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Sammanfattning
Inledning

Napp Hotel ar ett businesshotell placerat i centrala Stockholm med ett sjalvbetjaningssystem
som grundstomme i konceptet. Gésten &r i fokus och skoter sjélv sin hotellvistelse genom en
applikation i sin telefon. Organisationen ar enkelt utformad for att lagga mer fokus pa det
mest centrala i verksamheten och satsar pa att erbjuda tillhorande kringtjanster genom samar-
beten med andra foretag. Genom applikationen erbjuds enkla l6sningar for att skota bokning
av transport, matesrum, hotellrum, mat och sé vidare. Detta for att gora vistelsen mer flexibel
for kunden och for att leverera ett hogre kundvérde.

Syfte

Syftet med arbetet ar att utforma en marknadsplan for Napp Hotel som speglar hotellets kon-
cept och vision.

Metod

Med en utgangspunkt fran hotellets koncept har teorier fran kurslitteraturen anvands och kom-
pletteras med artiklar fran Internet som har varit relevanta for syftet. For att finna stod i under-
sokningen har 3 kvalitativa intervjuer genomforts samt en enkatundersokning pa sociala me-
dier for att na en bredare grupp manniskor.

Slutsats

Undersdkningar och analyser av teknik- och samhéllsutvecklingen har visat att detta hotell-
koncept har en given plats pa marknaden och ligger rétt i tiden. Dessa teorier om ett enkelt
och lattillgangligt hotellkoncept dar kunden sjalv paverkar sitt erbjudande har fatt stod av pro-
gnoser fran den svenska beséksnaringen, kurslitteratur, kvalitativa intervjuer och enkatunder-
sokningar. Genom tét uppfdljning med samarbetspartners och hotellets anstéllda ska Napp
Hotel driva verksamheten framat. Malet ar att stadigt vinna marknadsandelar och expandera
Napp Hotel vidare ut till centrala knytpunkter i Skandinavien.
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1. Inledning

Sedan Apple introducerade den forsta Iphonen 2007 har samhallet férandrats och den enskilde
individens kunskap om teknik har 6kat drastiskt (Tomas Augustsson, 2012). | dagens samhalle
forlitar sig individen alltmer pa sin telefon eller dator. Konsumenten har snabbt anpassat sig att
skota sina &renden genom mobilen och appar, och har darmed blivit mindre beroende av
personlig kontakt. | takt med att teknikforetag som Apple standigt utvecklar sina produkter
har aven foretag utanfor den tekniska sektorn valt att anpassa sig efter utvecklingen. Ett
exempel ar banker, dar konsumenten idag skéter manga av sina arenden genom bankens egna
appar istéllet for att ga direkt till banken. Ett foretag som har legat i framkant for denna
utveckling &r Uber, som erbjuder en app for bestéllning och betalning av taxiresor (Morgan
Brown, Growth hackers). Jonas Froberg skriver i SvD Niringsliv ”Mycket talar for att de star
for framtidens tankesatt” (2015). Det ar utifran dessa koncept Napp Hotel ar framtaget.
Kunderna efterfragar alltmer tidsbesparingar och kostnadseffektiva lésningar, och det &r utefter
dessa punkter hotellkonceptet ar utformat. Fokuset ar flyttat fran kringtjanster som frukost och
reception till lage och simplicitet for att géra produkten mer flexibel och prisvénlig.

1.2 Problembeskrivning och bakgrund

Sjalvbetjaning inom hotell &r inget nytt, men att bygga ett helt koncept runt det ar fortfarande
ovanligt pa marknaden. Darmed maste tjansten forhalla sig till detta och fragan kring hur denna
tjanst kommer fungera pa en konsumentbaserad marknad uppstar. Finns det en tillrackligt stor
acceptans for sjalvbetjaning inom hotellbranschen?

Trots att det blir mer och mer vardag for manga manniskor att anvanda sin smartphone till allt
fran att betala rakningar till att boka flyg, kommer det férmodligen ta tid att fa kunderna att
kénna sig bekvama med forandringen.

1.3 Syfte

Syftet med arbetet ar att utforma en marknadsplan for Napp Hotel som speglar hotellets
koncept och vision.

1.4 Avgransning
Da Napp Hotel &r ett fiktivt hotell ar arbetet avgransat fran de ekonomiska aspekterna. For att
spegla ett realistiskt hotellkoncept har dessa anda tagits hansyn till.



Napp Grupp 31, GRU2, FOA134 Malardalens Hogskola

2. Metod

Denna marknadsplan har utformats med hjalp av teorier fran kurslitteratur, Marknadsforing,
teori, strategi och praktik, Kotler, Armstrong och Parment och &ven Magnus Forslunds
Organisation och ledning. Undersdkningen har kompletterats med en storre sokning av
relevanta artiklar pa Internet, framst publicerade kallor. Den kvalitativa primérdata som
samlats in ar framtagen genom intervjuer med utvalda respondenter som hor till den tankta
malgruppen. Vidare har en marknadsundersokning genomforts i form av en enkat som delats
pa sociala medier.

2.1 Marknadsundersokning

En marknadsundersokning gjordes for att fa en tydligare bild av allmanhetens syn pa
hotellkonceptet. Enkatfragorna utformades forhallandevis korta och enkla for att undvika
missforstand och med svarsalternativ for att fa kvantifierbar data (Bryman & Bell, 2011).
Hansyn har tagits till att detta inte uteslutande nar hotellets tankta malgrupp da manga
respondenter fortfarande studerar eller &r i starten av deras karriarer, men materialet ses anda
som relevant da denna generation ar framtidens affarsresenarer. Fragor som ansetts relevanta
for marknadsplanen har sasmmanstallts i ett formulér i Google Drive® och sedan delats pa
Facebook av samtliga gruppmedlemmar. Enkaten var tillganglig mellan 27-28 december och
hade 181 deltagare. Det finns fler fordelar med att anvénda sociala medier till denna typ av
undersokning, exempelvis ger det en geografisk spridning men ocksa respondenterna en
mojlighet att svara nar de finner tid (Bryman & Bell, 2011).

2.2 Intervjuer

En semistrukturerad intervju genomfordes med tre respondenter da detta ger mer frihet att
svara mer utforligt pa fragorna och en chans att utoka fragorna for intervjuaren (Bryman &
Bell 2011). En intervjuguide riktad till affarsresande utformades for att fa svar pa de mest
centrala fragestallningarna till marknadsplanen (Bilaga 2). Intervjurespondenterna bestod av:

e Per Sundquvist: El-ingenjor och egen foretagare, bor pa hotell i ett jobbrelaterat syfte ca
12 ganger per ar. Intervjun genomfordes 24/12-2015

e Elis Hammar: Saljare, bor pa hotell i jobbrelaterat syfte 35 dagar per ar. Intervjun
genomfordes 22/12-2015.

e Sven Hammar: VD, bor pa hotell i jobbrelaterat syfte 25-30 natter om aret. Intervjun
genomfordes 22/12-2015.

Svaren fran intervjuerna gar att finna i bilaga 2.

1 Google Drive, en gratistjinst som erbjuds av Google dir webb-redigering och delning av dokument kan géras
av fler personer samtidigt



Napp

Grupp 31, GRU2, FOA134 Malardalens Hogskola

2.3 Kall- och metodkritik

Urvalet for de kvalitativa intervjuerna grundades i bekvamlighetsurval men ocksa inom den
tankta malgruppen for affarsresande. En enkatundersokning gjordes pa Facebook med 181
medverkande i varierande aldrar. Det var medvetet att detta skulle na dven en yngre krets,
detta ansags relevant for att flertalet i framtiden kommer resa i ett arbetsrelaterat syfte och
vara potentiellt framtida konsumenter. Det finns en risk med anonyma enkaéter att en del svar
inte ar seriésa, men da det overgripande resultatet var valdigt likt &r bedomningen att svaren
ar relevanta och trovardiga for denna studie.

3. Omvarldsanalys

Det &r manga faktorer som paverkar ett foretag, oavsett vilken bransch man befinner sig i. Det
ar darfor a och o att analysera omvarlden for att forsta marknaden, hoten och méjligheterna
och darefter utveckla en effektiv marknadsforing (Kotler, Armstrong, Parment, 2013).

3.1 Analys av mikromiljo
I mikromiljon har Napp Hotel en avgorande paverkan att utveckla forutsattningarna for att
skapa ett konkurrenskraftigt hotell. Detta genom en noggrann granskning av aktérerna som &ar
narmast organisationen (Kotler, Armstrong, Parment 2013).

3.1.1 Leverantdrer och samarbetspartners

Hotellet &r enkelt utformat men med mojligheten att erbjuda gésten en helhetslosning. Detta
m0ojliggors genom samarbeten med andra foretag. Val av leverantdrer och samarbetspartners ar
darfor av stor vikt da de har en stor inverkan pa organisationens vardenatverk. Bristande kvalité
kan forstora kundrelationer och hotellets rykte (Kotler, Armstrong, Parment, 2013).

3.1.2 Kunder

| dagens samhdlle ar konsumenterna mer medvetna om sina réttigheter. Det ar enkelt for
konsumenten att fa information och géra jamforelser mellan olika alternativ infor ett kop
(Kotler, Armstrong, Parment 2013). Det ar darfor viktigt for Napp Hotel att skapa kundvérde
och utveckla kundrelationer genom bland annat anvénda sig utav Customer relationship
management (CRM). CRM handlar om att skapa ett erbjudande som anpassas efter kundens
onskemal (Kotler, Armstrong, Parment 2013).

3.1.3 Konkurrenter

I marknadsfdring ar det inte bara viktigt att lagga fokus pa kunderna, utan aven att identifiera
konkurrenterna och analysera deras strategier, styrkor och svagheter (Kotler, Armstrong, Parment,
2013). | Napp Hotels fall &r de primara konkurrenterna hotell i Stockholm som riktar sig mot
samma malgrupp och prisklass. Till exempel ar Scandic och Clarion starka konkurrenter da de
ar véletablerade hotellkedjor som har manga affarsresenarer som kunder (Kotler, Armstrong,
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Parment, 2013). Det framkom i intervjun med Per Sundqvist att manga foretag har avtal med
Scandic och bor darmed alltid pa deras hotell vid affarsresor. Det ar darfor viktigt att kontakta
foretag och presentera Napp Hotel som ett billigare, effektivare och enklare alternativ. Vidare
ar aven andra budgethotell och B & B i Stockholm konkurrenter da Napp Hotel ligger i en lagre
prisklass &n konkurrenterna, samt 6vriga hotell i centrala Stockholm som konkurrerar om laget.
De sekundéara konkurrenterna bestar av fardmedel sasom tag, flyg och bil da Napp Hotel ska
finnas som ett alternativ istallet for att aka hem sent pa kvallen.

3.1.4 Medier

Samhallet exponeras dagligen av information fran olika medier och forum dar det &r latt att
soka och sprida information pa egen hand. Om Napp Hotel under ett tidigt skede lyckas fa
dessa kanaler att sprida positiv information om verksamheten kommer det vara gynnsamt for
hotellet, da det ofta uppfattas som mer autentiskt &n nar hotellet sjalv gor reklam (Kotler,
Armstrong, Parment, 2013). Det &r viktigt att allmanheten tidigt far en uppfattning av hotellet
men ocksa for att varuméarket Napp Hotel ska fastna i deras undermedvetna i ett tidigt stadie.
Medier som kommer anvéndas av Napp Hotel &r hotellets hemsida med utskick av nyhetsbrev
pa mail med kampanjer, erbjudanden och liknande, samt aktiv annonsering pa sociala medier.
Det kommer bjudas in stora och kanda aktorer kring den tankta malgruppen dar de far en
inblick i vad som erbjuds i verksamheten.

3.1.5 Allmanhetens uppfattning

Vid en positiv spridning i media kan det antas att det aven leder till att respondenterna far en
positiv uppfattning om hotellet. | ett tidigt skede kan det vara viktigt att identifiera
opinionsledare, darav inbjudningar av kénda aktorer till hotellet. Opinionsledare ar de som har
en “sdrskild formdga att paverka andra genom kunskap, erfarenhet, stillning eller stil”
(Kotler, Armstrong, Parment, 2013). Vidare ar malet att detta ska leda till s kallat buzz-
marketing, det vill s&ga né&r kunderna talar positivt om hotellet. Detta kan leda till 6kad
kédnnedom och en allman béttre uppfattning om Napp Hotel (Kotler, Armstrong, Parment,
2013).

3.1.6 Mervarde och kundvard i appen

Da Napp Hotels idé grundar sig pa sjalvservice kommer inte kundvéardet skapas vid en
interaktion med personal utan istéllet da kunden sjalv styr sin hotellvistelse med pa sina egna
villkor. Forslund (2013) menar att det kan skapa mervarde for kunden nar denne sjalv far vara
en del av erbjudandet, och gor liknelse med hur IKEA later kunden sjalv montera sina mébler.
Detta ar nagot Napp Hotel lagger stor vikt vid, och fokus kommer vara att utveckla olika
funktioner och alternativ for géasten for att denne ska uppleva hogsta méjliga kundvarde.
Genom att erbjuda mer &n bara en hotellnatt i appen skapas ett mervarde for kunden &ven
utanfor hotellvistelsen. Mojligheten att finna parkering, frukost, transfer och sa vidare ar alltsa
inte bundet endast till hotellvistelsen, vilket &r ytterligare ett argument for att konsumenten
skall nyttja appen.

3.2 Analys av makromiljo

Till skillnad fran mikromiljon ar makromiljon svar att paverka da den utgors av utomstaende
faktorer sdsom det politiska och ekonomiska klimatet. Det ar dock lika viktigt att vara
uppmarksam och beredd pa de férandringar som kan uppsta och som kan paverka verksamheten
(Kotler, Armstrong, Parment. 2013).



Napp

Grupp 31, GRU2, FOA134 Malardalens Hogskola

3.2.1 Politiska faktorer

Politiska faktorer &r nagot som paverkar alla foretag oavsett bransch. Regeringen kan
exempelvis hoja skatter och &ndra lagar som andrar forutsattningarna for foretagsklimatet.
Eftersom Sverige ar med i EU paverkas vi dven av det politiska klimatet i Europa da EUs lagar
géller framfor svensk lag (EU-upplysningen). | dagsldget har vi en rédgrén regering som nu har
hojt skattetrycket efter artal av sankningar ifran alliansen (Alestig P, Sundqvist F, SVD).
Undersokningar har ocksa visat att 90 % av 4000 tillfragade chefer inom naringsliv ar missnojd
med regeringen (TT, SvD).

Vidare finns det finns manga lagar som reglerar hur man far driva hotellverksamhet. De flesta
ror de anstallda sasom lagen om anstéllningsskydd. Arbetsmiljolagen ar en viktig lag att ta
hansyn till nar man driver hotellverksamhet da den reglerar hur arbetet pa hotellet ska vara
anpassat fysiskt och psykiskt for personalens halsa (HRF).

3.2.2 Ekonomiska omvarlden

Den ekonomiska omvarlden, sasom hog- och lagkonjunkturer, paverkar foretagets stallning.
Idag styrs den laga rantan av marknadens forvantningar och det laga inflationstrycket, vilket
innebdr att fortroendet for svensk ekonomi har 6kat (Fredrik Carlgren, Ekonomifakta). Den
svenska kronan i forhallande till utlandsk valuta har ocksa betydelse dd man de senaste aren
har sett ett uppsving i turismen till Sverige i samband med en svag krona (Dickson B, SvD).
Ar 2014 beraknade tillvaxtverket att turisterna hade spenderat 268,5 miljarder, vilket var en
okning med 13,2 miljarder fran aret innan. Varje ar okar den siffran (Tillvaxtverket, 2014).
Svensk Turism menar att turismkonsumtionen kommer ligga pa 500 miljarder om aret 2020
vilket bidrar till en stark ekonomi i Sverige (Strategi2020.se, 2010). Det kan da vidare antas
att en stark ekonomi i Sverige kommer paverka manga foretag, vilket kan leda till att fler
manniskor reser i jobbet. Detta kan i sin tur gynna Napp Hotel som riktar in sig pa
affarsresande. Dessutom ger dessa siffror inom 6kad turism en betryggande bild om hotellets
framtid.

3.2.3 Sociala omvarlden

Det som paverkar Napp Hotel mest i den sociala omvérlden ar om kunden uppfattar tjéansten
som vélfungerande och séker eller inte. Den framgangsrika betalappen Swish ar idag en av de
mest nedladdade apparna bland svenskarna med 3 miljoner anvandare (Ekwall Per, getswish),
och det kan antas att attityden gentemot detta betalsatt &r positiv och nagot anvéandaren idag
har stort fortroende for. Forhoppningsvis bidrar detta till att kunder inte ser det som ett hinder
att skota sin hotellvistelse genom en applikation i sin telefon.

3.2.4 Tekniska omvarlden

Utvecklingen av teknologin ar nagot som berér Napp Hotel i allra hogsta grad da hela
konceptet ar baserat pa en applikation. Tekniken har utvecklats lavinartat de senaste
artiondena och fortséatter att accelerera i en snabb takt. Det betyder att om Napp Hotel &r
innovativa, foljer med och anpassar sig efter utvecklingen sa finns det goda chanser att ligga i
framkant bland konkurrenter for denna typ av hotell.
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4. Affarsidé

"Napp Hotel dr ett teknologiskt hotell som vill na bdde den planerade och spontana
affarsresenaren med hjalp av dagens teknik. Vi tillfredsstaller kundens behov genom
lattillgdnglig logi dygnet runt.”

4.1 Vision

Visionen &r att etablera en hotellkedja som kan erbjuda enklare logi centralt i Skandinaviens
storsta stader. Napp Hotel vill skapa ett smidigare, mer lattillgéangligt och prisvanligt hotell for
den spontana och medvetna resenéren.

5. Malgrupp och varumarke

Marknadssegmentering ar en metod for att kunna urskilja den tdnkte kunden och dérigenom
effektivare kunna skapa ett erbjudande som &r béattre anpassat for denne (Kotler, Armstrong,
Parment. 2013). Darfor kommer en analys av marknadssegmentering ske nedan.

5.1 Geografisk

Ett hotell bygger pa manniskor i rorelse, vilket leder till att den geografiska segmenteringen ar
sa gott som obegransad och styrs framst av andra parametrar. En forutsattning for att fa gaster
att ta del av erbjudandet ar dock att de tillfalligt befinner sig i Stockholmsomradet da hotellet
kommer att vara placerat i centrala Stockholm.

5.1.2 Demografisk

Den tankte kunden ar en man eller kvinna som reser i ett jobbrelaterat syfte, man kan da géra
ett antagande att denne har en eftergymnasial utbildning och befinner sig i en alder mellan 22-
65 ar och har en stabil ekonomi.

5.1.3 Beteendemassig

Hotellets vistelse forutsatter att gasterna anvander smartphones eller surfplattor och k&nner sig
bekvama med att gora saker sjalva. Manniskor som inte bor i Stockholm, men som ofta &r dar
i jobbrelaterade syften eller av andra anledningar som kréaver logi dver en eller ett flertal
natter.

5.1.4 Psykografisk
Ménniskan som lever i takt med dagens samhélle som ar préglat av teknik och effektivitet
Hen foredrar enkla och smidiga l6sningar framfor personlig kontakt och lyx.

10
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Sammanfattningsvis ar den primara malgruppen affarsresenarer som har ett behov av en
lattillganglig bostad for natten som ér till deras forfogande nar som helst pa dygnet. Darmed
kommer malgruppen bli definierad av geografi, alder och arbete till stora delar. Generation X
ar fodda tidigt 60-tal och sent 70-tal och Generation Y som ar fédda mellan sent 70-tal och
mitten pa 90-talet (Kotler, Armstrong, Parment. 2013). Dessa Generationer blir intressanta pa
grund av att de bor vara aktiva i arbetslivet.

5.2 Varumarke

Ett varumarke &r mer &n bara en logga, det &r allt kring produkten eller tjansten som skapar
varumérket (Kotler, Armstrong, Parment 2013). Nackdelen med detta &r att om en kund eller
anstalld har en dalig dag kan det ge stora negativa effekter pa helhetsupplevelsen. Sedan den
direkta kommunikationen med kunden mer eller mindre uteblir i Napp Hotels verksamhet &r
det viktigt att bokningssystemet och appen ar tydlig och latthanterlig. Ett system som inte &r
latthanterligt nog kan liknas med obrukbart eftersom det inte kommer anvandas eller vara
effektivt nog (Haemoon, Baloglu, Seyhmus, 2011). Om inte bokningen och vistelsen blir
enkel och effektiv nog for gasterna kommer de inte prioritera ett sadant koncept framfor ett
traditionellt hotell. Med anledning av detta &r vikten av ett lattnavigerat feedbacksystem stort
for att kunna utveckla och forbéttra verksamheten.

En annan av grundtankarna med hotellet ar att erbjuda frascha lokaler och smidiga lésningar
genom flexibilitet och flera olika samarbetspartners. Napp Hotel erbjuder en centralt belagen
sovplats men ocksa mojligheten att hyra motesrum. Detta for att skapa mervarde men ocksa
oka kundkretsen. Om nagon vill halla ett méte, konferens eller inte har ett kontor i city ska
mdjligheten finnas att boka lokalerna via appen. Hotellet kommer vara utrustad med
kaffeautomater och 6vriga “vending machines” dér hygienartiklar och léttare snacks kommer
vara tillgangligt. Genom appen finns majligheten att bestélla och betala mat hos nagot av de
caféer och restauranger som Napp Hotel samarbetar med.

Primart kommer det att vara enkelhet och lattillganglighet som Napp Hotel vill sta for och
erbjuda sin gaster. Darmed kommer varumérkespositioneringen ligga pa en av de lagre
nivaerna i och med att Napp Hotel dnnu inte skapat nagra starka emotionella band. Darmed
till en borjan blir det endast intressant for kunderna vad Napp Hotel kan erbjuda, vilket &r en
séng att sova i alternativt ett motesrum (Kotler, Armstrong, Parment 2013). Men desto langre
tiden gar ar dock det viktiga att gasterna tar tills sig Napp Hotel och dess vardegrund

6. Outsourcing, leverantorer och samarbeten

Napp Hotel kommer ldgga stor vikt vid partnerskap och outsourcing for att férenkla den
dagliga driften av hotellet och istallet fokusera pa karnverksamheten. En fordel med att
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anvanda sig av samarbeten och nédtverkande &r enligt Forslund (2013) att detta kan 6ka
decentraliseringen och déarmed lattare kunna tillfredsstalla kundens behov.

Géllande outsourcing kommer stad och tvétt helt [amnas Over till andra bolag. Eftersom
hotellet inte kommer utrustas med restaurang eller bar kommer val fungerande partnerskap
vara centralt for att kunna erbjuda gésten en bra helhetslosning. Det kommer till exempel
erbjudas en frukostlosning till hotellets géster genom samarbeten med caféer som ligger i
anslutning till hotellet, dar man direkt i appen kan bestalla frukostpaket, ange tid for
avhamtning, betala direkt i appen och sedan plocka upp sin frukost efter végen. Vidare sker
samarbeten med ett parkeringsbolag och taxibolaget Uber som kan anordna med
skjutsning/hamtning till och fran flygplatsen, till konferenser osv, och allt styrs enkelt via
appen.

7. Organisationsstruktur

Napp Hotel utgdr fran en enkel struktur eftersom det &r ett nystartat foretag med fa nivaer,
dock med stravan efter en natverksorganisation. I likhet med manga traditionella hotell
kommer stora delar av samordning ske via VVd:n och de andra stabscheferna, dock galler detta
de évergripande besluten kring ekonomi, verksamhetsmal och arbetsfordelning. | den dagliga
driften kommer rutiner och liknande arbetas fram tillsammans med de anstéllda for att
underlatta arbetet och ge personalen mer inflytande. Napp Hotels organisationsschema
struktureras upp enligt nedanstaende figur. For att organisationen skall fungera optimalt
kraver det att avdelningarna har en god kommunikation med varandra. Vid en eventuell
expandering av foretaget kommer verksamheten naturligt skifta organisationstyp och
troligtvis efterlikna mer en maskinbyrakrati med tydliga rutiner och standarder i

organisationen.
4 M.'k".ds'm"‘n
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(Egen figur 1.0, 2015)

7.1 Motivation och samverkan

Napp Hotel kommer arbeta for ett vardeskapande system genom insamling av data fran
kunderna. Utifran dessa utvarderingar kan verksamheten fa direkt respons pa sitt arbete, samt
en utvardering av sina partnerskap fran kundens perspektiv. Da hotellet kommer anvéanda sig
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av outsourcing och partnersamarbeten &r det viktigt att ta reda pa hur kunderna uppfattar
dessa samarbeten och hur vél de fungerar. Fran detta kan ett beloningssystem byggas till de
anstallda, dar dess kollektiva framgang leder till materiella, monetéra eller upplevelsebaserade
beléningar. Den insamlade datan kan ocksa anvandas till att utveckla de anstallda att skapa ett
prestationsbehov och ge en storre samhorighet vilket kan leda till stdrre motivation
(McClelland, Forslund 2013). Genom att lata kunden sjalv fa paverka sin tjanst kan dennes
inverkan pa erbjudandet paverka utfallet positivt. Under en hotellvistelse kanske en kund
nojer sig med en sovplats, medan den andra kunden vill ha bade frukost och transport till
flygplatsen.

8. SWOT/PEST

Styrkor/Strenghts Svagheter/Weaknesses
Hogteknologiskt nytdnkande Swagt varumarke
Unilkt Mycket teknologi som kan ga fel

Fa konkurrenter med liknande koncept Kan vara svart att fa kunder att anvinda

Central placering appen

Samarbeten med féretag Beroende av samarbetspartners

M@djligheter/Opportunities Hot/Threats
Hotell i central beldget i huvudstader Etablerade konkurrenter

Saknas enkla & snabba satt att fa en sovplats pa Kan komma att férlora kunder till konkurrenter

Vara i spetsen av den higteknologiska pga. Teknisk osakerhet

hotellbranschen Okad konkurrens

Laga kostnader Konkurrenter med “battre” APP utvecklare och

. smartare |dsningar
Perzonalen har kunskap om tekniken &

bygga ett starkt varumdrke

(Egen bearbetning Kotler, Armstrong, Parment S 61, 1.1, 2015)

8.1 Styrkor

En av hotellets styrkor ar dess unika teknologiska ldsning. Det ar unikt i den bemarkelsen att
det erhaller en app som &r knutit till hela hotellvistelsen, men dven 6vriga erbjudanden sasom
parkering, frukostldsningar och transfer, vilket gor att appen blir anvandbar dven utanfor
hotellvistelsen. Detta gor att Napp Hotel kan fa mer uppmarksamhet kontra om hotellet vore
mer traditionellt. En annan styrka ar att hotellet kommer vara beldget centralt i Stockholm.
Enligt Sven och Elis Hammar (Bilaga 2) ar laget en avgorande faktor i val av hotell i arbetet.
Ett centralt belaget hotell gor det lattillgangligt for gaster som ankommer med tag eller flyg.
Det kommer dven finnas samarbeten med féretag inom café- och restaurangbranschen. En
fordel med att samarbeta med exempelvis Starbucks &r att det bidrar till att gésterna
igenkannelse och kan ge 6kat kundvarde (Kotler, Armstrong, Parment. 2013).

8.2 Svagheter

Med tanke pa att hotellet ar nystartat kan det bli svart att ta en stor andel av marknaden direkt,
vilket kan gora att potentiella gaster véljer de stdrre kedjorna av gammal vana. Eftersom att
Napp Hotel ar beroende av teknologi medfor detta en viss risk av tekniska fel. Detta kommer
motverkas genom alternativa metoder att lasa upp dorren samt jourpersonal och hotellvérdar
som finns pa plats for att bista med hjalp. Elis Hammar (Bilaga 2) poangterade att det &r
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valdigt viktigt att tekniken fungerar da det av tidigare erfarenhet ar ett stort minus om det
kranglar. Darfor laggs det resurser pa att minimera och motverka dessa risker.

8.3 Mojligheter

Elis Hammar (Bilaga 2) sa att han valde hotellet till stérsta del baserat pa lage och att det
finns bra forbindelser mellan platser for méten men ocksa flyg eller tagforbindelser. Denna
tes starks utav marknadsundersokningen som visade att 84 % av respondenterna ansag det
viktigt att hotellet ar centralt beldget. Darfor ar det en stor fordel att Napp Hotel placeras
centralt i Stockholm, vilket &ven kommer vara ett nyckelord for vidare expandering. For de
affarsresande &r det en ytterligare tillgang att hotellet erbjuder konferenslokaler av hg
standard i samma byggnad.

Det finns en mojlighet att ta en plats i toppen av den teknologiska hotellmarknaden da hela
konceptet dr byggt pa teknologi och innovation.

Att utbilda personalen sa att de alltid kan hjélpa till om en gast har stétt pa ett problem &r
viktigt for att gasterna ska vilja komma tillbaka.

Napp Hotell har mojligheten att bygga ett starkt varumarke med hjélp av appen och darmed
chans att samarbeta med stora foretag och expandera vidare ut i Skandinavien och resten av
varlden.

8.4 Hot

Det storsta hotet kommer fran de stora hotellkedjorna som redan ar etablerade och vélkanda
hos allménheten. Genom Napp Hotels idé kan det ge de stora hotellkedjorna en méjlighet att
utveckla och forandra sina egna koncept da de har fler resurser. De kan darmed 6ka sin egen
marknadsandel utan att Iamna utrymme for nykomlingar pa marknaden. Darfor ar det av stor
vikt att leverera ett valutvecklat koncept sa att gaster fattar tycke for hotellet och vill komma
tillbaka, och med forhoppning att de rekommenderar hotellet till andra affarsresendrer. Ett
annat hot ar kommande liknande hotell. Fungerar konceptet finns det ocksa risk att det Gppnas
andra hotell med liknande idéer.

9. Prognos

| det har kapitlet skall blicken lyftas framat for att se om framtiden &r lika ljus.

Nationell strategi for svensk besoksnaring publicerade 2010 en artikel dar man tog fram mal
och vision for besoksnaringen ar 2020 i Sverige. Ribban sattes hogt d man forvantar sig en
dubblering i besoksnaringen de narmsta 10 aren och att det i framtiden kommer vara Sveriges
nya basnaring. | artikeln vagar de med en sjalvséker instéllning satta tydliga kvantitativa mal
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och uttrycker sig med “Ar 2020 dir Sverige ett av Europas mest attraktiva resmdl”. ldag ser
besoksnaringen bra ut i Sverige och hotellbranschen fortsatter att vaxa. Eva Ostling, Visita sa
att “Det fanns en tid d4 man sa att det hade byggts for manga hotell i Sverige. Dér ar vi inte
idag som tur dr ” (Hellekant, J, Svd), vilket talar for att efterfragan moter utbudet just nu.

9.1 Affarsresandet

Att Svensk turism och besoksnaring ser ut att ka kraftigt de narmsta aren &r naturligtvis
lovande for alla foretag inom hotell branschen, men for att koncentrera framtidsprognosen till
Napp Hotel kommer affarsresandet ligga i fokus vid vidare undersokningar.

| en Affarsresenaren (2015) redogors det att affarsresandet har haft en tydlig 6kning mellan ar
2013 och 2014 och ser ut att fortsétta stiga. Bland annat 6kade Resia sin forsaljning av
affarsresor med 5 % det aret. | artikeln lyfter de fram vad kunderna efterfragar mest, och det
finns nagra punkter som ar sarskilt intressanta for Napp Hotel. Det visar sig att de viktigaste
kraven fran kunden ar tidsbesparingar, kostnadseffektiva losningar och vikten av att kunna
skota bokning smidigt pa Internet. Artikeln visar dven vilka hotell som drar till sig flest géster
och de stora klassiska hotellen &r fortfarande mest populdra, men en av de storsta
anledningarna till detta visar sig vara just laget. An mer intressant 4n tillvéxten inom
affarsresandet ar hur affarsresandet forandras. En undersokning fran Visma visar vad kunden
anser vara de viktigaste faktorerna att ta hansyn till vid valet av hotell och hur asikten har
forandrats fran ar till ar. | diagrammet nedan kan man aven se att hansyn till pris,
frukostkvalité och andra kringtjanster har minskat, och att l&get forsatter vara den mest
centrala aspekten att titta pa vid val av hotell. Vidare ar Képenhamn och Oslo i topp tre bland
de mest bokade utrikesdestinationer av affarsresande, vilket ar relevant for Napp Hotels
expandering i Skandinavien.

W 2014
2013

1 &
O00O0OHO0OHO

Bra lage Pris Parkering Frukostens Skonsang Gratis wifi Senvice Gym & spa
kvalitet

(Figur 1.2, mynewsdesk.com, 2015)

10. Customer relationship management

Eftersom Napp Hotel kommer anlita en stadfirma &r det forhallandevis enkelt att kontrollera
kvaliteten pa stadningen, men det ar svart att kontrollera att stadpersonalen agerar gentemot
gésterna i enlighet med hotellets policy. Med anledning av detta kommer Napp Hotel att
behova gora en grundlig undersokning av sina samarbetsparters sa att kunden inte blir lidande
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i nagon situation. En brist hos en partner kan ge negativa effekter for hela hotellet. Ett sétt att
motverka detta ar samla in data fran kunder for att systematiskt kvalitetssékra verksamheten.
Detta kommer ske via appen. Kunden kommer vid sin vistelse fa en mojlighet att betygsatta
sin upplevelse for att ge feedback till personal och ledning.

Genom datainsamling av gastens individuella val under vistelsen kan denne i framtiden via
appen bli erbjuden samma tillaggstjanster utan att behdva soka upp dem (Forslund, 2011).
Detta ar ett av verktygen for att skapa ett “Customer Relationship Management” (CRM)
system for Napp Hotel. Kotler (Armstrong, Parment 2013) menar att CRM-systemen latt kan
bli dyra och komplicerade, men utnyttjar man dom pa ratt satt kan det bli vardeskapande for
kunden. Napp Hotel kommer darmed uppmuntra gésten att utvéardera sin hotellvistelse och
beléna denne med poang som kan anvandas under nasta hotellvistelse. Dar av far Napp Hotel
in vital information samtidigt som kunden far nagot tillbaka.

11. Mal

| en organisation eller foretag ar har antingen ett eller flertalet mal. Dessa bor vara tydliga
inom organisation samt utomstaende intressenter (Kotler, Armstrong, Parment. 2013). Malen
kan skilja sig inom organisation och det man visar utat men de olika malen ar lika viktiga.
Nedan kommer en genomgang av Napp Hotels olika mal.

11.1 Operativa mal

| uppstartsfasen satts inte malen upp kring vinst utan snarare med fokus pa belaggning och att
fa varumarket kant pa marknaden. Forhoppningen &r att kunna ha en beldggning pa minst

50 % forsta aret och sedan ka med 10 procentenheter per ar under den kommande 3 ars
perioden. En forutsattning for att de dvriga malen ska nas 4r att grunden i konceptet, det vill
séga, en applikation och att tekniken ska fungera enkelt och felfritt och att kunderna upplever
vistelse likasa. Som tidigare namnt i organisationskapitlet kommer ett annat mal vara att ha en
hog motivation hos de anstallda for att verksamheten gemensamt ska kunna na sina mal.

11.2 Taktiska mal 1-3 Ar

Fran ar ett och framat ska foretaget fokusera pa att kunna visa god likviditet och soliditet for
att kunna gora en expansion mojlig. Utomstaende investerare vill se att foretaget foljer sin
affarsplan och att det fungerar. Verksamheten kommer satsa hart pa att géra Napp Hotel till
ett “household name” inom affarsresendrer som dr huvudmalgruppen. Napp Hotel ska ocksd
bli ett starkt varumérke med hjalp av appen och det nytdnk som vill férmedlas till

kunderna. Senare expansion till 6vriga delar av Skandinavien &r en malsattning, och
beddmningen av hur den svenska marknaden fungerar kommer ligga till grund for hur hotellet
skall utvecklas vidare till exempelvis Norge. Malsattningen ar att kunna éppna sin andra
anlaggning ar tre.

11.3 Strategiska mal 3-5 ar

Napp Hotel &r ett ambitiést féretag med stora expansionsmal. Ar fyra efter forsta hotellet
oppnar ar forhoppningen att kunna 6ppna ett tredje hotell och sedan 6ppna ytterligare tva
anlaggningar ar fem. Det ar svara mal att uppna, men for att hotellkedjan ska vara
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konkurrenskraftig kravs ett natverk mellan hotellen sa att kunden kan anvanda sig av appen pa
flera platser. Under den hér perioden &r det sannolikt att det kommer ske stora férandringar
inom verksamheten och organisationen. Eftersom foretaget expanderar &r det troligt att en
gemensam administrativ avdelning maste upprattas.

12. Strategi

For att na den tilltdinka malgruppen maste Napp Hotel positionera sig pa marknaden,
malgruppen maste veta att Napp Hotel finns. Samtidigt ar det vitalt att skilja sig fran
konkurrenterna motivera for kunderna varfor de ska vélja Napp Hotel. Detta gérs genom att
skapa ett storre kundvérde an konkurrenterna (Kotler, Armstrong, Parment, 2013).

12.1 Differentiering

Napp Hotel differentierar sig pa marknaden genom den tekniska anpassningen, men aven
genom fokus pa dess effektivitet och enkelhet. Genom de kvalitativa intervjuer som gjorts har
det pavisats att vikten av lage och att allt fungerar ar nagra av det viktigaste kriterierna for
malgruppen. Kotler (Armstrong, Parment, 2013) menar att differentiering handlar om att ha
ett annorlunda erbjudande &n konkurrenterna, detta for att fa ett 6kat kundvarde. Dock ar det
svarare att astadkomma en tydlig differentiering genom att distansera sitt eget erbjudande fran
konkurrenterna an det ar att endast ha en prisfordel. Napp Hotel har ett lagre pris &n manga av
konkurrenterna, men fokuseringen ligger snarare i hur enkelt det ar att bo pa dar. Napp Hotel
vill erbjuda smarta l6sningar och ge kunden mojlighet att anpassa sin vistelse efter det de vill
ha, sa en 6kad flexibilitet &r en del av erbjudandet. Fa hotell idag erbjuder appar som verktyg
till kunder for hela sin vistelse utan det ar ofta endast for rumservice och liknande kring
tjanster. Detta gor att Napp Hotel ar unika pa marknaden. Samtliga respondenter i de
kvalitativa intervjuerna menade att de kan tanka sig att anvanda en app for att skota sin
hotellvistelse (Bilaga 2).

12.2 Positionering

Trots att Napp Hotel ar pris vanligare &n konkurrenterna kan det ses som marginellt for
malgruppen. Positioneringen kommer ske hos de moderna affarsresande och foretag som
sOker det enkla och effektiva hotellkonceptet. Det kan utldsas av de kvalitativa intervjuerna
(Bilaga 2) samt affarsresendren (2015) att laget och effektivitet bland affarsresenéarer ar
viktigare an pris och service. Det &r darfor en given fordel att gasten har mojligheten att styra
sin hotellvistelse utifran sina egna behov. Napp Hotel ska vara ett av de hotellen konsumenten
tanker pa forst och detta leder till en 6kad kdnnedom hos andra resenérer och ger en positiv
effekt pa varumarket. Eftersom Napp Hotel ocksa erbjuder métesrum kan detta ocksa ge okad
kannedom hos potentiella kunder som inte bor pa hotellet men anda utnyttjar dess

faciliteter. Nagot annat som ar viktigt for att positionera Napp Hotel ir att nd “the early
adapters” eller innovatorer. Detta géller de konsumenter som vagar prova nya produkter och
tjanster, och eftersom innovatorer &r opinionsbildare (Kotler, Armstrong, Parment 2013) kan
dessa underlatta skapandet av ett starkt varuméarke om Napp Hotel nar fram till dem med en
positiv bild. Genom att fa appen viral kommer Napp Hotel alltid vara “top-of-mind” for
konsumenten.
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13. Taktisk plan

Marknadsmixen ar en metod i marknadsforingsstrategi dar foretaget gor en uppsattning av
olika variabler som ska samverka och tillsammans utgdra en konkurrenskraftig produkt pa
marknaden (Kotler, Armstrong, Parment 2013).

13.1 Produkt

Rummen ar sma men viéldesignade och det ska finnas en tanke bakom varenda kvadratmeter
for att kunden inte ska betala for mer utrymme &n vad denne utnyttjar. Rummen ar utrustade
med smarta och enkla forvaringslosningar och fokuserar pa teknik. Hotellet erbjuder méanga
tekniska losningar som underlattar for den affarsresande, sasom WiFi, laddningsstationer och
sa vidare. 92,8% av de medverkande i Napp Hotels marknadsundersokning anser att det ar
viktigt att ett hotell &r utrustat med WiFi, och en fjardedel av dessa 6nskar dven ny teknisk
utrustning under deras vistelse (Bilaga 1). Eftersom Napp Hotel dven vill na den spontana
resendren &r det viktigt att hotellet kan erbjuda gasten helhetslésningar dar denne till exempel
har majlighet att ladda sin telefon eller fa tillgang till hygienartiklar.

13.2 Pris

Ett prisvanligt hotell som konkurrerar med 6vriga businesshotell i omradet. Ett enkelt och
avskalat hotell ger ett enkelt och avskalat pris dar kunden inte betalar for onddiga faciliteter.
Daremot erbjuds mojligheten att addera bekvamligheter for den gast som sa énskar. Enligt
Napp Hotels marknadsundersokning visar det sig att en storre skara méanniskor hellre valjer ett
billigare och enklare hotell framfor lyx (Bilaga 1). Detta stodjs ocksa av de kvalitativa
intervjuerna da fler av de deltagande namnde att nar de reser i arbetet vill ha bra
internetuppkoppling och ett frascht rum, men inget behov av en choklad pa kudden (Bilaga 2).

13.3 Paverkan

Den externa kommunikationen riktar sig mot den medvetna resenéren samt foretag. Eftersom
appen ar grundlaggande for verksamheten och en smartphone eller surfplatta en nédvandighet
for hotellets gaster blir det naturligt att annonsera via mobilsajter som ar relevanta till
malgruppen. Via sociala medier kan man till exempel enkelt rikta sin annonsering till den
tankta malgruppen. Genom annonsering i foretagstidningar och exponering pa massor skall
Napp Hotel fa en naturlig plats i businessvarlden. Utdver detta kompletteras organisationen
med ett sdljteam som skall na ut till foretag for att sélja in Napp Hotels koncept.

13.4 Plats

Stockholm har Sveriges storsta internationella flygplats och &r en knytpunkt for manga
nationella och internationella ménniskor som reser i ett jobbrelaterat syfte. Napp Hotel &r
centralt beldget i Stockholm for den kringresande resendren. Nyckelordet &r lattillgangligt och
det géller dven vid expandering. Enligt en marknadsundersdkning som besvarats av 181
personer har det visat sig att 84 % av respondenterna anser att det ar viktigt att det hotell de
bor pa ar centralt belaget (Bilaga 1).
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13.5 Personal

En reception i dess traditionella bemarkelse utgar och ersatts istallet med hotellvardar som har
kontroll 6ver den dagliga driften. Dessa ansvarar for dagliga rutiner och tar tag i eventuella
problem som uppstar i den dagliga verksamheten. 44,7% av respondenterna i Napp Hotels
marknadsundersokning anser att det ar av liten eller ingen vikt att métas av en receptionist nar
de anlander till hotellet (Bilaga 1). Renhallning, tvatteri och eventuella vakter outsourcas och
styrs av partnersamarbeten med t&t uppfoljning. En egen avdelning for Food & Beverages
uteblir och ersatts med vending machines och samarbeten med andra foretag dér gasten sjalv
med hjélp av appen bestéller sin mat och dryck efter behov. 88.3% av de medverkande i
marknadsundersokningen svarade att de séllan eller aldrig utnyttjar hotellets restaurang
(Bilaga 1). Per Sundqvist menar att restaurang inte ar viktigt sa lange det finns andra
alternativ till att smidigt fa mat och dryck (Bilaga 2).

13.6 Participants

Gasten har sjalv ett stort eget ansvar for sin vistelse pa hotellet och skéter sin bokning,
incheckning och tillgang till sitt rum med hjalp av telefonen. Genom att lata gésten sjalv
paverka sitt erbjudande kan det bidra till ett vardeskapande system (Forslund, 2013). Gastens
information kan lagras och darmed ligga forinstallt i appen till nasta besdk. Det kan gélla allt
ifran vilket rum gasten onskar, till mat och personuppgifter. | marknadsundersokningen
svarade 80.1% av de medverkande att de skulle kunna ténka sig anvanda en app for att styra
sin hotellvistelse (Bilaga 1). Samtliga deltagare i den kvalitativa undersokningen ger medhall
och menar att det inte ar viktigt att motas av en receptionist pa hotellet under forutsattning att
allting fungerar som det ska (Bilaga 2).

14. Uppfoljning och kontroll

Eftersom hotellet &r ett relativt nytt koncept som styrs av manga samarbeten tillsammans med
andra foretag &r det viktigt med tat uppféljning. En outsourcingchef kommer ha en viktig del i
foretaget dar hen dagligen skoter och foljer upp alla partnersamarbeten och kontrollerar
tillsammans med hjalp av hotellvardarna att allt fungerar som det ska i den dagliga driften.
Extra kansligt &r kommunikationen utat mot kunden. Det ar inte bara viktigt att arbetet utfors,
det &r lika viktigt att exempelvis staderskan agerar i enlighet med hotellets policy i métet med
hotellets gaster. Det finns vissa svarigheter med att folja upp sadana fall, eftersom
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organisationen inte har nagra intentioner att évervaka sin personal. Darfor & kommunikation,
utbildning och uppfdljning viktigt for att fa en val fungerande hotellverksamhet.

Ytterligare hjélp for uppfoljning av den dagliga driften ar hotellets gaster. Med hjélp av dem
och deras feedback kan organisationen fa en inblick i vad det ar som fungerar bra och mindre
bra. Gasten kommer via appen enkelt ha mojlighet att utvéardera sin vistelse under eller efter
besoket pa Napp Hotel.

Gallande hotellets egen personal skall de sjélva vara med och skapa rutiner och regler for den
dagliga driften tillsammans med cheferna. Utifran dessa bestammelser kan ett
internkontrollsystem skapas via scheman med dagliga och/eller veckobaserade rutiner som
skall utforas och sedan signeras av hotellvardarna. Det kan till exempel handla om
kvalitetskontroll av konferensrummen, stadning och sa vidare. Det forenklar arbetet for
hotellvardarna och gor det samtidigt enkelt for cheferna att folja upp den dagliga driften.
Ovrig uppféljning sker manadsvis med personalen i form av personalméten och veckovis
mellan cheferna.
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Sammanfattning

Hur gammal &r du?
16-26 57 315%

15-25 26-35 88 486%
26-35 36-45 18 99 %
46-65 16 8.8 %
36-45
Annat 2 1.1%
46-65
Annat
0 20 40 60 80

Vad har du for sysselsattning?
Arbetar 134 74 %
Studerar 37 204%
Arbetslos 4 22%
Annat 6 33%

Om du arbetar, reser du mycket i ditt arbete?
Ja 25 151%

Nej 131 789%
-":I Vetej 10 6%

Hur ofta bor du pa hotell?

Mindre &n 1 gang om aret 37 20.4 %
1-3gangerperar 89 492%

4-10 ganger per ar 38 1%

Mer &n 10 ganger per&r 17 9.4 %
Vetej 0 0%

Kan du ténka dig att skota din hotellvistelse sjalv med hjalp av din smartphone eller surfplatta?
Ja 145 801%
Nej 25 138%

Vet gj 1" 6.1%
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Utnyttjar du ofta hotellets egna restaurang under dina hotellvistelser?
Ja 17 9.4 %
Nej 60 33.1%
Ibland 100 552 %
Vet ej 4 22%

Ar det viktigt att hotellet 4r utrustat med WiFi och tekniska faciliteter?
Ja, WiFi &r viktigt
Ja, jag vill ha WiFi och ny teknisk utrustning
Nej
Vet gj

Upplever du att du betalar fér onédiga och outnyttjade faciliteter under dina hotellvistelser?
Ja 52 287%
Nej 79 436%

Vetej 50 276%

23

126
42

1

69.6 %
232%
6.6 %
0.6 %



Napp Grupp 31, GRU2, FOA134 Malardalens Hogskola

Bilaga 2

Intervju med Per Sundqvist, 24-12-2015

1- Alder och sysselsittning? — 52 &r, El ingenjor och egen foretagare

2- Hur ofta bor du pa hotell? - En gang i manaden

3- Hur oftareser du i ett jobbrelaterat syfte? Varje vecka

4- Liser du bransch/industritidningar och isafall vilka? Ja, ERA och Ny Teknik

5- Om du skulle aka pa ett mote dver dagen och det blir sent, skulle du ta in pa hotell eller 3ka
flyg/tag/bil hem? - Nej aker heller hem, om man reser mycket vardesétter man att komma hem

6- Skulle du kunna ténka dig att anvinda en app for att checka in och ut pa ett hotell? - Ja

7- Hur viktigt &r det att en receptionist/personal finns pa plats nar du checkar in? Inte alls viktigt

8- Ser du det som viktigt att det finns en restaurang pa hotellet? — Inte alls viktigt, men gérna en
automat dar man kan kdpa en macka, 6l etc. Ofta ndar man har jobbat hela dagen har man inte haft
tid att ata och nar man kommer till hotellet &r man for trott for att borja leta upp en restaurang etc.

9- Vilka kriterier har du nér du bor pa ett hotell? Vad avgér ditt val? Valet av hotell &r avtalsstyrt fran
foretaget,

10- Vad tycker du &r viktigt och mindre viktigt under din vistelse? Vill gérna ha tv pa rummet, varderar
gratis wifi och laddningsstationer, ofta har man glomt att ta med sig sin laddare, det ar darfér bra om
det finns uttag med olika laddare. Parkering ar ocksa viktigt och det ska vara enkelt att skota till
exempel att man far samma kod i mobilen till bade incheckningen och parkeringen. Bryr sig inte om
ovriga tillagg som minibar, och gratis tidning har man en ens ork att ldsa en tidningen sa jobbar man
istallet. Bryr sig inte heller om att det finns “exklusiva duschgrejer” racker om det ar en pump i
duschen med tval. Kan dock vara bra att ha en automat med tandborste, tandkram, rakhyvel etc ifall
man maste gbra en oplanerad dvernattning.

Han s&ager ocksa att det &r smart att ha en sensor i dérren som kdanner av hur manga som gar in pa
rummet for att undvika att inte fler personer gar in pa rummet och utnyttjar att hotellet ar
obemannat.

Bilaga 2 fortsatter

Kvalitativa fragor Intervju
Inled intervjun med en kort beskrivning om Napps hotellkoncept och grund idéerna att styra sin
vistelse genom en app dar stort fokus ligger pa eget ansvar.
Sven Hammar VD
1. Alder och sysselsdttning?
VD ,57 ar gammal
2. Hur ofta bor du pa hotell jobbrelaterat syfte?
25-30 natter om aret i arbetsrelaterat syfte
3. Hur oftareser dui ett jobbrelaterat syfte?
1 gang i manaden.
4. Liser du bransch/industritidningar och isafall vilka?
Dagens industri, Dator fackpress, Bloggar
5. Om du skulle 3ka pa ett mote 6ver dagen och det blir sent. Skulle du ta in pa hotell eller 3ka
flyg/tag hem?
Nej, Finns det en mojlighet att dka hem sa gor man det. Oftast dker man/jag tidigt infor ett
mote och bor 6ver man bor inte kvar efter ett méte spontant. Da ar det alltid planerat eller
maijligtvis Force Mayor.
6. Skulle du kunna tdnka dig att anvdanda en app for att checka in och checka ut pa ett hotell?
Ja.
7. Hur viktigt dr det att en receptionist/personal finns pa plats nér du checkar in?
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Endast viktigt om saker inte fungerar. Inte sa viktigt generellt om man ar affarsresenar. Mer
om man ar turist da ar det av storre vikt dd man garna behdver och vill ha mer information.

8. Ser du det som viktigt att det finns det finns restaurang pa hotellet? Utvidagde fragan
angaende frukost om han skulle kunna ténka sig himta den.

Beror pa syftet av resan, som en affarsresenér spelar det inte s stor roll.
Inte jatteintresserad av att hamta upp men majlligtvis om det redan var betalt kanske det
skulle underlatta att det var klart.

9. Vilka kriterier har du nédr du bor pa ett hotell? Vad dr avgorande i ditt val?

Lage, Pris och rating, vad andra tycker om hotellet.

Elis Hammar

1 Alder och sysselsittning?
Alder 29, Saljare

2. Hur ofta bor du pa hotell i jobbrelaterat syfte?
35 dagar per ar

3. Hur ofta reser du i ett jobbrelaterat syfte?

1 gang i mananden

4, Laser du bransch/industritidningar och isafall vilka?

IDG, Computer Sweden, Bloggar (branch specifika) Sociala medier.

5. Om du skulle aka pa ett méte 6ver dagen och det blir sent. Skulle du ta in pa

hotell eller dka flyg/tdg hem?

Kan jag aka hem gora jag det. Annars vet man alltid om det innan, sen gillar jag inte forlanga
byta rum eller hotell.

6.Skulle du kunna tanka dig att anvianda en app for att checka in och checka ut

pa ett hotell?

Spelar ingen roll sa lange det funkar.

7.Hur viktigt dr det att en receptionist/personal finns pa plats nar du checkar in?

Som tidigare sa lange allt funkar bryr jag mig inte sa mycket.

8.Ser du det som viktigt att det finns det finns restaurang pa hotellet? Utvidgade fragan
angaende frukost om han skulle kunna tanka sig hamta den.

Nej, det ar inget som avgor. Men jag skulle kunna tdanka mig hamta upp nagot pa vagen om
det var smidigt det ar det det handlar om sa att dta i lobbyn eller pa nagot cafe det handlar
om att det ar effektivt och enkelt. Allt som sparar tid ar positivt.

9.Vilka kriterier har du nédr du bor pa ett hotell? Vad &r avgérande i ditt val?

Ovrigt:

Lage ar viktigast, da galler det bade latt att ta sig till och fran flygplats som det ar valdigt
viktigt vart jag kommer ha moten sa man ar pa ratt sida av staden. Stockholm kanske det inte
ar lika viktigt men i London till exempel blir den av extremt stor vikt da det kan vara
tidskrdavande att ta sig om du bor for langt bort. S8 om det skiljer ett par hundra i mellan olika
hotell ar det alltid ldget som avgor.

Det viktigaste enligt mig ar att alla basfunktioner finns och i mitt arbete blir det ofta Wifi. Det maste
inga. Finns det inte vill jag inte bo dar och dom ganger det har hant att det inte funnits eller att jag
maste strula med att betala for det. Bor jag aldrig dar igen.
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