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« S i t u a s j o n s s t u d i e  e r  e n  s t u d i e  a v  d a g e n s  s i t u a s j o n 
f o r  e n  v i r k s o m h e t  o g  d e n s  p r o d u k t e r  e l l e r  t j e n e s -
t e r .  d e n  k a n  b r u k e s  s o m  g r u n n l a g  f o r  å  f o r m u l e r e  e n 
p r o b l e m s t i l l i n g  [ . . . ]  H e r  e r  v i  -  d i t  s k a l  v i . »

-  G r i m s g a a r d ,  Wa n d a .  D e s i g n  o g  s t r a t e g i  2 0 1 8

1. Situasjonsstudie
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Nå-situasjon
1 .  S I T U A S J O N S S T U D I E

Interessen for klokker har aldri vært større enn det er den dag i dag, noe 
som er veldig bra for oss interesserte! Bruktmarkedet blomstrer og det 
er stor tilgang på informasjon.

Vi har en Norsk Facebook-gruppe (Klokkeriet) med nærmere 60 000 
medlemmer, noe som kvalifiserer den til verdens største aktive «klok-
keforum». På denne facebooksiden kan du kjøpe og selge klokker alt fra 
kun noen få hundrelapper og godt over flere hundre tusen per stykk. 
Det er ukentlige konkurranser, markeder, diskusjonstråder og nylige in-
teresserte søker hjelp og støtte fra de mer erfarne entusiastene. 

Det finnes også en applikasjon/nettside som heter Chrono24, dette er 
en internasjonal plattform som spesialiserer seg på salg av klokker. Av 
erfaring har jeg observert at et fåtall foretrekker å utføre en transak-
sjon gjennom denne tjenesten på grunn at det for det først er få norske 
selgere, som et resultat av dette er man er nødt til å handle på tvers av 
kontinenter. Dette betyr naturligvis at det man må fortolle uret, en ek-
strakostnad som gjør at det ikke er like finansielt gunstig å handle brukt.

Vi må heller ikke glemme Finn.no, en markedsplass hvor alt fra gam-
melt bestikk og eiendommer blir solgt. Falske klokker blir observert på 
markedsplassen stadig vekk så min oppfatning etter observasjon er at 
entusiaster misliker å selge klokkene på Norges mest fremtredende 
bruktmarked, altså Finn.no. Dette kommer av det ikke kun er klokkein-
teresserte som bruker markedet. Selgerne får derfor et betydelig antall 
useriøse hendelvelser, skambud og må generelt jobbe langt hardere for 
å finne en seriøs kjøper, samtidig som usikkerheten om svindel er tilste-
de.

Som beskrevet over er den Norske klokkemarkedet meget splittet og 
de plattformene som entusiastene helst ønsker å benytte seg av er ek-
stremt lite optimalisert til kjøp og salg. De ikke-optimaliserte plattfor-
mene brukt uansett på grunn av de godene som medfølger. 
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1 .  S I T U A S J O N S S T U D I E

Ønsket situasjon

Den ønskede situasjonen er å samle klokke-Norge til én samlet digital 
plattform. Denne plattformen skal være en blanding av alle det de tin-
gene de eksisterende plattformene gjør riktig per dags dato. Produktet 
skal bli designet med de eksisterende løsningenes negative sider i bak-
hodet, slik at løsningen blir oppfattet som en oppgradering av dagens 
muligheter. 

Målet med denne applikasjonen er å bli forbrukerens førstevalg av sosi-
al plattform når han eller hun skal konsumere innhold og/eller kjøpe og 
selge klokker.
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Problemstilling
1 .  S I T U A S J O N S S T U D I E

”Hvordan kan man på best mulig måte 
samle nordmenn som ønsker å kjøpe og selge 

klokker trygt på en digital plattform?”

NÅ-SITUASJON ØNSKET-SITUASJON

Avstanden avjgør 
størrelsen på problemet.
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« I  e t  d e s i g n p r o s j e k t  e r  h e l e  p r o s e s s e n  a v h e n g i g  a v 
u l i k e  u n d e r s ø k e l s e r  f o r  å  l ø s e  o p p g a v e n »

-  G r i m s g a a r d ,  Wa n d a .  D e s i g n  o g  s t r a t e g i  2 0 1 8

2. Undersøkelser
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Spørreundersøkelse - Brainstorming
2 .  U N D E R S Ø K E L S E R

Grunnlaget for å skrive ned alle potensielle spørsmål til undersøkelsen 
analogt, var for å visualisere tankene mine. Jeg ønsket også å komme på 
nye, eller kombinere spørsmål til hybrider, dette føler jeg er lettere når 
man jobber analogt. Jeg satte av en tidsperiode på 15 minutter hvor må-
let var få ned alle potensielle spørsmål, gode eller dårlige ned på papiret. 
Etter tiden var oppe annoterte jeg spørsmålene med fargekoder og 
kommentarer. Grønn prikk symboliserer spørsmål som skal brukes, og 
spørsmål med oransje prikk er spørsmål som er interessante, men må 
omformuleres før bruk.
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Spørreundersøkelse - Utvalgte spørsmål 1/2
2 .  U N D E R S Ø K E L S E R

Spørsmålene
Ut ifra den tidligere brainstormingen valgte jeg først å omformulere og 
modifiserer de fleste utvalgte spørsmålene slik at de passet seg bedre 
til en kvantitativ undersøkelse og lettere lot seg analyseres senere. Jeg la 
også ekstra arbeid i hvordan svarmulighetene var formulert slik at jeg får 
et så godt analyserbart kvantitativt datagrunnlag som mulig. Et eksem-
pel på dette er hvordan spørsmålet om alder er en avkryssingsboks med 
alderssprang, og ikke fritekst. Wanda Grimsgaard skriver blant annet i 
Design og strategi at spørsmålene må være formulert presist og at sva-
rene f.eks. må kunne besvares med ja, nei, vet ikke, eller lignende og at 
man måtte tenke nye gjennom rekkefølgen på spørsmålene (2018, 84). 
Her var det viktig å få undersøkelsen så riktig som mulig før jeg publiser-
te den til mitt utvalgte representative utvalg mennesker. På grunnlag av 
sistnevnte valgte jeg også å følge Grimsgaards råd om å teste undersø-
kelsen før jeg sendte ut spørreundersøkelsen med et lite, men repre-
sentativt utvalg mennesker. Dette førte til at jeg blant annet avdekket 
annet en liten skrivefeil og gjorde mindre justeringer. 

Jeg har valgte også å ha med tre spørsmål for å senere kunne segmen-
tere svarene. Ved å gjøre det på denne måten kan jeg avdekke trender
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2 .  U N D E R S Ø K E L S E R

Spørreundersøkelse - Utvalgte spørsmål 2/2

Distribusjon av undersøkelse
Når det kom til distribusjon av undersøkelsen var valget lett. Jeg har alle-
rede et relativt «kjent» renommé i klokkegruppen Klokkeriet, så jeg visste 
har jeg ville få god respons om jeg spurte de nærmere seksti tusen med-
lemmene om hjelp. Av tidligere erfaring vet jeg at medlemmer av andre 
klokkeforum også er medlem av det gigantiske forumet Klokkeriet, men 
ikke omvendt. Altså, respondentene av undersøkelsen vil representere 
et stort mangfold av klokkesamlere, ikke bare én gruppe mennesker på 
étt forum, noe som fort hadde vært situasjonen hvis jeg publiserte un-
dersøkelsen på et mindre nisje-forum.

Fig x.x Innlegg på facebook gruppen Klokkeriet
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2 .  U N D E R S Ø K E L S E R

Spørreundersøkelse - Resultat 1/3

Antall svar: 858



11Side:6299

Spørreundersøkelse - Resultat 2/3
2 .  U N D E R S Ø K E L S E R
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2 .  U N D E R S Ø K E L S E R

Spørreundersøkelse - Resultat 3/3
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Intervjuguide
2 .  U N D E R S Ø K E L S E R

Intervjuobjektene kommer til å være tre forskjellige typer samlere som 
operer på tre forskjellige prisnivåer, øvre prisnivå, middels prisnivå og 
nedre prisnivå. Målet er å avdekke trender og like/ulike vaner hos de for-
skjellige personene som representerer de tre forskjellige typene seg-
mentene. 

Jeg velger derfor å gjennomføre det Grimsgaard kaller strukturert/for-
melt intervju, en form for intervju hvor alle spørsmålene er planlagt i 
forkant. Hun beskriver at fordelen med et intervju av denne form er at 
intervjuer får ønsket informasjon og har muligheten til å sammenlikne 
svarene fra flere respondenter. (2018, 89)

Introdksjon
”Hei! Tusen takk for at du setter av 10 minutter av dagen din til å hjelpe meg, det setter jeg stor 
pris på! Jeg studerer grafisk design på Høyskolen Kristiania og skriver en bacheloroppgave hvor 
sluttproduktet skal være en applikasjon som samler de mest brukte funksjonene ved alle de digitale 
plattformene vi bruker hver dag som klokkeentusiast til én samlet plattform. Svarene du gir forblir 
anonyme og vil kun brukes i denne bacheloroppgaven. Igjen, tusen takk for at du stiller opp på 
dette!”

Generelle spørmål:
1.  Hva heter du?
2.  Hvor gammel er du?
3. Hvor lenge har du samlet på eller vært interessert i klokker?
4. Hvor mange klokker har du?
5. Hva er ca. verdi på samlingen din?
6. Hva hadde du syntes om alle hadde innsikt i samlingen din?
7. Hvilken klokke anser du som best bang for buck?

Kjøp og salg
8. Hvor ofte kjøper eller selger du klokker?
9. Hvilke plattformer bruker for for kjøp og salg?
10. Hvilken plattform er best for kjøp og salg og hvorfor?
11. Hvilken plattform er verst for kjøp og salg og hvorfor?
12. Hva ser du etter når du skal kjøpe en brukt klokke?
13. Hva er viktigst for deg når du skal selge en brukt klokke?
14. Er de noe som utpeker seg som en absolutt dealbraker ved kjøp og salg?
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Intervju 1/3 - High end samler
2 .  U N D E R S Ø K E L S E R

Generelle spørmål:
1.  Hva heter du?
2.  Hvor gammel er du?
3. Hvor lenge har du samlet på eller vært interessert i klokker?
4. Hvor mange klokker har du?
5. Hva er ca. verdi på samlingen din?
6. Hva hadde du syntes om alle hadde innsikt i samlingen din?
7. Hvilken klokke anser du som best bang for buck?

Kjøp og salg
8. Hvor ofte kjøper eller selger du klokker?
9. Hvilke plattformer bruker for for kjøp og salg?
10. Hvilken plattform er best for kjøp og salg og hvorfor?
11. Hvilken plattform er verst for kjøp og salg og hvorfor?
12. Hva ser du etter når du skal kjøpe en brukt klokke?
13. Hva er viktigst for deg når du skal selge en brukt klokke?
14. Er de noe som utpeker seg som en absolutt dealbraker ved kjøp og salg?

Generelle spørmål:
1.  Jan
2.  53
3. Har vært interrisert siden jeg var rundt 20 år gammel. (ca. 33 år)
4. Har 3 klokker
5. Mellom 400 og 500 tusen
6. Hadde ikke vært comfy med det. Ville ha holdt noen av urene skjult da de er verdt mye.
7. Det må nesten være en Rolex Submariner ref. 114060 no date

Kjøp og salg
8. Skjeldenre enn en gang i året. Kanskje hver 2. år? Men leter alltid etter den neste.
9. Er aktiv på Klokkeriet, men ser også etter klokker på Finn.no. Har på varsler på Finn i tilfelle
10. Klokkeriet, for der er alle ”klokkevenenne” mine samlet, vet hvem jeg kan stole på.
11. Det må være Finn.no, det er alt for stor usikkerhet mtp. om klokken er ekte. 
12. Det er viktig for meg at selger er seriøs, det forsikrer  meg om at jeg ikke blir lurt.
13. Selger ikke klokker så ofte, men at prossen går glatt kanskje?
14. Hvis personen har en shady historie, eller ingen kjøpekistorikk i det heletatt. Veldig trynefaktor.
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Intervju 2/3 - Middels prissikte
2 .  U N D E R S Ø K E L S E R

Generelle spørmål:
1.  Hva heter du?
2.  Hvor gammel er du?
3. Hvor lenge har du samlet på eller vært interessert i klokker?
4. Hvor mange klokker har du?
5. Hva er ca. verdi på samlingen din?
6. Hva hadde du syntes om alle hadde innsikt i samlingen din?
7. Hvilken klokke anser du som best bang for buck?

Kjøp og salg
8. Hvor ofte kjøper eller selger du klokker?
9. Hvilke plattformer bruker for for kjøp og salg?
10. Hvilken plattform er best for kjøp og salg og hvorfor?
11. Hvilken plattform er verst for kjøp og salg og hvorfor?
12. Hva ser du etter når du skal kjøpe en brukt klokke?
13. Hva er viktigst for deg når du skal selge en brukt klokke?
14. Er de noe som utpeker seg som en absolutt dealbraker ved kjøp og salg?

Generelle spørmål:
1.  Rikke
2.  34
3. Har alltid brukt klokker, men ble ikke skikkelig interrisert før et par år siden
4. Har 9 klokker nå, men en til er på vei i posten.
5. Rundt 50 tusen, men mestepasrten av den verdien ligger i én av dem.
6. Ja, bare hvis jeg kunne se på andres samling også. Tror det hadde vært inspirerende
7. Litt usikker, en Seiko generelt kanskje?

Kjøp og salg
8. Kjøper og selger klokker rimelig ofte, kanskje 2-3 i halvåret.
9. Bruker Finn.no for det meste, synes det er lettest å browse i utvalget der.
10. Selv om jeg bruker Finn mest, synes jeg at fastprismakedet på Klokkeriet er best.
11. Facebook generelt. Kan være vanskelig å komme i kontakt med selger
12. Det er viktig for meg det følger med dokumentasjon på uret
13. At jeg før seriøse henvendelser, det er mange useriøse på både Finn og Klokkereit
14. Litt usikker, men hvis personen har lite til ingen kunnskap om klokken, kanskje?
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Intervju 3/3 - Lavere prissikte
2 .  U N D E R S Ø K E L S E R

Generelle spørmål:
1.  Petter
2.  22
3. Ble bitt av basillen i fjor sommer, startet med at jeg kjøpte en klokke til meg selv om gave
4. Har hatt mange forskjellige, men det ligger 4 i klokkeboksen nå
5. Alle klokkene er verdt mellom 3 og 6 tusen hver
6. Hadde vært kult å kunne vise frem hva jeg har
7. Det må være SKX007 fra Seiko, eller en fieldwatch fra Hamilton. 

Kjøp og salg
8. I det siste har det vært ganske ofte. Selger en klokke for å kjøpe en annen nesten hver måned 
9. De faste markedene på Klokkeriet og Finn.no
10. Klokkeriet. Det skal sies at det ikke er perfekt. 
  tullete at meldinger ikke kommer gjennom siden man ikke er venner på FB.
11. Enkelt svar, Finn.no. Det er så mye falske klokker og useriøse folk der
12. For for det meste etter gode deals.
13. At jeg får igjen hele, eller nesten hele beløpet jeg betalte for den
14. Personen må ha GG-Vurderinger (referanser fra Klokkereit)

Generelle spørmål:
1.  Hva heter du?
2.  Hvor gammel er du?
3. Hvor lenge har du samlet på eller vært interessert i klokker?
4. Hvor mange klokker har du?
5. Hva er ca. verdi på samlingen din?
6. Hva hadde du syntes om alle hadde innsikt i samlingen din?
7. Hvilken klokke anser du som best bang for buck?

Kjøp og salg
8. Hvor ofte kjøper eller selger du klokker?
9. Hvilke plattformer bruker for for kjøp og salg?
10. Hvilken plattform er best for kjøp og salg og hvorfor?
  Hvorfor er det ikke perfekt?
11. Hvilken plattform er verst for kjøp og salg og hvorfor?
12. Hva ser du etter når du skal kjøpe en brukt klokke?
13. Hva er viktigst for deg når du skal selge en brukt klokke?
14. Er de noe som utpeker seg som en absolutt dealbraker ved kjøp og salg?
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Designresearch - Human Centered design
2 .  U N D E R S Ø K E L S E R

Human centered design, ofte også omtalt om design thinking, handler om 
å designe for mennesker, ikke problemer. Det er en kreativ tilnærming 
til problemløsning som starter med sluttbrukerens behov. Kort fortalt 
handler det om å designe noe fra forburerens perskeotiv, slik at man 
løser deres problem, kontra å designe noe som følger designtrender og 
ser bra ut bare for å se bra ut. Får å designe for faktiske problemene 
mennesker har er det viktig å danne en dyp empati med sluttbrukeren 
før prosessen starter og opprettholde den gjennom hele prosjektet. 

Det er flere modeller for human centered design, men den jeg fore-
trekker er fra DC Design og har følgende fem faser: 

1. Empati
Dette er det mest fundamentale steget for human centered design. Her 
er det viktig at man virkelig forstår problemet brukerne av produktet 
står ovenfor, dette gjør man med å sette seg inn deres situasjon. Hele 
dette steget handler om å stille spørsmål og lytte, ikke ta antagelser om 
hvorfor ting er som de er.

2. Definering
Dette steget hjelper å forme resten av prosessen. Det viktigste i det-
te steget i stille spørsmålet «hvorfor?» til problemet man prøver å løse. 
Et eksempel på dette kan være at noen sliter med å spare penger. En 
ikke-human centered designer kan fort konkludere med at løsningen 
til problemet er at man må tjene mer. Stiller man på andre siden heller 
«hvorfor?» til problemet kan man muligens komme frem til at grunnen til 
at personen ikke klarer å spare penger er at han eller hun bruker for mye 
penger på dyr baristakaffe. 

3. Idegenerering
Her skal det brainstormes en hel del. Best gjøres dette med en gruppe 
med medlemmer av både designteamet og sluttbrukere og en bunke 
Post-It-lapper. Her skal alle medlemmer skrive ned alle ideer på lapper, 
gode eller dårlige. Det er viktig å fremme en kultur på møterommet hvor 
alle er komfortable med å ytre åpenbart urealistiske eller mindre gjen-
nomførbare ideer uten å være flau over det. En fin metode for dette er 
IDEKU

4. Prototype
Når man har landet en eller flere ideer burde man teste løsningene på 
faktiske brukere som møter problemet. En slik prototype skal være en 
kostnadseffektiv og rask å implementere, slik at man kan komme frem 
til en løsning både innenfor budsjett og hurtig. Det er viktig å formidle 
til testobjektene at dette ikke er det endelige produktet, og derfor mu-
ligens ikke ser bra ut og ikke har alle funksjoner enda.

Research hentet fra:

https://medium.com/dc-design/what-is-human-cente-

red-design-6711c09e2779

5. Testing
Etter å ha utviklet og produsert en prototype er det vitalt at sluttbruker-
ne tester løsningen slik at de kan komme med tilbakemeldinger, iden-
tifisere mangler, svakheter og gap i designet. Alle tilbakemeldinger blir 
tatt i betraktning når man lager andreversjonen av prototypen. Målet 
er å lære mer om målgruppen, hva liker de, hva liker de ikke og hvorfor. 
Denne innsikten brukes til å lage versjon 2 av prototypen om det er nød-
vendig.
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Universell utforming (WCAG2.1)
2 .  U N D E R S Ø K E L S E R

Universell utforming handler i bunn og grunn om at løsningen skal være 
tilgjengelig for alle, uavhengig av funksjonsevne. Hindrene funksjons-
vansker kan for eksempel være fargeblindhet, lese- og skrivevansker, 
bevegelsesvansker eller konsentrasjonsvansker for å nevne noen. 

I følge WAD, EUs webdirektiv om universell utforming av nettsider og 
mobilapplikasjoner, skal mobilapplikasjoner oppfylle alle suksesskriteri-
er i WCAG2.1 på nivå A og AA med unntak for teksting av direktesendt 
lyd og/eller video. Versjon 2.1 som er en utvidelse av versjon 2.0 har ikke 
tredd i kraft enda, men det er smart å designe med fremtiden i bakho-
det. Spesielt når denne nye versjonen har et spisset på fokus på berø-
ringsskjerm. 
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2 .  U N D E R S Ø K E L S E R

Designresearch - UX Design for mobil 1/2

Ikke overbelast brukeren
Hjernen til oss mennesker har en makskapasitet og operer 
bedre med mindre kognitiv belastning, det er derfor gunstig 
å bryte opp gjøremål i steg. Med å bryte opp gjøremål steg-
vis er målet å få brukeren å ikke føle at det er et tiltak å gjøre 
gitt oppgave. Et godt eksempel er å minimere inndata-felter i 
skjemaer, eller eventuelt byte opp skjemaet i flere steg. Man 
trenger heller ikke å finne opp hjulet på nytt, det fungerer fint 
som det er. Forbrukere er allerede vant til en viss terminologi 
og ikonografi, ved å utfordre kan man belaste brukeren med 
unødvendig kognitiv last.

Putt brukeren i førersetet.
Forutsigbarhet er nøkkelen til god UX Design, ting skal fungere 
som forventet. Altså, tilbakeknappen skal alltid ta deg tilbake 
til forrige steg og feilmeldinger skal forklare hva det som gikk 
galt.

Gjør det enkelt å navigere.
Bruk standardiserte navigasjonselementer som allerede er 
innøvd. Et eksempel på dette er den ikoniske hamburgerme-
nyen, «alle» vet at det dukker opp en meny om man trykker på 
ikonet med tre streker over hverandre. En enkel løsning på å 
gjøre navigasjon enkelt for sluttbrukeren er å ha en global 
meny som alltid er synlig på alle skjermer og inneholder høyt 
prioriterte navigasjonslenker. Brukeren burde også alltid vite 
hvor i landskapet av applikasjonen han eller hun befinner seg.

Bilde hentet fra: Ramotion.comBilde hentet fra: smashingmagazine.comBilde hentet fra: bypeople.com
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2 .  U N D E R S Ø K E L S E R

Designresearch - UX Design for mobil 2/2

Fokuser på førstegangsbrukere
Man burde designe en god onboardingssekvens med de tidli-
gere punktene som er beskrevet tidligere i bakhodet. Et godt 
tips er å kun be om den absolutt nødvendige informasjonen i 
onboardingssekvensen og heller be om ytterligere informa-
sjon når applikasjonen trenger det for å gjøre en handling. I on-
boardingssekvensen burde man også visualisere eller forklare 
hvorfor informasjonen er nødvendig om det ikke er åpenbart.

Optimaliser innhold for mobil og touch
Tekst må være lett å lese. Trypografien burde være satt med 
en størrelse på 16px eller større, teksten også må tilstrekke-
lig med kontrast mot bakgrunnen slik at den er klar og lese-
lig. En finger er desidert større en muspeker på datamaskinen, 
så man huske på å tilpasse størrelsen på knapper tilstrekkelig. 
Den generelle minimumsgrensen på touch-knapper er 10mm 
x10mm. I og med at mobilskjermene har blitt større med åre-
ne, er det visse steder av skjermen tommelen kan slite med nå 
uten justering av grepet. 

Visuell feedback
I den fysiske verden forventer vi at objekter reagerer når man 
interagerer med dem, forbrukeren forventer et lignende nivå 
interaksjon selv om man trykker på en hard glass-skjerm. En 
klar animasjon vil gjøre at brukeren kognitivt forstår hva det er 
som skjer når han eller hun for eksempel sveiper bort et kort 
eller trykker på en knapp.

Research hentet fra: 

-sv

Bilde hentet fra: smashingmagazine.com Bilde hentet fra: uxmovement.comBilde hentet fra: Grammarly.com
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« A n a l y s e  h a n d l e r  o m  å  l ø s e  o p p  e n  h e l h e t  i  m i n d r e 
d e l e r  f o r  å  u n d e r s ø k e  o g  f o r s k e  p å  d e  u l i k e  d e l e n e 
o g  f i n n e  i n f o r m a s j o n  s o m  i k k e  e r  u m i d d e l b a r t  s y n l i g 
e l l e r  t i l g j e n g e l i g . »

-  G r i m s g a a r d ,  Wa n d a .  D e s i g n  o g  s t r a t e g i  2 0 1 8

3. Analyser
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3 .  A N A LY S E R

Konkurrentanalyse

INDIREKTE KONKURRENTER

INGEN KONKURRENTER

DIREKTE KONKURRENTER

FINN.NO
CHRONO24

KLOKKERIET
TIDSSONEN
LERVIK UR

BOOKIS
STOCKX

TISE
SHPOCK

POTENSIELLE KONKURRENTER

Konkurrentene listet som indirekte konkurrenter er konkurrenter som 
skårer høyt i markedsfellestrekk, men lavt i ressurslikhet. Altså, de har 
et spisset fokus på klokker, men benytter seg av andre plattformer enn 
mobilapplikasjon. 

Konkurrentene som er listet under direkte konkurrenter er konkurren-
ter som har høy ytelse i både ressursgrunnlag og markedsfellestrekk. 
Både Finn.no og Chrono24 har tusenvis av treff fra klokkeinteresserte 
daglig og begge to har en egenutviklet mobilapplikasjon. 

Konkurrentene som er listet under ingen konkurrenter er konkurren-
ter som betjener et helt annet marked enn virksomheten. Både Bokis 
og Stockx er plattformer for kjøp og salg av brukte varer, men begge er 
skreddersydd for hvert sitt marked, bøker og sneakers.

Konkurrentene som er listet under potensielle konkurrenter er konkur-
renter som skårer høyt i ressurslikhet og lite i markedsfellestrekk, bru-
ker samme ressurser som virksomheten, men betjener ulike markeder. 
Både Tise og Shpock er mobilapplikasjoner for kjøp og salg, men verken 
av dem har et spisset fokus på klokker. Om disse hadde valgt å kun foku-
sere på klokker hadde de blitt store konkurrenter. 
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Konkurrentanalyse - indirekte konkurrent: Klokkeriet
3 .  A N A LY S E R

Klokkeriet er Norges største Facebookside for klokkeentusiaster. I den-
ne gruppen blir klokker i alle verdiklasser kjøpt, solgt og auksjonert bort 
daglig. Alt fra noen få hundrelapper, til flere hundre tusen kroner. Grup-
pens deltagere er meget aktive og det postes hundrevis av innlegg dag-
lig. Gruppens administratorer har daglige faste innlegg som «fastpris-
marked», «Weekendmarked», «dagens auksjoner» «wristshot friday» osv. 
som engasjerer og samler gruppens medlemmer i sentrale innlegg. I og 
med at forumet er en Facebookgruppe, en sosial plattform som ikke er 
optimalisert til kjøp og salg, oppleves innholdet ustrukturert og vanske-
lig å navigere. 

Gruppen har et meget strengt regelverk som blir tett fulgt opp av grup-
pens administratorer, bryter man reglene blir man kastet ut av den luk-
kede gruppen for godt, noe som gir en følelse av trygghet hos medlem-
mene. I og med at det er en gruppe på Facebook har man muligheten til 
å analysere potensielle kjøpere/selgeres private facebookprofil, samt få 
en oversikt over historikken i gruppen før man utfører en transaksjon. 
Grunnleggerne av Klokkeriet har også opprettet en ekstern gruppe 
med navnet «Klokkeriets referansegruppe» hvor medlemmer går gode 
for hverandre med en referanse etter en utført handel. Facebook har in-
gen effektiv funksjon for å filtrere innholdet i gruppen, dette er grunnen 
til at eksterne grupper med mer spisset fokus eksisterer. Et lite utdrag 
eksempler på dette er «Modderiet» for modifisering av klokker, «Klokke-
riet Seiko Norge» og «Klokkeriets referansegruppe».

Bra:

Dårlig:

Høyt engasjement.

Lukket gruppe med strengt regelverk som 
følges opp.

Tilgjengelig for alle siden «alle» har 
Facebook.

Transparente profiler, lett å sjekke 
historikk.

Meget vanskelig å navigere innholdet.

Kronglete å komme i kontakt med kjøper/
selger via Messenger. Samtaler fra folk som 
ikke på vennelisten din står som 
«venter» og er ikke listet i meldingslisten.

Salgsinnlegg blir ofte automatisk slettet 
pga. Facebooks algoritmer.

Klokkeriets innhold er delt inn i flere for-
skjellige grupper.

92,7%
7,3%

3 185
50,5k
145,5k

48,2k

Menn
Kvinner

Innlegg
kommentarer
Reksjoner

Aktive medlemmer

13-17 år 0,1%

1,9%

16,5%

21%
14,5%

5,9%

39,9%

44-55 år

25-34 år

65+ år

18-24 år

56-64 år

35-44 år

Tallene er hentet fra innlegg postet av administrator på 

Klokkeriet den 12.11.19
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Konkurrentanalyse - direkte konkurrent: Finn.no
3 .  A N A LY S E R

Finn.no er Norges ledende digitale markedsplass med sine 13 millioner 
månedlige aktive brukere. Med dette medfølger det naturligvis også at 
det blir solgt en god del klokker og ur på plattformen. Ut ifra spørreun-
dersøkelsen som ble gjort tidligere i oppgaven, er det tydelig at et stort 
antall mennesker som er aktive brukere på Klokkeriet også bruker Finn.
no som en plattform for kjøp og salg. Ut ifra intervjuene kom det frem at 
både high-end-samleren og samleren som samlet på et lavere prisnivå 
bruker Finn.no, men om de kunne ha valgt plattform for kjøp fritt, hadde 
valget landet på facebookgruppen Klokkeriet.

Det negative med Finn.no i motsetning til den lukkede facebookgrup-
pen, er at Finn.no åpent for alle og det derfor florerer med flaske klokker. 
Produsentene av falske klokker har blitt så flinke at det kan være vanske-
lig selv for urmakere å se forskjell uten å åpne baklokket. På den andre 
siden har Finn.no en veldig god brukerflyt for å komme i kontakt med 
selger og avtale en transaksjon. Det kommer også frem i intervjuene at 
notifikasjon-funksjonen til Finn.no er flittig brukt når man er på jakt eller 
utkikk etter en spesifikk klokke. 

Tallene om antall brukere på Finn.no er hentet fra Schibsted.com den 16.03.20

Bra:

Dårlig:

God brukeropplevelse når det kommer til 
kommunikasjon mellom kjøper og selger.

Notifikasjons-funksjon som gjør at du ikke 
må følger med hele tiden.

Mange brukere, ergo stort utvalg klokker.

Vurderinger fra tidligere transaksjoner.

Usikker legalitet, mange falske klokker.

Generelt godt filer, men ikke detaljert nok 
på klokke-nivå.

Falsk klokke til nesten 200 000kr avdekket som falsk av medlemmer 

på Klokkeriet. Bildet er hentet fra Klokkereiet den 17.03.20 
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Konkurrentanalyse - direkte konkurrent: Chrono24
3 .  A N A LY S E R

Chorno24 er en international markedsplass, spesialisert på salg av bruk-
te luksuriøse klokker. De har vært på markedet i over 10 år og har over 
3000 profesjonelle forhandlere og over 30000 private forhandlere, til-
sammen har disse forhandlerne listet over 450 000 klokker på plattfor-
men. De har over 14 millioner månedlige besøk fra over 100 forskjelli-
ge land. Kort fortalt er dette en massiv konkurrent, men det er en stor 
ulempe med å handle derfra. En av hovedgrunnene til at man i første 
omgang handler brukt, er for å få en dyrere klokke til en rimeligere pris, 
men når man importerer en klokke av høyere verdi inn i landet medføl-
ger det også en hel del utgifter som gjør at transaksjonen ikke blir like 
rimelig som ført antatt. Selv om Chrono24 tilbyr kjøpebeskyttelse fra 
verifiserte forhandlere, er flesteparten av klokkene listet av privatperso-
ner som ikke har tilgang til denne beskyttelsen.

Det Chrono24 gjør riktig er at de har et ekstremt godt filter på søk, her 
man segmentere resultatet ned til enhver minste detalj, noe som er vel-
dig attraktivt for en kjøper.

Bra:

Dårlig:

Veldig stort utvalg klokker

Ekstremt god søkefunksjon

Tilbyr kjøpebeskyttelse

Klokker listet av uverifiserte forhandlere 
har ikke kjøpebeskyttelse.

Dyrt å fortolle inn klokker til landet.
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3 .  A N A LY S E R

Posisjoneringsakse

BRUKERVENNLIG

LITE BRUKERVENNLIG

LITE TRYGT TRYGT

LEDIG POSISION

KLOKKERIET

FINN.NO

CHRONO24

TIDSSONEN

LERVIKUR

Nå som konkurrentene er kartlagt, lønner det seg å visualisere posisjo-
nen i form av en posisjonsakse. Grimsgaard (2018, 123) skriver at en po-
sisjonerinsakse er mye brukt på grunnlag av den er visuell og fleksibel i 
bruk, og at målet med aksen er å kartlegge mhvor virksomheten, dens 
produk- ter befinner seg i markedet i forhold til konkurrentene.
Posisjoneringsaksen er delt inn i fire seksjoner med akser som strekker 
seg fra trygg til utrygg, og brukervennlig til ikke brukervennlig. Applika-
sjonen ønsker å ta en trygg og brukervennlig posisjon. 
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3 .  A N A LY S E R

Målgruppekartlegging

SEGMENTERINGSKIRTERIER PRIMÆR SEKKUNDÆR

LIVSSITUASJON Solid jobb, tjener godt og har disponibel 
inntekt. Har samboer, hus, bil og muliggens hund. 

Tidlig jobbkarriere/Student, bor alene i sin første leilighet.

MOTIVASJON FOR BRUK AV APPLIKASJON Applikasjonen er en trygg måte å tilegne seg dyrere klokker. 
Browser også appen som tidsfordriv.

Applikasjonen fungerer som bra tidsfordriv. Sjekker ut klokker han eller 
hun sier til seg selv at han eller hun skal kjøpe en gang i fremtiden når 
økonomien tillater det.

INTERESSER
Klokker, bil, fotografi og andre materialistiske ting. 

Har først blitt interessert i klokker de siste årene, er ellers glad i andre 
materialistiske ting. 

KOMMUNKASJONSKANALER Facebook, Instagram, nettaviser, klokkeblogger og bekjente. Venner, mer erfarne samlere, youtube, snapchat og instagram.

PSYKOGRAFISKE KRITERIER Spontan, sosial og utadvent. Innadvendt, observant og nysgjerrig.

DEMOGRAFISKE KRITERIER Mann/kvinne mellom 30  og 60år. Bor i Norge. Har minst en høyskoleut-
danning.

Gutt/jente mellom 20 og 30. Bor i Norge er nylig ferdig utdannet eller 
holder på å fullføre en høyskoleutdanning.

UTFORDRINGER FOR 
APPLIKASJONEN Er godt vant med de allerede eksisrende plattformene. 

Må bli overbevist om hvorfor appen er verdt å bytte/sjekke ut.
Er godt vant med de allerede eksisterende plattformene.
Må bli overbevist om hvorfor appen er verdt å bytte/sjekke ut.

MULIGHETER FOR 
APPLIKASJONEN

Kan få med seg flere kjøpemuligheter og lettere å finne en seriøs kjøper. Kan lettere se på klokker som tidsfordriv og søke etter de mer realistis-
ke kjøpene.
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3 .  A N A LY S E R

Personas

LUKSURIØSE LARS

Lars eier ingen klokker under hundretusen-lappen og set-
ter derfor en trygg handel foran en god deal om han kan. 
Han kjøper ikke klokker så ofte, men han elsker å vise fram 
de dyre enendelene sine på alle de sosiale plattformene 
han har installert på den nyeste iPhonen sin.

Utfordringer
- Vanskelig å få tak i klokkene han er interessert i.

Behov
- Trenger å kunne legge ut bilder, ikke bare salgsinnlegg.
- Trenger å kunne føle seg trygg.
- Det må være mulig å søke etter spesifikke klokker.

Utfordringer
- Er flau av at hun bruker såpass mye penger på hobbyen.
- Slite med å rettferdiggjøre prisen på klokken for andre.

Behov
- Trenger å kunne være anonym til en viss grad.

Utfordringer
- Tidkrevende å organisere transaksjon.

Behov
- Det må være lett å oppdage tilfeldige klokker til salgs.
- Det må være lett å utføre en transaksjon

ANONYME ANDREA

Andrea har en solid samling hun er stolt av, men det er ikke 
så viktig for henne å flashe samlingen. Hun er typen til å 
brette ned ermet sånn at folk ikke legge merke til at hun 
har på en klokke til over ti tusen kroner. 

NYSGJERRIGE NICHOLAS

Nicholas er alltid på leting etter den neste klokken, han 
er overbevist om at den klokken som er på vei i posten vil 
mette lysten hans. Han eier ikke så mange klokker som an-
dre, men det kommer av at han selger dem for å finansiere 
den nye. Han er veldig stolt av klokkene sine.
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4. Kreativ prosess
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4 .  S T R AT E G I

Konseptutvikling - Brainstorming 1/2

#1 Ideer ang trygghet + #4 ideer mtp. browsing #2 luksus + #3 sosialt
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4 .  S T R AT E G I

Konseptutvikling - Brainstorming 2/2

#5 oppsalgsverk, #6 sosialt + oppsalgsverk, #7 Trygghet + sosialt #7.1 Trygg + sosialt + Enkelt
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Overordnet strategi
4 .  S T R AT E G I

«Overordnet strategi er en strategisk intensjon som definerer hva virk-
somheten skal drive med, og hvilke retninger den skal bevege seg i. 
Den inkluderer virksomhetens forretningsidé, visjon, verdigrunnlag 
og verdiløfte og er det viktigste styringsverktøyet for virksomheten. 
[...] Ethvert designprosjekt bør forankres i virksomhetens overordnede 

strategi.»

- Grimsgaard, Wanda. Design og strategi 2018
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4 .  S T R AT E G I

Overordnet strategi - Forretningsidé

Applikasjonen skal være en nymoderne og forbedret versjon av dagens muligheter for 

kjøp og salg av klokker på nett. Brukerne av applikasjonen skal føle seg 100% trygge 

på at det er de handler sikkert og via denne digitale plattformen, på lik linje som om at 

folk følte at Vipps var en trygg måte å overføre penger kort tid etter lansering. Appli-

kasjonen skal kun være tilgjengelig i Norge for å kunne holde bruktprisene nede med 

tanke på fortolling, samt forankre tanken om at plattformen er en sikker tredjepart 

av en transaksjon. Dagens muligheter for kjøp og salg av klokker er splittet ut over et 

sort antall forskjellige plattformer og disse plattformene har markante negative sider 

ved seg. Ved å sentralisere alle kjøp og salg av klokker i  Norge til én samlet, velutviklet, 

digital plattform løser vi dette problemet. 
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Overordnet strategi - Visjon
4 .  S T R AT E G I

Applikasjonen skal være nordmenns prefererte plattform for kjøp og slag av klokker 

på grunn av hvor trygg og enkel den er i bruk.
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4 .  S T R AT E G I

Overordnet strategi - Verdigrunnlag

For å oppnå visjonen må applikasjonen levere på følgende kjerneverdier

#1 #2 #3Trygg Sosial Enkel i bruk
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4 .  S T R AT E G I

Overordnet strategi - Verdiløfte

Lume skal kunne være til hjelp uavhengig hvor i klokkesamle-prosessen du er, men viktigst 

av alt så skal brukerne av applikasjonen føle seg trygge på å utføre en transaksjon gjennom 

applikasjonen. Klokkesamlere kommer i alle slags former, derfor skal applikasjonen være 

enkel i bruk slik at alle kan enten kjøpe, selge eller diskutere klokker.
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4 .  S T R AT E G I

Forretningsmessige mål og designstrategi

Applikasjonen skal være enkel i bruk for samlere 
uavhengig av teknologisk forforståelse.

FORRETNINGSMESSIGE MÅL DESIGNSTRATEGI

- Designet må følge prinsipper for god UX

- Designet må følge WCAG2.1-stnadaren (universell utforming)

- De visuelle virkemidlene må danne konnotasjoner mot sikkerhet.

- Onobardingen av applikasjonen må forsikre at det ikke blir laget falske profiler.

- Referanser eller lignende tryggehetsfaktorer må være lett tilgjengelig.

- Det må designes en trygg prosess som sikrer begge parter av en transaksjon.

- Designet på prosessen for å legge ut en klokke for salg kan ikke vike for mye fra dagens løsninger.

- Designet på prosessen for å komme i kontakt med en selger må være enkel og selvforklarende.

- Designet på et salgsinnlegg kan ikke vike for mye fra løsninger som allerede er innarbeidet hos målgruppen.

- Applikasjonen må designes slik at det inviteres sosial interaksjon.

- Det må designes profilsider til deltagere, slik at kjøper/selger føler de interagerer med et menneske,
ikke bare en anonym profil.

Applikasjonen fremstå som en trygg tredjepart i en 
klokketransaksjon. 

Applikasjonen må være innbydende for mennesker som en godt 
vant med tidligere løsninger.

Applikasjonen skal være en salgsplattform med folkelig tilnærming. 
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4 .  S T R AT E G I

Brukerreise - Trygg, sosial og enkel i bruk
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5. Design: initiering
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Inspirasjon - UI 1/2
5 .  K R E AT I V  P R O S E S S
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Inspirasjon - UI 2/2
5 .  K R E AT I V  P R O S E S S

Bilder hentet fra: 

https://www.instagram.com/interfacely/
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Inspirasjon - Fargepalett 1/2
5 .  K R E AT I V  P R O S E S S
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Inspirasjon - Fargepalett 2/2
5 .  K R E AT I V  P R O S E S S
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5 .  K R E AT I V  P R O S E S S

Applikasjonens navn
BrainstormingValgt navn: Lume

Selv om jeg har satt en avgrensing om at jeg ikke skal utvikle en visuell 
identitet til applikasjonen, velger jeg å lage et konsept- navn og ikon. Når 
man refererer til “lume” er det den selvlysende malingen som brukes på 
visere/skivemarkører for å kunne lese av tiden i mørket. Mekaniske klok-
ker har ikke batteri, så disse lades opp av dagslys og vil deretter beholde 
sin selvlysende effekt over en viss periode. Altså, applikasjonen skal være 
en lystende veiviser for brukeren gjennom det mørke og usikre brukt-
markedet. 
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Ikonet til applikasjonen - Moodboard
5 .  K R E AT I V  P R O S E S S



46Side:6299

Ikonet til applikasjonen - Design
5 .  K R E AT I V  P R O S E S S

Steg 1

Skisser

Steg 4

Steg 5Steg 2

Steg 3 Steg 6
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6. Design: Trådskisser
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Onboarding 1/2, sikkerhet
5 .  D E S I G N :  T R Å D S K I S S E R

Første tanker Registrer profil Logg inn



49Side:6299

Onboarding 2/2, simplisitet
5 .  D E S I G N :  T R Å D S K I S S E R

Registrer profil

Logg inn

Lume spør om metadate når det trengs.
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Hjem (feed) 1/2
5 .  D E S I G N :  T R Å D S K I S S E R

Feed med sosial- og salgskort Kun salgskort

Sosialt innegg med link

Sosialt innlegg med bilde
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5 .  D E S I G N :  T R Å D S K I S S E R

Hjem (feed) 2/2

Hjem: salgsiden Hjem: sosialt Hjem: både salg & sosialt

Zoom: Tabmeny på hjemsiden

Fra lukket salgskort til åopent
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5 .  D E S I G N :  T R Å D S K I S S E R

Kommunikasjon

Chat v1

Nærbilde av bud m/ knapper

Sikker pengeoverføring: brukerreise

Chat v2.2

Chat v2
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Søkefunksjon
5 .  D E S I G N :  T R Å D S K I S S E R

Åpnet: filter etter søk Åpnet: sortering etter søk Søkside med input v2

Søk-siden før input

Søk-siden med input
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5 .  D E S I G N :  T R Å D S K I S S E R

Nytt salgsinnlegg 1/2 

Ide 1 - velg merke

Ide 3 - Stegvis: 1, bilder fra kamerafull Ide 3 - Stegvis: 3, detaljekort åpentIde 3 - Stegvis: 2, med detaljekort

Ide 2- alle detaljer Ide 4- Kombinasjon Ide 4- Kombinasjon, åpnet kort
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5 .  D E S I G N :  T R Å D S K I S S E R

Profilside

Ide 1, samling og salgsinnlegg er for like Ide 2, salgsinnlegg og samling fordelt

Ide 3, sortering via tab-meny
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Informasjonsarkitektur
5 .  K R E AT I V  P R O S E S S
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7. Design: High Fidelity
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K A P I T T E L N A V N

Skriv tittel her

6299
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K A P I T T E L N A V N

Skriv tittel her

6299
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K A P I T T E L N A V N

Skriv tittel her

6299


