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AFFARSIDE

Vi erbjuder en helt ny produkt i form av en smaktablett som

med en brusande effekt sprider smak av frukter och bir. Den riktar
sig 1 forsta hand till barn och ungdomar, men passar alla som vill
ha en god, unik och prisvérd dryck som &r 1itt att ta med sig.
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De forsta laskedryckerna séldes pa 1600-talet i form av en blandning av vatten och
citronjuice som var sdtad med honung. Sedan dess har det forstds hédnt en hel del. Idag
konsumeras det mer dn 80 miljoner liter dryck varje ar 1 Sverige och det finns allt frdn
traditionell ldsk till saker som smaksatt mineralvatten, juice, energidrycker och stilldrinkar
av olika slag. Men trots att manga nya drycker har utvecklats under arens lopp sa har man
anda gétt 1 ungefar samma fotspér hela tiden, och det tycker vi pa L:eft UF att man ska
dndra pa. Det ar dags att borja tdnka utanfor ramarna for att se till att det blir littare att ta
med nagot att dricka, och vi strévar efter att erbjuda ett helt nytt alternativ p4 marknaden
som forbattrar for saval ménniska som miljon.

-_VD/ Foretagsledare

L:eft UF ar ett litet foretag, men med stor viljestyrka och ett bra samarbete kan man upp-
na stora saker oavsett storleken pa teamet. Med hjdlp av en tydlig vision styrs vart arbete
1 ratt rikting och utifran den har vi kunnat bestimma vilka malséttningar vi jobbar mot.

Att forindra marknaden och bl olet
sjilvielara valet wiir man vill ha en dryck
som dv Litt att ta wmed sig

I foretaget jobbar vi mot flera mél, for det ~ Som ett kvantitativt mal har vi satt upp en
forsta vill vi gora ett avtryck pa marknaden malséttning att sélja 600st forpackningar
genom att etablera var egna produkt och vi  innan UF-arets slut.

vill se hur langt vi kan komma med den,

men sen ser vi dven det hir som ett unikt Dessutom siktar vi pa att vinna nagon av
tillfélle for oss att kunna f2 livserfarenhet ~ tivlingarna som arrangeras av Ung
och att utvecklas. Foretagsamhet, regionalt eller nationellt.
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En bra produkt kan gora att man kommer langt, men det utgér dndé bara en liten del av

ett foretag. Vi anser att nyckeln bakom ett framgangsrikt foretag dr att man tinker pé alla
saker runt omkring ocksé och vi tror att sma detaljer kan gora stor skillnad. Med hjilp av
att utga fran vara kunders behov och att vi anpassar oss efter dessa jobbar vi mot att nd var
vision och vara malséttningar med goda framsteg. For att vi ska kunna bli det foretag vi
vill vara arbetar vi dessutom utifran 4 viktiga ledstjarnor samt ett miljotank. Dessa reflek-
terar det vi pa L:eft UF stér for, de visar vilka saker vi varderar hogt och tycker ar viktiga 1
vart foretag.

Oppenhet - Engagemang * Respekt * Innovation

Vi ska vara oppna for kritik, tips och for- Alla som kommer 1 kontakt med foretaget

slag for att pé sé sétt kunna utveckla och ska behandlas med lika stor respekt, oav-

forbattra var verksamhet. Vi saknar erfaren-  sett kon, alder, etnicitet och socioekonomisk

het, och darfor ar det otroligt viktigt att vi a&r bakgrund. Varje individ ska kédnna att de fér

mottagliga for vad andra sager till oss. ett hiansynsfullt och trevligt bemotande samt
att de fir gora sin rost hord.

I foretaget ar det viktigt att vi hela tiden

jobbar med ett stort engagemang for att fA ~ Hela var idé grundar sig 1 ett innovativt

alla delar att fungera. Tillsammans bygger  tdnkande och att vi dr nyskapande. Vi lyss-

vi upp bra resultat med hjélp av drivet nar pd andra, men samtidigt vagar vi ga vér

arbete, mdlmedvetenhet och genom att vi egen vag och vi testar och utforskar standigt

alla tar ansvar for att arbetet ska gd framat.  nya mojligheter.

Tanken bakom namnet L:eft UF ar att det ska kunna kopplas ithop med vad vi erbjuder och
samtidigt vara enkelt att siga. Var smaktablett ar ltt att ta med sig, 14tt att dricka, 14tt att
kopa och litt att tycka om. Det &r ld#t saft helt enkelt, och genom att mixa dessa tva ord
fick vi fram vart namn. Anledningen till att vi inte stavar L:eft med & &r for att det grafiskt
sett ser béttre ut med :e, samt att det kindes spdnnande att experimentera med att blanda
bokstdver och symboler.

En sjélvklar del 1 vart arbete dr att stindigt jobba for ett hallbart foretagande. Vi ser till att
utnyttja vara resurser smart och vi forsoker ha en sa liten paverkan pa miljon som mojligt.
Idag transporteras det flera miljoner liter vatten, men trots att vi dr inom dryckesbranschen
slipper vi sddana onddiga transporter 1 och med att vi séljer var produkt i tablettform.
Istéllet for att frakta vatten runt om 1 landet kan man istdlletOm man vill tinka pa miljon
ndr man dr ute efter nagot gott att dricka ar alltsd L:eft ett av de bésta valen man kan gora.
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L:eft dr en helt unik smaktablett som vi har utvecklat fran grunden och tagit fran idé till
marknad. Den &r inspirerad av en vanlig brustablett, men istéllet f6r C-vitamin sprider den
en god, sot smak med syfte att drickas for att sldcka torsten och att vara en smaksensation
vid varje klunk. Med hjélp av en liten méngd citronsyra och bikarbonat far vi fram den
brusande effekten som uppstir nir man sldpper ner tabletten i1 vatten, men efter en stund
avtar bubblorna och det som éterstir dr en god smak av frukter och bér.

Vira tabletter 10ser sig alltsd snabbt och enkelt 1 vatten, men tack vare att de dr en utveck-
lad variant av en brustablett faller de inte sonder lika l4tt vilket mojliggdr enkel transport.
En del av dryckens charm é&r att den blir helt genomskinlig, men &nd4 ér otroligt smakrik. I
dagsldget har tabletterna jordgubbssmak men tack vare att drycken ar farglos blir det svart
att koppla dryckens smak till specifikt jordgubb. Det resulterar i att drycken far en unik
smak trots att vi anvént en valdigt vanlig arom.

Innan man koper en produkt stéiller man sig ofta fragan: varfor? Varje produkt uppfyller
ndgot behov och har unika egenskaper. Det finns ménga anledningar varfor just var
produkt dr sa bra och den innebér ett flertal fordelar.

Liten och smidig
Latt att ta med
Prisvard
Klimatsmart

Resevinlig'
'Om man ska flyga kan man utan problem

Enkel att blanda ta med produkten genom sékerhetskontrollen

. . och pa sa sitt spara savil tid som pengar.
Inga tillsatta fairgdmnen P P pene

eller konserveringsmedel
Anpassbar smakintensitet

Dessutom finns det goda utvecklingsmdjligheter for var produkt, 1 framtiden skulle man
utan problem kunna utveckla allt ifran fler smaker till olika trdningsvarianter.

Var produkt ér strategiskt utformad for att kunna erbjuda basta tinkbara funktioner. Tack
vare att produkten &r 1 just tablettform far den ménga av de fordelar den har. Eftersom att
varje tablett ger 2,5d1 dryck kan man dels blanda i ett vanligt glas, men dven i till exempel
en vattenflaska eller en tillbringare genom att anvinda fler tabletter. Var forpackning &r
liten och smidig for att den ska bli létt att ta med och for att gestalta detta har den har en
enkel design. Vi har anvént oss av neutrala fairger med undantag for var logga som ér i farg
for att den ska sticka ut och synas.
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For att kunna tillverka vér produkt har vi kontakt med flera olika foretag som vi samar-
betar med. Vi har huvudsakligen fatt bistand fran tva foretag som bada hjélper oss med
tillverkningen och utéver det jobbar vi &ven med ndgra foretag som tillhandahaller med
ravaror och ger utvecklingsstod. Vi koper in forpackningar och etiketter separat fran tva
andra foretag. For att halla var produktion inom Sverige och pé s sitt minska transporter-
na samarbetar och handlar vi endast med svenska foretag.

Vi erbjuder ett pris pd 39kr/forpackning. Prisdttningen pé var
produkt dr gjord utifrén fyra nyckelfaktorer: kostnader,
konkurrenter, vad kunden kan tinkas betala och palagg.

Da vi dr ett relativt litet foretag kan smé inkop av ravaror, for-
packningar och etiketter bli ganska dyra, men med tanke pé att
brustabletter kostar ungefar 20kr 1 butik drog vi slutsatsen att
var rorliga kostnad inte borde dverskrida den summan. Utifran
detta siktade vi mot att erbjuda ett sa konkurrenskraftigt pris
som mdjligt. Till hoger syns var priskalkyl med pélagg.

Vi har undersokt och jamfort med vad vara konkurrenter har for
priser, samt att vi sdg i var marknadsundersokning att de flesta
kan ténka sig att betala 15-20kr for 50cl dryck. Vart pris pa 39kr/
forpackning innebdr att produkten endast kostar 13kr/L och
darmed blir vi ett billigt alternativ for kunderna och vi ligger lagre
i pris 4n de flesta av vara konkurrenter. Vi dr forstds medvetna om
att blandsaft dr billigare, men dd det anvinds vid andra tillfdllen
an var produkt har vi valt att inte jamfOra vart pris med saft.
Istdllet har vi gjort en prisjamforelse med var konkurrent Festis.

September December Mars
Bolagsbildning, Affarsidé Forséljning, Julmarknader, “Entreprendrskap pa riktigt”
Marknadsundersokning Hemsida, Marknadsforing
Oktober Januari April
Konstituerande mote, Budget, Fortsatt forsdljning och Lopande arbete och forsiljning

Registrering, Gora prototyp ~ marknadsforing, Delarsrapport ~ Slutfora pabdrjade aktiviteter

November Februari Maj
Affarsplan, Tillverkning, Produktutveckling, Diverse ~ Bolagsstimma, Arsredovisning,
Fa ihop startkapital, Logotyp utvarderingar Avveckling av foretaget

Fortlopande under hela UF-perioden: Foretagsmoten, Bokféring och Kontakt med radgivare
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VD/Foretagledare

Som VD har-n overblickande roll i
foretaget, och det 4r med stor motivation och
maélvetenhet hon driver pé arbetet. Hon &r
duktig pa att ta initiativ och har stindigt nya
saker pd gang. Hennes filosofi ar att aldrig
gora ndgot halvfardigt sa hon ger allt i alla
lagen, sdrskilt nir det géller foretaget.

Ink&p och produktion
Personalansvarig

Om det dr ndgon som &r ldmpad for att
ansvara for foretagets inkop och produktion
sa ar det-Han har flera kontakter inom
branschen, dr véldigt utdtriktad och duktig pa
att tinka framdt. Dessutom kan han fa oss pé
béttre humor nér ingenting verkar g végen 1
sin roll som personalansvarig.

Ekonomi, Marknad
och forsiljning

L

-ir en person som alltid dr redo for nya
utmaningar och han strévar efter att stdndigt
utvecklas som person. Han &r perfekt lampad
for sina ansvarsomraden da han dels har
jobbat som telemarketforsdljare och darmed
har ftt goda forsaljningskunskaper, samt for
att han &r strukturerad och duktig med siffror.

Administrativt ansvarig

Med sin glada och roliga personlighet dr
-ltan tvekan en person som dr latt att
tycka om. Han ir otroligt social, ambitids och
ser alltid till att vara organiserad i sitt arbete.
Utover det har dven han jobbat med en hel del
forsdljning. Dessa saker gor honom forstas till
en perfekt tillgang 1 foretaget.

Viér officiella och registrerade rddgivare dr Matilda Henningsson som jobbar pd Svenskt
Néringsliv, men till vér hjdlp har vi dven haft flera andra personer som kan branschen, har
erfarenhet inom foretagande eller som pa andra sétt har kunnat bidra med kunskap och
kloka tankar. Vi dr enormt tacksamma for alla som har véglett oss pa olika sitt, vi hade inte
kunnat vara dér vi dr idag utan alla tips och rad vi fétt under arbetets géng.
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Vi har delat in véra kunder tre olika huvudmaélgrupper.

Barn och ungdomar

Den yngre delen av befolk-
ningen dr vér allra storsta
malgrupp dé dessa generellt
sett dricker betydligt mer
stilldrinkar dn andra alder-
grupper. Vi tycker dven att
dessa dr lattare att na ut till
pa grund av att barn och
ungdomar ofta 4r mer 6ppna
for nyheter och fordndring.

De som koper till andra
Vér andra malgrupp ér de
som kommer kopa produk-
ten till var forsta malgrupp,
alltsa de som koper till
andra. Dessa kan sa klart
ocksé anvénda och konsu-
mera var produkt men det
kommer formodligen inte
alltid vara deras syfte med
sina kop.

Vi pa L:eft UF strivar efter att anvinda
ravaror och silja vara produkter i Norden
med Norrland i1 centrum. Nagot som har
visat sig tydligt under var géng som ett
foretag och produktutvecklare ér att om en
individ kidnner samhorighet med en produkt
blir den direkt mer lockande. Att g& utanfor
Norden idag ir inte aktuellt. Vi har valt det
som vart omrade och tinker stanna dar, inte
bara fOr att fa en stadigare kundkrets utan
dven for att tinka pa miljons basta.
Dessutom ér det en sékerhet att halla sig i
ndrheten da vi vet vad som géller hir om-
kring och det dr littare att kommunicera.

Resande

Da vér produkt ar inriktad
pa smidighet och att den
alltid ska vara till hands 1
alla ldgen blir de som reser
mycket en stor potentiell
malgrupp. Det kan handla
om savél familjeresor som
affarsresor, oavsett vilket
gor vér produkt resandet
bade enklare och billigare.

Viéra konkurrenter finns inom dryckesbranschen. Det innebér att samtliga som séljer dryck
ar konkurrenter till oss, men det dr framforallt de som séljer saft och andra stilldrinkar som
utmanar oss mest. Det finns forstas ndgra liknande slutprodukter pa marknaden, som till
exempel Fun Light Squeezers och Kool Aid, men ingen av dessa uppfyller alla de behov
var produkt tillgodoser. For det som gor just var produkt speciell och ger den dess unika
fordelar dr som sagt att den ar 1 tablettform och var allra starkaste konkurrensfordel ar att
produkten &r sd létt att ta med sig. Trots att vir produktidé kommer fran brustabletter anser
vi inte att C-vitamin brustabletter dr en konkurrent dd de anvénds i ett helt annat syfte.
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For att ta reda p4 mer om marknaden och kolla vilket intresse det verkar finnas for var
produkt har vi gjort en del marknadsundersokningar, bade via internet och genom att ga
runt och frdga. Svaren vi fick har vid flera tillfallen visat sig vara véldigt hjdlpsamma vid
beslutstaganden. Vi har sammanstéllt en del av resultaten 1 tabeller och diagram.

Konsumtion av dryck o .
Intag av dryck, en gang i veckan eller oftare Nar vi tittade ndrmare pa resultatet

markte vi att det fanns ett tydligt
samband mellan de svarandes aldrar
och hur ofta de sa att de konsumerar
drycker av olika slag. Hela 75% av
alla barn och ungdomar svarade att de
dricker lask eller stilldrinkar minst en
géng 1 veckan, och de flesta svarade
dnnu oftare &n s&. Denna stora
procentandel avtar sedan ju hdgre upp
1 dldrarna man kommer, vilket styrker
vart pisteende om att de unga ar var
allra storsta och framsta malgrupp.

Som diagrammen hér nedan visar ville majoriteten av de som svarade pd undersok-
ningarna ha en sockersot sotma, men de tyckte samtidigt att det stdrsta problemet med
stilldrinkar var deras onyttiga kvalitéer. Med detta 1 dtanke samt det faktum att vi behovde
anvinda ett sotningsmedel som var tillrackligt litet for att fa plats 1 en tablett valde vi att
anvinda Aspartam och Acesulfam-k. Det kan tilldggas att nya undersokningar som har
gjorts under dret har visat dessa sotningsmedel inte dr cancerogena som man tidigare trott.

Problem med stilldrinkar Bista sotningsmedlet Var folk konsumerar dryck

Som ni ser i1 det sista diagrammet att sé visade det sig positivt nog dven att mer dn en
fijardedel av alla som svarade oftast koper ndgot att dricka pé resande fot. Med tanke pé
att var produkt dr inriktad pa just smidigthet och tillgénglighet s& passar det perfekt.
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For att sdlja var produkt har vi tdnk anvénda oss av framforallt direktforsdljning av olika
slag. Vi kommer std pd méssor, vara ute pd stan och vi riktar in oss pa att forsoka sélja vid
tillfallen nér var produkt tillfredstiller ndgot behov. Det sistndmnda ska vi géra genom att
hitta passande butiker eller bolag som vi kan fa silja utanfor. Ytterligare en forséljnings-
kanal vi vill anvinda &r att vi ska forsoka fa in var produkt péd butiker dér vi har kontakter,
som till exempel Utebutiken i Umed AB. Till sist kommer vi d4ven ha en del internetfor-
sédljning via véar hemsida www.leftuf.se.

Med hjélp av bra marknadsforing kan forséljningen bade forbéttras och forenklas, sa vi
kommer givetvis ta varje chans vi kan att marknadsfora oss. Vart mal med marknadsfo-
ringen ar att var produkt ska uppmérksammas sa pass mycket att folk borjar prata om den
och for att lyckas med detta kommer vi att anvinda oss av flera olika marknadsforingssitt.

En av véara huvudkanaler gidllande marknadsforing kommer att
vara Facebook. For oss ungdomar ér det en naturlig plattform
da vi vixt upp med denna sociala medie och dér kan vi né ut till
potentiella kunder i de flesta aldrar. Delning av inldgg, sidor och
evenemang generar en stor viral spridning.

En annan marknadsforingskanal som kommer gora det mojligt
for oss att synas hos d@nnu fler konsumenter &r Instagram. Det ar
en utmarkt app som mojliggor enkel och kreativ marknadsforing
som kan vara attraktiv for barn och ungdomar da de anvénder just
denna sociala medie - varje minut, varje timme, varje dag.

Via var hemsida kommer vi ocksa att marknadsfora var produkt.
Daér har vi moéjlighet att berédtta mer djupgaende om produkten.
Hemsidan kommer vi dven dela pa s& manga sociala medier som
mojligt f6r en maximal spridning.

Forutom via sociala medier kommer vi att vara ute visa oss pa olika sétt bland folket for
att ge dem direktreklam. Vi kommer anvénda oss av visitkort och flygblad samt att vi ska
ge ut smakprover. Det sistndmnda kommer nog vara en av véra nyckelfaktorer till att folk
ska fa upp 6gonen for produkten, si det #r en otroligt viktig del. Aven missor kommer
vara ett bra tillfalle for marknadsforing samt att vi tinker kontakta Affarsliv24, VK, Umea
tidningen och liknande for att forhoppningsvis bli omskrivna om i reportage. Efter
avslutat kop ska vi forsoka behélla och framja kundrelationer genom att aterkoppla med
vara kunder och eventuellt ge dem speciella erbjudanden ocksa.
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http://leftuf.se

For att kunna fa igang forsiljningen behovs ett For perioden 1 september 2015 - 31 maj 2016
startkapital som ska ricka till bland annat ett

forsta inkop. Till att borja med satsade vi 250kr

var, och sedan sa vi att var och en skulle sdlja 4

riskkapitalsedlar a 250kr. Utdver det bestdmde vi

oss for att sdlja lattsdlda varor som skulle ge en

fortjanst pad 5 000kr, vilket ger oss ett totalt start-

kapital pa 10 000kr. Dessutom lagger skolan in

300kr i riskkapital och 600kr till UF-mésssan.

Med fasta kostnader som beréknas uppga till totalt
2 850kr behover vi silja 150st forpackningar for
att nd var nollpunksvolym. Det ar 25% av det
antal vi siktar mot att sélja under denna period.

Frén forsta inbetalningen i oktober 2015 - 31 maj 2016

Oktober | November | December | Januari | Februari | Mars April Maj
Ingiende balans 0 0 5000 3850 67850 6250 12850 15850
Riskkapital 300 2000 3000
Varuforséljning 4 400 3000 3000 7000 3000 3000
Ovrig forséljning 3000 2 000
Sponsring till méssa 600
Summa inbetalningar 300 5000 9400 3000 3600 7000 3000 3000
Varuinkop 9000 3000
Transport 800 300
Marknadsforing 600 400
Missor 150 900
Forsdkring 300
Aterbetalning riskkapital 5300
Summa utbetalningar 300 0 10 550 0 4200 400 0 5300
Overskott/underskott 0 5000 -1150 3000 -600 6 600 3000 2300
Utgiende balans 0 5000 3850 6 850 6250 12850 15850 13550

Kommentar: Nér vi gjorde gar budget riknade vi med att gora tva inkOp under perioden, ett i december
och sen en liten pafyllnad inféor UF-méssan. Det &r dven vid de tillfdllena vi tror att vi kommer sélja mest.
Till marknadsforing raknar vi med kostnader for att ordna visitkort och andra saker till méssorna.
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Umed, 2015-11-30

=

Ekonomi, Marknad och forséljning

Inkdp och produktion, Personalansvarig Administrativt ansvarig

VD/Foretagsledare
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