at hun ville dele informasjon om et nytt produkt.

Forstod du informasjonen som ble gitt?

I3: Ja, det gjorde jeg.

Hva det noe som virker forstyrrende nir du fikk informasjon om produktet?
I3: Ja, det var en del annen reklame rundt bloggen som skiftet til andre reklamer sé det var litt
forstyrrende. Jeg flyttet oppmerksombhet til siden for & se hva det var, men tok ikke lang tid for

jeg var mer interessert i blogginnlegget.



Hva tror du var meningen med denne informasjonen?

I3: Det var jo klart for 4 reklamere for et nytt produkt. Men ogsa for & opplyse og gi informasjon.

Var du opptatt nir du fikk informasjon om produktet?
I3: Nei, jeg hjemme alene om kvelden og var bare innom den bloggen akkurat da. Full

konsentrasjon om 4 lese blogg.. Informanten ler!

Var du interessert i 4 fi informasjon om produktet?
I3: Ja, det mé jeg si at jeg var, jeg hadde jo et behov og hvis dette kunne lose det métte jeg jo ha

informasjon om det.

Hva synes du om informasjonen du fikk?
I3: Men jeg var kritisk ndr det ble sé positiv omtale, og lite fagkunnskap som jeg synes er viktig
for sanne produkter, jeg viste jo ikke hva som var sant og ikke. Men nar jeg hadde lest litt om det

sa stemte jo alt.

Fikk du en positiv syn til produktet?

I3: Ja, det virket lovende, og kunne vere det perfekte produktet for meg.

Kjepte du produktet?
I3: Ja, jeg kjopte produktet. Jeg lot meg jo overbevise, sa jeg ente opp med det.

Hvorfor kjepte du produktet?
I3: Jeg ble litt overbevist og jeg likte utseende og det skader jo ikke & preove noe nytt.

Semiotikk:
Hadde innlegget en overskrift?

I3: Ja det hadde det. Alt jeg har lest pd en blogg har 1 hvert fall en overskrift.



Hadde overskriften en sammenheng med resten av innlegget?
I3: Hvis jeg ikke husker feil, sa var overskriften navnet pa skoene. Men jeg er ikke helt sikker pa

det.

Hadde bilde(r) en sammenheng med teksten?
I3: Jeg er litt usikkert faktisk. Hun viser jo ikke selve funksjonen og hva som ma gjeres med

dem. Men videoen som 14 med hadde en sammenheng!

Hyva viste bildene?

I3: Bildene viste bare skoen pé bloggeren. Det var forskjellige bilder der skoene ble vist frem.

Hva var det forste du tenkte nir du s innlegget?
I3: Det forste jeg tenkte var trening, sport, & vaere i aktivitet. Det er det jeg forbinder med

joggesko 1 hvert fall.

La du merke til hvilke merke innlegget handlet om?

I3: Det stod jo med ganske store bokstaver over noen bilder, sd enten jeg ville skjenne det eller
ikke, sé forstod jeg det ut i fra det i hvert fall. Men det kom ogsé kanskje klart frem av teksten
hvilket merke det handlet om.

Kom informasjonen i riktig rekkefolge?

I3: Ja det synes jeg at det gjorde.

Hva handlet innlegget om?

I3: Innlegget handlet om noen nye sko som var fra Reebok.

Retorikk:

Virket bloggeren overbevisende?

I3: P& méten hun beskrev hva skoene hadde gjort for henne sa virket henne overbevisende.



Var det vanskelige ord?

I3: Nei det var ganske hverdagslig sprék.

Var det mye beskrivende ord?

I3: Beskrivende ord som i hvordan du oppfattet produktet var det.

Ble det brukt mye positive ord?
I3: Ja, veldig! Hun skret jo produktet opp i skyene.

Hva gjorde at du ble overbevist?
I3: Jeg ble overbevist med alt det positive hun hadde & fortelle om skoene. Nér noen andre har
hatt sa positiv opplevelse med et produkt sé far du jo lyst til & preve du ogsd, du har jo lyst pa et

like godt produkt.

Virket bloggeren troverdig i sitt blogginnlegg?
I3: Ja, det synes jeg, jeg ser ikke grunn til & hun skulle juge om det.

Kjenner du bloggeren fra for av?
I3: Jeg har hert om henne og lest noen innlegg, men jeg har ikke fulgt henne fast. S& jeg kan vel

ikke si at jeg kjenner henne.

Skapte innlegget noen reaksjoner?
I3: Jeg ble jo gira pé & f4 samme produkt, jeg fikk vel en slags glede og motivasjon til & skaffe
meg produktet.

Viste bloggeren til noen positive eller negative sider ved produktet?
I3: Det eneste som virket negativt var at man ikke kan fa tak i produktet pé nett, eller i hennes

egen nettbutikk. Ellers var det bare skrevet positivt om produktet.

Fortalte bloggeren om hva produktet hadde gjort for henne?
I3: Ja, det gjorde det!



Hyvilke Kriterier var viktig for deg nir du skulle kjope dette produktet?
I3: Kvalitet er viktig for meg ved sanne produkter. Det ma vere ordentlige sko som holder lenge.

De ma yte det de lover.

Hyvilke fordeler var viktig for deg ved dette kjopet?

I3: De ma vere lett pa foten og god & lope med. Stotdemping og passform er ogsa viktig

Markedskommunikasjon:
La du merke til om det stod “annonse”/”sponsing” pa innlegget?

I3: Ja det la jeg merke til.

Hva synes du om at det er et annonsert innlegg?
I3: Jeg blir veldig skeptisk. Jeg foler ikke at informasjonen de kommer med er helt oppriktig. Jeg
mener ikke at de skal lure noen, men de vil jo fremstille produktet pa en best mulig mate pa

vegne av bedriften tenker jeg da.

Handlet du selv om det var et annonsert innlegg?

I3: Ja jeg gjorde det. Jeg fikk jo veldig lyst til & prove det ut, s jeg matte jo bare kjope de.

Har du opplevd at bloggeren har tilbudt rabattkoder?
I3: Jeg vet ikke ettersom jeg ikke folger denne bloggeren. Men jeg vil jo regne med at hun har
gjort det. De fleste bloggere gjor jo det av og til.

Innlegget var jo merket med ”annonse”, fikk du tilgang til produktet for andre?

I3: Nei det gjorde jeg ikke. Jeg matte gd i butikk for a kjepe det som alle andre.

Ble du kjent med et nytt produkt?
I3: Ja det ble jeg. Jeg har aldri sett eller hort om dette produktet for jeg leste om det pa bloggen

hennes. Sa for meg var det nytt



Byttet du ut dette produktet med merke/produkt du hadde fra for av?
I13: Ja det gjorde jeg. Jeg erstattet jo pd en méte de gamle joggeskoene med de nye.

Holdninger:

Hva mente du om produktet for du kjepte det?

I3: Jeg synes at de sa kule ut og at det var en fin mulighet til & prove noe ikke alle andre merke
har 4 tilby. At de skillet seg ut fra mengden, at bedriften ligger litt foran andre merker pa & utvikle
seg 4 tilby det siste nye.

Hvordan oppfattet du produktet?
I3: Jeg oppfattet det som et bra produkt, at det skulle vere bra for trening/loping. En ypperlig
mulighet til & f4 sko som er tilpasset hver enkelt, uten & betale alt for mye! Moderne og kule

joggesko.

Hva er produktets positive sider?

I3: S4 ut som praktiske lopesko, som kunne tilpasses mine fotter

Hva er produktets negative side?
I3: Det stod ikke til forventningene mine. Jeg ble skuffet over passform, den var ikke god til

mine fotter.

Hvordan vurderte du produktet?
I3: Jeg vurderte produktet som positivt og lovende men jeg sekte informasjon fra andre mer
palitelige nettsider som kunne gi meg den informasjonen jeg folte jeg manglet om produktets

bruksomrader og hvordan type fot produktet er for.

Hva mente du om produktet etter du hadde kjopt det?
I3: Jeg synes de lovet mer enn de kunne holde. Det stod ikke til forventningen og det dem lovet,
sa skuffet ! et middels produkt til en dyr penge, i forhold til hva de lover. Men er jo ikke sikkert

det er sann for andre, men sann det var for meg.



Kjopte du produktet fordi noen andre har kjopt det for deg?
I3: Nei, det gjorde jeg ikke. Jeg liker & bestemme meg selv for om jeg ensker a kjope noe, og jeg

vil jo ikke herme etter alle andre.

Spurte du andre om deres mening om produktet for du kjopte det?
I3: Jeg horte hva venninnen min syntes, det var jo hun som hadde sett dem forst. Det er jo et
produkt som er rimelig nytt og nar man ikke har hert s& mye om det for er det jo kjekt &4 hore med

andre.

Forbrukeratferd:

Hvor henter du inspirasjon fra?

I3: Jeg pleier & hente inspirasjon fa blogger, de er som regel alltid oppdatert pa siste nytt og
mange av de har en veldig fin smak og stil. De er flinke til & vise bilder og sette sammen ting. Det

liker jeg godt!

Hva gir deg inspirasjon?
I3: Hovedsakelig er det bilder som inspirerer meg. Det at du fér se ting og 1 hvilken situasjon noe

er brukt i er veldig viktig for meg.

Har du blitt fristet til 4 kjoepe noe fra en blogg?
I3: Ja, flere ganger.

Hyvis ja, hva har du vurdert?
I3: Jeg er jo veldig glad i a trene, sa det er ofte vert treningstey jeg har vurdert. Det ser jo s fint

ut pa dem og de setter det sd fint sammen og det gjor jo sann at jeg ogsé har lyst pé det.

Hva gjor at du husker akkurat dette kjopet?
I3: Jeg husker det fordi det er det jeg har kjopt i det siste.



Var det noen som stir deg naer som opplyste om produktet?
I3: Ja en venninne av meg opplyste meg om at jeg métte sjekke ut bloggen og lese

blogginnlegget om disse skoene.

Nir skjonte du at du hadde et enske eller behov om produktet?
I3: Jeg hadde et behov for jeg leste om det ettersom jeg trengte et slikt produkt. Eller mer riktig

er vel & si nar de gamle joggeskoene begynte & bli slitt.

Var det du som bestemte deg for 4 gjennomfere kjopet?

13: Ja det var det.

Var det du som skulle bruke produktet?
I3: Ja det var det ogsa.

Var det noen som pavirket deg?

I3: Ja litt synes jeg.

Hvem synes du pavirket deg?

I3: Litt bloggeren og litt venner

Hvordan tanker sitter du igjen med etter 4 ha kjop produktet?
I3: Jeg er litt skuffet og negativ til akkurat det produktet, men ikke til merke generelt for jeg vet

de har mange andre bra produkter.

Da er det bare noen fa spersmal igjen, for vi er ferdig.

Er det noe du feler som vi ikke har spurt om, som du mener er av relevant for prosjektet?
I3: Nei, jeg foler du har fétt spurt om det meste na. Jeg har jo svart pa ting jeg ikke har tenkt pa
for, som jeg kanskje skal legge merke til neste gang, sénn som hvem som gir meg informasjon og

hvem som faktisk er med pa & fa meg til 4 kjope produktet.



Har du noen spersmail angiende dette intervjuet?

I3: Nei, det har jeg ikke.

Har du noen sporsmal til oss?

I3: Ikke som jeg kan komme pé akkurat ni.

Tusen takk for at du tok deg tid til 4 stille opp pa dette intervjuet!



Vedlegg VI Transkribering av intervju — informant 4

Transkribering av intervju — informant 4

Sted: Sarpsborg Dato: 01.mai 2013 Tid: 17.00

Alder: 21 ar.

Sivilstatus: Singel

Yrke: Student pd heltid - forskolelerer, men jobber litt deltid ved siden pé Inspiria i Sarpsborg.
Fritidsinteresser: Liker & folge med pé moter og trender, trening, vaere med familie og venner.

Inntekt: Ca. 120 000 i aret.

Hva legger du i ordet shopping?
14: Nér jeg herer ordet shopping tenker jeg at jeg det er noe spesielt som bare er til meg, for at
jeg skal fole meg bra. Det er for eksempel ikke pad samme mate som med handling, for det

innebarer 4 handle mat.

Hva er det som far deg til 4 shoppe?
I4: Det som far meg til 4 shoppe er vel det at jeg har lyst pd noe nytt. Jeg foler meg jo bedre med

for eksempel noen nye kler eller av ny sminke.

Hvor ofte pleier du 4 shoppe?

I4: (Latter) Hmm, spers jo litt hvor du tenker, fordi jeg har ikke alltid s mye tid for 4 gd i
butikker. Det kan kanskje hende at jeg kan shoppe pé nettet 1-2 ganger i lopet av uka og kanskje
dra ut i butikker 1 gang pr uke. Litt avhengig av hvilket humer jeg er.

Hvilket humer er du i nir du er pa shopping?

I4: (Tenker seg om) Det er som oftest nér jeg glad, nér det har skjedd noe positivt som gjor at jeg
kan unne meg noe nytt. Om jeg er deppa og lei meg kan jeg kanskje bare kikke kjapt, men som
regel da jeg gar tomhendt fordi ingen ting foles bra pa for eksempel av kler. Da tror jeg faktisk

har lettere for & kjope meg hudpleieprodukter som fir meg til a fole meg vel og fin.

Hyvilke butikker pleier du 4 oppsoke?
I4: Jeg pleier som regel & oppseke Gina Tricot, Bikbok, H&M og Vero Moda.



Hva tenker du nar jeg sier shopping og blogg?

14: Jeg tenker at det har en naturlig kobling sammen, fordi sdénn som det har blitt né er det jo mye
som er pa nettet. Du kan jo seke pd hva som helst pd Google sa finner du jo alt mulig. Jeg synes
jo at det er veldig praktisk ogsé for da kan jeg f& innspill til nye produkter jeg for eksempel aldri
har hert om ogsa feler jeg at det kan bli litt tryggere & bruke produktet med tanke pa at det er helt

nytt, nar det er noen for meg som har brukt det.

Hva far deg til 4 lese en blogg?
14: Tja, hva skal jeg si. Det er vel kanskje det at jeg er litt nysgjerrig av meg, jeg synes jo det er
spennende 4 lese om andre personer jeg kanskje kan sammenligne meg litt med. Se hva de gjor

for noe 1 hverdagen og fa litt inspirasjon til ting jeg ogsa kan gjere eller ting jeg burde prove.

Hvor ofte leser du en blogg?
I4: Vel, jeg var vel kanskje flinkere til & lese det for enn hva jeg er nd. Men det hender at jeg

stikker om et par blogger ca. 3-4 ganger i lopet av uka, nar jeg har tid.

Hva slags blogg leser du?
I4: (Ser litt bort og til siden for hun svarer meg) Akkurat né sa er det bare Kristina Andersen,
Fotballfrue og litt Lene Orvik sin blogg. De bloggene skriver mye om hverdagslige ting, mote og

litt trening.

Hva legger du merke til ved bloggene?
I4: Det er at det er oversiktlig og ryddig. Da ser bloggen mer serigs ut. Det er jo ogsa viktig at
bloggen har mye bilder og spennende innlegg.

Hva ser du etter pa bloggen?
I4: Det er sjeldent jeg ser etter noe spesielt. Men jeg vil jo si at det har mye & si hvordan
bloggeren skriver og hva som blir sagt for at jeg skal gidde & lese bloggen. Sa at det star en

fengende overskrift eller store fine bilder har mye 4 si for om jeg bruker tid pé a lese innleggene.



Hvor mye tid bruker du pi i lese blogg?
14: Jeg tror jeg bruker ca. 20 minutter nar jeg skal blogger, men jeg er ikke helt sikker altsé. Det

variere sa veldig. Spers helt nér jeg setter meg ned for & lese de.

Er det noen spesielle produkter du har lagt merke til pa bloggen?
I4: Av de bloggene som jeg leser s& opplever jeg jo ofte at det er en del fra Nelly, Zara og Bli
vakker som dukker opp. (Blir ivrig) Jo, ogsé er det jo mye av det her rundt tannblekning og

harextensions.

Overgangssporsmal:

Husker ditt siste kKjop av en vare som ble omtalt/reklamert pa en blogg?
I4: Hmm. Det er jeg faktisk litt usikker pa. La meg tenke. Jeg har jo testet ut den

barberingsheovelen fra Shai. Det er det forste jeg kommer pé.

Husker du hvilken blogg du si dette pa?

14: Ja, det var gjennom Kristina Andersen.

Husker du blogginnlegget?
I4: Nja, jeg husker ikke s mye av det annet enn det var store og klare bilder. Jeg kunne se

produktet skikkelig ogsa stod det litt tekst rundt innlegget.

Var det noe spesielt med dette?
I4: Det sa bare bra ut. Jeg har jo testet ut mye forskjellig nér det kommer til fjerning av

harvekster, sa da ble det sa fristende & prove det.

Hva synes du var mest interessant ved dette innlegget?

I4: Jeg likte bildene.



Kommunikasjonsprosessen:

Hvem var det som gav informasjon om produktet?
I4: Det var Kristina Andersen som ga meg mest informasjon. Jeg synes det stod veldig lite om

produktet pé siden deres.

Hvordan delte bloggeren informasjonen om produktet?

I4: Ut i fra det jeg kan huske synes jeg det var tydelig og enkelt beskrevet.

Fikk du lyst til & kjepe produktet?
I4: Ja, jeg ma vel ha blitt det, ettersom det endte med at jeg klikket meg inn og bestilte meg en.

Leste det et problem for deg?
I4: Ja, det gjorde jo det. Na er det enkelt & ha glatte legger til enhver tid fordi produktet fungerer
sd godt og jeg foler at holdbarheten pa bladene er veldig bra ogsa.

Hvordan ser du pa personen som gav deg informasjon om produktet?
I4: Jeg synes hun er en jordner jente med mye livsglede. Hun er alltid sa sprudlende og erlig
virker det som. S da blir det ikke noe vanskelig for meg 4 stole pa henne. Hun er liksom ikke

som alle de andre rosabloggerene — som virker falske.

Stoler du pa de som gav deg informasjon om produktet?

I4: Ja det vil jeg si at jeg gjorde.

Hva tror du bloggeren vil fortelle?
I4: (Tenker seg om) Hmm, jeg tror bloggeren vil fortelle om sin erfaring av produktet, slik at hun
kan friste meg og skape et behov. Slik at jeg far lyst til & bestille meg det samme som henne,

ettersom jeg kan se hva dette har gitt bloggeren. Siden bloggeren ser sd bild og forneyd ut.

Forstod du informasjonen som ble gitt?

14: Ja.



Var det noe som virket forstyrrende nir du fikk informasjon om produktet?

I4: Nei, egentlig ikke. Det var s tydelig presentert.

Hva tror du var meningen med denne informasjonen?
I4: Jeg tenker at det var noe hun ville anbefale leserne sine som hun selv hadde testet og som hun

var forngyd med.

Var du opptatt niar du fikk informasjon om produktet?

I4: Nei, jeg satt vel egentlig bare & slappet av hjemme pé kvelden nér jeg leste om det.

Var du interessert i 4 fa informasjon om produktet?

I4: Ja, det var jeg. Jeg hadde jo aldri hert om det for.

Hva synes du om informasjonen du fikk?

I4: Jeg synes det var skrevet pa en troverdig méte, ettersom innlegget var sé neytralt.

Fikk du et positiv syn pa produktet?
I4: Ja, det virket jo fristende. Finnes jo ikke akkurat sa mange andre barberingshevler man kan

bruke.

Kjepte du produktet?
I4: Jeg bestilte det gjennom nettsiden til produktet. Klikket pa linken som herte til innlegget.

Hvorfor kjepte du produktet?

I4: Fordi jeg ville prove og se hvordan det fungerte — om det virkelig var noe tess.

Semiotikk:

Hadde innlegget en overskrift?

I4: (Kikker rart pa meg) Ja, det mener jeg & huske at innlegget hadde. Det vil jeg vel egentlig si at
alle innlegg har. Tror ikke jeg har sett et innlegg uten dette, det virker litt som at bloggerne

prover & vaere kreative nér de lager overskrifter for at det skal fenge meg og alle de andre som



leser innlegget.

Hadde overskriften en sammenheng med resten av innlegget?
I4: Ja, det hadde det og det ble enda mer fristende nir bloggeren skrev at jeg kunne vere med 1
en konkurranse og vinne masse spennende produkter. Om jeg ikke tar helt feil hadde bloggeren

laget en overskrift som nevnte noe om noe jeg kunne vinne.

Hadde bilder en sammenheng med teksten?
14: Ja, produktet ble vist slik at jeg fikk se hvordan det s ut i virkeligheten. Det jeg godt kunne
tenke meg a sett er et for og etter bilde. Slik at jeg kunne sammenlignet Venus og Shai opp mot

hverandre.

Hva viste bildene/videoen?
I4: Jeg sd bare utseendet pa pakningen og hvordan hevelen s ut. Hvilke farge den hadde. Jeg
synes egentlig den lignet veldig pé en jeg hadde fra for av, det var bare bladene ved produktet

som skilte seg ut.

Hva var det forste du tenkte nir du s innlegget?
14: Jeg tenkte pa skjonnhet og velvere. Jeg folte det var et slags innlegg som ga meg rad og tips

til hvordan jeg skulle fa enda finere legger.

La du merke til hvilket merke innlegget handlet om?
I4: 1 begynnelsen la jeg ikke merke til det, men etter & ha sett pa innlegget noen ganger. Larte jeg

meg at merket var Shai.

Kom informasjonen i riktig rekkefolge?

14: Ja, jeg synes det ble lagt frem pé en typisk blogg mate at de skriver om sin egen erfaring av
produktet og at de er flinke til & skryte det opp i skyene. Det er en grunn til at jeg pleier 4 stille
meg litt skeptisk til produktomtaler som fotballfrue pleier & komme med. Men dette

innlegget fra Kristina Andersen syntes jeg ikke var sa ille, selv om jeg skjonte at det var noe hun

ville reklamere for.



Hva handlet innlegget om?

I4: Hm, det handlet om barberingshevelen og den konkurransen man kunne vere med pa.

Retorikk:

Kjenner du bloggeren fra for?

I4: Nei, jeg kjenner vel egentlig ikke bloggeren. Jeg bare liker hennes vare méate, hun virker sa
naturlig og pa “bakken” , om du skjenner hva jeg mener. Hun viser meg sa mye forskjellig ogsa

synes jeg hun er en pen jente.

Virket bloggeren overbevisende?
14: Ja, jeg synes egentlig det. Syntes bare det var litt dumt med den konkurransen hun hadde lagt
ved for da skjente jeg fort at det var et samarbeid hun har med en bedrift. S& da ble jeg kritisk,

men samtidig nysgjerrig.

Var det vanskelige ord?

I4: Nei, jeg synes ordene var enkle.

Var det mye beskrivende ord?

14: Ja, det var vel noen, men akkurat hvilke husker jeg ikke.

Ble det brukt mye positive ord?
14: Ja, det ble det helt klart brukt.

Hva gjorde at du ble overbevist?

I4: Hm, det m4 nok ha vert at jeg fikk en "bekreftelse” pa at det var a trygt a bestille derfra, med
tanke pa at nettsiden til produktet oppfattet jeg som en typisk reklameside. Sdnne reklamesider
har jeg negative assosiasjoner til, dette fordi det alltid er s haplest & melde seg av. Men denne
gangen her meldte jeg av produktet med engang jeg hadde mottatt det og det gikk veldig greit. S&

da stemte det jo overens med hva bloggeren sa om det nér jeg tenker meg om.



Virket bloggeren troverdig i sitt blogginnlegg?
14: Ja, det synes jeg.

Skapte innlegget noen reaksjoner?
I4: Jeg ble kanskje litt gira og nysgjerrig fordi jeg har provd sa mye forskjellig for & barbere
leggene mine. Sa det ga meg jo en positiv oppfatning av produktet og bloggeren var jo ogsa flink

til & legge frem av det var verdens forst barberingshevel for kvinner om har seks blader.

Viste bloggeren til noen positive eller negative sider ved produktet?

I4: Nei, jeg kan ikke huske noe negativt.
Fortalte bloggeren om hva produktet hadde gjort for henne?
I4: Ja, det ble det sagt, hun fortalte om hvordan hun hadde klart & unngé a ha terre legger pa

vinteren.

Hyvilke kriterier var viktig for deg nir du skulle kjope dette produktet?
I4: Det var at jeg enkelt kunne melde meg av kjopet etter at jeg hadde mottatt produktet.

Hyvilke fordeler var viktig for deg ved dette kjopet?

I4: Det var at det virket som at produktet var skdnsom mot huden.

Markedskommunikasjon:

Har du lagt merke til om det stir “annonse/sponset” pa innlegget?

14: Jeg gjorde ikke det for. Men det siste dret har jeg faktisk blitt mer oppmerksom pa det. Fordi
jeg merker det pa hvordan teksten blir satt ssmmen og hvor mange bilder det er blitt tatt av selve
produktet. Men jeg synes faktisk Kristina Andersen faktisk er ganske flink pa dette, noen ganger

har jeg trodd at det ikke har vaert et annonsertinnlegg ogsa har det egentlig vist seg a vare det.

Hva synes du om at det er et annonsert innlegg?
14: Jeg synes ikke det gjor meg noe annet enn at det er lett for at jeg kan bli fristet til & kjope det.

Sa lenge det ikke er det eneste bloggeren publiserer pa bloggen sin sé er det greit. Ellers tror jeg



faktisk hadde sluttet & lese bloggen hennes om det bare hadde vert annonserte innlegg.

Handlet du selv om det var et annonsert innlegg?
I4: Ja, denne gangen her trosset jeg meg selv, for pleier & prove & unngé det eller stille meg

veldig skeptisk for kjop. Det her var jo gratis sa var enklere a la seg pavirke.

Hvorfor gjorde du det? Hvorfor gjorde du det ikke?
14: Jeg gjorde det fordi det var gratis.

Har du opplevd at bloggeren har tilbudt rabattkoder?
14: Ja, det hender. Jeg husker 1 hvert fall at Fotballfrue har benyttet seg av dette. Husker hun
hadde det til Jul i fjor, ndr det var et salg som startet hos Nelly blant annet. Da stod det at om man

brukte koden kunne man f3 tilgang til et salg for alle andre, fikk mulighet til det.

Ble du kjent med et nytt merke?
I4: Ja, det ble jeg. Jeg hadde jo aldri hert om produktet for Kristina Andersen skrev om det.

Byttet du dette ut med et merke/produkt du hadde fra for av?

I4: Ja, det har jeg faktisk gjort nd. Jeg er sd forneyd. Jeg kan faktisk anbefale dette til deg ogsa.

Holdninger:
Hva mente du om produktet for du kjepte det?

14: Jeg tror egentlig ikke jeg hadde noen spesiell mening om det, siden jeg aldri hadde hert om
det for.

Hvordan oppfattet du produktet?
I4: Jeg syntes jo den lignet veldig pa de andre barberingshevlene som er pa markedet. Men

syntes likevel at det sa bra ut og verdt & praoves ut.

Hva er produktets positive sider?

I4: Det er at barberingsheovelen har et skaft som gjor at barberingen gar smidig og at bladene har



flere kniver enn hva andre barberingshevler har.

Hva er produktets negative side?

I4: Det er det at man mé tegne et abonnement forst for 4 fa bestilt seg barberingshavelen.

Hvordan vurderte du produktet?

I4: Jeg tenkte pé fordelene ved produktet — hva det ville gi meg for noe.

Hva mente du om produktet etter du hadde kjopt det?

14: Jeg var positivt overrasket. Interessert & kjope det igjen, nar bladene mine er adelagte.

Kjepte du produktet fordi noen andre har kjopt det for deg?
I4: Nja, kanskje litt derfor ogsa, men igjen i vennegjengen min har nevnt noe om det.

Kanskje fordi jeg har sett flere bloggere skrive om produktet.
Spurte du noen andre om deres mening om produktet for du kjepte det? Hvis ja, hva synes
du om dette?

I4: Nei, det gjorde jeg ikke.

Forbrukeratferd:

Hvor henter du inspirasjon?

14: (Tenker seg om litt igjen) Hmm, ja, godt spersmal. Jeg er jo veldig darlig pa & kjepe meg
magasiner og lignende. S& hender vel som oftest at jeg kikker innom blogger for & finne noe som
virker spennende og i tillegg til det ser jeg jo pa ulike nettsider for eksempel Bli vakker, Blush,
Ebay og Nelly. Ebay liker jeg veldig godt for der kan jeg finne s& mye forskjellig ogsé er det s&
billig der.

Hva gir deg inspirasjon?
I4: Det som gir meg inspirasjon er nar jeg kan se for og etter bilder og at det er detaljer som det
blir vist. Jeg synes ogsa det er artig & se nar bloggerne legger ut tips til for eksempel hvordan man

skal kle seg om man skal 1 bryllup osv. Jeg synes Fotballfrue har vert veldig flik til det, da har



hun lagt ut flere forskjellige bilder av kjoler i alle prisklasser. Det har liksom gjort mye sa mye
enklere for meg nar jeg har vert pd utkikk etter en kjole til en sdnn anledning. Det er jo ofte at det
finnes mange utenlandske sider for akkurat dette. S& da er det kjekt & fa litt tips og inspirasjon av

en som har provd det ut og som jeg kanskje stoler litt pa.

Har du blitt fristet til 4 kjoepe noe fra en blogg?
14: (Tenker) Hmm, jaa, det vil jeg vel si at jeg har blitt.

Hyvis ja, hva har du vurdert?

14: Ah, det er s& mye forskjellig. Men jo, etter 4 ha lest om tannblekning hos fotballfrue har jeg jo
testet det ut. Men synes de som ble reklamert om der hadde litt for svak virkning, s& da har jeg
begynt med et produktet som er litt sterkere som heter Crust og som jeg kjoper fra Ebay — siden

det ikke finnes i Norge. Ogsa er det jo ofte kjoler og sko fra Nelly.

Hva gjor at du husker akkurat dette kjopet?
I4: Jeg hadde lyst til & prove noe nytt. Jeg har jo alltid brukt de fra Venus. Pluss at det var gratis,
eller at jeg kunne prove det ut en periode forst for si & tegne et abonnement pé det. Sa da tenkte

jeg hvorfor ikke?!

Var det noen som stir deg naer som opplyste om produktet? Hm, jeg er litt usikker. Tror 14:
Kanskje sgsteren min har nevnt det, men husker ikke om det var for eller etter at jeg bestilte

produktet.

Nir skjonte du at du hadde et enske eller behov om produktet?

I4: Det var jo nar jeg leste alt det positive om produktet.

Var det du som gjennomferte kjopet?

14: Ja, det var det.

Var det du som skulle bruke produktet?
14: Ja, det var det ogsa.



Var det noen som pavirket deg?

I4: Nei, ikke noen andre enn bloggeren.
Hvordan tanker sitter du igjen med etter 4 ha kjop produktet?
I4: Jeg er vel egentlig rimelig forneyd, kunne kanskje anbefalt det til mine venninner igjen — om

vi hadde kommet inn pd den type produkter pa en jentekveld.

Er det noe du feler som vi ikke har spurt om, som du mener er av relevans for prosjektet?

I4: Nei, jeg har egentlig ikke noen flere spersmél & komme med.

Er det noe annet du har opplevd ved kjop av annonserte varer pa blogger?

I4: Hm, nei, egentlig ikke noe som jeg kommer pa i farten.

Har du noen spersmail angiende dette intervjuet?

I4: Nei. Kommer ikke opp med noe na.

Har du noen spoersmal til oss?

I4: Nei, det har jeg ikke.

Tusen takk for at du tok deg tid til & delta i var undersgkelse!



Vedlegg VII Transkribering av intervju — informant 5

Transkribering av intervju med informant 5

Sted: Oslo - cafe Dato: 29.04.2013 Tid: 18.00

Navn: Personen gnsker & vare anonym.

Alder: 24 ar.

Sivilstatus: Singel

Yrke: Fridr fra sosionom studiet — jobber fulltid ved en klesbutikk.
Fritidsinteresser: Trening, sosiale ssmmenkomster, mote, venner og familie.

Inntekt: Ca. 170 000 i aret.

Hva legger du i ordet shopping?
I5:Da tenker jeg at det er noe som gir meg glede og lykke — at man drar innom en butikk og

kjoper seg noe nytt. Jeg synes jo det er goy a fylle opp garderobeskapet mitt, enda det er rimelig.

Hva er det som far deg til 4 shoppe?

I5:Det er ofte om det er sesongskifte eller at det er til en spesiell anledning.

Hvor ofte pleier du 4 shoppe?

I5:Jeg pleier & shoppe 1- 2 ganger 1 uken.

Hvilket humer er du i nir du er pa shopping?
I5:Jeg pleier ofte & dra pd shopping p& morgenen, sé nér jeg forst drar ut da — foler jeg meg som

regel fresh og glad.

Hyvilke butikker pleier du 4 oppsoke?
I5:Da pleier jeg & gd innom Monki, Weekday, Gina Tricot og Zara. Ogsa er jeg veldig glad i

vintage butikker, men jeg synes ikke det er s& godt utvalg av det i her 1 Oslo.

Hva tenker du nar jeg sier shopping og blogg?
I5:Jeg tenker de to der har en sammenheng, det er ofte litt lettere & fé inspirasjon til anbefalinger

ved a lese en blogg ogsé er det jo gratis. Du ma jo ikke betale for 4 fa tilgang til informasjonen,



som du ma om du skal kjepe et magasin. Ogsa finner du jo et stort mangfold og mulighet for &

finne og fa mange gode ideer.

Hva far deg til 4 lese en blogg?
I5:Jeg vil finne inspirasjon og se noe nytt. Jeg liker & veere kreativ, men da er jeg ogsé avhengig &
fa litt inspo av andre. Sa da er blogg ideelt. Det er jo masse bilder der og helt ypperlig for meg

som er s opptatt av kler. Da kan jeg se hvordan andre har satt sammen plaggene.

Hvor ofte leser du en blogg?

I5:Jeg leser det et par ganger i uken, nér jeg har litt tid til overs.

Hva slags blogg leser du?

I5:Jeg leser mest moteblogger av og til ser jeg pd noen interierblogger, men det er sjeldent.

Hva legger du merke til ved bloggene?
I5:Jeg legger ofte merke til at det er store og klare bilder — at bloggen er ryddig er til stor fordel.

Hvis ikke blir jeg litt smé-gal og mister fort interessen.

Hva ser du etter pa bloggen?
I5:Ofte kikker jeg egentlig bare. Noen ganger kan det vare at jeg er opptatt av & finne spesielle
detaljer jeg kan kombinere med ulike antrekk eller s& synes jeg det er kjekt med

produktanbefalinger i forhold til hudpleieprodukter.

Hvor mye tid bruker du pi i lese blogg?
I5: (Tenker seg om) Hm. Jeg Bruker kanskje ca. 20 minutter, men det er siden jeg ikke alltid gar

innom hver dag.

Er det noen spesielle produkter du har lagt merke til pa bloggen?
I5:Nei, det er ofte stor variasjon, men i det siste har jeg lagt merke til er produkter fra Glo

minerals og Artdeco. (Latter) Trenger litt pafyll til sminkepungen min.



Overgangssporsmal:

Husker ditt siste kjop av en vare som ble omtalt/reklamert pa en blogg?

I5: Ja, det var en eyeliner fra Artedeco.

Husker du hvilken blogg du si dette pa?
I5: Ja, jeg leste om den pa bloggen til Nettenestea eller Anette Haga som hun egentlig heter.

Husker du blogginnlegget?
I5: Nja. Jeg husker det delvis, jeg mener & huske at det var noen stor bilder av produktet pa

innlegget.

Var det noe spesielt med dette?

I5: Det spesielle var vel egentlig alle bildene og teksten som stod til.

Hva synes du var mest interessant ved dette innlegget?

I5: Det var alle bildene og at det ble vist at merket hadde flere produkter om jeg ikke husker feil.

Kommunikasjonsprosessen:

Hvem var det som gav informasjon om produktet?

I5: Det var spesielt blogginnlegget som ga meg informasjon ogsa synes jeg at jeg har sett det pa
noen parfymebutikker men ikke hatt noe kjennskap til produktet. Synes det kan vare vanskelig &
sperre om merket ndr man gar inn i en parfymebutikk. Fordi da foler jeg meg litt bundet til &
kjope det der og da. Mens nar det er publisert pd en blogg gjer det det litt enklere for meg & bli

kjent med nye merker.

Hvordan delte bloggeren informasjonen om produktet?
I5: Det var skrevet om produktet ogsa var det jo en del bilder pa innlegget, ogsa tror jeg kanskje
at det var bilder av andre ulike produkter ogsé som var fra samme merke. Det var serlig

eyelineren jeg la merke til ettersom jeg trengte en ny eyeliner.



Fikk du lyst til & kjepe produktet?
I5: Ja, jeg syntes produktene virket sa bra pd henne, sa da ble jeg fristet til & prove de ut selv. Jeg
klikket meg ogsa inn pd nettsiden deres og der virket det som at det var greie priser for

produktene og at de hadde et godt utvalg av andre produkter i tillegg.

Leste det et problem for deg?
I5: (Smil) Ja, pa en méte gjorde det jo det. Jeg hadde jo behov for en ny en, men det fungerte
ikke helt som jeg hadde trodd.

Hvordan ser du pé personen som gav deg informasjon om produktet?

I5: Jeg ser pa henne som en trendy og moteriktig jente, som er kreativ og inspirerende.

Stoler du pa de som gav deg informasjon om produktet?

I5: Ja, det folte jeg.

Hva tror du bloggeren ville fortelle?

I5: Jeg tror bloggeren ville gjore meg oppmerksom pa produktet.

Forstod du informasjonen som ble gitt?

I5: (Mumlet litt forst) Mhm, dette synes jeg ogséd gikk helt greit.

Var det noe som virket forstyrrende nir du fikk informasjon om produktet?

I5: Nei. Det tror jeg ikke det var altsa.

Hva tror du var meningen med denne informasjonen?

I5: Jeg tror meningen var & gi kjennskap til merket. Det var ganske enkelt & skjonne hva det
dreide seg om. Det eneste som kunne vere litt slitsomt var de her annonsene som er “omringet”
rundt innlegget. Folte kanskje at disse ikke hadde relevans for meg, sa det ble heller mer

distraherende.



Var du opptatt niar du fikk informasjon om produktet?

I5: Nei. Kikket bare rundt omkring pa ulike blogger, mens jeg satt i sofaen.

Var du interessert i 4 fa informasjon om produktet?

I5: Ja, siden jeg hadde behov for et nytt produkt.

Hva synes du om informasjonene du fikk?

I5: P4 mange mater aksepterte jeg det som var sagt om produktet, men jeg var ogsa litt kritisk.
Jeg har hert om s& mange bloggere som er flinke til & skryte produkter opp i skyene. Sé jeg var
kanskje en smule skeptisk forst, men tenkte ikke s mye over det nér jeg fikk sett pd

hjemmesiden deres.

Fikk du et positiv syn pa produktet?
I5: Ja, det virket sa interessant og kjekt at merket ogsa hadde flere produkter som jeg kunne teste

ut.

Kjepte du produktet?
I5: Ja, jeg gjorde tilslutt det. Kunne jo ikke dy meg.

Hvorfor kjepte du produktet?
I5: Jeg kjopte det pa Kicks.

Semiotikk:
Hadde innlegget en overskrift?
I5: Ja, det hadde innlegget. Jeg husker ikke helt hva som stod i overskriften, men jeg tror det var

merkenavnet pa produktet som jeg kjopte meg.

Hadde overskriften en sammenheng med resten av innlegget?

I5: Ja, det hadde det. Det var merket som blir skrevet om i innlegget.



Hadde bilde(r) en sammenheng med teksten?
I5: Ja, det var ikke sa mye bilder av resultatet av paferingen til det produktet jeg kjopte, men det

viste resultatet ved andre produkter som ogsa virket fristende.

Hva viste bildene/videoen?

I5: Det var bilde av bloggeren og ulike sminkeprodukter.

Hva var det forste du tenkte nir du s innlegget?

I5: Jeg tenkte pd sminke og det ga meg en padminnelse om at jeg skulle kjope meg en ny eyeliner.

La du merke til hvilket merke innlegget handlet om?
I5: Ja, innlegget handlet om Artdeco. Hadde ikke hert noe sarlig om merket for egentlig. Hadde
bare hert at det var nytt.

Kom informasjonen i riktig rekkefolge?

I5: Nja, jeg syntes egentlig den var litt rotete, men jeg skjonte jo hva hun skulle fram til.

Hva handlet innlegget om?

I5: Det handlet om sminkeprodukter.

Hyvilke kriterier var viktig for deg nir du skulle kjope dette produktet?
I5: Det var at det skulle vere holdbart — slik at det holder seg bra gjennom dagen lang. Pluss at

det ikke skulle koste sa alt for mye.

Hyvilke fordeler var viktig for deg ved dette kjopet?

I5: Det var at jeg ogsa kunne supplere med andre produkter om jeg har lyst til & kjope mer.

Retorikk:
Kjenner du bloggeren fra for av?

I5: Nei, det gjor jeg ikke.



Virket bloggeren overbevisende?
I5: Hun var ikke helt overbevisende, for min del var jeg opptatt av & finne et ny eyeliner som jeg

ikke hadde provd for. Hun ga meg et tips til hvilken jeg skulle preve ut.

Var det vanskelige ord?

I5: Nei, det var det ikke.

Var det mye beskrivende ord?
I5: Det husker jeg ikke. Tror ikke det var s& mange, kanskje et par stykker. Jeg fikk ikke s& mye

ut av innlegget som hun hadde skrevet. Hun bare minnet meg pa at jeg trengte ny eyeliner.

Ble det brukt mye positive ord?
I5: Jeg husker hun hadde skrevet at eyelineren var “brukervennlig”. Det var egentlig det som

fristet meg mest til 4 prove den ut. Jeg trengte en eyeliner som jeg kunne bruke i hverdagen.

Hvordan fikk du informasjon?

I5: Jeg fikk informasjonen gjennom bloggeren.

Var det brukt bilder og tekst?
I5: Ja, det var blitt brukt begge deler.

Kom bilder eller tekst forst?
I5: Hm, jeg tror det var teksten som kom forst og deretter bilder. Husker ikke om det kom noe

mer tekst etter dette.

Hva gjorde at du ble overbevist?
I5: Det var nok det at hun sa at produktet var brukervennlig og at det passet bra i forhold til
hvordan jeg skulle bruke produktet.

Virket bloggeren troverdig i sitt blogginnlegg?

I5: Ja, det virket som hun var @rlig for hun sa at det ikke var alle produkter hun pleide a bytte ut.



Skapte innlegget noen reaksjon?

I5: Jeg ble nysgjerrig pa hvordan merket var i virkeligheten.

Viste bloggeren til noen positive eller negative sider ved produktet?

I5: Det jeg husker er at hun sammenlignet noe, men husker ikke helt hva.

Fortalte bloggeren om hva produktet hadde gjort for henne?

I5: Jeg er ikke sikker pa om hun sa noe om det.

Markedskommunikasjon:

La du merke til om det stod “annonse”/”sponsing pa innlegget?

I5: Nei, det la jeg egentlig ikke merke til.

Hva synes du om at det er et annonsert innlegg?
I5: Jeg har egentlig ikke gjort meg opp noen spesiell formening om det. S& lenge bloggeren ikke

skriver om noe som er helt bak mal.

Handlet du selv om det var et annonsert innlegg?

I5: Vet du hva, det vet jeg faktisk ikke. Fordi det er det ikke noe jeg tenker spesielt over.

Hvorfor gjorde du det? Hvorfor gjorde du det ikke?
I5: Nei, jeg vet ikke. Jeg synes kanskje at det ikke alltid fremstar som reklame pa samme maéte
som det kan vaere i1 aviser og magasiner. Der blir det sa opplagt at det er reklame, men pé en

blogg tenker jeg at det er litt annerledes ettersom det er blitt testet ut og skrevet en anbefaling.

Har du opplevd at bloggeren har tilbudt rabattkoder?
I5: Ikke som jeg kan komme pa.

Ble du kjent med et nytt merke?
I5: Ja, det ble jeg. Det endte jo opp med at jeg kjopte produktet.



Byttet du ut dette nye produktet med et merke/produkt du hadde fra for av?
I5: Nei, det tror jeg ikke kommer til & gjore, jeg var ikke sa forneyd med det. Men jeg kunne godt

tenke meg a prove produkter fra merket.

Holdninger:
Hva mente du om produktet for du kjepte det?

I5: Jeg hadde ingen formening, syntes merket s spennende ut.

Hvordan oppfattet du produktet?
I5: Jeg ser pé produktet som ligger midt mellom alle de billige sminkeproduktene og Dior og

Chanel. Det er en mellom ting mellom disse to kategoriene.

Hva er produktets positive sider?

I5:Til nd mé det vaere at den er enkel 4 pafere og helt grei i pris.

Hva er produktets negative side?
I5: Det er at den ikke er like holdbar som jeg trodde, den folt litt for fort utover i forhold til IS:

hvilke andre eyelinere jeg har testet ut og en ting til.

Hvordan vurderte du produktet?

I5: Jeg sokte det opp pad Google for & se om jeg fant noen andre som ogsa hadde skrevet om det.

Hva mente du om produktet etter du hadde kjopt det?
I5: Jeg synes merket og produktet er helt midt pa tre.

Kjepte du produktet fordi noen andre har kjopt det for deg?
I5: Nei, det tenkte jeg ikke over. Kun jeg som ville preve noe nytt.



Spurte du noen andre om deres mening om produktet for du kjepte det?
I5: Nja, egentlig ikke eller jeg métte jo kjope det 1 butikken, sa pa en mate fikk jeg litt tips da
ogsa. Sénn at jeg ble helt sikker i mitt valg.

Forbrukeratferd:

Hvor henter du inspirasjon?
I5: Jeg pleier & hente informasjon fra ulike motenettsteder der jeg kan finne mye bilder av

detaljer. Det kan for eksempel vere forskjellige blogger.

Hva gir deg inspirasjon?

I5: Definitivt bilder. Jeg bryr meg sjeldent om teksten.

Har du blitt fristet til 4 kjoepe noe fra en blogg?
I5: Ja, jeg har nok blitt det noen ganger. I hvert fall gitt meg ideer og ensker.

Hyvis ja, hva har du vurdert?

I5: Jeg liker & pleie huden min med gode produkter, sé det har ofte vaert en del hudpleieprodukter
som jeg har lest om pé blogger — som jeg har vurdert. Siden hudpleieprodukter ofte kan koste litt

hjelper det veldig & here om andres meninger, da er det kjekt & kunne lese en blogg om det er noe

som er helt nytt pd markedet.

Hva gjor at du husker akkurat dette kjopet?
I5: Jeg hadde behov for en ny eyeliner. De jeg har provd tidligere har ikke statt helt til

forventningene, sé jeg ville prove et nytt merke for & se om det kunne fungere bedre.

Var det noen som stir deg naer som opplyste om produktet?
I5: Nja, jeg har jo ogsé noen venninner som er hudpleiere som jeg tror kanskje kan ha nevnt noe

om det merket, men jeg er ikke 100% sikker.



Nir skjonte du at du hadde et enske eller behov om produktet?
I5: skjonte det ganske kjapt ettersom jeg allerede var tom for det fra for av. Sa jeg var vel ganske

lett pavirkelig der. (Latter)

Var det du som gjennomferte kjopet?

15: Det var det.

Var det du som skulle bruke produktet?
I5: Det var det ogsa.

Var det noen som pavirket deg?

I5: Nei. Det var det ikke. Ikke i selve kjopsbeslutningen.

Hvordan tanker sitter du igjen med etter 4 ha kjop produktet?
I5: Jeg er litt betenkt, men fortsatt interessert 4 prove ut andre produkter derfra siden merket ikke

var sa dyrt.

Er det noe du foler som vi ikke har spurt om, som du mener er av relevans for prosjektet?
I5: Nei, jeg synes du har spurt meg ut ganske grundig né (latter). Ogsa har du jo gjort meg
oppmerksom pa et par ting i forhold til dette med annonsering. Tror jeg skal se litt mer pé det

neste gang jeg leser et blogginnlegg og lar meg friste. Slik at jeg ikke blir lurt.

Er det noe annet du har opplevd ved kjop av annonserte varer pa blogger?
I5: Nei, det har jeg ikke.

Har du noen spersmail angiende dette intervjuet?

I5: Det har jeg heller ikke.

Har du noen sporsmal til oss?
I5: Nei. Det har jeg ikke. Ikke noe som faller meg inn na.

Tusen takk for at du tok deg tid til dette, ha en fin kveld videre.



Vedlegg VIII Transkribering av intervju — informant 6

Transkribering av intervju med informant 6
Sted: Informantens hjem, Sarpsborg. Dato: 22.04.2013. Klokka: 12.00.

Fakta spersmal:

Sivilstatus: singel.

Jobb/student: student, deltidsjobb.
Fritidsinteresser: trening, venner, reise, longboard.
Alder: 20.

Inntekt: jobber annen hver helg.

Introduksjonsspgrsmal:
Introduksjonsspersmaél stilles for & avdekke interesse og spesifiserende sporsmal stilles etter
behov.

Hva legger du i ordet shopping?

16: Handle, kjopt ting, sosialt, kjepesenter, netthandel, eBay.

Hva er det som far deg til 4 shoppe?

16: Hvis jeg ser produkter som er fint, f.eks. klaer. Jeg er ikke sé ofte i byen, sa det blit pa nettet.
Hvor ofte pleier du 4 shoppe?

16: En gang i mnd. ca.

Hvilket humer er du i nir du er pa shopping?

16: Jeg ma fole meg vel hvis jeg skal pd shopping, hvis ikke klarer jeg ikke finne noe jeg liker. Er
jeg i dérlig humer og ikke foler jeg meg vel, finner jeg ingenting jeg synes er fint. Det hender det
endrer seg underveis, jeg kan bli irritert hvis jeg ikke klerne passer.

Hyvilke butikker pleier du 4 oppsoke?

16: Vanlig butikker: Bik Bok, Gina Tricot, Carlings. Nettbutikker: H&M, Shelnside, Nelly.

Hva tenker du nér jeg sier shopping og blogg?

I6: Ordet blogg assosierer jeg med rosabloggere, sminke, mote, klar, dyre kler, overfladisk,
tynne jenter, extension, trening. Jeg ser ogsa pa bloggere som ett sted & hente inspirasjon.

Hva far deg til 4 lese en blogg?

16: Helhetsopplevelsen av bloggen ndr jeg gér inn, innholdet 1 innleggene, om det er mye bilder
og tekst. Innholdet er viktigst, at jeg interesserer meg for det som stér der. Bloggeren som person
har ogsd mye & si for om jeg leser en blogg eller ikke.

Hvor ofte leser du en blogg?

16: Hver dag, ca. 1 time per dag. Jeg leser nér jeg er pa skolen og nar jeg er hjemme pa kveldstid.
Hva slags blogg leser du?

16: Reise-, mote- og treningsblogger. Eksempler er Fanny Lyckmann, Frida (svensk), Sisteplass,
Andrea Badendyck, Susanne (crossfit), Starconnection, Livingdoll, Kristina Andersen,
Dedication, Sofie Elise, Explode. Jeg er fast folger, og leser som regel de samme bloggene hver
dag.

Hva legger du merke til ved bloggene?

16: Innholdet, bilder.

Hva ser du etter pa bloggen?

16: Informasjon om ting jeg lurer pd, inspirasjon til mote og trening, motivasjon.



Er det noen spesielle produkter du har lagt merke til pa bloggen?
16: Det gar mye i overfladiske ting som sminke og kler.

Hyvis ja, hva har du vurdert?

16: Jeg har vurdert klesplagg, solbriller, smykker.

Overgangssporsmal:

Husker ditt siste kKjop av en vare som ble omtalt/reklamert pa en blogg?
16: Ja, jeg kjopte extension, harforlengelse.

Husker du hvilken blogg du si dette pa?

I16: Ja, bloggen het Stina.blogg.no.

Husker du blogginnlegget?

I6: Ja, jeg husker det veldig godt, fordi jeg brukte det mye under pasettingen av haret.
Var det noe spesielt med dette?

16: Nei, men det ga god informasjon og hadde fine, store, forklarende bilder.
Hva synes du var mest interessant ved dette innlegget?

16: Informasjonen.

Nokkelsporsmal:
Hoveddelen og nekkelspersmélene er hva de vil gi som viktige kriterier

Kommunikasjonsprosessen

Hvem var det som gav informasjon om produktet?

I6: Bloggen.

Hvordan formidlet bloggeren sitt budskap?

16: Det ble formidlet pd en god og oversiktlig mate. Bloggeren hadde gode forklaringer pa
hvordan ting skulle gjores.

Fikk du lyst til & kjepe produktet?

I16: Ja, det gjorde jeg.

Leste det et problem for deg?

16: Ja, absolutt.

Hvordan ser du pa personen som gav deg informasjon om produktet?

I6: Jeg ser pa den personen som noe lik meg selv, vi har litt samme interesser og meninger. Dette
gjorde at jeg stolte pa blogginnlegget, og gjorde som hun sa.

Stoler du pa de som gav deg informasjon om produktet?

I6: Ja.

Hva tror du bloggeren ville fortelle?

16: Jeg tror bloggeren ville fortelle om produktet, vise det frem og tipse andre om et produkt hun
var forngyd med selv.

Forstod du informasjonen som ble gitt?

I6: Ja.

Var det noe som virket forstyrrende nir du fikk informasjon om produktet?

16: Nei.

Hva tror du var meningen med denne informasjonen?

16: A hjelpe mennesker som meg med 4 feste héret.



Var du opptatt niar du fikk informasjon om produktet?

I16: Jeg leste forst innlegget uten forstyrrelser, deretter leste jeg det enda en gang for & forsikre
meg om at jeg hadde lest riktig, og fatt med meg alt jeg trengte & vite. Jeg sparte pa innlegget,
Var du interessert i 4 fi informasjon om produktet?

I16: Ja, veldig. Hadde det ikke vert for dette innlegget, hadde jeg kanskje ikke fatt produktet 1
bruk.

Hva synes du om informasjonen du fikk?

I6: Jeg synes informasjonen var veldig nyttig for meg, og godtok det, fordi jeg brukte
informasjonen med en gang underveis.

Fikk du et positiv syn til produktet?

I6: Ja.

Kjepte du produktet?

I6: Ja.

Hvorfor kjepte du produktet?

I6: Fordi jeg ville ha lengre har.

Semiotikk

Hadde innlegget en overskrift?

16: Ja, det hadde det.

Hadde overskriften en sammenheng med resten av innlegget?

16: Ja, det minst jeg 4 huske. Det forklarte hva innlegget handla om.

Hadde bilder en sammenheng med teksten?

16: Ja, bildene viste klart og tydelig det som bloggeren skrev.

Hva viste bildene/videoen?

I16: Bildene viste hirforlengelsen pa bloggeren, og videoen viste hvordan man skulle feste
extensionet.

Hva var det forste du tenkte nir du s innlegget?

I6: Jeg ble veldig glad da jeg sa det, for jeg forsto fort at det var til hjelp for meg a feste haret.
Jeg hadde lett etter en slik side ganske mange timer.

La du merke til hvilket merke innlegget handlet om?

I16: Ja, det gjorde jeg, jeg la merke til det veldig fort. Jeg hadde jo kjopt haret, sa jeg var avhengig
av at det var hjelp til akkurat det merket.

Kom informasjonen i riktig rekkefolge?

I16: Ja, det gjorde den. Jeg var avhengig av at den gjorde det, ellers kunne jeg ikke lest
blogginnlegget. Informasjonen var presentert i den rekkefolgen héret skulle festes.

Hva handlet innlegget om?

I6: Innlegget handlet om hvordan man skal feste extensions héret. Egentlig bare det, ogsé fortalte
hun sine egne meninger og bruk av det.

Retorikk

Kjenner du bloggeren fra for?

16: Ja, jeg leser bloggen fast hver uke.

Virket bloggeren overbevisende?

16: Ja, jeg synes hun gjorde det. Hun snakket varmt om produktet, og sa at det var det beste
produktet hun hadde prevd. Hun ga uttrykk for at hun hadde prevd mange andre merker, sa hun



virket overbevisende da.

Var det vanskelige ord?

16: Nei.

Var det mye beskrivende ord?

16: Ja, gode beskrivelser av produktet.

Ble det brukt mye positive ord?

I6: Ja, det gjorde det, Hun skrev hun hadde en positiv opplevelse av produktet, dette gjenspeilet
seg 1 innlegget.

Hva gjorde at du ble overbevist?

I6: Informasjonen om at hun hadde prevd mange merker, og synes at dette var det beste.
Virket bloggeren troverdig i sitt blogginnlegg?

I6: Ja, det gjorde hun. Siden ho brukte det selv, virker innlegget troverdig. Jeg tror ikke jeg hadde
vert like overbevist om bloggeren ikke hadde brukt produktet selv.

Skapte innlegget noen reaksjoner?

16: Nei, ikke noe spesielt. Jeg ble bare glad jeg fikk den informasjonen jeg trengte.
Fortalte bloggeren om hva produktet hadde gjort for dem?

16: Ja, hun fortalte om eget bruk, hva hun synes om produktet.

Viste bloggeren til noen positive eller negative sider ved produktet?

16: Ja, hun gjorde jo det, basert pd egne erfaringer.

Hyvilke kriterier var viktig for deg nir du skulle kjope dette produktet?

I16: Pris, at butikken virket serigs, at leveringen var rask og at det var i en norsk nettbutikk.
Hvilke fordeler var viktig for deg ved dette kjopet?

16: Farge og lengde pé héret var viktig.

Markedskommunikasjon

Har du noen gang lagt merke til om det stir “annonse/sponsing” pa innleggene?

I16: Ja, det hender jeg ser det. P4 det innlegget jeg handlet extensionet fra, skrev bloggeren at
innlegget var sponset, og at hun hadde fatt haret gratis.

Har du lagt merke til det flere ganger?

I16: Ja, det har jeg.

Hva synes du om at det er et annonsert innlegg?

I16: Jeg tenker at bloggeren sikkert har fatt betalt for a skrive om det, og det synes jeg er teit, for
da skriver hun uansett noe positivt. Jeg pleier a tenke meg til produktenes negative side selv, og
tenker meg om to ganger, for jeg kjoper noe som er i et annonsert innlegg.

Handlet du selv om det var et sponset innlegg?

I16: Ja, det gjorde jeg.

Hvorfor gjorde du det?

I16: Jeg gjorde det fordi jeg ville ha produktet. Jeg har lest bloggen en stund, og feler jeg kan stole
pa hun, siden hun i tillegg sier hun bruker samme merke selv.

Er det naturlig at bloggeren skriver om dette produktet?

16: Ja, det synes jeg, hun bruker det jo selv. Hun er like gammel som meg, og jeg vil ha det. Det
er ganske mange pé vér alder som har extensions, sé jeg synes ikke det var sé rart.

Har du opplevd at bloggeren har tilbudt rabattkoder?

16: Ja, jeg har sett at de tilbyr rabatter pa enkelte produkter innimellom. Typisk pa produkter som
sminke, harprodukter, ol.



Har du benyttet deg av dette tilbudet?

I6: Nei, det har jeg ikke gjort.

Ble du kjent med et nytt produkt?

16: Nei, jeg gjorde ikke det, jeg hadde hert om det via venner fra for. Dette gjorde kjopet
tryggere.

Byttet du dette ut med et merke/produkt du hadde fra for?

16: Ja, jeg har provd ett annet merke, men jeg hadde ikke dette merket nér jeg kjopte dette.

Holdninger

Hva mente du om produktet for du kjepte det?

I16: Jeg var litt skeptisk, i og med at det er veldig dyrt, og redd for at det ikke skulle fungere. Men
venner hadde snakket varmt om det.

Hvordan oppfattet du produktet?

I6: Produktet oppfattes jeg som svart vanskelig 1 bruk, og ble litt skuffa over det. Hjemmesiden
ga dérlig informasjon, matte oppseke blogger ved siden av.

Hva er produktets positive sider?

I6: Fargen, at man kunne sette det pa hjemme.

Hva er produktets negative side?

16: Vanskelig a feste, kosta mye.

Hvordan vurderte du produktet?

16: Jeg vurderte ut ifra pris og farger hdret hadde. Jeg matte ogsé forsikre meg om at jeg kunne
sette det pa hjemme.

Hva mente du om produktet etter du hadde kjopt det?

16: Jeg ble skuffa over nettsiden til produktet, i og med at de ikke ga en god nok forklaring av
produktet i bruk. Jeg var nadt til & henvende meg til bloggere.

Kjopte du produktet fordi noen andre har kjopt det for deg?

I16: Det var ikke grunnen til at jeg ville ha produktet, men det ga en trygghetsfolelse.

Spurte du noen andre om deres mening om produktet for du kjepte det?

I6: Ja, jeg snakket med venninner om det, bdde de som hadde erfaring med produktet, og de som
ikke hadde det.

Hva synes du om dette?

16: Jeg synes meninger fra andre er greit a vite, 1 tilfellet bloggeren ikke snakker sant. Sa lenge
ingen av meningene til de som allerede har produktet, skilte seg spesielt ut fra bloggerens
meninger, brydde jeg meg ikke s& mye om andres meninger.

Forbrukeratferd

Hvor henter du inspirasjon?

I6: Blogger, eller folk jeg ser pa gaten. Eller s leser jeg moteartikler og ser pa nettsider til
moteblader.

Hva gir deg inspirasjon? Bilder og tekst?

I6: Bilder.

Har du blitt fristet til 4 kjoepe noe fra en blogg?

I16: Ja, nesten hver dag.

Hva gjor at du husker akkurat dette kjopet?

16: Jeg husker det fordi det var et kjop som kosta mye penger, og som krevde mye tid for & fa i
bruk. Jeg brukte bade mye tid og penger pa a fa dette i orden.



Var det noen som stir deg nzer som opplyste om produktet?

I16: Ja, jeg fikk ble tipset om produktet av noen venninner.

Nir skjonte du at du hadde et enske eller behov om produktet?

16: Naér jeg sé blogger med sant fint, langt har, kom behovet for & ville ha like fint har.

Var det du som gjennomferte kjopet?

16: Ja, men herte med venninnene mine hva de synes forst.

Var det du som skulle bruke produktet?

I6: Ja.

Var det noen som pavirket deg?

16: Ja, venner og familie.

Hvordan tanker sitter du igjen med etter 4 ha kjop produktet?

I6: Jeg var ikke forngyd da jeg kjopte det, og fulgte hjemmesidens fremgangsmate for feste, fordi
det festa seg ikke, det bare datt av. Jeg lette litt rundt, og fant til slutt en blogg med en bedre
forklaring. N4 er jeg veldig forneyd.



Vedlegg IX — Observasjon 1

Observasjon — Kari Traa tights
Det ble pa bloggen til Fotballfrue (Caroline Berg Eriksen) den. 28.04.13 publisert et innlegg med tittelen “7Treningsglede: Nyheter hos Get
Inspired”. Nederst pd hoyre side av innlegget har det blitt markert at innlegget er en annonse.
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« Oppskrift-onsdag: Jordbaersalat 30 Days Challenge: Day 3 »

Treningsglede: Nyheter hos Get Inspired

Hei hopp! Jeg kom nesten nettopp hjem fra en ren styrkegkt med Alexander, setter stor pris p& den ene timen vi har sammen en
gang i uken, godt & fa kjert giennom hele kroppen, spagettiarmer, svai rygg og hele pakka :-) Har trent i mine nye tights fra Kari
Traa i dag, vi snakker sommerfulgmania, jeg synes hun har sa mye fint!
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Bestill i dag.
Ingen binding.

Chess.

*Fra Norge til Norden bruker man av inkludert innhold.
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Tights Kari Traa / Jakke Kari Traa / Singlet Kari Traa / Sko Asics

Kjerte en kombinasjon av bade lilla og rosa, og det er ikke feil! Kjer pA med farger, jenter, det er bare fint og sprer s& mye glede. e
Husker jeg s& en jente med gul topp, lilla trenings-bh og rosa treningstights for en stund tilbake, og jeg ble et eneste stort glis av & Bestill ' da_g'

bare se pa henne. Farger er gull pa trening, og nye treningsklzer er i tillegg en stor motivasjon i seg selv, er du ikke enig? Her er et Ingen bmdmg'
lite sammendrag av mine favoritter blant nyhetene hos Get Inspired:

Bestill i dag.
Ingen binding.

*Fra Norge il Norden bruker man av inkludert innhold.
Egne priser for for bruk over mevat isnhold, mobilbruk |
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Ingen binding.

Chess.

Bestill i dag.
Ingen binding.

Chess-

Blé topp Kari Traa / Lilla shorts Kari Traa / Treningsbh Craft / Shorts Casall / Bl tee Kari Traa / Gul bag Casall / Joggesko Asics /
Grenn treningsbh Casall / Rosa topp Kari Traa

Bestiller du for over 500,- i dag med kodeordet TRENINGSGLEDE, far du med en selvbruningskrem pé kjgpet.

*Fra Norge til Norden bruker men av inkludert innhold
Egne priser for for bruk over mevat isnhold, mobilbruk
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Bestill i dag. Bestill i dag.
Ingen binding. Get Inspired har fri frakt, leverer lynraskt og har selvsagt ingen toll pa varene. Norges fresheste nettbutikk med treningsklaer for Ingen binding.
sporty jenter, rett og slett :-)
Ps. Jeg trenger hjelp til & velge ut en kjole, sjekk ut de fire det star mellom her og fortell meg hvilken du liker best (pa facebook, ikke
m her), s& blir jeg glad ¥ m

Wednesday, April 24th, 2013 @ 16:52 / Trening.




Kilde:
http://fotballfrue.no/2013/04/24/treningsglede-nyheter-hos-get-inspired/

Observasjon av blogginnlegget.

Innledningsvis er det blitt skrevet et tekstavsnitt pd hvit bakgrunn, skriften er i sort. Hun forteller i denne teksten hva hun nettopp har gjort — hun
har veert pé en treningsekt. Hun forteller videre at hun har vart pa trening i fort treningstey fra Kari Traa og tillegg legger hun frem at merket for
tiden har s& mange fine produkter.

Deretter er det blitt vist frem fem bilder — disse bildene er av bloggeren selv. Bildene er tatt utenders i et landlig omrade. Bakgrunnen har dermed
flere nyanser av grenn, beige og brunt. Bloggeren pé bildet kommer tydelig frem, ved at hun baerer fargerike klesplagg fra Kari Traa/Get
Inspired. Hun er ikledd tights, topp og jakke som er av merket; Kari Traa i tillegg til dette har hun pé seg joggesko av merket Asics. Det har blitt
tatt bilder i1 vinkler og posisjoner som gjor at merkene for produktene kommer tydelig frem for leseren.

Pa det forste bildet sitter bloggeren pé huk og bildet er tatt av profilen hennes. Det kan ogsa se ut til at bildet er tatt i froskeperspektiv. At dette
bildet er fremstilt pa denne méten kan vise at produktene fra Kari Traa viser at de er tayelige og behagelige — dette kan sees ved at bloggeren
smiler. Dette kan vaere et viktig egenskap for at leseren skal bli pavirket, vet at bildet spiller pd leseren folelser. Bilde nummer to viser logo av
merket til Kari Traa, dette kan se ut til & vaere en blomst i en sommerfuglform. Dette kan symbolisere frihet, aktivitet og velbehag. Det er tatt et
narbilde av bloggerens venstre hofte — man kan tydelig se logoen til produktet, teksturen i materialet, produktets lilla farge og de lyse lilla
semmene. Deretter pa bilde nummer tre kan man se bloggerens heyre rumpe og 1ar samt produktets logo som er markert med rosa farge, som
strekker seg fra bloggerens hofte til kneet hennes. I tillegg til dette kan man se at produktet har noen partier med lyse lilla farge ved knehaser.
Grunnen til at produktet er fremstilt kan vere at det skal symbolisere smidighet og at produktet har god passform. Under bilde er det bemerket og
linket til produktnavn — slik at leseren skal kunne se hva slags produkter hun er ifert. Linken er ogsé koblet opp mot utsalgssted — slik at leser kan
klikke seg inn pa produktet og komme direkte til Get Inspired sin nettbutikk. Dette har samsvar med overskriften til blogginnlegget — der blir det
skrevet “Treningsglede: Nyheter hos Get Inspired”. Videre er det under bildet skrevet pa hvit bakgrunn med en sort skrift fire linjer hvor
bloggeren prover 4 motivere leser til a bruke fargerike farger pé trening fordi det gir treningsglede-og motivasjon. For & bekrefte dette forteller
hun om sin egen erfaring og reaksjon pd dette — dette kan tyde p at hun prever a oppfattes som troverdig av leseren. Hun benytter noen
adjektiver slik som fint, stort og gull. Hun stiller ogsé et oppfordringsspersmal til leseren for & f4 oppmerksomhet og bekreftelse av leseren. P4
den maten kan leseren prosessere det som blir sagt av bloggeren og gjere seg opp en egen mening. Hun avslutter teksten med a henvise til et
sammendrag av produkter som hun gjerne kunne tenkt seg 4 bruke fra Get Inspired samtidig som hun avslutningsvis ogsé nevner Get Inspired.
Dette har en sammenheng med bilde nummer fire der er det presentert en billedkollasj av produkter som hun kunne tenke seg & bruke. Det er
presentert ni forskjellige produkter.



Disse produktene er fra merkene; Kari Traa, Craft, Casall og Asics. Produktene som er plukket ut er ogsé i sterke farger; Turkis, lilla, rosa,
neongult og sjogrent. Bloggeren har dandert det til slik at alle fargene i billedkollasjen star i stil med hverandre. I tillegg til dette er det blitt
tegnet inn hjerter og tekst hvor det stir: "Get Inspired By Colors”. Bilde og billedtekst har her en sammenheng. Under dette bildet er det som det
foregdende bildet blitt bemerket og lagt til link til alle de produktene som er blitt presentert.

Deretter pa det neste bildet er det skrevet en tekst pa hvit bakgrunn med sort skrift. Der er det blitt skrevet folgende: “Bestiller du for mer enn
500,- i dag med kodeordet TRENINGSGLEDE, fdr du med en selvbruningskrem pa kjopet”. Pa det siste bildet under denne teksten er det blitt
presentert henne selv som holder produktet. Det er tatt et nerbilde av produktet — man kan se deler av jakken og tightsen til bloggeren og at
neglene til bloggeren star i stil med treningsantrekket. Pa gvre del av bildet har hun lagt til en tekst der det star folgende: “Gratis selvbruner om
du handler for over 500,-” Hun avslutter denne teksten med et lite hjerte. Her kan vi tydelig se at bloggeren har tatt i bruk et
kommunikasjonstiltak for & pavirke leseren til 4 handle disse produktene fra denne siden. Under det siste bildet legger hun ut en anbefaling av
nettbutikken som hun henviser til og som innlegget ogsa er en annonse for. Her presiserer hun at de har fri frakt, lynrask levering og ingen toll.
Bloggeren anbefaler ogsa nettbutikken ved a si at det er Norges fresheste nettbutikk med treningskler for sporty jenter.

Avslutningsvis ber hun om oppmerksomheten til leseren for at leseren skal klikke seg inn pa en bestemt nettside. P4 denne nettsiden skal leseren
kikke pa produktet og legge igjen en kommentar pa facebook om hvilket produkt hun burde kjope.

Dette blogginnlegget er ogsa blitt bemerket at er en annonse. Dette kan man se ved at det star “annonse” nederst til hoyre i blogginnlegget. Vi
har for & fremheve dette markert en gul firkant rundt ordet. Rundt innlegget er det ogsd bannere for andre annonser som er animerte som kan
antas at er til for a fange leserens oppmerksomhet. For denne oppgaven velger vi primart & se pd blogginnlegget og ikke innholdet. ’



Vedlegg X — Observasjon 2

Observasjon — Sko fra Nelly
Det ble pa bloggen til Fotballfrue (Caroline Berg Eriksen) publisert et innlegg fra Nelly.com den. 05.05.13 med tittelen "Luksus VS. Budsjett”.
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« Cross my heart Min morgen »

Luksus VS. Budsjett

Na er det altfor lenge siden forrige luksus vs. budsjett-innlegg, s& da jeg kom over disse skoene pa Nelly.com, méatte jeg jo lage noe
pa det!

Alle kvinner bgr ha et diamantbesatt par med pumps i skosamlingen, men det trenger selvfalgelig ikke vaere ekte saker, noe som
ligner duger mer enn nok (selvsagt) og jeg synes begge disse parene er utrolig lekre :-)
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Luksus fra Friis & Co til 1349.- / Budsjett fra NLY Shoes til 499.-

annonselenker
Her er det en prisforskjell pa nesten 1000 kroner, og for & veere zerlig ser jeg ikke store forskjellen. Hva synes du?

Monday, January 21st, 2013 @ 21:45 / Luksus VS. Budsjett.

>
OLE HENRIKSEN

STORT UTVALG

Kun 1 dag leveringstid

iGlow,

« Skjonnhet og velvare pd nett!

33 Responses to “Luksus VS. Budsjett”

Helene says:
January 21, 2013 at 21:56

Wow! Nesten helt like. Likte selvfglgelig de dyre best, jeg og mine dyre smak.. ;)




Kilde:
http://fotballfrue.no/2013/01/21/luksus-vs-budsjett-19/

Observasjon av blogginnlegget.

I dette innlegget har bloggeren utformet en bildekollasj av to relativt like pumps som selges hos Nelly.com — som skal vare en annonselenke for
Nelly. Innlegget har i tillegg en tekst, denne teksten bestér av tre linjer. Hun starter med & presentere innlegget med at det er lenge siden hun har
skrevet et "Luksus Vs. Budsjett” innlegg og at det dermed var nedvendig da hun kom over disse to skoene hos Nelly. Vi s nermere pé dette og
det forrige "Luksus Vs. Budsjett” innlegget hun hadde publisert pé sin egen blogg var fra 02. Januar 2013. Innlegget som vi né har observert med
sko-parene er publisert 21.januar 2013.

Videre i dette innlegget uttrykker hun at alle kvinner burde ha et par diamantbesatt par med pumps i sko-samlingen sin, hun nevner ogsa at de
selvsagt ikke ma vaere ekte — men noe som ligner. Bloggeren sier selv at hun synes begge pumpsene like lekre. Avslutningsvis pé tekstavsnittet
er det brukt et smiletegn ”©”. I dette avsnittet er det blitt brukt felgende adjektiver: lenge, diamantbesatt, ekte og lekre.

Hvordan innlegget er oppbygd kan tyde pa at hun ensker a fa oppmerksombhet fordi det er lenge siden at det slikt innlegg er blitt skrevet.
Innlegget er kort og konsist. Under er det publisert bildekollasj av pumpsene, her ser vi forst skoene som skal fremsta som luksus. Disse skoene
er fra Friis & Co med en pris pa 1349,- . Deretter pd hayre side av bildekollasjen er pumpsene som er pa budsjett fremvist, dette er sko fra Nly
Shoes med en pris pa 499,-. Begge sko-parene ser sé si identiske ut. Det er kun ved a se pa innsiden av skoene pa budsjett at vi kan se at de er
forskjellig fra de som er fremvist som luksus. Sko-parene er fremvist pa samme maéte, det er tatt bilde av skoene & lik heyde og fra samme vinkel.
Det er hvit bakgrunn bak begge skoene og alle detaljer pa skoen kommer like tydelig frem.

Under bildet er det blitt laget en link til hver av skoene, slik at leseren kan klikke seg inn til utsalgssiden — dermed kan leseren se grundigere pa
skoen, f4 mer produktinformasjon og muligheten til & bestille skoene fra nettsiden. Bloggeren har deretter foyd til en setning hvor hun selv
papeker at det er en forskjell pa 1000 kr og at hun selv ikke ser forskjell pa skoene. Hun avslutter med & sporre leseren om de synes om skoene.
Dette har leseren mulighet til & legge igjen en kommentar pa. Dette kan vi se at det er 33 lesere som har gjort pd innlegget som vi observerte
01.05.13. Bloggeren har ogsa nederst under bildet markert at blogginnlegget er en annonselenke. Rundt innlegget er det bannere med annonse for
bilmerket Skoda og kleskjeden Bikbok. Nederst er det en banner for iGlow.no for produkter fra Ole Henriksen.



Vedlegg XI — Observasjon 3

OBSERVASJON — Reebook Flex U-form+
Det ble pa bloggen til Kristina Andersen den. 08.05.13 publisert et innlegg med tittelen “"Reebook Flex U-form+ . Nederst pa hoyre side av

innlegget har det blitt markert at innlegget er en annonse. Dette er blitt markert ut i gult.
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« We are a secret

Reebok Flex U-Form+

Svar pa spersmasrunden: genereltdel Il »

BliVakker.no




200 kr per maned
gjor forskjell.

Bli WWE-
Fadder!

T-skjorte, tights & sko: Reebook.

Er det et merke jeg elsker, s& er det Reebook! Jeg liker det faktisk s& godt at jeg haper & fa det inn i nettbutikken i lapet av aret,
Reebok har vanvittig mye fint med god kvalitet. Jeg har veert s& heldig & fa tilsendt den nyeste kolleksjonen, og noen ragode
joggesko. Disse er helt fantastisk kule, Reebok Flex U-Form+ former seg nemlig etter din egen fot. Alt du trenger & gjere er & fene
skoen i to minutter, frem til merket i haela har skiftet farge til redt. Se video:

Reebok RealFlex U-FORM+

Kult, ikke sant? Deretter trakker du foten oppi skoen, og da vil den midtre og bakerste delen tilpasse seg foten din. Jeg hadde min
forste trening p4 Reebokene i dag, og fy seren — disse er offisielt mine nye favorittsko! Bade pa trening og til hverdags, jeg syns
nemlig det er utrolig fint & bruke fargerike joggesko til f.eks jeans. Det ser sa sporty og fresht ut!

Reebok RealFlex U-FORM+ kan kun kjepes hos Intersport.

Over 19.800 arter
er truet.

Pandaen er hare
en av dem.
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FlLiker 1

De > postet Tuesday, April 16th, 2013 kl. 19:20 og er arkivert under Blogg, Trening. Du kan falg
a RSS 2.0 feed. Du kan legge igjen en kommentar, eller trackbacke fra din egen side
A fm =3 di i AAN rh
Peak Performance briller Treningssko pa nettet Kjoler, S-XXL
Stort utvalg for alle pa nett - rask leveranse Kjep treningssko fra Norges starste Fine kjoler pa nett! Rask levering, gratis
og full returrett! skobutikk pa nettet! frakt pa ordre over kr 149,-
LensWay.no www.brandos.no www.kvinnemote.no
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48 Kommentarer til “Reebok Flex U-Form+”
{8 4

Kristin B. says:
16/04/2013 at 19:26

Du ser rabra ut!! :D

Reply

Kristina Andersen says:
16/04/2013 at 19:48
Tuusen takk!

Reply

Kathrine Louise says:
16/04/2013 at 19:27

Du ser fantastisk fresh ut om dagen Kristina! :D HERLIG!
Digget det nye treningstayet ditt! Kult med litt annet enn bare sort tights — fikk akkurat en knallrosa i posten selv som jeg skal
teste ut pa dagens trening! :D hihi

Reply
ey (3
Kristina Andersen says: . Ve
16/04/2013 at 19:48 . ﬂ ' ;% I\

S4 koselig, tuusen takk Kathrine! Godt med litt farger pa treningstayet, knallrosa tights hartes jo bare rakult ut! NYHETER



Kilde:
http://www kristinaandersen.no/?p=25298#comments

Observasjon av blogginnlegget.

Tittelen pa blogginnlegget er Reebook Flex U-Form +. Under tittelen er det presentert et bilde som bestér av fire smabilder av bloggeren som
antageligvis er hjemme i stuen sin ifort treningsklaer og skotey fra Reebook. Det forste bildet gverst til venstre viser bloggeren at hun sitter pa
kanten av sofaen med det ene beinet utstrakt pa sofaen. Dette beinet som er utstrakt viser at hun tar pa seg Reebok Flex U- Form + skoen.
Bloggeren ser pa dette bildet konsentrert ut. Mdten hun sitter pd kan vise at hun ensker & vise at treningstoyet har fleksibilitet.

Overst til hoyre vises det et naerbilde av bloggeren i profil for & vise frem detaljer rundt den fersken fargede t-skjorten og printen som er pa den
gra tightsen som hun har pa seg. Det nederste bildet til venstre viser at det ser ut som hun sitter relativt avslappet i sofaen med treningstoyet med
skoene pé, hun kikker ikke mot kamera — men til siden. Bildet nederst til hoyre viser et bilde av bloggeren fra siden, her kan leseren kun se
bloggeren ifert t-skjorten og tights. Felles for alle bildene er de er tatt i en stue — antageligvis hennes egen og over disse fire bildene er det blitt
markert "Reebook” med rosa skrift farge. Under dette innlegget er det blitt markert at t-skjorte, tights og sko er fra Reebook. Deretter er det
under dette bildet en tekst pa fire linjer pa hvit bakgrunn med sort skrift. I disse setningene fremgér det folgende adjektiver; fint, god, nyeste,
rdgode, fantastisk og kule. I denne teksten skryter hun av at Reebok har god kvalitet og at hun gleder seg til hun far produkter fra Reebook inn i
hennes egen nettbutikk. Det ble videre fortalt at hun hadde fatt tilsendt den nyeste kolleksjonen fra Reebook og noen ragode sko. I tillegg til dette
fortalte hun hvilke egenskaper produktet hadde, kort hvordan det skal brukes og hva som skal til for at det skal fungere optimalt. For & bekrefte
hennes péstander viser hun til en introduksjonsfilm fra Reebook om akkurat denne skoen — slik at leseren antageligvis skal {3 tilstrekkelig med
informasjon. Hvor vidt denne filmen blir sett av leserne ber vurderes — dette vil nok vaere avhengig av interesse, behov og far 4 skape en relasjon
og holdning til produktet. I filmklippet blir det fortalt at skoen er utmerket for toppidrettsutover og for de som vil maksimal utbytte av treningen
sin. Det blir ogsé vist og forklart hvorfor og hvordan skoen former seg pa foten samt hvilke tre steg man ma gjore for at skoene skal bli slik som
reklamert. Etter at videoen er blitt presentert referer bloggeren til introduksjonsfilmen og sper leseren om hva de synes. Hun forteller ogsa kort
pa en setning hvordan skoen vil forme seg etter foten etter 4 ha varmet den opp. I tillegg til dette legger hun inn en anbefaling om produktet ved
at hun skryter av skoen ved & fortelle at hun hadde den pé seg pa trening samme dag og at dette er hennes nye favoritt sko. Hun papeker ogsé at
de ogsé passer godt bade til hverdags og trening og kommer med et forslag til hvordan leseren kan bruke skoen til hverdags — det blir foreslatt at
skoen kan brukes til en jeans fordi da blir det fargerikt, sporty og fresht. Deretter blir det opplyst at skoen kun kan kjepes hos Intersport.

Det blir etter tekstinnlegget vist fire store bilder av bloggeren som fortsatt er hjemme i stuen ifort det samme treningstoy. Bloggeren ser pa bildet
ut til & veere smilende forneyd i sitt nye treningstey fra Reebook. Pa to av disse bildene kan leseren se hvordan skoen ser ut pé foten til
bloggeren. Nederst til hoyre pa innlegget er det blitt markert at innlegget er annonse. Dersom leseren scroller lengre ned pé siden kan leseren se
og lese at det er blitt lagt igjen 48 kommentarer pa blogginnlegget. To av disse kommentarene er vist - der kan vi se at det er en
toveiskommunikasjon mellom leser og blogger. Bloggeren har svart pa kommentarer like etter at de er blitt publisert.



Rundt dette blogginnlegget er det annonsebannere fra WWF, Bli Vakker og Stylepit. Mellom selve innlegget fra bloggeren og kommentarene er
det tre annonselinker som er plassert ved siden av hverandre. Disse er fra Lensway.no, brandos.no og kvinnemote.no
Vi velger i observasjonen primert a se pa selve blogginnlegget som er publisert av bloggeren og mindre vekt pd annonsebannere som er rundt.



Vedlegg XIII — Observasjon 4

Observasjon — Dorco Shai Barberingshovel
Det ble pa bloggen til Kristina Andersen den. 03.05.13 publisert et innlegg med tittelen
"Vinn tidenes goodiebag”. Nederst til hoyre pa innlegget blir det presentert at det er en annonse. Dette er blitt markert ut 1 gult.
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« Antrekk 20.01.13 Familiebursdag »

Vinn tidenes goodiebag

Som dere vet er jeg stor fan av Dorco Shal, den aller beste barberhgvelen for oss jenter. Den er rosa, fresh, god og verdens forste
damehgvel med hele seks blader. N& pa vinteren er det ekstra viktig med en god barberhgvvel, slik at jeg slipper terr hud. Fast
dusjrituale for meg er & barbere leggene med denne herligheten, og smare meg inn med en fuktighetsrik krem etterpa. Da holder
huden seg glatt og fin — selv na i kulda.
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Chili Burner

| dag er dere som leser bloggen min de heldigste bloggleserne, jeg skal nemlig holde tidenes konkurranse for dere. Alle av dere som
bestiller en gratis prevepakke pa Dorco Shai HER (du kan stoppe abonnementet nar du vil), er med i trekningen av en helt insane
flott goodiebag. Den inneholder: en nydelig hvit iPad mini, Deborah Lippmann neglelakk i valgfri farge, DVD med sesong 1 av Girls,
reisesett med fantastiske Joico harprodukter og ett ars gratis barbering med Shai havelen. Hvor fantastisk er ikke det?

Det du ma gjere for & bli med i konkurransen er & bestille en gratis prevepakke, og skrive i kommentarfeltet at du har meldt deg pa.
Jeg trekker en heldig vinner neste sendag, og da sjekker jeg opp med Dorco om vinneren har bestilt pravepakke. Sa vil den heldige
motta premien i posten, hurra! Om du allerede er abonnent, kan du bare skrive det i kommentarfeltet — og du er med i trekningen.

Lykke til alle sammen. Goodiebaggen har en verdi pa 4000 kroner ¥
iPad
Ps

MIN|

PROV SHA
HELT GRATIS

VINN

GOODIE BAG

1 ars gratis barbering
med den nye Shai hovelen

DVD med hele
sesong 1 av Girls

( e B— S

Deborah Lippmann
neglelakk i valgfri farge

annonse

FiLiker 19 Chi" Burner



Kilde:
http://www kristinaandersen.no/?p=22931

Observasjon av blogginnlegget.

I dette innlegget har en tittel som heter: ” Vinn tidenes goodiebag”. Deretter er det presentert et avsnitt pa fire linjer med tekst. Denne teksten er
skrevet pa hvit bakgrunn med sort skrift. I dette avsnittet gar det frem folgende adjektiver: stor, beste, rosa, fresh, forste, hele, ekstra, god, torr,
fast, glatt og fin. I den forste setningen skryter bloggeren av Dorco Shai. I setning neste setning blir produktet beskrevet — leseren far greie pé
hvordan den ser ut og en rekke adjektiver er blitt anvendt. Deretter plasserer bloggeren produktet inn i en relevant kontekst for leseren for nar og
hvorfor den burde brukes. Deretter i den neste setningen forteller bloggeren om sin egen erfaring - ndr hun benytter seg av den og hvordan den
brukes. Avslutningsvis i dette avsnittet kommer bloggeren med en anbefaling og oppfordring til leseren for & bruke produktet — slik at leseren da
vil unnga terr hud om vinteren.

Det er deretter av bloggeren blitt presentert fire sma bilder som er satt sammen. Pé det forste bildet overst til venstre blir det vist et naerbilde av
emballasjen til produktet og at barberingshevelen ligger i pakningen. Rundt emballasjen ligger er det noe som ser ut til & vaere hvitt, mykt og lost.
Det ser ut til & vaere pudder-sne. Pa det neste bildet ved siden av er det et bilde av emballasjen til barberingshevelen, emballasjen til
barberingsbladene og selve barberingshevelen forfra. Disse bildene ser ut til 4 ha blitt tatt utenders, da det ogsé rundt disse produktene er los
pudder-sng. Pa det neste bilde nederst til venstre er det naerbilde av emballasjen til barberingsbladene, ogsa dette bildet har sne rundt produktet.
Pé det siste bildet nederst til hayre er det et bilde av barberingshevelen snudd - slik at leseren kan se hvordan barberingshevelen er utformet.

Det er blitt plassert en tekst pa midten av de fire innleggene. Der star det: ” Slutt pa terr vinterhud!”. Fonten pa dette er “hakkete” og skriften er i
rosa farge.

Det neste som kommer frem i dette blogginnlegget er det to tekstavsnitt. Dette totalt er begge tekstavsnittene pa 4 linjer hver, begge er ogsé pé
hvit bakgrunn med sort skrift. Bloggeren presenterer i det forste avsnittet en konkurranse for dette produktet. Leseren blir oppfordret til & bestille
seg produktet (tegne et abonnement) og legge igjen en kommentar pé blogginnlegget hennes. Hun opplyser ogsa leseren om at dette produktet
kan avbestilles (melde seg av abonnementet) dersom leseren ikke skulle ha et onske eller behov for a fortsette og bruke produktet.

Deretter forteller hun hva leseren kan vinne dersom dette gjores. Her blir det nevnt fem produkter; Ipad mini, Deborah Lippmann, DVD av hele
sesong 1 av Girls, hdrprodukter fra Joico og et rsforbruk av Dorco Shai barberingshevelen. I dette avsnittet har hun ogsa lagt inn en link til
leseren, slik at de bare kan klikke seg inn for & bestille den. Avslutningsvis i dette avsnittet legger hun til et oppmuntrende spersmal til leseren,
slik at leseren har mulighet til 4 si seg enig eller uenig med henne. Det er ogsa lagt til et hjerte pa slutten av innlegget.

I det neste tekstavsnittet beskriver bloggeren hva som skal til for at man blir deltagende 1 konkurransen. Hun presiserer ogsa at hun vil sjekke opp
kommentarer som er skrevet pa blogginnlegget med Dorco Shai. Slik at det blir trukket en verdig vinner som faktisk har bestilt seg produktet,



dette kan type pé en teknikk for & forhindre juks. Til slutt pdpeker hun at verdien til goodiebagen er pd 4000,-. Under dette er det presentert et
reklamebilde fra Dorco Shai. P4 dette bildet blir det vist alle produktene som leseren kan vinne dersom de deltar i konkurransen. Alle produktene
kommer tydelig frem. Teksten pa bildet er i rosa, hvit og gult. Bakgrunnen pa bildet er i hvitt og blatt, leseren kan fa folelsen av at det er en
himmel.

Nederst til hayre under dette innlegget er det blitt markert av bloggeren at blogginnlegget er en annonse. Dette har vi hevet ut med en gul firkant.
I tillegg er det rundt blogginnlegget fra bloggeren ulike animerte annonser fra folgende annonser: Stylepit og Chili Burner. I observasjonen tar vi
primart utgangspunkt i informasjonen som er gitt pa blogginnlegget.



Vedlegg XIII — Observasjon 5

Observasjon — Artdeco
Det ble pa bloggen til Nette Nestea (Anette Haga) den 30.04.13 publisert et reklamebasertinnlegg med tittelen “A-R-T-D-E-C-O”. Nederst til
heyre pa innlegget er det blitt markert at det er en annonse. Dette er blitt markert ut i gult.
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BliVakker.no

A-R-T-D-E-C-O

I lopet av 2012 har jeg testet massevis av nye produkter fra ulike merker, og mest positivt overrasket ble jeg
over merket Artdeco. Jeg hadde lite kjennskap til merket fra for, s& jeg hadde derfor ikke forventet at
kvaliteten skulle vaere sd god. For eksempel leppestiftene og glossene - dersom du liker YSL, Chanel og MAC
kommer du til & elske disse. De har dessuten veldig gode foundations, bade i flytende og pudderform, samt at
eyelineren (High Precision Liquid Eyeliner) er den mest “brukervennlige” eyelineren jeg har prevd. Uansett hvor
klenete eller skjelven jeg er pd handen sa blir det perfekt resultat hver gang.

BliVakker.no




Nar det gjelder blogginnlegg om sminke og skjennhet har jeg sluttet & lage ukentlige anbefalinger om diverse
merker, rett og slett fordi jeg ikke er sminkeinteressert nok. Jeg har ikke behov for & teste alle slags mulige
varianter av de samme type produktene hele tiden, for na feler jeg at jeg har funnet mine favoritter. Det skal
mye til for & skifte ut en foundation man er forneyd med, en rouge som gir den perfekte fargen og gleden eller
et shimmer med god pigmentering. Nar det gjelder mascaraer, leppestifter/gloss og eyeskygger er jeg mer
eksperimenterende, ettersom det er produkter jeg oftere skifter ut. N& bestar rundt 80 % av min daglige
sminkerutine fra Artdeco, og jeg kan virkelig anbefale produktene! Det slippes stadig vekk nye kolleksjoner, og
Marrakech Sunset Collection for 2012 er min absolutte favoritt sdlangt, med blant annet fantastiske bronzere
og skygger i superfine forpakninger.

Merket selges hos de fleste parfymerier rundt i Norge og er absolutt verdt & sjekke ut! Hvis noen av dere er
like Artdeco-frelste som meg selv ma dere gjerne dele deres favoritter :)
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Kilde: http://nettenestea.com/?p=36250

Observasjon av blogginnlegget.

Dette innlegget har en overskrift som heter "A-R-T-D-E-C-O”. Her befinner det seg to tekstavsnitt som bloggeren selv har skrevet og ti bilder
som er presentert. Disse er klare og skarpe — alle farger kommer tydelig frem. De ti bildene er i ulike storrelser hvor fire av bildene er like store
og de seks andre er like. De forste bildet kan ser vi bloggerens ansikt — hun smiler, deretter pd det neste bildet ser vi flere varianter av rouge og
en kost. Ved siden av er det et bilde av et toystykke som er med blonder og ’diamanter”, pa dette ligger et produkt med navn; Oil paper control.
Under dette bildet er det eyelineren blitt presentert — vi kan tydelig se utseendet pé eyelineren.

I de ”sma” bildene kan vi pé venstre side se tre bilder som viser se utseendet pa lipglossene og fargene som tilbys. I de tre andre bildene som stér
parallelt med disse, ser man hvordan lipglossene ser ut nir de er pafert pa bloggerens lepper. Bildene er skarpe og klare. Leseren far dermed
mulighet til & se hvordan lipglossen ser ut ndr den stér i butikkhyllen og hvordan den ser ut nar den forst er pafort.

I det forste tekstavsnittet starter bloggeren med a fortelle om egne erfaringer i forhold til dette med & preve ut ulike produkter, hun innremmer at
hun den siste tiden har testet ut ulike produkter. Hun fremhever at hun ble mest forneyd med merket Artdeco. Dette merket hadde hun 1
utgangspunktet lite kjennskap til sa i starten hadde hun stilt seg negativ til merket — hun trodde ikke det skulle vere sé bra som det viste seg at
det var. Hun la i dette avsnittet ogsa frem produktsammenligninger der bloggeren sier at dersom man liker lipglosser fra YSL, Chanel eller MAC
vil man elske lipglossene til Artdeco. Det blir ogsa skrytt av fundationene fra Artdeco bade de som er i flytende og pudderform, og eyelineren
(High Precision Liquid Eyeliner) denne blir beskrevet som den mest ’brukervennlige” eyelineren som bloggeren har prevd — det blir fortalt at
uansett utgangspunkt blir resultatet perfekt. I dette tekstavsnittet blir det brukt felgende adjektiver for & gi leseren interessant lesning, det blir
brukt folgende; mye, mest, massevis, positivt, lite, god, elske, veldig, gode, brukervennlige, klenete, skjelven og perfekt.

Deretter i det neste tekstavsnittet innremmer bloggeren at hun er blitt darligere pa a publisere skjennhet og sminkeinnlegg pa bloggen sin — dette
sier hun skyldes at hun ikke er sminkeinteressert nok. Hun feler at hun ikke hele tiden har behov for & teste ut nye produkter sa ofte, siden hun
har funnet sine favoritter. Hun innremmer ogsé at det skal mye til for henne 4 skifte ut fundation, rouge og skimmeret. Hun pépeker isteden at
hun har lettere for & bytte ut mascaraer, leppestifter, lipglosser og ayenskygger. Hun forteller videre i dette tekstavsnittet at 80% av hennes
sminkerutine bestar av sminke fra Artdeco. Hun anbefaler produktene fra Artdeco og hun never ogsa noen av hennes favorittprodukter fra merket
og gir dem skryt.

Avslutningsvis 1 innlegget forteller hun leserne sine hvor produktene selges. Hun oppfordrer ogsa leserne sine til 4 sjekke ut disse produktene og
at de gjerne kan dele sine erfaringer med produktene om de har noen favoritter. Innlegget avsluttes med et smilefjes ”©”.

Nederst til hgyre kan vi se at leseren har markert innlegget med annonse. Dette har vi hevet ut med en gul firkant. Rundt blogginnlegget er det
lagt til animerte annonsebannere fra Bli Vakker og Bikbok, og under selve tekstinnlegget er det ogsé en annen hudpleie annonse.



Vedlegg XIV — Observasjon 5

Observasjon — Harextension fra Lock & Bonds
Det ble pa bloggen til Stina den 29.04.13 publisert et innlegg med tittelen “Alt man trenger d vite om tape extensions”. Nederst til venstre pa

innlegget blir det markert folgende: “Selve produktet er sponset. Men dette er virkelig et produkt jeg kan gd god for. Har aldri veert mer fornayd
med extensions for”. Dette er blitt markert ut i gult.
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Alt man trenger a vite om tape extensions

Kategori: Extensions - 03.02.2013 - 23 kommentarer

dere har spurt meg om pris, varighet, toll, frakt, lengde, osv pa extensionet. Svarene blir en blanding av egen erfaring og
fakta fra L&B sine hjemmesider.

Generelt: Alt hdr fra Locks and Bonds er ekte menneskehdr, alt hret er fra Europa. Det kan vaskes, krglles, rettes og behandles som



Generelt: Alt hdr fra Locks and Bonds er ekte menneskehdr, alt hdret er fra Europa. Det kan vaskes, krglles, rettes og behandles som
ditt eget hdr. Man ber alltid bruke varmebeskyttende fer man retter/fgner/kreller det. Det er ogsd viktig & bruke en tangle teezer eller
naturbgrste ndr man berster hdret. Darlige plastikkbgrster kan dra ut ungdvendig mye hdr. Det er veldig viktig & alltid sove med héret i
flette, s& det ikke blir masse tugger. Man bgr aldri bleke extensions. Men det gér fint ann 8 farge det mgrkere. Men da m& man gjere det
pd eget ansvar. Man burde heller ikke farge det mer enn 1 gang.

Siden festene er s& flate kan man feste de ganske langt opp pd hodet, uten at de syns. N&r man bruker andre type extensions m& man som : -
regel "pushe" opp héret for at festene ikke skal synes, men her slipper du det. Dette er virkelig den beste méten & ha permanent Stina Bakken, 20 ar - 93' modell.
extensions. Man kan ogsd ha hdret i hdrstrikk uten at festene syns. De fgles veldig naturlige og man kan ta pd hodet sitt uten & kjenne de.

Jeg har blogget i snart 3 ar. Blogger

Mange kjente bloggere bruker tape extensions. Blant annet; Fotballfrue, Nettenestea, Andrea Badendyck og Lene Orvik. for det meste om; Skjennhet, mote,
trening og hverdagsliv. | tillegg til &
" jobbe som blogger gar jeg pabygg
v y , ' pa Assiden VGS.
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Sommertrening

Pris?
Prisen per pakke er 338,- kr for 46 cm og 395,- for 56 cm. | hver pakke er det 10 extensions. Dette er mye billigere enn hvis du A ctclbred ?d 6
skal kjgpe og sette tape har hos friser. Hos friser koster det 4000-8000 kr. L 5

Gratls Trenir

Hvor mye har méa man ha?
Man ber ha 5-7 pakker. Selv bruker jeg 7 pakker. Da f&r man mest volum, og héret er det tykt og fint. Men hvis du kun skal ha An



en harfortykkelse holder det med 2-3 pakker.

Hvor lengde varer haret?
Selve teipen varer i 8-12 uker. Avgjerende om du vasker hdret riktig, ikke drar i det, bruker supertape, osv. Selve haret kan bli

satt pd flere ganger. Hvor lenge kvaliteten p& héret er bra kommer ann pd hvor flink du selv er fil & ta vare p& det. Hos meg g asone

varte hdret i ca. 5 méneder (har nettopp satt p& nytt hdr), og med tanke pé& at man har héret p& 24/7 er det god kvalitet for

pengene. DESGN
Albiss.blogg.no

Hvor kan jeg kjepe haret?
Du kan kjepe det HER. P& hjemmesidene fil L&B finner du ogs& andre extensions som micro ringer og clip on.

Hvordan vasker man haret?

Du kan bruke vanlig shampo og balsam pd& héret. Men du ber helst bruke en shampo og balsam som er for tert/skadet héar.
Shampo ber kun brukes pd toppen av hodet. Pass p& & ikke "gni" for hardt pd skjetene. Balsam péferer du i lengdene pd
héret. Pass p& & ikke i& noe som helst balsam pa selve skjetene. Hvis det kommer balsam eller hérkur pé skjetene kan limet gli
av, og skjetene detter da av hodet ditt. Haret ber ikke vaskes oftere enn annenhver dag.

Hvilken farge bruker du pa ditt har?
Jeg bruker #2 dark brown.

Hvordan setter man pa/ tar av haret?

Jeg pleier & f& en venninde til 4 sette p4 meg extensionet. Hun er veldig flink med har, s& for henne er det ikke noe problem & gjere det.
Men anbefaler alle & fa en friser til & sette det pa. Eller s& kan man felge videoen under, felger man den riktig er det ikke noe problem &
sette pa haret. OBS: Aldri sett pa haret ditt selv.

A ta av héret er veldig lett. Det pleier jeg & gjere helt selv. Da trenger man kun & bruke et fijerningsmiddel (du finner det pa L&B sine
hjemmesider) pa festene, og tar de ut. Det pleier som regel aldri & veere igjen noe lim i mitt eget har.

How To Apply Tape Hair Extensions Tutorial Lock...




Separate hair. .
strands by

weaving in & out

Toll og frakt?

Siden jeg far haret sponset har jeg aldri betalt noe for toll og frakt. Men selve frakten koster 29 dollar (140 norske kroner cal).
Da kommer héret i lepet av 3-4 dager. hvilket er ekstremt kjapt med tanke pd at det blir sendt fra USA. Haret kommer da med
fed-ex s& de leverer det p& deren hjemme hos deg.

Hvilke lengder kan man kjepe?

Du kan velge mellom to lengder; 46cm og 56 cm. Vcer obs pd& at du burde klippe il haret litt nér du har satt det pd. S& da
blir héret kortere.

Kan jeg bruke hestehale/hsye sveiser?

Du ber ikke bruke haye hestehaler/sveiser. Da disse kan gjere haret tungt, og rive i festene. Men det fungerer helt fint & sette
héret i en lav hestehale.

Haret kan du kjepe HER.

¥ Bruker du extensions?

Selve produktet er sponset. Men dette er virkelig et produkt jeg kan g& god for. Har aldri veert mer forneyd med extensions
fer.

£ Liker F] 6 liker dette. Bli den ferste blant dine venner.

... 23 kommentarer



Kilde:
http://stina.blogg.no/extensions.html

Observasjon av blogginnlegget.

Dette blogginnlegget har tittelen: ~ Alt man trenger d vite om tape extensions” . 1 dette innlegget er det mer tekst enn det er bilder. Det er kun to
bilder som er presentert i tillegg til en film som forklarer hvordan av-og pa setting av extensions kan gjeres. Tekstavsnittene er skrevet pa hvit
bakgrunn med sort tekst, dermed er de tydelige for leseren.

Bloggeren starter innlegget med a fortelle at hun na vil besvare spersmél som hun tidligere har mottatt av lesere om extensionet som hun bruker.
Hun starter med & presentere hva slags harextension hun selv bruker og at dette er fra Locks and Bonds. Hun nevner at hun na har hatt det i ca. 5
méneder og at hun fortsatt er forneyd. Bloggeren papeker at man foler seg bedre nar man har pa seg extensions og at hun sammenligner det med
et “accesory”. Hun forteller ogsé at hun har testet ut micro ringer og clip-on, til dette har hun lagt ved en link — som leseren kan klikke seg inn
pa. Innledningsvis blir det ogsa fortalt at det hun legger frem blir en blanding av egne erfaringer og fakta fra Locks and Bonds.

Hun presenterer deretter produktets egenskaper, hvor det har opprinnelse fra, hva som kan gjeres med haret og hvilke produkter som ber benyttes
for at produktet. Hun kommer videre med tips til hvordan produktet ber brukes nar man for eksempel skal sove.

Hun referer ogs4 til flere bloggere som benytter eller har benyttet seg av tape extensions. Her bloggere er blitt linket til hennes blogg, slik at
leseren kan klikke seg inn pé andre bloggere for & lese mer om produktet eller hore deres mening om produktet. De som blir nevnt er Fotballfrue,
Nettenestea, Andrea Badendyck og Lene Orvik.

Under dette tekstavsnittet er det bilde av bloggeren forfra slik at leseren kan se hvordan haret ser ut pa henne. Bildene er klare og haret kommer
tydelig frem. Pa bildet til venstre ser det ut som at blogger har tatt bildet utenders. Bakgrunnen har lyse og bleke farger som er i forskjellige
brune og hvite toner. Bloggeren har pé seg en hvit genser slik at hiret hennes kommer tydelig frem — det ser friskt og fyldig ut.

Pé bildet ved siden er bloggeren innenders. Bloggeren har her pd seg en paljett-topp og héret ser ogsa blankt og skinnende ut. Haret til
bloggeren ser her ut til & vaere merkere enn pé det bildet som er ved siden av. I tillegg til at héret ser blankt og skinnende ut, ser det ogsa haret
sunt og fyldig ut.

Det er ut som at lysforholdene er forskjellige ved de to bildene, slik at leseren kan fa ulik oppfatning av héret.

Under bildet besvarer bloggeren pé spersmaél i forhold til pris, varighet, utsalgssted, behandling, hvilken farge hun selv bruker, pa- og avsetting
av extensions, toll og frakt, utvalg og brukssituasjon.



Prisen kommer tydelig frem for begge lengdene som finnes. Det blir ogsé fortalte hvor mange som extensions som er i en pakke. Bloggeren
anbefaler her at leseren kjope dette extensionet, da det er billigere enn & sette det pa hos en friser. Hun har lagt med et prisoverslag for hva det
koster & gjore dette hos friseren. Dette gir muligheten til at leseren kan vurdere om produktet er verdt de pengene det koster.

Bloggeren besvarer deretter pd hvor lenge héret varer.

(Undertittelen pé dette avsnittet ser ut til & ha en skrivefeil — det er skrevet ”Hvor lengde varer hdret?” Ut i fra hva som er skrevet i innlegget
velger vi & oppfatte at hun egentlig mente & skrive "Hvor lenge varer haret?”’). Hun forteller at teipen varer i 8-12 uker, men det er avgjerende at
man vasker og pleier héret riktig. Dette héret kan ogsa settes pa flere ganger. Hun legger ogsa frem egen erfaring av produktet — hun nevner at
héret holdt i 5 méneder for hun byttet det ut. Hun konkluderer ogsé at dette er svaert holdbart og tyder pa god kvalitet da det er pésatt pa et hode
24/7. Dette indikerer ogsé at hun anbefaler produktet til sine lesere.

I det neste avsnittet blir det spurt om hvor héret kan kjopes hen. Hun svarer pa dette ved at hun legger ved en link — slik at leseren kan klikke seg
inn. Bloggeren bemerker ogsé at hos L&B finner er det mulig 4 finne andre extensions slik som micro-ringer og clip on.

Deretter blir det stilt et nytt spersméal som hun besvarer. Dette er i forhold til hvordan héret ber vaskes. Hun anbefaler leseren her om de kan
benytte seg av vanlig shampoo og balsam, men at de aller helst ber bruke en shampoo og balsam som er for tert/skadet har. Deretter forklarer
hun hvordan shampoen og balsamen skal benyttes og hva man ber unnga ved vasking. Det blir ogsa skrevet til leseren at man ikke ber vaske
héret oftere enn annenhver dag.

Hun besvarer et nytt spersmal fra leseren. Det blir spurt om hvilken farge hun benytter s seg av. Hun viser til hvilken fargekode hun bruker pé
héret sitt - #2 dark brown.

Det neste sporsmalet hun besvarer gar pd hvordan man setter pa/tar av héret.

Hun forteller da av egen erfaring hva hun pleier & gjore. Hun far en venninne til & hjelpe henne til 4 sette det pd, men at hun egentlig anbefaler at
det gjores ved hjelp av en friser og at man ikke skal gjore dette pa egenhénd. Dette bemerker hun ved a skrive "OBS” med store bokstaver.
For a ta dette héret forteller bloggeren at er mulig 4 gjore pa egenhdnd, dette er hva hun selv pleier & gjore, men at det er nedvendig med et
fjerningsmiddel. Hun henviser leseren til L & B sine hjemmesider. Hun nevner ogsé at det som regel ikke pleier & vere noe lim igjen etter at
héret er tatt ut. For at dette skal bli mer forstaelig og forklarende for leseren, har hun lagt ved en film slik at det er mulighet for leseren & se en
film som gir leseren leerdom og forklarer hvordan dette skal gjores. Filmen er for extensions som er fra Locks & Bonds.

Videre er det stilt et nytt spersmal fra lesere med tanke pa toll og frakt. Dette besvarer hun ved & fortelle leseren at hun fir héret sponset, slik at
hun har aldri betalt noe toll og frakt for dette haret. Hun legger frem at selve frakten koster 29 dollar som tilsvarer ca. 160 norske kr. Haret skal
komme frem i lopet av 3-4 uker, det er ogsa blitt foyd til at dette er ekstremt kjapt siden extensionet sendes fra USA.



Hun besvarer ogsé pé hvilke lengder som det er mulig a kjope, og anbefaler leseren om & vere obs pa at det kan vere at lengdene ma klippes til
ndr haret er satt pa — slik at det kan bli kortere.

Pa det siste sparsmélet som er stilt i blogginnlegget blir det spurt om det er mulig & ha héret oppsatt i en hestehale. Bloggeren svarer til leseren at
man ber unngd & bruke hoye hestehaler, da det kan gjore haret tungt og rive i festene. En lav hestehale er derimot ikke noe problematisk.

Avslutningsvis har bloggeren lagt ved en link til leseren, slik at det er mulig & klikke seg inn sporenstreks. Hun sper ogsa leserne sine om de
benytter seg av extensions. For dette spersmalet er stilt har hun satt et hjerte for spersmélet.

Nederst fra venstre side har hun merket at produktet er sponset, men at dette er et produkt hun virkelig kan ga god for. Hun foyer ogsa til at hun
aldri har veart sa forngyd med et extension for som na. Dette har vi ogsd markert ut ved & plassere en gul firkant over utsagnet. Pa dette
blogginnlegget er det kun en annonsebanner.



